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  แผนธุรกิจการศึกษาความเป็นไปไดเ้บ้ืองตน้เพื่อพฒันาแผนธุรกิจผลิต และจดัจ าหน่ายชาหมกัคอมบูชา
ส าเร็จรูปแบบผงเสร็จสมบูรณ์ไดเ้น่ืองจากความอนุเคราะห์ และค าปรึกษาจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์ธนพล วรีาสา 
อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการท่ีช่วยแนะน าแนวทางท่ีถูกตอ้งทั้งด้านการส ารวจตลาด ความพร้อมของผลิตภณัฑ์ 
งานเอกสารต่างๆ ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องดว้ยความละเอียดและใส่ใจเสมอมา 

 ผูจ้ดัท าขอขอบคุณคณาจารยทุ์กท่านในวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีให้ความรู้ สร้างความ
เข้าใจในบทเรียน รวมไปถึงการยกกรณีตัวอย่าง และน าเสนอประสบการณ์ในการท าธุรกิจทั้งท่ีประสบ
ความส าเร็จและล้มเหลว ท าให้ผูจ้ดัท าได้เรียนรู้เทคนิคและกลยุทธ์ต่างๆ ตลอดจนฝึกฝนในการปฏิบัติจริง          
ในการออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ การวางแผนธุรกิจทั้งในดา้นการตลาด และการบริหารความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน
ในอนาคต จนสามารถน าความรู้ดงักล่าวมาประยกุตใ์ชใ้นการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีได ้อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งท่ีกรุณา
ช่วยให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการบริโภคชาหมกัคอมบูชาดว้ยท าให้ผูจ้ดัท าไดข้อ้มูลเก่ียวกบัการบริโภค และปัญหาท่ี
เกิดข้ึนในการบริโภคจนไดม้าเป็นผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงท่ีสามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคกลุ่ม
ดงักล่าวได ้

 สุดทา้ยน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณครอบครัว ญาติ พี่นอ้ง และเพื่อนๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเพื่อนๆร่วมชั้นเรียน
ทุกท่านท่ีให้การสนบัสนุน และเป็นก าลงัใจท่ีดีเสมอมา รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งท่านอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดก้ล่าวมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
ผูจ้ดัท าหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจในการท าธุรกิจลักษณะเดียวกัน            
หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไว ้และตอ้งขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย  
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บทคดัยอ่ 

ผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรากทัส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT FEELING GOOD) เป็นธุรกิจ
ผลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงเหมาะส าหรับกลุ่มคนท่ีมีปัญหา
เก่ียวกบัโรคทางเดินอาหาร มีส่วนช่วยในการปรับสมดุลระบบล าไส้ ระบบขบัถ่าย ลดความเส่ียงในการทอ้งเสีย 
ทอ้งอืด และล าไส้อกัเสบได้ นอกจากน้ียงัเหมาะส าหรับกลุ่มคนรักสุขภาพท่ีมองหาเคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้ าตาลน้อย 
รสชาติอร่อย ควบคู่ไปกบัคุณค่าทางโภชนาการอาหาร เพราะชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงมีส่วนช่วยใน
เร่ืองการลดระดบัน ้ าตาลในเลือด มีสารตา้นอนุมูลอิสระ รวมถึงช่วยเสริมสร้างภูมิตา้นทานให้แข็งแรงอีกดว้ย 
เพราะเราเช่ือว่าการมีสุขภาพท่ีดีต้องเกิดจากภายใน อีกทั้งคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงยงัเหมาะกับกลุ่มคนท่ี
ตอ้งการบริโภคคุณประโยชน์จากคอมบูชาแต่ไม่ชอบกล่ินหมกัของคอมบูชาในรูปแบบเดิมๆ ประหยดั พกพา
ง่าย และไม่ตอ้งเสียเวลาในการหมกัเองใหยุ้ง่ยาก โดยชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงผา่นการคิดคน้สูตร และ
มีกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ ปลอดภยัจากโรงงานผลิตท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน ซ่ึงมีส่วนประกอบส าคญั
อย่างจุลินทรียแ์ลคโตบาซิลสั (Lactobacillus) ถึง 10 ชนิด ท่ีเป็นจุลินทรียช์นิดดีมีส่วนป้องกนัโรคเก่ียวระบบ
ทางเดินอาหาร และช่วยป้องกนัฟันฟุไดอี้กดว้ย รวมถึงเพิ่มรสชาติเลม่อนเขา้ไปเพื่อท าใหค้อมบูชาส าเร็จรูปแบบ
ผงมีรสชาติท่ีดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้สามารถรับประทานไดง่้ายข้ึน ประกอบกบัการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีความ
เขา้ถึงง่าย สะดวกต่อการพกพา สามารถรับประทานไดทุ้กท่ีทุกเวลา และเก็บรักษาไดน้าน 
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กลุ่มเป้าหมายหลกัของคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง คือ กลุ่มคนวยัท างานท่ีมีปัญหาเร่ืองระบบทางเดิน
อาหาร ตอ้งการดูแลสุขภาพตนเองดว้ยการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีช่วยป้องกนัในเร่ืองระบบล าไส้ และระบบขบัถ่ายให้มี
ความสมดุลอย่างถาวร เป็นเพศหญิงและเพศชายท่ีมีอายุตั้ งแต่ 20 ปีข้ึนไป ท่ีอยู่ศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล  

 ส่วนช่องทางการจัดจ าหน่ายมีการแบ่งเป็น 2 ช่องทาง คือ ช่องทางออนไลน์ผ่านโซเซียลมิเดีย                           
(Social Media) หลักของบริษัทฯ โดยเน้นท่ี Facebook Instagram และLine Official เพื่อให้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขายและโฆษณา เพื่อเพิ่มความน่าสนใจ พร้อมทั้งสร้างการรับรู้ให้แก่
ลูกคา้มากยิง่ข้ึน นอกจากน้ียงัมีการจ าหน่ายผลิตภณัฑท์างออนไลน์ผา่นแพลตฟอร์มท่ีผูบ้ริโภคนิยม เช่น Shopee 
โดยจะมีการสร้างแคมเปญโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้การซ้ือขายบนแพลตฟอร์ม ในขณะท่ีช่องทางออฟไลน์บริษทัฯ
จะใช้วิธีการจ าหน่ายผ่านตวัแทนจ าหน่าย และฝากขายผ่านหน้าร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัอาหารและ
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ รวมไปถึงการออกบูธงานแสดงสินคา้อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพดว้ย  

 การผลิตบริษัทท าการจ้างผลิตสินค้า  (Original Equipment Manufacturer: OEM) ร่วมกับบริษัท                              
บริษทั ไบโอเซียร์ร่า แล็บโบราทอร่ี จ  ากัด เพื่อสร้างความมัน่ใจในเร่ืองของคุณภาพ มาตรฐาน และความ
ปลอดภยั บริษทัฯ ใชเ้งินลงทุนรวมทั้งส้ิน 1,620,000 บาท โดยเงินลงทุนมาจากส่วนของเจา้ของทั้งหมด เพื่อเป็น
ใช้จ่ายในการบริหารจัดการบริษัท อุปกรณ์ส านักงาน ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน                                  
ในระยะเวลา 5 ปี คาดการณ์วา่การด าเนินธุรกิจน้ีจะสร้างรายไดแ้ละท าให้เกิดมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 
13,160,580 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 204.86% โดยมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 6 เดือน 
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บทที ่1 

บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ 

เม่ือกระแสการรักสุขภาพก าลังกลายเป็นกระแสหลกั คนทัว่โลกต่างหันมาดูแลสุขภาพกันมากข้ึน        

หลายคนเร่ิมเมินหน้าหนีอาหาร หรือเคร่ืองด่ืมประเภท Junk Food ซ่ึงเป็นอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการต ่า 

และหันกลับมาให้ความส าคัญกับการเลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพมากข้ึนอย่างการ

รับประทานอาหารคลีน ผกัผลไมอ้อร์แกนิค รวมไปถึงการสรรหาเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์สุขภาพ   

  ตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเป็นหน่ึงในกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพท่ีมีแนวโนม้การเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง                        
ทัว่โลก ตามรายงานของ Euromonitor International ช้ีให้เห็นว่า ปี 2560 มูลค่าตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพมีมูลค่าตลาดสูงถึง 1 ลา้นลา้นเหรียญสหรัฐ หรือ ประมาณร้อยละ 15 ของมูลค่าอาหารและเคร่ืองด่ืม 
สอดคล้องกบัตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพในประเทศไทยท่ีมีอตัราการขยายตวัอย่างต่อเน่ืองร้อยละ 7.2 ต่อปี 
ในช่วงปี 2555 – 2560 มีมูลค่าตลาดประมาณ 472,000 ลา้นบาท และคาดวา่ในปี 2564 ตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ
จะมีมูลค่ามากถึง 58,000 บาท หน่ึงในเทรนด์เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากทั้งในยุโรป
และอเมริกา คือ คอมบูชา (Kombucha) เป็นเคร่ืองด่ืมชาหมกัท่ีให้ความสดช่ืน รสหวานเล็กน้อยอมเปร้ียว                         
มีประโยชน์ต่อร่างกายโดยเฉพาะระบบย่อยอาหาร เน่ืองจากกระบวนการหมกัชานั้นจะก่อให้เกิดจุลินทรียส์าย
พนัธ์ดีอยา่งโพรไบโอติกส์ (Probiotic) ซ่ึงพบวา่มีอยูใ่นชาหมกัคอมบูชาในปริมาณมาก  
  คอมบูชา จึงจดัได้ว่าเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ (Probiotic) ชนิดนึง ซ่ึงจุลินทรียก์ลุ่มน้ีจะอาศยัอยู่ใน
ระบบทางเดินอาหารของมนุษย ์มีส่วนช่วยในการปรับสมดุลล าไส้ ระบบขบัถ่าย รวมถึงระบบอ่ืนๆของร่างกาย
ดว้ย การบริโภคโพรไบโอติกส์เขา้ไปจะช่วยเพิ่มปริมาณจุลินทรียช์นิดท่ีดีให้กบัล าไส้ ช่วยลดจุลินทรียต์วัท่ีไม่
ก่อใหป้ระโยชน์และก่อให้เกิดโทษต่อร่างกาย โพรไบโอติกส์เป็นจุลินทรียท่ี์มีคุณสมบติัทนต่อกรดและด่าง เม่ือ
บริโภคเขา้ไปแลว้มนัจะเขา้ไปจบัท่ีบริเวณผิวของเยื่อบุล าไส้แลว้ผลิตสารต่อตา้นหรือก าจดัเช้ือจุลินทรียช์นิด
อ่ืนๆ อย่างไรก็ดีบทบาทหลกัของโพรไบโอติกส์ต่อสุขภาพไม่ได้เป็นการรักษา แต่เป็นการเน้นแนวทางการ
ป้องกนัเสียมากกวา่ โดยปกติแลว้คนส่วนใหญ่มกัจะให้ความส าคญัเพียงแค่วา่ “การรับประทานอาหารท่ีดีจะท า



 

2 

 

ให้มีสุขภาพท่ีดี” (You are what you eat) แต่แทจ้ริงแลว้นั้นความส าคญัของอาหารท่ีรับประทานเขา้ไปก็ข้ึนอยู่
กบัระบบยอ่ยอาหารของเราดว้ยว่าสามารถท างานไดดี้มากแค่ไหน ซ่ึงอาหารท่ีบริโภคเขา้ไปนั้นควรจะถูกย่อย 
และสามารถดูดซึมสารอาหารไปใชป้ระโยชน์ต่อไปไดจ้ริง ส่วนของเสียท่ีเหลือจากการดูดซึมก็จะถูกรวบรวม
และขบัถ่ายต่อไป หากการท างานของระบบอาหารด าเนินไปถึงการขบัถ่ายโดยสมบูรณ์ ถือเป็นการไดท้  าความ
สะอาดล าไส้ใหญ่ โพรไบโอติกจึงเป็นหน่ึงในตวัช่วยท่ีจะท าให้การท างานของระบบทางเดินทางอาหารเกิดข้ึน
อย่างสมบูรณ์แบบ ส่งเสริมการท างานของระบบขบัถ่ายให้ดียิ่งข้ึน ก่อให้เกิดภูมิคุม้กนัแก่ร่างกาย และช่วย
ส่งเสริมให้มีสุขภาพท่ีดีทั้งกายและใจ (วินยั แกว้มุณีวงศ ์และคณะ, 2556) นอกจากประโยชน์ของโพรไบติกส์
แลว้ คอมบูชายงัมี “ กรดกลูคูโรนิก สาร DSL (D-saccharic acid-1,4-lactone) ท่ีช่วยส่งเสริมการท างานของตบั
สามารถขบัสารพิษ สารก่อมะเร็งไดดี้เพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ียงัมีสารอนุมูลอิสระอีกหลายชนิดท่ีช่วยชะลอความ
เส่ือมสภาพของเซลล์ต่างๆ ท าให้ร่างกายคงไวซ่ึ้งความอ่อนเยาว ์และมีอายุยืนยาวมากข้ึน ” (สายสมร ล ายอง, 
2556)” จึงไม่น่าแปลกใจท่ีคอมบูชากลายเป็นเคร่ืองด่ืมยอดนิยมท่ีคนยโุรปและอเมริกานิยมรับประทาน 
  ผลส ารวจของ Mordor Intelligence รายงานวา่ ปี 2019 ตลาดคอมบูชาทัว่โลกมีอตัราส่วนความสามารถ
ในการสร้างผลตอบแทนเฉล่ียต่อปี(CAGR)ไดถึ้งร้อยละ 17.5 โดยระบุวา่อเมริกาเหนือเป็นตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดใน
ขณะท่ีเอเซียแปซิฟิคเป็นทวีปท่ีมีอตัราการเติบโตของตลาดเร็วท่ีสุดในระยะหวา่งปี 2016 – 2019 ดว้ยความนิยม
ดงักล่าว จึงท าให้ภาคธุรกิจทัว่โลกสนใจ และน าชาหมกัคอมบูชามามาพฒันาเป็นท าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบต่างๆ 
เช่น คอมบูชาแบบบรรจุขวด ไอศกรีมคอมบูชา หรือแมแ้ต่ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้อยา่งคอมบูชา  
  หากพูดถึงตลาดคอมบูชาในประเทศไทยแมจ้ะยงัไม่มีขอ้มูลท่ีเป็นตวัเลขมายืนยนัว่าตลาดเติบโตมาก
นอ้ยเพียง แต่จากการส ารวจตลาดของผูจ้ดัท าก็พบวา่คอมบูชาถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่
ไม่นอ้ย เพราะเป็นท่ีรู้จกักนัดีในหมู่คนรักภาพ สังเกตุไดจ้  านวนสมาชิกของ “กลุ่ม Kombucha in Thailand” ใน
เวบ็ไซต์เครือข่ายสังคม (Social Networking Website) อย่าง เฟซบุ๊ค (Facebook) ท่ีมีจ  านวนสมาชิกมากถึง 3.5 
พนัคน ท่ีเขา้มาแบ่งปันขอ้มูลเก่ียวกบัคอมบูชา ทั้งวิธีการท า และสูตรคอมบูชารสชาติต่างๆ รวมไปถึงการ
วางขายคอมบูชาท่ีมีใหเ้ห็นอยูต่ามร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีมีให้เห็นกวา่ 20 เจา้ 
และยงัไม่รวมเจา้ท่ีมีวางจ าหน่ายแค่ทางช่องทางออนไลน์เท่านั้นอีก จากขอ้มูลดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ตลาดคอม
บูชาในประเทศไทยก็มีความตอ้งการสินคา้อยูพ่อสมควร ถึงแมจ้ะยงัไม่ไดเ้ป็นท่ีรู้จกั และแพร่หลายในกลุ่มของ
ผูบ้ริโภคทัว่ไปมากนกั แต่ก็ไดรั้บความสนใจบุคคลทัว่ไปอยูไ่ม่น้อย โดยผูจ้ดัท าไดท้  าการทดสอบแนวคิดจาก
การสอบถามและสัมภาษณ์ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งท่ีรู้จกัและไม่รู้จกัคอมบูชามาก่อน จากการสอบถามพบว่า
หลงัจากท่ีผูบ้ริโภครับทราบขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัคอมบูชาแลว้ ส่วนใหญ่ให้ความสนใจเน่ืองจากคุณสมบติัของ
คอมบูชา ท่ีอุดมไปดว้ยโพรไบโอติกส์มีส่วนช่วยในเร่ืองของการปรับสมดุลล าไส้ ระบบยอ่ยอาหาร มีสารตา้น
อนุมูลอิสระ รวมไปถึงระบบภูมิคุม้กนัของร่างกาย แต่ส่ิงหน่ึงทีเป็นอุปสรรคส าคญัส าหรับการล้ิมลองคือเร่ือง
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ของรสชาติและกล่ินของเคร่ืองด่ืมคอมบูชาท่ีคลา้ยกลบัน ้าส้มสายชูซ่ึงมีกล่ินหมกัดองและรสชาติเปร้ียวแสบคอ 
ถึงแมจ้ะเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์แต่ดว้ยรสชาติของคอมบูชานั้นอาจจะท าใหค้นไม่กลา้ท่ีจะล้ิมลองทั้งๆท่ีเป็น
เคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์ อีกทั้งคอมบูชาท่ีมีจ  าหน่ายในประเทศไทยส่วนใหญ่มีให้เห็นเพียงรูปแบบเดียวท่ีบรรจุ
ในขวดในรูปแบบน ้ า ดว้ยชีวิตท่ีเร่งรีบของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัยงัไม่ตอบโจทยก์บัการพวกพามากนกั ยงัมีราคา
สูงต่อขวดหากไม่หมกัคอมบูชารับประทานเองซ่ึงตอ้งใชต้อ้งเวลาเพราะกระบวนการไดม้าซ่ึงชาหมกัคอมบูชา
นั้นใชเ้วลาหมกั 7 วนัข้ึนไปกวา่จะน ามาบริโภคได ้  
  จากขอ้มูลในขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงโอกาสในการเขา้ไปสร้างผลิตภณัฑจ์ากคอมบูชาใหมี้รูปแบบ
ท่ีหลากหลายมากข้ึน เพื่อเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัช่วยตอบโจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งในแง่ของ
รสชาติ ราคา และความสะดวกสบาย แต่ยงัคงอุดมไปดว้ยคุณโยชน์จากชาหมกัคอมบูชา 
  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการตลาด การผลิต และการลงทุน ส าหรับการท า
ธุรกิจผลิตและจัดจ าหน่ายคอมบูชาในรูปแบบอ่ืนๆเพื่อสร้างความแตกต่าง หลากหลายให้กับผลิตภณัฑ์                  
โดยเร่ิมต้นจากวิจัยและพัฒนาคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงเพื่อตอบสนองความต้องการให้กับผู ้บริโภค                        
และน าขอ้มูลท่ีได้มาจดัท าเป็นแผนธุรกิจส าหรับประกอบการตดัสินใจจดัตั้งและจดทะเบียนบริษทั ในนาม 
บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั ต่อไปในอนาคต 
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บทที ่2 

ภาพรวมบริษทัและรูปแบบธุรกจิ 

 

2.1 รายละเอยีดของบริษทั 

ช่ือบริษทั: บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั (Good Health Good Life Co., Ltd.) 

รูปแบบธุรกิจ: ผลิตและจดัจ าหน่ายชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง 

สินคา้และบริการ: ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง โดยคิดคน้
ข้ึนมาเพื่อเป็นทางเลือกใหม่ให้กบัผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจในสุขภาพใชด่ื้มเพื่อปรับสมดุลล าไส้ เป็นตวัช่วยท่ีดีส าหรับ
ระบบยอ่ยอาหาร ระบบขบัถ่าย และช่วยเสริมสร้างภูมิคุม้กนัใหแ้ก่ร่างกาย โดยผา่นกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ 
ปลอดภยัจากโรงงานผลิตท่ีได้รับการรับรองมาตรฐาน จดัจ าหน่ายและให้บริการท่ีจริงใจผ่านทั้งช่องทาง
ออนไลน์และออฟไลน์  

ตราสินคา้ :  
 

  
 
 

 

 
 
ภาพท่ี 2.1 รูปภาพแสดงตราสินคา้ GUT FEELING GOOD 

 
ผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กัทส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT FEELING GOOD) ภายใต้ 

บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั มีท่ีมาจากค าภาษาองักฤษ “The Good Gut Feeling” หมายความว่า “ความรู้สึก
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ของการมีล าไส้ท่ีดี” เปรียบเสมือนกับความรู้สึกโล่งสบายเหมือนการท าดีท๊อกซ์ (Detox) ช าระล้างล าไส้ 
หลงัจากการไดบ้ริโภคคอมบูชาดีๆสักแกว้ ท่ีมีรสชาติอร่อย ถูกปาก ควบคู่ไปกบัคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์           
ท่ีมีส่วนช่วยในเร่ืองการปรับสมดุลระบบย่อยอาหาร และระบบขบัถ่าย นอกจากน้ีผูจ้ดัท ายงัใส่ลูกเล่นให้ตรา
สินคา้ดว้ยการเพิ่มเส้นวาดท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบัการผูกโบวอ์ยูเ่หนือค าวา่ “GUT” เพื่อเปรียบเทียบให้เห็นว่าการ
บริโภคชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงของเรานั้นสามารถช่วยปรับสมดุลล าไส้ และการขบัถ่ายให้ดีข้ึน
เหมือนกับได้ล าไส้ใหม่เป็นของขวัญ นอกจากน้ีย ังเลือกใช้องค์ประกอบของสีบนตราสินค้าให้ เป็น                                            
สีเหลืองพาสเทล ตรงค าวา่ “FEEL” และใชส้ัญลกัษณ์ “โบวผ์กู” แสดงใหเ้ห็นถึงความรู้สึกแจ่มใส ร่างเริง สดช่ืน
และมีชีวติชีวา หลงัจากการรับประทานผลิตภณัฑ์ของเราซ่ึงสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องแบรนด์ท่ีตั้งใจจะส่ง
มอบผลิตภณัฑท่ี์จะท าใหสุ้ขภาพของผูบ้ริโภคแขง็แรงและมีวถีิชีวติท่ีดีข้ึน 
 

 

2.2 วสัิยทศัน์ 

บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากัด มุ่งผลิตผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพท่ีมีส่วนช่วยท าให้คุณภาพชีวิตดีข้ึน 
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการผลิตอาหารทางเลือกใหม่ท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ โดยมุ่งเนน้เร่ือง ความสะดวกในการ
รับประทาน ความสะอาด และความปลอดภยัในการผลิตเป็นหลกั เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐาน รวมไปถึง
การมุ่งเนน้การบริการเพื่อใหลู้กคา้มีความพึงพอใจสูงสุด 

 
 

2.3 พนัธกจิ 

1. พฒันาผลิตภัณฑ์ผลิตภณัฑ์ทางเลือกใหม่ท่ีมีประโยชน์ต่อระบบย่อยอาหารและสุขภาพให้กับ
ผูบ้ริโภค 

2. จดัหาแหล่งวตัถุดิบคุณภาพเพื่อใชใ้นการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑ ์

3. รักษาคุณภาพของสินคา้และบริการ รวมถึงการพฒันารูปแบบและคุณภาพของสินคา้อย่างต่อเน่ือง
เพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกคา้ และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  
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2.4 วตัถุประสงค์ 

1. วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชา โดยการน าความคิดเห็น ปัญหา รวมไปถึงขอ้เสนอแนะมา 
พฒันาทั้งในดา้นของผลิตภณัฑ์ และการบริการให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพิ่มขีดสามารถ
ในการแข่งขนั 

2. วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ์ทางเลือกใหม่เพื่อสุขภาพ โดยการน าความคิดเห็น ปัญหา รวมไปถึง
ขอ้เสนอแนะมาพฒันาทั้งในดา้นของผลิตภณัฑ์ และการบริการให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
เพิ่มขีดสามารถในการแข่งขนั 

3. มุ่นเนน้การสร้างการรับรู้ตราสินคา้ และสร้างความตระหนกัถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์ให้แก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย และท าการขยายฐานตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้อ่ืนๆ ต่อไป 

 

 

2.5 เป้าหมาย 

 2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1) 

- สร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยท าการให้ข้อมูล ประชาสัมพนัธ์
เก่ียวกบับริษทั ตราสินคา้ ผลิตภณัฑ์ โดยมุ่งเนน้ไปท่ีการสร้างความเขา้ใจ และท าให้กลุ่มเป้าหมายตระหนกัถึง
คุณค่า ประโยชน์ รวมไปถึงความสะดวกสบายในการบริโภคชาหมกัคอมชาบูส าเร็จรูปแบบผง ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ (Online) เช่น เวบ็ไซต,์ เฟสบุค๊, อินสตาแกรม,  

- สร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์ (Online) เพื่อกระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค
โดยตรง ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ หรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) เช่น Line Official, Facebook, 
Instagram, Tiktok และแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ (Ecommerce Platforms)  เช่น ชอ้ปป้ี (Shopee) ลาซาดา้ (Lazada) 
เป็นตน้ รวมไปถึงขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายในรูปแบบออฟไลน์ (Offline) ควบคู่กนัไปดว้ย โดยการจ าหน่าย
สินคา้ผา่นระบบตวัแทน และน าผลิตภณัฑไ์ปวางจ าหน่ายตามร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมสุขภาพ  

- ผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพตามมาตรฐาน และมีสินคา้เพียงพอในการจดัจ าหน่ายอยู่เสมอเพื่อ
สร้างความน่าเช่ือถือใหผู้บ้ริโภคยอมรับผลิตภณัฑท์ั้งดา้นคุณภาพและบริการ 
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- ท าการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดผ่านส่ือโซเซียลมิเดีย (Social Media) อย่างต่อเน่ืองโดย
การสร้างคอนเทนต ์(Content) ท่ีใหป้ระโยชน์ และน่าสนใจเก่ียวเพื่อสร้างทศัคติท่ีดีระหวา่งผูบ้ริโภคกบัแบรนด์ 
และผลิตภณัฑ ์ 

2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2-3) 

- สร้างยอดขายเพิ่มข้ึนตามอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมอยา่งนอ้ย ร้อยละ 10 ต่อปี 

- วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชารูปแบบผงในรสชาติอ่ืนๆ เช่น รสสมุนไพรไทย 
โดยร่วมมือกบัชุมชนและเกษตรกรทอ้งถ่ิน เพื่อเป็นทางเลือกในการสร้างความหลากหลายทางดา้นรสชาติใหม่ๆ 
และคุณประโยชน์จากวตัถุดิบชนิดนั้นๆให้กบัผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัสามารถช่วยเหลือสังคมและชุมชนไปในตวัอีก
ดว้ย 

- สร้างการรับรู้ของตราสินคา้ และประโยชน์ของผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองให้แก่ลูกคา้ โดยท า
การผลกัดนัใหผ้ลิตภณัฑช์าหมกัคอมบูชาแบบผงเป็นตวัเลือกล าดบัตน้ๆส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีด่ืมคอมบูชาเป็น
ประจ าอยูแ่ลว้ และกลุ่มท่ียงัไม่เคยด่ืมแต่ก าลงัมองหาผลิตภณัฑท่ี์ช่วยปรับสมดุลล าไส้ 

- การออกบูธตามงานแสดงสินคา้ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ เช่น งาน THAIFEX-
Anuga Asia (Thailand), งาน THAILAND HEALTH EXPO เป็นตน้ 

- เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ให้ครอบคลุมพื้นในประเทศไทยมากข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภค
สามารถหาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง่้ายและสะดวกมากข้ึน 

- สร้างประสบการณ์ท่ีดีด้านสินคา้และบริการ โดยการให้ขอ้มูลและค าแนะน าแก่ลูกคา้มาก
ยิง่ข้ึนอยา่งทนัท่วงที ทั้งขอ้มูล ค าปรึกษาต่างๆแก่กลุ่มลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่า เพื่อสร้างความประทบัใจ 

2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีที ่4 - 5)  

- สร้างยอดขายใหเ้พิ่มข้ึนตามอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมอยา่งนอ้ย ร้อยละ 15 ต่อปี 

- วจิยัและพฒันาชาหมกัคอมบูชาไปเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบอ่ืนๆท่ียงัคงเนน้ดา้นการช่วยในเร่ือง
ระบบยอ่ยอาหาร ปรับสมดุลล าไส้ และระบบขบัถ่ายใหดี้ข้ึน เช่น แปรรูปผลิตภณัฑค์อมบูชา ไปในอุตสาหกรรม
อาหารและเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ เช่น ไอศกรีมคอมบูชา  เป็นตน้ รวมถึงขยายไปยงัอุตสาหกรรมอ่ืน เช่น 
อุตสาหกรรมความสวยงาม เช่น น ้าตบคอมบูชา มาสกค์อมบูชา เป็นตน้ 
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- วิจยัและพฒันาชาหมกัคอมบูชาไปเป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบอ่ืนๆท่ีไม่ไดเ้น้นการช่วยแค่ระบบ
ยอ่ยอาหาร ปรับสมดุลล าไส้ และระบบขบัถ่ายเพียงอยา่งเดียว แต่เป็นการน าเอาคุณประโยชน์หลกัของคอมบูชา
ในเร่ืองจุลินทรียท่ี์ดีไปประยกุตใ์ห้เกิดผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพดา้นอ่ืนๆ เช่น การท าเป็นสกินแคร์ท่ีท ามาจากคอม
บูชา 

- จดักิจกรรม สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ใหม่
และลูกคา้เดิม 

 

 

2.6 รูปแบบธุรกจิและรายละเอยีดสินค้า 

บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั (Good Health Good Life Co., Ltd.) จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอม
บูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กทัส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT FEELING GOOD) ท่ีอุดมไปดว้ยโพรไบโอติกส์ (Probiotic) 
แลคโตบาซิลัส วิตามินบี และจุลินทรีย์ท่ีส่งผลดีต่อระบบย่อยอาหารของร่างกาย โพรไบโอติกส์จะเข้าไป
ทดแทนจุลินทรียส์ายพนัธ์ุดีในระบบย่อยอาหารท่ีสูญเสียไป ช่วยป้องกนัโรคทางเดินอาหาร ปรับสมดุลระบบ
ขบัถ่าย นอกจากน้ียงัช่วยลดไขมนั คอลเลสเตอรอล และยงัอุดมไปดว้ยสารตา้นอนุมูลอิสระท่ีไดม้าจากสารสกดั
เขม้ขน้จากเลม่อนและชาด า  

กัทส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT FEELING GOOD) ชาหมักคอมบูชารูปแบบผง ชงง่าย ด่ืมได้ทุกท่ี ทุกเวลา              
ไม่ต้องเสียเวลาหมักเอง แคลอร่ีต ่า การด่ืมเป็นประจ าจะช่วยเพิ่มจ านวนจุลินทรีย์ท่ีดี ปรับสมดุลล าไส้                          
ให้สามารถย่อยอาหาร และขบัถ่ายได้ดีข้ึน เม่ือล าไส้สะอาดการดูดซึมแร่ธาตุต่างๆเพื่อให้ร่างกายน าไปใช้
ประโยชน์ก็ดีข้ึน อีกทั้งยงัเสริมสร้างให้ระบบภูมิคุ้มกันร่างกายแข็งแรงข้ึนตามไปด้วย โดยมีขั้นตอนการ
ด าเนินงาน ดงัน้ี 

 
1. การมองหาโอกาส ส ารวจความตอ้งการของตลาด 

ล าดบัแรกบริษทัฯมองหาโอกาสจากการเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพ โดยเฉพาะตลาดเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ นอกจากปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีหนัมาใส่ใจในเร่ืองการ
บริโภคอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการแล้ว อีกหน่ึงปัจจยัประเทศไทยเป็นเมืองร้อน ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคตอ้งการเคร่ืองด่ืมเพื่อดบักระหาย และเคร่ืองด่ืมท่ีช่วยเพิ่มความสดช่ืนมากข้ึนตามไปดว้ย รวมไปถึงเท
รนด์เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีผูบ้ริโภคมองหาสินคา้ท่ีมีน ้ าตาลน้อย แต่รสชาติอร่อยไปพร้อมๆกบัเป็นทางเลือก



 

9 

 

เพื่อสุขภาพ โดยเฉพาะเคร่ืองด่ืมท่ีมีจุลินทรียเ์ป็นส่วนผสม เสริมสร้างการท างานของระบบล าไส้ ซ่ึงเคร่ืองด่ืมท่ี
เป็นท่ีนิยมตามสรรพคุณดงักล่าว คือ ชาหมกัคอมบูชา ดงันั้นบริษทัฯ จึงมีการวเิคราะห์ถึงปัญหาของผูบ้ริโภคทั้ง
ท่ีเคยและไม่เคยบริโภคคอมบูชา อีกทั้งศึกษาความตอ้งการหรือพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อชาหมกัคอมบูชา เพื่อ
น ามาวเิคราะห์หาแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ทดสอบแนวคิดและวางแผนทางธุรกิจ 

2. สรุปผลการส ารวจขอ้มูลและเตรียมขอ้มูลพื้นฐาน 

จากการส ารวจขอ้มูลพบวา่ อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง
เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ซ่ึงเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีผลิตจากกระบวนการหมกัด้วยจุลินทรีย ์โดยสามารถผลิตไดจ้าก
วตัถุดิบหลายชนิด สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ท่ีผลิตจากน ้ านม และ
เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ท่ีไม่ไดใ้ชน้ ้ านมเป็นวตัถุดิบ เช่น เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์จากพืช ท่ีน าผกัและผลไมม้า
เป็นวตัถุดิบในการหมกั นอกจากผูบ้ริโภคจะได้ประโยชน์จากจุลินทรีย์ดีอย่างโพรไบโอติกส์ท่ีเกิดข้ึนจาก
กระบวนการหมกัแลว้ ผูบ้ริโภคยงัไดรั้บประโยชน์จากสารออกฤทธ์ิทางชีวภาพท่ีมีอยูใ่นผกัผลไมช้นิดนั้นๆดว้ย 
อีกทั้งเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์จากพืชแล้วยงัเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคท่ีต้องการเพิ่มโพรไบโอติกส์ใน
ร่างกายแต่แพน้มไดอี้กดว้ย ชาหมกัคอมบูชาถือเป็นหน่ึงในเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ท่ีผลิตจากพืชซ่ึงก าลงัไดรั้บ
ความนิยมเป็นอย่างมากในต่างประเทศ แต่ในประเทศไทยยงัไม่ได้เป็นท่ีนิยมและแพร่หลายมากนักในกลุ่ม
ผูบ้ริโภคทัว่ไป แต่ก็เป็นท่ีรู้จกักนัดีโดยเฉพาะในหมู่คนรักสุขภาพ สังเกตไดช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีให้เห็น
ได้ในร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเท่านั้น ไม่ค่อยเห็นจ าหน่ายตามซุปเปอร์มาร์เก็ตทัว่ไปเหมือนใน
ต่างประเทศ และยงัเป็นเพียงแค่คอมบูชาท่ีบรรจุในรูปแบบน ้ าเพียงอยา่งเดียว และมีราคาสูงต่อขวด หากพูดถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีบริโภคเป็นประจ าพบว่าปัญหาส่วนใหญ่ท่ีถูกพูดถึงคือเร่ืองของราคาคอมบูชาท่ี
ค่อนขา้งสูง แต่ส าหรับผูไ้ม่ไดท้านเป็นประจ าหรือไม่รู้จกัมาก่อนจะมกัมีปัญหาในเร่ืองของกล่ินและรสชาติคอม
บูชา 

ดงันั้นจากการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีสนใจ หรือเลือกด่ืมคอมบูชาเพราะ
คุณประโยชน์ แต่ไม่สามารถเอาชนะกบักล่ินของชาหมกัได ้หากสามารถท าให้กล่ินและราคาลดลงไดจ้ะท าให้
ผูบ้ริโภคมีความสุขในการรับประทานมากข้ึน 

3. วจิยั พฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ 

ดา้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ บริษทัฯ ร่วมท าการวิจยัและพฒันากบับริษทัผูผ้ลิตอาหาร
เสริมท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการน าเขา้วตัถุดิบและเทคโนโลยีในการผลิตเคร่ืองด่ืมส าเร็จรูปแบบผง โดย
แบ่งการวจิยัและพฒันาออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
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- วิจยัและพฒันาสูตรสินคา้ร่วมกบับริษทัผูผ้ลิตท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ และเทคโนโลยีใน
การผลิตอาหารเสริม และเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพแบบส าเร็จรูป โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์
ส าเร็จรูปแบบผงซ่ึงผูผ้ลิตมีความเช่ียวชาญตั้งแต่การเลือกใช้วตัถุดิบ การเลือกส่วนประกอบ และสารสกดัท่ี
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์กระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน การพฒันาผลิตภณัฑ ์จนไดเ้ป็นผลิตภณัฑท่ี์ปลอดภยัแก่
ผูบ้ริโภค จึงท าใหม้ัน่ใจในสารสกดัหรือส่วนประกอบท่ีใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑว์า่ปลอดภยัและสามารถน ามา
ประยกุตใ์ชก้บัผลิตภณัฑไ์ดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

- การออกแบบผลิตภณัฑ์ บริษทัฯไดมี้การวางแนวคิดผลิตภณัฑ์ให้เขา้ถึงง่าย ท าให้รู้สึกผ่อน
คลาย และสร้างพลงัพวก โดยเลือกใชสี้พลาสเทลกบังานกราฟฟิคบนบรรจุภณัฑ์ นอกจากน้ียงัเนน้ลายเส้นใหมี้
ลกัษณะคลา้ยกบัภาพวาด เช่น รูปเลม่อน ซ่ึงเป็นส่วนประกอบส าคญัในผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงท ากราฟฟิคและ
แบบอกัษรให้ดูทนัสมยั เพื่อให้ดึงดูดกบักลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีรักสุขภาพ โดยบริษทัฯวา่จา้งผูรั้บจา้งออกแบบบรรจุ
ภณัฑ์ ซ่ึงมีการคดัเลือกผลงานท่ีเคยออกแบบและความคิดสร้างสรรคข์องผูอ้อกแบบ เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีตรง
กบัแนวคิดมีความสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการจะส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคได ้

4. กระบวนการผลิตและกระจายสินคา้ 

เม่ือผลิตภณัฑ์ด าเนินการผลิต และบรรจุลงบรรจุภณัฑ์เรียบร้อยแลว้ จะตอ้งตรวจสอบความ
เรียบร้อย ทั้งการลองชิมผลิตภณัฑ์ในแต่ละรอบการผลิต รวมเป็นถึงการตรวจสอบความเรียบร้อยของบรรจุ
ภณัฑ์ เช่น รอยร่ัวบนซองฟอยด์ท่ีบรรจุผงคอมบูชา และกล่องบรรจุภณัฑ์ภายนอกให้เป็นไปตามมาตรฐาน
ก่อนท่ีจะมีการกระจายสินคา้เขา้สู่ตลาด โดยทางบริษทัฯจะกระจายสินคา้ไปยงัลูกคา้โดยตรง และกระจายสินคา้
ไปยงัตวัแทน และวางขายสินคา้ตามร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ เพื่อจดัจ าหน่าย
ใหก้บัผูบ้ริโภคต่อไป 

 

2.6.1 คุณประโยชน์ของวตัถุดิบในผลติภัณฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ชาหมักคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กัทส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT FEELING GOOD) มี
ส่วนประกอบท่ีส าคญั (Active Ingredients) ดงัน้ี 

Citric Acid : กรดซิตริก หรือกรดมะนาว เป็นกรดท่ีมีรสเปร้ียวมีคุณสมบติัในการควบคุมความเป็น
กรดด่าง น ามาใชเ้พื่อปรับความสมดุลของจุลินทรียแ์ละปรุงแต่งกล่ินและเพิ่มรสเปร้ียวให้คอมบูชามีรสชาติกลม
กล่อมข้ึน 
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Erythritol : อิริทริทอล เป็นสารให้ความหวานแบบใหม่ท่ีมีค่าแคลอร่ีเท่ากบัศูนยไ์ด้รับการรับรอง
จากองค์กรอาหารและยาของสหรัฐอเมริกา ให้ใช้เป็นสารให้ความหวานได ้ผลิตจากจากการหมกัดว้ยยีสต์ 
เม่ือละลารน ้าแลว้จะจะดูดความร้อน ท าใหมี้รสสัมผสัเยน็สดช่ืนเม่ือบริโภค  

Sodium Bicarbonate : โซเดียมไบคาร์บอเนต มีความเป็นด่างสูง จึงตอ้งผสมกบัสารท่ีมีฤทธ์ิเป็นกรด
เพื่อช่วยคงความเป็นกลางไวไ้ม่ใหม้นัท าปฏิกิริยากนั เม่ือใส่ผงฟูในน ้าก็จะท าใหเ้กิดฟองก๊าซ เพิ่มความซ่า 

Kombucha Powder : ผงคอมบูผ่านกระบวนการFreeze-dry เพื่อรักษาและคงคุณค่าของโภชนาการ
ดา้นจุลินทรียไ์ว ้

Indigestible Maltodextrin : มอลโทเดกซ์ทริน น ้าตาล อุตสาหกรรมคร่ืองด่ืมส าเร็จรูป ไม่มีกล่ินไม่มี
รส  

Lemon Powder : สารสกัดเลม่อน มีส่วนช่วยในการรักษาโรคความดันโลหิตสูง เป็นสารท่ีช่วย
ต่อตา้นมะเร็ง 

Dextrin เป็นคาร์โบไฮเดรตท่ีมีโมเลกุลเล็กกว่าแป้ง แต่ใหญ่กว่าน ้ าตาลท่ีละลายในน ้ า ช่วยควบคุม
ไขมนัในเลือด และส่งเสริมการเจริญเติบโตและการสืบพนัธ์ุของโปรไบโอติกระบบทางเดินอาหาร  

Gum Arabic : เป็นคาร์โบไฮเดรต (carbohydrate) เป็นสารในกลุ่มไฮโดรคอลลอยด์ (hydrocolloid) 
ประเภท พอลิแซ็กคาไรด์ (polysaccharide) ประเภทเฮเทอโรพอลิแซ็กคาไรด์ (heteropolysaccharide) ท่ีใช้
เพื่อเป็นวตัถุเจือปนอาหาร ละลายไดดี้ในน ้ า ไม่เกิดการระคายเคืองหรือมีส่ิงตกคา้งภายในปาก ใชไ้ดดี้ทั้งใน
รูปแบบท่ีเป็นเคร่ืองด่ืมแบบเหลวและแบบผง 

Camellia Sinensis Leaf Extract Powder สารสกัดจากชาเขียวบริสุทธ์ิท ามาจากใบของ Camellia 
sinensis น ามาเป็นวตัถุดิบส าหรับสารสกัดท่ีใช้ในเคร่ืองด่ืมต่างๆอาหารเสริม โดยมีฤทธ์ิตา้นมะเร็งและ
อนุมูลอิสระ 

Sucralose (Sweetener) เป็นสารให้ความหวาน โดยให้รสชาติหวานใกล้เคียงกับน ้ าตาล ไม่ให้
พลงังาน ไม่มีรสขมติดล้ิน แต่ร่างกายไม่สามารถย่อยได้ ซ่ึง Sucralose ท่ีรับประทานเขา้ไปนั้นจะถูกขบั
ออกมาในรูปของปัสสาวะและอุจจาระ จึงสามารถใช้ Sucralose ทดแทนน ้ าตาลเพื่อควบคุมพลงังานท่ีจะ
ไดรั้บทั้งน้ี sucralose ยอ่ยสลายเขา้ไปสู่ร่างกายจะไม่ผลต่อระดบัน ้าตาลในเลือดและระดบัอินซูลินและไม่พบ
อนัตรายใดๆ จากการท่ีรับประทาน 



 

12 

 

Lactobacillus plantarum : แลคโตบาซิลลสั แพลนทาร่ัม เป็นโพรไบโอติกส์ท่ีตา้นเช้ือจุลินทรียก่์อ
โรค การทนต่อสภาวะในทางเดินอาหาร ความสามารถในการยึดเกาะกบัเยื่อบุผนงัล าไส้และมีความปลอดภยั 
จึงน ามาประยกุตใ์ชใ้นอาหารเพื่อสุขภาพ 

Lactobacillus rhamnosus โปรไบโอติกท่ีช่วยลด ‘ภาวะอักเสบของล าไส้’ โดยการปรับสภาพ
ภูมิคุม้กนัท าใหร้ะดบั Immunoglobulin A (Ig A) ลดลงในช่วงโรคก าเริบ ท าใหเ้ยือ่บุล าไส้หลัง่สารพิษออกมา
นอ้ยลง นอกจากน้ียงัช่วยปรับลดปริมาณจุลินทรียใ์นล าไส้ซ่ึงเป็นสาเหตุการอกัเสบ 

Lactobacillus casei แบคทีเรียท่ีมีประโยชน์ท่ีเป็นธรรมชาติ พบทั้งในปากและล าไส้ของมนุษย ์โดย
ผลิตกรดแลคติก ซ่ึงจะช่วยในระดับ pH ท่ีลดลงในระบบย่อยอาหารและต้านการเจริญเติบโตของเช้ือ
แบคทีเรียท่ีเป็นอนัตราย อีกทั้งสามารถปรับปรุงและส่งเสริมการย่อยอาหารบางสายพนัธ์ุของเช้ือแบคทีเรีย
ช่วยในการควบคุมโรคอุจจาระร่วง  

Bifidobacterium bifidum โพรไบโอติกส์ท่ีสามารถช่วยรักษาอาการทอ้งผูกได้ แต่อีกประโยชน์ท่ี
คาดไม่ถึงก็คือการรับประทานโพรไบโอติกส์สามารถควบคุมสารเคมีในร่างกายรวมถึงสารส่ือประสาทอย่าง
เซโรโทนิน ท าใหมี้ผลเช่ือมโยงต่อความรู้สึกนึกคิดและอารมณ์ 

Lactobacillus salivarius ประกอบไปดว้ย L. salivarius 1 พนัลา้นตวั/ซอง เป็นโปรไบโอติกท่ีพบใน
น ้าลาย ช่วยในยอ่ยคาร์โบไฮเดรตเพื่อผลิตกรดแลคติกและกรดอะซิติก เพื่อยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเช้ือโรค 
นอกจากน้ียงัพบในส่วนอ่ืนของร่างกาย เช่น ล าไส้ใหญ่  ล าไส้เล็ก และ ช่องคลอด ซ่ึง L. salivarius ช่วยใน
การรักษาสุขภาพปาก บรรเทาโรคต่างๆในล าไส้ และช่วยในการลดคอเลสเตอรอล 

Lactobacillus acidophilus เป็นแบคทีเรียชนิดหน่ึงท่ีเป็นโพรไบโอติก (Probiotic) ช่วยยบัย ั้งการ
เจริญเติบโตของแบคทีเรียก่อโรค ช่วยยอ่ยอาหารท่ีมนุษยย์อ่ยไม่ไดห้รือยอ่ยไดไ้ม่หมด และช่วยในการดูดซึม
สารอาหาร คอเลสเตอรอล และสร้างวติามินท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย  

Bifidobacterium longum ช่วยในการเสริมสร้างภูมิคุม้กนั ช่วยในการป้องกนัเช้ือโรคท่ีเป็นอนัตราย 
ส าหรับในเด็กจะช่วยป้องกันโปลิโอ รวมทั้งต่อต้านการติดเช้ือในระบบทางเดินหายใจ และยงัช่วยเพิ่ม
ภูมิคุม้กนัในผูสู้งอายุไดอี้กดว้ย นอกจากน้ียงัช่วยในการรักษาโรคในทางเดินอาหาร เช่น การแพแ้ลคโตส 
เพราะ B. longum จะยอ่ยน ้ าตาลทั้งหมดซ่ึงรวมถึงแลคโตสดว้ย อีกทั้งยงัช่วยในการป้องกนัการทอ้งผูก ช่วย
ลดการอกัเสบในล าไส้ ช่วยในการลดคอเลสเตอรอล ป้องกนัการเกิดโรคภูมิแพบ้างชนิด ช่วยในการบรรเทา
โรคล าไส้แปรปรวนและการติดเช้ืออีโอไล ช่วยลดการปวดท้อง ท าให้ล าไส้เคล่ือนไหว ลดการทอ้งอืด
ทอ้งเฟ้อ 
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Lactobacillus paracasei ช่วยในการป้องกันโรคฟันผุ เน่ืองจากรยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเช้ือ 
Streptococcus mutans และ Streptococcus sobrinus แบคทีเรียสาเหตุของฟันผุ และมีประโยชน์ต่อระบบ
ทางเดินอาหาร,ระบบยอ่ยรวมไปถึงระบบล าไส้หรือการดูดซึมสารอาหารและท่ีส าคญัช่วยลดสภาวะท่ีท าให้
เกิดทอ้งเสีย รวมถึงมีปฏิกิริยาต่อระบบภูมิคุม้กนัในมนุษยท่ี์สามารถตา้นทานเช้ือโรค 

Streptococcus thermophiles เป็นแบคทีเรียกรดแลคติกท่ีมีความส าคญัในอุตสาหกรรมอาหารมกัใช้
เป็นสารแต่งกล่ินและพื้นผิว อีกทั้งยงัมีประโยชน์ในการช่วยการยอ่ยอาหาร ลดอาการทอ้งอืด ปวดทอ้งและ
อาเจียนของผูท่ี้แพแ้ลคโตส 

Lactobadillus helveticus โปรไบโอติกน้ีสนบัสนุนระบบภูมิคุม้กนัรวมทั้งการย่อยอาหาร โดยช่วย
ควบคุมโรคอุจจาระร่วง ลดการอกัเสบ ช่วยลดอาการแพแ้ลคโตส และเสริมการฟ้ืนตวัของล าไส้ฝ่อเกิดจาก
ขาดสารอาหาร อีกทั้งยงัช่วยลดความดนัโลหิตอีกดว้ย 

 

2.6.2 ลกัษณะบรรจุภัณฑ์ 

รูปแบบของบรรจุภณัฑข์องชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กทัส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT FEELING 
GOOD) เนน้องคป์ระกอบของภาพ ลายกราฟฟิคใหดู้น่ารักสดใส และมีความทนัสมยัเพื่อดึงดูดใหผ้ลิตภณัฑ์
น่าสนใจ และเลือกใชโ้ทนสีเป็นสีพลาสเทลเพื่อใหผ้ลิตภณัฑเ์ขา้ถึงง่าย ใหค้วามรู้สึกสดช่ืน สดใส เหมือนกบั
การไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีวิถีชีวิตท่ีดีข้ึน โดยแบ่งบรรจุภณัฑ์ออกเป็น 2 ส่วน 
ดงัน้ี 

1. บรรจุภณัฑด์า้นนอก : เป็นกล่องกระดาษอาร์ตดา้น 260 แกรม รูปทรงส่ีเหล่ียม ขนาด กวา้ง 5 ซม. 
X ยาว 9 ซม. X สูง 16 ซม. โดยระบุผลิตภณัฑ์ทั้งดา้นหน้าและดา้นหลงั ประกอบดว้ย วิธีการรับประทาน 
ส่วนประกอบส าคญั ขอ้มูลโภชนาการ ขนาดบรรจุ สถานท่ีผลิต และจดัจ าหน่าย เพื่อเป็นขอ้มูลในการสร้าง
ความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค 

2. บรรจุภณัฑ์ดา้นใน : เป็นซองฟอยด์ หรืออลูมิเนียมฟอยล์ (Aluminium foil) ซีลกลางทรงยาว สี
ขาว ขนาด 3.5 ซม. X  15 ซม. ใช้บรรจุคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ขนาด 50 กรัม ต่อซอง บนซองฟอยด์มี
ลกัษณะเป็นซองทึบ มีความทนทาน ทั้งยงัเหมาะส าหรับสินคา้ท่ีไม่ตอ้งการให้โดนแสง และกนัความช้ืน 
ป้องกนัผงคอมบูชาจบัตวักนัเป็นกอ้น อีกทั้งมีน ้ าหนกัเบา พกพาไดส้ะดวก ใชง้านง่าย เพราะมีรอยปะท าให้
สามารถฉีกซองไดส้ะดวก  
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ภาพท่ี 2.2 บรรจุภณัฑด์า้นนอก (กล่องกระดาษดา้นนอก) และบรรจุภณัฑด์า้นใน (ซองฟอยด)์ 

 

2.6.3 คุณค่าทีจ่ะได้รับของสินค้าและบริการ  

1. เพิ่มทางเลือกให้แก่กลุ่มเป้าหมายในการบริโภคคอมบูชา ผา่นผลิตภณัฑ์คอมบูชารูปแบบผง 
และบรรจุภณัฑท่ี์พกพาไดส้ะดวก ด่ืมไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

2. ตอบโจทยค์วามตอ้งการในการบริโภคประโยชน์จากคอมบูชาท่ี แต่ไม่ชอบกล่ินหมกัในรูป
แบบเดิม ด่ืมง่าย ลดกล่ินหมกั และมีรสชาติอร่อย 

3. ผลิตภณัฑค์อมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ราคาประหยดักวา่คอมบูชารูปแบบขวด 

4. ผลิตภณัฑ์คอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงเป็นเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ท่ีมีกระบวนการหมกัโดย
ใชพ้ืชเป็นส่วนประกอบ เหมาะส าหรับผูท่ี้ตอ้งการโพรไบโอติกส์แต่ไม่สามารถด่ืมเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ใน
รูปแบบเดิมๆไดเ้พราะแพน้ม เช่น โยเกิร์ต หรือนมเปร้ียว เป็นตน้ 

5. ผลิตภณัฑ์มีส่วนประกอบส าคญัอย่างแลคโตบาซิลลสัหลากหลายชนิดท่ีท าหน้าท่ีแตกต่าง
กนัช่วยสร้างสมดุลใหก้บัระบบทางเดินอาหารและระบบยอ่ยอาหารท างานไดดี้ข้ึน  

   6. เพิ่มสีสันและความหลากใหก้บัตลาดคอมบูชาในประเทศไทย เน่ืองจากคอมบูชาท่ีมีจ  าหน่าย
ในทอ้งตลาดส่วนใหญ่เป็นรูปแบบบรรจุขวด 
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บทที ่3 

การวเิคราะห์โอกาส อตุสาหกรรม และตลาด 

 

3.1 ขนาดตลาดและแนวโน้ม 

 3.1.1. ตลาดเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ  

 จากขอ้มูลขอ้ Euromonitor International น าเสนอเก่ียวกบัตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของคน

ไทย ปี 2560 พบว่ามีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง เฉล่ียร้อยละ 3.5 ต่อปี มีมูลค่าประมาณ 187,000 ลา้นบาท 

ขณะท่ีปี 2561 มีมูลค่า 191,893 ลา้นบาท ขยายตวัราวร้อยละ 2.8  ประมาณการณ์วา่ในปี 2565 จะมีมูลค่าเพิ่มข้ึน

เป็น 213,099 ลา้นบาท ขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 2.7 ต่อปี ซ่ึงพฤติกรรมการใช้ชีวิตดว้ยความเร่งรีบ ไม่มีเวลาออก

ก าลงักาย มีส่วนส าคญัท่ีท าใหธุ้รกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเติบโต โดยพบวา่คนไทยนิยมบริโภคอาหาร

กลุ่มฟังก์ชนันอลฟู้ด (Functional Food) เป็นอนัดบัหน่ึง ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์อาหารหรือเคร่ืองด่ืมท่ีมีสารอาหาร

และคุณค่าทางโภชนาการท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ ทั้งในดา้นของป้องกนัและรักษาโรค ส าหรับฟังก์ชันนอ

ลฟู้ด (Functional Food) หมวดท่ีน่าจบัตามองพบวา่ส่วนใหญ่สอดคลอ้งกบัเทรนด์ในต่างประเทศ ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี

ให้พลงังาน กลุ่มควบคุมน ้ าหนกั และกลุ่มเสริมสร้างภูมิคุม้กนั ส่วนหน่ึงมาจากผูบ้ริโภคชาวไทยมีความเขา้ใจ

มากข้ึนเก่ียวกบัวิธีการดูแลสุขภาพตวัเอง (“Functional Food” ตลาดน้ีโตได้อีกถ้ารู้เทรนด์, 2562) ซ่ึงตรงกับ

ขอ้มูลเทรนด์อาหาร และเคร่ืองด่ืม ปี 2020 ท่ีระบุวา่เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ท่ีมีส่วนช่วยบ ารุงสมอง เพิ่มความงาม 

และเสริมสร้างการท างานของล าไส้ก าลังเป็นท่ีน่าจบัตามอง เน่ืองปัจจุบนัผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะมองหา

เคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้าตาลนอ้ยไปจนถึงไม่มีน ้าตาลเลย แต่ตอ้งมีรสชาติอร่อยควบคู่เป็นกบัเป็นทางเลือกเพื่อสุขภาพ เท

รนด์การเพิ่มส่วนผสมเพื่อให้ได้คุณค่าทางโภชนาการเพิ่มข้ึนจึงตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภค 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเติมโพรไบโอติก (Probiotic) และพรีไบโอติก (Prebiotic) รวมไปถึงเส้นใยเพื่อช่วยการ

ท างานของระบบล าไส้ถือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจอยู่ไม่น้อย เน่ืองมาจากปัญหาในการทานผกัและ

ผลไมน้อ้ยตามไลฟ์สไตลท่ี์เร่งด่วนของคนในยคุปัจจุบนั (Mgronline, 2562)  
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ภาพท่ี 3.1 แสดงเทรนด์อาหาร และเคร่ืองด่ืมปี 2020 จาก Food Ingredients Asia 

 

3.1.2 ตลาดเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ 

หากพูดถึงมูลค่าทางตลาดของโพรไบโอติกส์ (Probiotic) ทัว่โลก ผลส ารวจของ Euromonitor (2012) 

รายงานวา่ มีมูลค่าตลาดถึง 1,128.19 พนัลา้นบาท โดยมากมกัจะมีการน าโพรไบโอติกส์ไปใชใ้นผลิตภณัฑ์ต่างๆ 

โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมคิดเป็นร้อยละ 80 ของรายไดร้วมในปี 2556 ซ่ึงคาดวา่จะ

มีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนประกอบของโพรไบโอติกส์เติบโตเร็วท่ีสุดจากปี 2557 – 2563 เช่นเดียวกบัผล

ส ารวจของ Grand View Research (2017) ท่ีคาดว่า ตลาดโปรไบโอติกทัว่โลกจะมีมูลค่าสูงถึง 66.04 พนัลา้น

เหรียญสหรัฐภายในปี 2567  
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ภาพท่ี 3.2 แสดงการคาดการการเติบโตของตลาดเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ทัว่โลกจนถึงปี 2567 

 ซ่ึงผลิตภณัฑ์โพรไบโอติกส์ส่วนใหญ่จะอยูใ่นรูปแบบต่างๆ เช่น เม็ด แคปซูล และผง หน่ึงในสาเหตุท่ี

ท าให้โพรไบโอติกส์เป็นผลิตภณัฑ์ยอดนิยมเน่ืองจากกลไกลการท างานของโพรไบโอติกส์ท่ีช่วยรักษาสมดุล

จุลินทรียใ์นล าไส้โดยส่งเสริมจุลินทรียก์ลุ่มท่ีมีประโยชน์กบัร่างกาย และยบัย ั้งควบคุมไม่ให้จุลินทรียใ์ห้โทษ 

หรือจุลินทรียก่์อโรคเจริญเติบโตข้ึน เช่น ลดอาการทอ้งเสียท่ีเกิดจากจุลินทรีย ์เพิ่มภูมิคุม้กนั เพิ่มมวลอุจจาระ 

ช่วยการขบัถ่าย ช่วยดูดซึมแคลเซียม แมกนีเซียม เล็ก และช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิดมะเร็งล าไส้ใหญ่ได้อีก

ดว้ย  

ประเภทของเคร่ืองด่ืมท่ีมีให้เห็นในปัจจุบนั สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท จากวตัถุดิบท่ีน ามาใช้

ในการผลิต ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมโพรไบโอติกท่ีไดจ้ากนม (Dairy Based Probiotic Product) เช่น นมเปร้ียว 

และโยเกิร์ต ซ่ึงสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในประเทศไทยมีให้เห็นหลายแบรนด์ หลายผูผ้ลิตทั้งราย

ใหญ่รายเล็ก ส่งผลให้การแข่งขนัในตลาดรุนแรงข้ึนตามไปดว้ย ในขณะท่ีมีอตัราเติบโตต ่าเม่ือเทียบมูลค่าตลาด

โยเกิร์ตพร้อมด่ืมและนมเปร้ียว ระหวา่ง ปี 2558 มูลค่าตลาด 9,500 ลา้นบาท กบัปี 2559 มีมูลค่า 9,957 – 10,260 

บาท ซ่ึงมีอตัราเติบโตเพียงแค่ร้อยละ 2 จากปีก่อน (Marketeer,2016)  

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.3 แสดงการเติบโตของตลาดโยเกิร์ตพร้อมด่ืมและนมเปร้ียวระหวา่งปี 2558 - 2559 
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ผลิตถณัฑเ์คร่ืองด่ืมโพรไบโอติกท่ีไม่ไดจ้ากนม (Non-Dairy Based Probiotic Product) เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ี

ใชผ้กั ผลไม ้หรือธญัพืชนิดต่างๆเป็นวตัถุดิบในการหมกั เช่น น ้ าออ้ยหมกั น ้ าแก่นตะวนัหมกั หรือชาหมกัคอม

บูชา เป็นตน้ จะเห็นไดว้่าเราอาจจะไม่คุน้หูหรือคุน้ตาเท่าไร เพราะเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ท่ีท าจากพืชก็ได้

คุณค่าทางโภชนการจากจุลินทรียโ์พรไบโอติกส์ไม่ต่างกนั แถมยงัรับประโยชน์จากผกั ผลไมห้รือธญัพืชชนิด

นั้นๆตามท่ีน ามาเป็นวตัถุดิบในการหมกัดว้ย 

จากขอ้มูลในขา้งตน้ตลาดเคร่ืองโพรไบโอติกส์ท่ีไดม้าจากพืชถือวา่มีความน่าสนใจเน่ืองจากคู่แข่งในตลาดยงั

นอ้ยไม่ตอ้งต่อสู้กบัผูเ้ล่นรายใหญ่ และยงัสามารถเป็นอีกหน่ึงทางเลือกให้ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการโพรไบโอติกส์แต่

ไม่สามารถบริโภคเคร่ืองด่ืมโพไบโอติกส์ท่ีท าจากนมไดเ้พราะแพน้ม 

 

3.1.3 ตลาดคอมบูชา 

ผลส ารวจของ Mordor Intelligence รายงานวา่ ปี 2019 ตลาดคอมบูชาทัว่โลกมีอตัราส่วนความสามารถ

ในการสร้างผลตอบแทนเฉล่ียต่อปี(CAGR)ไดถึ้งร้อยละ 17.5 โดยระบุวา่อเมริกาเหนือเป็นตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดใน

ขณะท่ีเอเซียแปซิฟิคเป็นทวปีท่ีมีอตัราการเติบโตของตลาดเร็วท่ีสุดในระยะหวา่งปี 2016 – 2019 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.4 แสดงการเติบโตของตลาดของตลาดคอมบูชา 

หากพูดถึงตลาดคอมบูชาในประเทศไทยแมจ้ะยงัไม่มีขอ้มูลท่ีเป็นตวัเลขมายืนยนัว่าตลาดเติบโตมาก

นอ้ยเพียง แต่จากการส ารวจตลาดของผูจ้ดัท าก็พบวา่คอมบูชาถือเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่

ไม่น้อย เพราะเป็นท่ีรู้จกักนัดีในหมู่คนรักภาพ สังเกตุไดจ้  านวนสมาชิกของ“กลุ่ม Kombuch in Thailand” ใน
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เฟสบุค๊ (Facebook) มีจ  านวนสมาชิกมากถึง 3.5 พนัคน ท่ีเขา้มาแบ่งปันขอ้มูลเก่ียวกบัคอมบูชา ทั้งวธีิการท า และ

สูตรคอมบูชารสชาติต่างๆ รวมไปถึงการวางขายคอมบูชาท่ีมีให้เห็นอยู่ตามร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ อาหารและ

เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีมีให้เห็นกวา่ 20 เจา้ และยงัไม่รวมเจา้ท่ีมีวางจ าหน่ายแค่ทางช่องทางออนไลน์เท่านั้นอีก 

จากขอ้มูลดงักล่าแสดงให้เห็นวา่ตลาดคอมบูชาในประเทศไทยก็มีความตอ้งการสินคา้มากพอสมควร ถึงแมจ้ะ

ยงัไม่ไดเ้ป็นท่ีรู้จกั และแพร่หลายในกลุ่มของผูบ้ริโภคทัว่ไปมากนกั แต่ก็ไดรั้บความสนใจบุคคลทัว่ไปอยูไ่ม่

นอ้ย จึงท าให้ผูจ้ดัท าเล็งเห็นถึงโอกาสในการเขา้ไปสร้างผลิตภณัฑ์จากคอมบูชาให้มีรูปแบบท่ีหลากหลายมาก

ข้ึน เพื่อเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัช่วยตอบโจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งในแง่ของรสชาติ ราคา และ

ความสะดวกสบาย แต่ยงัคงอุดมไปดว้ยคุณโยชน์จากชาหมกัคอมบูชา 

 

3.2 วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก     
การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกของผลิตภณัฑช์าหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กสัท ์ฟีลล่ิง 

กู๊ด (GUT FEELING GOOD) เพื่อใหท้ราบถึงผลกระทบท่ีอาจจะเกิดข้ึนทั้งเชิงบวกและเชิงลบต่อธุรกิจ ผูจ้ดัท า

จึงท าการวเิคราะห์ปัจจยัต่างๆ ผา่นการใชเ้คร่ืองมือ PEST Analysis ดงัน้ี 

 
3.2.1 ปัจจัยด้านนโยบายกฎเกณฑ์ของภาครัฐ (Political Factor) 

 นโยบายของรัฐบาลท่ีตอ้งการส่งเสริมและสนบัสนุนวสิาหกิจเร่ิมตน้ (Startup) และวสิาหกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อม (SMEs) โดยท่ีรัฐบาลให้ความส าคญักับธุรกิจบริการด้านสุขภาพเป็นอย่างมากเห็นได้จาก
แผนพฒันายุทธศาสตร์ 20 ปี (ดา้นสาธารณสุข) ตลอดจนนโยบาย “ประเทศไทย 4.0” ซ่ึงเป็นการปรับเปล่ียน
โครงสร้างเศรษฐกิจแบบเดิมท่ีขบัเคล่ือนดว้ยอุตสาหกรรมไปสู่เศรษฐกิจท่ีขบัเคล่ือนดว้ยความคิดสร้างสรรค์ 
เทคโนโลยีและนวตักรรมในอุตสาหกรรมสุขภาพในแง่ของการขยายตวัของกลุ่มสินคา้และธุรกิจบริการด้าน
สุขภาพ สนบัสนุนให้SME เขา้ถึงการพฒันาเทคโนโลยท่ีีเหมาะสม และนวตักรรมชาวบา้น (Frugal Innovation) 
าแนะน าแก่ SME ในการพฒันาเทคโนโลยหีรือนวตักรรมในระดบัท่ีเหมาะสม โดยจดัใหมี้ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น
เพื่อให้ค  าปรึกษาแนะน า SME ในการเลือกเทคโนโลยีหรือนวตักรรมท่ีเหมาะสม ไม่ซับซ้อน และมีตน้ทุนใน
การพฒันาท่ียอมรับไดม้าประยุกตใ์ชเ้พื่อปรับปรุงกระบวนการผลิตและการบริการ ยกระดบัคุณภาพสินคา้และ
บริการ หรือลดตน้ทุน ซ่ึงในการพฒันานวตักรรมให ้SME ตอ้งเช่ือมโยงกบัแหล่งเงินทุนเพื่อ SME จะมีเงินทุนท่ี
จะน าไปใชป้รับปรุงเทคโนโลยใีหเ้หมาะสมกบัธุรกิจไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 
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นอกจากน้ีสร้างความร่วมมือระหวา่งสถาบนัการศึกษาและผูป้ระกอบการ (Academic - SME Linkage) 
เพื่อถ่ายทอดองค์ความรู้เชิงวิชาการไปสู่การปฏิบติัจริงในเชิงธุรกิจ โดยสร้างโอกาสให้นักวิจยั อาจารยแ์ละ
นักศึกษาในสถาบนัการศึกษาได้ท างานวิจยัเชิงพาณิชย์ตามความต้องการของ SME มากข้ึนขณะเดียวกัน
สถาบนัการศึกษาก็สนบัสนุนบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญและส่ิงอ านวยความสะดวก รวมถึงสร้างช่องทางการ
จ าหน่ายสินคา้นวตักรรมของ SME เพื่อน าเสนอสินคา้เทคโนโลยีและนวตักรรมของ SME ใหรั้บรู้ในวงกวา้งทั้ง
ในประเทศและต่างประเทศ โดยการจัดกิจกรรม/งานแสดงและจ าหน่ายสินค้านวตักรรม การจัด Online 
Exhibition ตลอดจน Technology E-Marketplace อีกดว้ย (แผนส่งเสริม SME ฉบบัท่ี 4, 2560) 
 

3.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic Factor) 
จากการวิเคราะห์เศรษฐกิจของศูนยว์ิจยักสิกรไทย มีรายงานว่าเศรษฐกิจไทยไตรมาส 3/2563 หดตวั

ดีกวา่ท่ีตลาดคาดท่ี -8.0%YOY เน่ืองจากแรงหนุนของการส่งออกท่ีหดตวันอ้ยกวา่ท่ีประเมิน ศูนยว์จิยักสิกรไทย
ปรับประมาณการส่งออกปี 2563 อยู่ท่ี -7.0%YOY ในขณะท่ีการใช้จ่ายภาครัฐทั้งการบริโภคและการลงทุน
ขยายตวัดีกว่าคาด (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2563) ถึงแมว้่าสถานะการณ์ทางด้านเศรษฐกิจจะยงัชะลอตวัอยู่ อนั
เน่ืองมาจากสถานการณ์ COVID-19 ท่ียงัควบคุมไม่ได ้กระทบให้หลายๆอุตสาหกรรมหดตวัตามไปดว้ย แต่
ภายใต้สถานการณ์ระบาดของไวรัสดังกล่าวก่อให้เกิดกระแสการต่ืนตวัของการเฝ้าระวงัป้องกัน รวมถึง
เสริมสร้างสุขภาพให้แข็งแรงส่งผลให้ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพทั้งดา้นอาหารเพิ่มข้ึนตามไปดว้ย ถึงแมว้า่คน
จะระมกัระวงัในการใชจ่้ายมากข้ึน ซ่ึงรวมถึงกลุ่มคนรักสุขภาพดว้ย แต่กลุ่มคนเหล่าน้ีก็ยงัคงยอมรับค่าใช้จ่าย
ดา้นสุขภาพไดม้ากกวา่กลุ่มอ่ืน จึงอาจกล่าวไดว้า่ ธึรกิจท่ีเขา้มาตอบโจทยก์ระแสรักสุขภาพ ยงัพอมีโอกาสท่ีจะ
ประคองธุรกิจภายใตส้ถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งระมดัระวงัในเร่ืองค่าใช้จ่าย อย่างไรก็ดีศูนยว์ิจยักสิกรคาดวา่
ภายหลงัจากท่ีสถานการณ์ COVID-19 คล่ีคลาย และก าลงัซ้ือของประชาชนเร่ิมกลบัมาฟ้ืนตวั ตลาดสินคา้และ
บริการท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ จะมีการเติบข้ึนเร่ือยๆ โดยเฉพาะจากกลุ่มลูกคา้รายใหม่ท่ีใส่ใจในสุขภาพตนเองอ่าง
จริงจงั  

 
3.2.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) 

 ปัจจุบนักระแสการต่ืนตวัและการใส่ใจในเร่ืองสุขภาพค่อยๆก่อตวัข้ึนอยา่งต่อเน่ือง สะทอ้นให้เห็นถึง
จิตส านึกใหม่ในเร่ืองสุขภาพของสังคมไทย การต่ืนตวัดงักล่าวส่วนหน่ึงเป็นผลมาจากการตระถึงภยัคุกคาม
ต่างๆทั้งจากสภาพอากาศ ควนั และฝุ่ น อย่าง PM 2.5 รวมไปถึงภยัจากโรคร้ายดว้ย ภัยคุกคามของโรคร้ายอนั
เน่ืองจากมาจากพฤติกรรมการใช้ชีวิตความเป็นอยู่ และการบริโภคอาหารเป็นหน่ึงในสาเหตุของการเกิดโรค 
เช่น โรคอว้น ไขมนัในเลือดสูง และโรคมะเร็ง สืบเน่ืองจากสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูค้นตอ้งใชชี้วิตแบบ
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เร่งรีบ การแข่งขนัสูง แรงกดดนัสูง ส่งผลต่อสุขภาพ ท าให้คนหันมาใส่ใจสุขมากข้ึน โดยเลือกรับประทาน
อาหารท่ีมีประโยชน์ และมีคุณค่าทางโภชนาการสูง ลดน ้าตาลในม้ืออาหารมากข้ึน  

จากการประมาณการของบริษทัยบีูเอม็ เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากดั ระบุวา่ มูลค่าการบริโภคอาหารและ
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพในปี 2563 ขยายตวัเพิ่มข้ึนไม่ต ่ากวา่ 1 แสนลา้นบาท จากปี 2562 ท่ีมูลค่าประมาณ 88,731 
ลา้นบาท หรือมีอตัราการขยายตวั 2.4% เม่ือเทียบจากปี 2561ท่ีมีมูลค่าประมาณ 86,648 ลา้นบาท เช่นเดียวกบั
การท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมมองหาเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติอร่อยควบคู่ทางเลือกเพื่อสุขภาพ (Healthier choice)  มากข้ึน โดย
เคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมจะเป็นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีน ้ าตาลนอ้ยไปจนถึงไม่มีน ้ าตาล ผลส ารวจยงัช้ีให้เห็นอีก
ว่าตลาดเคร่ืองด่ืมอย่างน ้ าอดัลม เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั เบียร์และสุรา ซ่ึงเป็นตลาดใหญ่เร่ิมเข้าสู่ภาวะอ่ิมตวั 
เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคและมาตรการข้ึนภาษีของภาครัฐ (SME Go Inter, 2563) จะเห็นไดว้่ากระแสของ
อาหารและเคร่ืองด่ืมในปี 2020 นั้นไดเ้ปล่ียนไป ผูบ้ริโภคฉลาดเลือกมากข้ึน และค านึงถึงสุขภาพเป็นหลกั จึงท า
ใหผู้จ้ดัท าเล็งเห็นถึงโอกาส และความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป จึงตอ้งการท่ีจะพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ี
มีประโยชน์ควบคู่ไปกบัการท่ีมีรสชาติอร่อยเพื่อทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค 

 
3.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Political Factor) 
จากความกา้วหน้าของเทคโนโลยีในปัจจุบนัจะส่งผลให้การด าเนินการของธุรกิจมีความคล่องตวัมาก

ในด้านต่างๆ ทั้ งเทคโนโลยีอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม เช่น เทคโนโลยีถนอมอย่างการท าแห้ง                                 
แบบแช่เยือกแข็ง (Freeze Dehydration) เป็นเทคโนโลยีหน่ึงท่ีใชใ้นการผลิตผลิตภณัฑ์ทางยา สมุนไพร อาหาร 
อาหารเสริมตลอดจนการเก็บรักษาเช้ือจุลินทรีย ์ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบส าคญัของคอมบูชา โดยมีกระบวนการท า
ให้น ้ าเปล่ียนสถานะเป็นผลึกน ้ าแข็งก่อน แลว้จึงลดความดนัเพื่อให้ผลึกน ้ าแข็งระเหิด พอเสร็จขั้นตอนและจะ
ไดข้องเหลวท่ีระเหิดน ้ าออก เป็นกอ้นของแห้ง และน าไปบทอีกที จะกลายเป็นผงของเหลว ท่ีจะช่วยใหก้ารเก็บ
รักษาไดน้าน และคงไวซ่ึ้งคุณค่าทางโภชนาการท่ีส าคญั นอกจากน้ียงัมีประโยชน์ในภาคธุรกิจท่ีท าให้อาหารมี
น ้ าหนกัเบา สะดวกต่อการขนส่ง การบริโภค หรือการน าไปเป็นวตัถุดิบในการแปรรูป เพื่อสร้างเป็นผลิตภณัฑ์
ใหม่ท่ีเป็นทางเลือกของผูบ้ริโภคมากข้ึน (พรเทพ เมฆารักษภิ์ญโญ, 2538) 

เทคโนโลยทีางดา้นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Networking) อยา่ง Line Official, Facebook, Instagram ท่ี
ท าใหก้ารส่ือสารทางการตลาดเป็นเร่ืองท่ีง่ายข้ึน ทั้งในดา้นการแพร่กระจายข่าวสารไปในวงกวา้ง และการติดต่อ
ซ้ือขาย ถือเป็นช่องทางคญัท่ีท าใหธุ้รกิจเติบโตไดอ้ยา่งรวดเร็วโดยท่ีไม่ตอ้งลุงทุนในเร่ืองของการเปิดหนา้ร้าน
ท่านั้น  

เทคโนโลยกีารขนส่ง เติบโตข้ึนอยา่งมาก สังเกตไดจ้ากจ านวนบริษทัขนส่งเอกชนท่ีมีอตัราเพิ่มข้ึนกวา่ 
10 เจา้ ในรอบ 5 ปีท่ีผา่นมา ท าใหผู้บ้ริโภคและผูป้ระกอบการมีทางเลือกในการใชบ้ริการทั้งดา้นราคา และความ
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รวดเร็วในการจดัส่ง ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยต่ีางๆเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นส่ิงท่ีขบัเคล่ือนใหก้ารด าเนินธุรกิจใน
ยคุปัจจุบนัสะดวก รวดเร็ว และคล่องตวัข้ึนทั้งส้ิน 

 
 

 3.3 วเิคราะห์คู่แข่งในอตุสาหกรรม (Competitor Analysis)     

 การวิเคราะห์คู่แข่งขนัเพื่อศึกษาขอ้มูล ความสามารถในการแข่งขนัของคาแข่งเพื่อน ามาใชป้ระโยชน์

ในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินกิจการของชาหมกัคอมบูชาส าเหร็จรูปแบบผง สามารถแบ่ง

ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ คู่แข่งทางตรง และคู่แข่งทางออ้ม  โดยใช้เกณฑ์การพิจารณาแบ่งกลุ่มคู่แข่ง คือ ลกัษณะ

ผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

 

  3.3.1 คู่แข่งทางตรง 

ตารางท่ี 3.1 แสดงคู่แข่งทางตรงประเภทผลิตภณัฑค์อมบูชาแบบผง 

ตราสินค้า 
 

  

 

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

    

แคลอร่ี / 5 กรัม 15  10.5 11.85 6.47 
ไม่เติมน า้ตาล 0 กรัม 0 กรัม 0 กรัม 3 กรัม 

ชนิดโพรไบโอติกส์ 

Lactobacillus plantarum, 
Lactobacillus rhamnosus, 
Lactobacillus casei, 
Bifidobacterium bifidum, 
Lactobacillus salivarius, 
Lactobacillus acidophilus, 

Bacillus subtilis 
Bacillus coagulans 

Lactobacillus 
acidophilus 

Lactobacillus 
acidophilus 
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 3.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 

 คู่แข่งทางออ้มของผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาเกิดจากการเปรียบเทียบจากอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมี

ส่วนผสมของโพรไบโอติกส์อยู่ในผลิตภณัฑ์ เช่น นมเปร้ียวและโยเกิร์ต ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักันดี รสชาติอร่อย 

รับประทานง่าย แต่ไม่เหมาะกบัผูท่ี้แพน้มววั และมีปริมาณน ้าตาลสูง  

 

 3.3.3 สินค้าทดแทน 

 สินคา้ทดแทนเป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีท าให้ผูบ้ริโภคสามารถสลบัสับเปล่ียนไปบริโภคได ้เช่น ผกัดอง 

เป็นวิธีการถนอมอาหารของหลายๆชาติ แถมยงัไดคุ้ณค่าจากโพรไบโอติกส์ท่ีผา่นจากกระบวนการหมกัอีกดว้ย 

สามารถหากรับประทานไดง่้าย ท าเองไดแ้ละมีราคาถูก แต่จะมีขอ้เสียในเร่ืองความสะอาดจากขั้นตอนการดอง 

และอาจจะไม่ตอบโจทยส์ าหรับผูท่ี้ไม่ชอบบริโภคผกั นอกจากน้ียงัมีผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีไฟเบอร์ท่ีมีส่วน

ช่วยการท างานของระบบขบัถ่ายของร่างกายให้ดีข้ึนซ่ึงไดรั้บความสนใจเป็นอยา่งมากแต่การไดรั้บไฟเบอร์ใน

ปริมาณสูงอาจท าใหล้ าไส้อุดตนัได ้ 

 

 

Bifidobacterium longum, 
Lactobacillus paracasei, 
Streptococcus 
thermophiles, 
Lactobadillus helveticus 

ความสะดวกใน
การรับประทาน 

ฉีกซอง ฉีกซอง ตวง ตวง 

น า้หนักบรรจุสุทธิ 50 กรัม 85.2 กรัม 75 กรัม 233 กรัม 
ราคา 390 บาท ~ 600 บาท ~ 419 บาท ~ 870 บาท 

ราคาต่อกรัม 7.8 บาท 7.05 บาท 5.58 บาท 3.73 บาท 
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3.4 วเิคราะห์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

  จากการการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ กลุ่มคนวยัท างานท่ีเป็นคนรักสุขภาพท่ีมองหาผลิตภณัฑ์เพื่อ

สุขภาพ จ านวน 3 คน และกลุ่มคนวยัท างานท่ีมีปัญหาเร่ืองโรคทางเดินอาหาร จ านวน 3 คน โดยใช้วิธีการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-dept Interview) ดว้ยการตั้งค  าถามแบบปลายเปิด สร้างแนวค าถามค าถามเพื่อให้ทราบถึง

ความตอ้งการและความเป็นไปได้ในการจดัตั้งธุรกิจผลิตและจ าหน่ายชาหมกัคอมบูชารูปแบบผง โดยแบ่ง

ประเด็นการสัมภาษณ์ออกเป็น 5 ประเด็น ไดแ้ก่ ประเด็นปัญหาท่ีเกิดจากระบบทางเดินอาหารของผูบ้ริโภค 

ประเด็นพฤติกรรมและความตอ้งการในการบริโภคเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ประเด็นความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบั

เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์และคอมบูชา ประเด็นพฤติกรรมการเลือกซ้ือและทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์อาหารและ

เคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์แลคอมบูชา และประเด็นความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์คอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง จาก

การวเิคราะห์ขอ้มูลพบประเด็นท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีปัญหาในเร่ืองของการขบัถ่าย กล่าวคือ 

มีอาการทอ้งผูก ขบัถ่ายแค่สัปดาห์ละ 2-3 วนั ซ่ึงเกิดข้ึนทั้งในกลุ่มท่ีบริโภคและไม่ได้บริโภคผกัผลไม้เป็น

ประจ า เม่ือสอบถามเพิ่มเติมเก่ียวกบัวิถีการแกไ้ขปัญหาดงักล่าวพบวา่ส่วนใหญ่เลือกพึ่งผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนช่วย

ในเร่ืองระบบขบัถ่าย เช่น การรับประทานอาหารเสริมท่ีมีไฟเบอร์ช่วยเพิ่มในเร่ืองของกากใยอาหาร หลงัจาก

การรับประทาพบว่าเห็นผลในวนัรุ่งข้ึนคือสามารถขบัถ่ายได ้แต่เม่ือหยุดรับประทานก็พบว่ามีอาการท้องผูก

แบบเดิม ในขณะท่ีบางคนเลือกด่ืมน ้ าผกัหรือผลไมส้กดัเยน็ และด่ืมคอมบูชาดว้ยแต่ก็ไม่สามารถรับประทาน

เป็นประจ าไดเ้น่ืองไม่สามารถเอาชนะกล่ินหมกั และราคาท่ีค่อนขา้งสูงได ้ราคาเฉล่ียประมาณ 86-100 บาท ต่อ

ปริมาณ 250 มล. จึงท าให้ระบบขบัถ่ายไม่สามารถท างานได้ดีอย่างต่อเน่ืองถาวร ซ่ึงการเลือกรับประทาน

ผลิตภณัฑด์งักล่าวส่วนใหญ่เลือกซ้ือจากร้านสินคา้เพื่อสุขภาพ เช่น ร้านนบัแคล และเลือกซ้ือจากเจา้ของแบรนด์

โดยตรงผา่นช่วงทางออนไลน์อยา่ง Facebook และ Line Official เป็นตน้ ในขณะท่ีประเด็นความเขา้ใจเก่ียวกบั

โพรไบโอติกส์ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เขา้ใจว่าช่วยขบัถ่ายให้ดีข้ึนท่ีเคยรับประทานก็มกัจะอยู่ในรูปแบบของ

นมเปร้ียวหรือโยเกิร์ต ในส่วนของคอมบูชามีทั้งผูส้ัมภาษณ์ท่ีไม่รู้จกั รู้จกัเคยลองด่ืมและไม่เคยด่ืมก่อน โดยให้

ความเห็นมีความสนใจอยากรับประทานเพราะคุณประโยชน์ของคอมบูชาท่ีมีส่วนช่วยระบบทางเดินอาหาร แต่

ไม่กลา้ลอง เพราะเคยรับประทานน ้าแอปเป้ิลไซเดอร์แลว้ไม่ชอบกล่ินหมกัของชา ในขณะท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเคย

รับประทานคอมบูชามาก่อนไม่ได้มีปัญหากบัรสชาติและกล่ินแต่รู้สึกว่าคอมบูชาบางเจา้ท่ีมีอยู่ในทอ้งตลาด

มกัจะมีราคาสูงมกัจะบรรจุมาในขวดแก้วซ่ึงมีน ้ าหนักเยอะ และมกัจะลืมรับประทานเพราะตอ้งรีบออกไป

ท างาน อีกทั้งไม่สะดวกท่ีจะพกพาไปเพราะตอ้งข้ึนรถสาธารณะไปท างาน   
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3.5 วเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 

 ท าการประเมินสถานการณ์ของบริษทัฯ โดยใช้เคร่ืองมือ SWOT Analysis วิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ภายใน ได้แก่  จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses),  สภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่  โอกาส 

(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) เพื่อเป็นแนวทางส าหรับการตดัสินใจในการบริหารจดัการ ดงัน้ี 

 3.5.1 จุดแขง็ (Strengths) 

   มีการท าวจิยัเพื่อส ารวจความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายก่อนท่ีจะท าการพฒันาผลิตภณัฑ ์

 เป็นผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชารูปแบบผงแบรนด์ไทย และเป็นแบรนด์แรกๆท่ีมีคอมบูชา

รูปแบบผงจ าหน่ายในประเทศไทย 

 เป็นผลิตภณัฑท์างเลือกใหม่ใหก้ลุ่มคนท่ีบริโภคคอมบูชาสามารถบริโภคไดส้ะดวกยิง่ข้ึน 

 เป็นผลิตภณัฑ์ทางเลือกใหม่ให้กลุ่มคนท่ีตอ้งการบริโภคประโยชน์จากคอมบูชา แต่ไม่ชอบ

เร่ืองกล่ิน 

 มีการบริหารงานภายในองคก์รเป็นแบบแนวราบ (Flat Organization) สามารถตดัสินใจได้
รวดเร็วและทนัต่อสถานการณ์  

 
 3.5.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 

   การจา้งโรงงาน OEM ผลิตสินคา้ให ้อาจมีโอกาสท่ีขอ้มูลสูตรสินคา้ซ่ึงเป็นความลบัของบริษทั

จะร่ัวใหลออกไปได ้

 3.5.3 โอกาส (Opportunities) 

 เทรนด์รักสุขภาพ ท าให้ผูบ้ริโภคแสวงหาเคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการควบคู่ไปกบั

รสชาติอร่อย 

 นโยบายของภาครัฐและเอกชนท่ีต้องการให้มีเจา้ของกิจการ SMEs และ Start-up เขา้มาใน

ระบบมากข้ึน เพื่อกระตุน้ให้เกิดการพฒันานวตักรรมใหม่ๆ อีกทั้งนโยบาลรัฐยงัช่วยหนุนในเร่ือง

การหาแหล่งเงินทุน ใหค้วามรู้ รวมไปถึงการจดัแสดงภณัฑใ์หด้ว้ย 
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 3.5.4 อุปสรรค (Threats)  

   การระบาดของไวรัสโควดิ19 (Covid19) อาจท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งคิดทบทวนเร่ืองค่าใชจ่้ายมาข้ึน 

อาจจะส่งผลใหย้อดขายชะลอตวัลง 

   คู่แข่งรายใหญ่อาจจะลงมาเล่นในตลาดเดียวกัน และมีแนวโน้มหันมาสนใจกลุ่มเป้าหมาย

เดียวกนักบับริษทัฯอาจท าใหเ้กิดการแข่งขนัสูงข้ึน 

 

3.6 วเิคราะห์อตุสาหกรรม (Five Forces Analysis) 

 บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ดไลฟ์ จ ากดั ท าการวเิคราะห์อุตสาหกรรมผลิตภณัฑค์อมบูชาแบบผงใชปั้จจยักระทบ

ทั้ง 5 ประการ (Five Forces Model) ตามรายละเอียด ดงัน้ี 

 3.6.1 อ านาจต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

 ผูผ้ลิตรับผลิตคอมบูชารูปแบบผงถือวา่ยงัมีนอ้ยรายในประเทศ เน่ืองจากเป็นผลิตท่ีค่อนขา้งใหม่ และยงั

เป็นท่ีรู้จกักนัแค่เฉพาะกลุ่มคนรักสุขภาพ จึงท าให้หาบริษทัท่ีจะสามารถผลิตให้ไดค้่อนขา้งยาก ส่งลให้ผูผ้ลิตมี

อ านาจในการต่อรองสูง แต่บริษัทฯมีโอกาสท่ีจะลดอ านาจต่อรองของผูผ้ลิตลงได้หากมีการเจรจาเพื่อ

แลกเปล่ียนองคค์วามรู้ในกระบวนการผลิต  

 3.6.2 อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Customers) 

 ผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกักลุ่มคนวยัท างานอายุ 20 ปีข้ึนไป เป็นคนรักสุขภาพท่ีมองหาเคร่ืองเพื่อ

สุขภาพท่ีมีรสชาติอร่อยควบคู่ไปกบัการมีโภชนาการอาหาร มีอ านาจในการต่อรองสูง เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

มีสินค้าทดแทนหลากหลายรูปแบบ ผูบ้ริโภคมีสิทธ์ิในการเปล่ียนวิธีการบริโภคได้ตลอดเวลาตามความ

สะดวกณขณะนั้น 

3.6.3 การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry Among Current Competitors) 

 ปัจจุบนัในประเทศไทยยงัผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายอยูน่อ้ยราย จากการส ารวจส่วนมากผูจ้  าหน่ายคอมบูชา

มกัจะจ าหน่ายคอมบูชาในรูปแบบบรรจุขวดเป็นหลกั หากมองในแง่ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์และการใช้

งานถือวา่ชาหมกัคอมบูชาแบบผงยงัมีความไดเ้ปรียบอยูม่าก ในขณะท่ีคอมบูชาในรูปแบบผงมกัจะเป็นแบรนด์
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ท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศเท่านั้นซ่ึงยุง่ยากและใชเ้วลานาน จึงท าใหก้ารแข่งขนัภายในประเทศในอุตสาหกรรม

เดียวกนันั้นอยูใ่นระดบัสูง   

3.6.4 ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 เน่ืองจากในประเทศไทยมีสินคา้เจท่ีค่อนขา้งหลากหลาย ผูบ้ริโภคมีทางเลือกเยอะ อีกทั้งยงัมีอาหาร

ประเภท Raw food ไดแ้ก่ อาหารท่ีท าจากผกั, ผลไมส้ด และตน้อ่อนของเมล็ดพืช ไม่ผา่นกระบวนการปรุงแต่ง

ทางเคมี ไม่มีแป้งและน ้าตาล ใชค้วามร้อนไม่เกิน 46 องศาเซลเซียส เพื่อคงคุณค่าของเอ็นไซม ์วติามิน และเกลือ

แร่ ซ่ึงเหมาะกบัเทรนดรั์กสุขภาพเป็นอยา่งมาก จึงมีแนวโนม้ท่ีจะเกิดภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนอยูใ่นระดบัสูง 

 3.6.5 ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 

 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑช์าหมกัคอมบูชารูปแบบผง นั้นถือวา่ท าไดง่้าย

เม่ือผลิตภณัฑเ์ร่ิมเป็นท่ีนิยมในตลาด หากคู่แข่งรายใม่จะเขา้มาใชบ้ริการจากผูผ้ลิตเดียวกนั 

 

ตารางท่ี 3.2 ตารางสรุปผลการวเิคราะห์อุตสาหกรรม โดยใชปั้จจยักระทบทั้ง 5 ประการ 

ปัจจยักระทบ ระดบัของแรงกระทบ ผลโดยรวมต่อบริษทั 
อ านาจต่อรองของผูผ้ลิต    
โรงงาน OEM รับผลิตสินคา้     

 
สูง 

 
( - ) 

 
อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ     สูง ( - ) 
การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกนั  

ต ่า ( + ) 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน สูง ( - ) 
ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่  สูง ( - ) 

 ( + ) หมายถึง ส่งผลดีต่อบริษทั 

 ( - ) หมายถึง ส่งผลเสียต่อบริษทั 
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 จากสรุปผลวิเคราะห์อุตสาหกรรมโดยใชปั้จจยักระทบทั้ง 5 ประการ (Five Forces Model) ตามตาราง

ขา้งตน้ ถึงแมอ้ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน และการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่จะอยู่

ในระดบัสูง แต่ยงัมีแนวทางแกไ้ข เพื่อให้เกิดผลในทางท่ีดีกบับริษทัได ้เช่น การเจรจาต่อรองในลกัษณะการ

แลกเปล่ียนองคค์วามรู้ในกระบวนการผลิตกบัโรงงาน OEM การพฒันาสินคา้ใหมี้ความโดดเด่น เป็นท่ีตอ้งการ

ของกลุ่มเป้าหมาย และแตกต่างจากสินค้าทดแทนท่ีมีอยู่ รวมไปถึงการพัฒนาและท าข้อตกลงเก่ียวกับ

ส่วนประกอบส าคญัท่ีสามารถใช้ไดก้บั บริษทั กู๊ก เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั แต่เพียงผูเ้ดียว อีกทั้งการแข่งขนัใน

ระดบัอุตสาหกรรมในช่วงแรกเร่ิมน้ีถือเป็นการไดเ้ปรียบเป็นอย่างมากในการท่ีจะรีบท าเพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัของ

ผูบ้ริโภค ท าใหผู้บ้ริโภคติดใจ เช่ือถือในคุณภาพสินคา้และบริการ กลบัมาซ้ือซ ้ าและบอกต่อ 
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บทที ่4 

แผนการตลาด 
 
 

4.1 เป้าหมายทางการตลาด (Marketing Goal) 
 บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ (Good Health Good Life Co., Ltd.) ผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชา
ส าเร็จรูปแบบผง เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเร่ืองระบบทางเดินอาหาร ตอ้งการเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพ รสชาติอร่อยควบคู่ไปกบัการมีคุณค่าทางโภชนาการอาหาร และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีด่ืมชาหมกัคอมบูชาเป็น
ประจ าอยู่แลว้ให้เกิดความสะดวกสบาย สามารถด่ืมไดทุ้กท่ีทุกเวลาในราคาท่ีถูกลง รวมไปถึงตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการบริโภคคอมบูชาเพราะสรรพคุณแต่ไม่ชอบกล่ินหมกัในรูปแบบเดิม 
โดยวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการสร้างการรับรู้ให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายและสร้างความตระหนักให้
ผูบ้ริโภคเห็นถึงความส าคญัของผลิตภณัฑ์เพื่อกระตุ้นให้เกิดความเช่ือถือ และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์         
จนสามารถแนะน าต่อไปยงัผูบ้ริโภคท่านอ่ืนๆได ้
 
 

4.2 วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 
1. เพื่อให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั ไดรั้บการยอมรับในวงกวา้งทั้งดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอม

บูชาส าเร็จรูป รวมถึงการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัแบรนดจ์นเป็นท่ีจดจ าของผูบ้ริโภค 
2. เพื่อสร้างความตระหนกัให้เห็นถึงความส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ โดยค านึงถึงคุณค่า ประโยชน์ท่ี

จะไดรั้บแก่ผูบ้ริโภคและให้ผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงเป็นตวัเลือกหน่ึงในการตดัสินใจเลือก
บริโภคเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์ของผูบ้ริโภค 

3. สร้างรายไดแ้ละยอดขายให้เติบโตอยา่งต่อเน่ืองและมัน่คง ควบคู่ไปกบัการวิจยั พฒันาผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพออกมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ รวมไปถึงการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการ
ขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งแบรนดก์บัผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อ 
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4.3 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Customer) 
 

4.3.1 การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (Segmentation) 

 ดา้นประชากรศาสตร์ 
1. ผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเร่ืองระบบทางเดินอาหาร อายุ 20 ปี ข้ึนไป เพศชายและเพศหญิงท่ีอาศยั
อยูใ่นกรุงเทพมหานครฯ และปริมณฑล 
2. ผู ้ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ อายุ 20 ปี ข้ึนไป เพศชาและเพศหญิงท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครฯ และปริมณฑล 

 ดา้นภูมิภาค 
1. เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

 ดา้นจิตวทิยา 
1. ตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ช่วยป้องกนัและแกไ้ขปัญหาเร่ืองระบบทางเดินอาหารไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
2. ช่ืนชอบในคุณประโยชน์ของคอมบูชา เพราะมีส่วนช่วยเร่ืองระบบทางเดินอาหารและระบบ
ยอ่ยอาหาร 
3. ช่ืนชอบเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีมี น ้าตาลนอ้ย - ไม่มีน ้าตาลเลย 

 ดา้นพฤติกรรม 
1. ไม่ชอบกล่ินชาหมกัคอมบูชาในรูปแบบเดิม 
2. ตอ้งการบริโภคคอมบูชาในรูปแบบใหม่ๆ 
3. ตอ้งการบริโภคอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีสะดวกและง่ายต่อการรับทาน 

 
4.3.2 กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) 
กลุ่มคนวยัท างานอายุ 20 ปีข้ึนไปท่ีมีปัญหาเร่ืองระบบทางเดินอาหาร อยากดูแลสุขภาพด้วยการใช้

ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยป้องกนัและแกไ้ขปัญหาดงักล่าวไดอ้ย่างย ัง่ยืน และกลุ่มคนรักสุขภาพท่ีมองหาเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพท่ีมีน ้ าตาลน้อย รสชาติอร่อย ควบคู่ไปกบัคุณค่าทางโภชนาการอาหาร ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ทั้งน้ีบุคลลดงักล่าวอาจจะเป็นบุคคลท่ีเคยและไม่เคยรู้จกัหรือรับประทานคอมบูชามาก่อนเลย       
ก็ได้ แต่ต้องการดูแลตนเองด้วยการบริโภคอาหารหรือเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ จึงถือได้ว่ากลุ่ม
ผูบ้ริโภคดงักล่าวเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีจะสามารถให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในงานวิจยัน้ีเพื่อน ามาพฒันา
แผนธุรกิจผลิต และจดัจ าหน่ายชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง 
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4.3.3 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรับประทานคอมบูชาเป็นประจ าอยู่แล้ว อายุ 20 ปีข้ึนไป ทั้งเพศชาย และเพศหญิง                                  

ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยมากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะผูบ้ริโภคท่ีรู้จกัและตระหนกัถึงคุณสมบติัของ
คอมบูชาดีอยู่แล้ว ส่วนใหญ่มกัจะคุ้นชินกับการรับประทานชาหมกัคอมในรูปแบบน ้ าท่ีเกิดการการหมัก
รับประทานเอง และการซ้ือคอมบูชาในรูปแบบบรรจุขวดเพื่อบริโภค บางคร้ังการรับประทานชาหมกัคอมบูชา
ในรูปแบบเดิมอาจจะท าใหเ้สียในการจดัเตรียมอุปกรณ์และใชร้ะยะเวลาการหมกัค่อนขา้งนาน ในขณะท่ีการซ้ือ
ชาหมกัคอมบูชารับประทานก็มีราคาเฉล่ียต่อขวดค่อนขา้งสูง ซ่ึงอาจจะท าให้เกิดความไม่สะดวกสบายทั้งใน
ดา้นการบริโภคและราคา และรู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของการรับประทานคอมบูชาเป็นอย่างดี จึงเห็นว่ากลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มน่าจะสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์นงานวิจยัน้ีเพื่อน ามาพฒันาแผนธุรกิจผลิตและจ าหน่าย
ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผงต่อไปได ้
 
 

4.4 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) 
4.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 

 GUT FEELING GOOD ผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ส าหรับผูท่ี้ไม่ชอบกล่ิน
หมกัของคอมบูชาในรูปแบบเดิมๆ ไม่ตอ้งเสียเวลาหมกัเองให้ยุ่งยาก สะดวกต่อการพกพา 
สามารถด่ืมได้ทุกท่ีทุกเวลา เพียงแค่ฉีกซองเทใส่น ้ าเปล่า แล้วยกด่ืมได้เลย อร่อยแถมยงัได้
ประโยชน์อีกดว้ย โดยผลิตภณัฑ์มีท าการวิจยั และพฒันาอยา่งต่อเน่ืองเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพ ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้นอกจากเร่ืองความสะดวกสบายในการ
บริโภคแล้ว  แต่ก็ย ังไม่ ทิ้ ง คุณประโยชน์หลักของคอมบูชาเ น่ืองจากผลิตภัณฑ์คือมี
ส่วนประกอบของจุลินทรีย์ดีอย่างแลคโตบาซิลลัสหลากหลายสายพนัธ์ท่ีมีหน้าท่ีในการ
ส่งเสริมใหเ้ร่ืองระบบทางเดินอาหาร ระบบขบัถ่าย รวมไปถึงการเสริมสร้างใหมี้ภูมิตา้นทานท่ี
ดีข้ึนดว้ย 

 การเลือกบรรจุภณัฑ์ท่ีค  านึงถึงความสะดวกในการใช้งานของผูบ้ริโภค เน่ืองจากวิถีชีวิตท่ีเร่ง
รีบในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์จึงถูกออกมาในรูปแบบของซองฟอยด์สามารถพกพาไปรับประทาน
ไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

 วิจยั พฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพอย่างสม ่าเสมอและคิดค้นผลิตภัณฑ์นวตักรรมใหม่ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้สม ่าเสมอ 
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 สร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ์คอมบูชาในประเทศไทย ท่ีส่วนใหญ่แลว้มีเพียงแค่รูปแบบ
น ้าท่ีบรรจุขวดเพียงอยา่งเดียว 
 

4.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

 การซ้ือผา่นช่องทางโซเชียลมิเดีย (Social Media) จากแบรนด์โดยตรง ราคา 390 บาท ต่อกล่อง 
(บรรจุ 10 ซอง) โดยก าหนดราคาจากการเปรียบเทียบจากราคาคู่แข่งและความสามารถในการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย จากท่ีได้ส ารวจกลุ่มผูบ้ริโภคคอมบูชาในรูปแบบขวดโดย
ก าหนดราคาใหคุ้ม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 

 การขายส่งให้แก่กลุ่มตวัแทนจ าหน่ายท่ีสั่งจ  านวนมากกว่า 50 กล่อง โดยจะไดรั้บราคาพิเศษ 
240 บาท ต่อกระปุก (ส่วนลด 37% ของราคาขายปลีก) เป็นการก าหนดราคาท่ีให้ส่วนแบ่งกบั
ตวัแทนจ าหน่าย โดยสอบถามจากร้านจ าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ซ่ึงส่วนใหญ่จะ
ก าหนด 20 – 30% ของราคาสินคา้ 
 

4.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channel Strategy) 
กลยทุธ์การเขา้ถึงลูกคา้ จะถูกแบ่งออกเป็น 2 ส่วนตามลกัษณะของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดงัน้ี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ซ่ึงเป็นกลุ่มคนวยัท างานท่ีมีอายุ 20 ข้ึนไป อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ
และปริมณฑล ท่ีมีปัญหาเร่ืองระบบทางเดินอาหาร และกลุ่มคนท่ีก าลงัมองหาเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพ ท่ีมีน ้ าตาลน้อยรสชาติอร่อย ควบคู่ไปกบัคุณค่าทางโภชนาการอาหาร โดยการเขา้ถึง
กลุ่มลูกค้าดังกล่าวสามารถท าได้ทั้ งทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยจะเร่ิมจากช่องทาง
ออนไลน์ก่อนดว้ยการประชาสัมพนัธ์ผา่น Influencer ท่ีรีวิวและให้ความรู้เก่ียวกบัเร่ืองสุขภาพ
ก่อนถึงขอ้ดีของการรับประทานคอมบูชาแบบผง เพื่อสร้างความตระหนกั ความสามารถจดจ า
ในตวัสินคา้ จากการเขา้ไปจดัตั้งบู๊ทตามออฟฟิศประชาสัมพนัธ์และแจกผลิตภณัฑ์ให้ชิมเพื่อ
กระตุน้ใหเ้กิดยอมรับในตวัผลิตภณัฑ ์

กลุ่มเป้าหมายรอง เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรับทานคอมบูชาในรูปแบบเดิมอยูแ่ลว้ การจะ
ท าให้กลุ่มคนเหล่าน้ีสนใจผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชารูปแบบผงได้จะตอ้งช้ีให้เห็นถึงข้อดี 
คุณประโยชน์ รวมถึงความสะดวกสบายท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ โดยเร่ิมจากช่องทางออนไลน์ดว้ย
การประชาสัมพนัธ์ผา่นกลุ่มคนรักคอมบูชาในเฟสบุ๊คเพื่อท าให้เกิดการรับรู้สินคา้ ซ่ึงอาจจะมี
การใช้ Influencer เขา้มาร่วมดว้ยเพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือเพิ่มมากข้ึน นอกการน้ีการเขา้ถึง
กลุ่มคนท่ีรับประทานคอมบูชาอยู่แล้วยงัสามารถท าได้ผ่านการประชาสัมพนัธ์ผ่านร้าน
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จ าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเน่ืองจากเป็นสถานท่ีสามารถพบกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ี
รักสุขภาพและรู้จกัคอมบูชาไดง่้าย  

อย่างไรก็ดีจะเห็นไดว้่าชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กทัส์ ฟีลล่ิง กู๊ด (GUT 
FEELING GOOD) มีการกลยุทธ์ในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคทั้งสองช่องทาง โดยท่ีมีสัดส่วน
การจดัจ าหน่ายออนไลน์ (Online) : ออฟไลน์ (Offline) 60:40 ดงัน้ี 

 
 

4.4.3.1 ช่องทางออฟไลน์ (Offline) 
 การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านร้านผลิตภัณฑ์ อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพท่ีมีช่ือเสียง 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งร้านท่ีมีคอมบูชาจ าหน่ายอยู่แลว้ เน่ืองฐานมีลูกคา้เดิมท่ีรู้จกัและเช่ือถือใน
คุณประโยชน์ของคอมบูชาอยู่แล้ว เพื่อเป็นการเปิดตลาดให้กลุ่มผูบ้ริโภคเดิมรับรู้ถึงการมี
ตวัตนของแบรนด ์และเป็นรูปแบบใหม่ท่ีกระตุน้เกิดการสนใจทดลองผลิตภณัฑไ์ดง่้ายข้ึน  

 การจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านงานแสดงสินคา้ หรือการออกบูธตามงานผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
ต่างๆ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ ส่งเสริมการขายและสร้างการรับรู้ใหลู้กคา้ไดรู้้จกัและสัมผสั
กบัแบรนดโ์ดยตรง การจดัจ าหน่ายผา่นงานในลกัษณะน้ีจะช่วยท าให้แบรนด์เขา้ถึงผูบ้ริโภคตวั
จริงไดเ้พื่อท่ีจะไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใชแ้ละเลือกซ้ือผลิตภณัฑซ่ึ์งสามารถน า
ขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการวเิคราะห์ พฒันา และปรับปรุงผลิตภณัฑ และการบริการต่อไปได ้
4.4.3.2 ช่องทางออนไลน์ (Online) 

 การจดัจ าหน่ายผา่นโซเซียลมิเดีย (Social Media) ของแบรนด์โดยตรงทั้ง Facebook Instagram 
และLine@ เพื่อให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ประชาสัมพนัธ์ส่งเสริมการขายและโฆษณา 
น าเสนอโปรโมชัน่ เพื่อเพิ่มความน่าสนใจ สร้างการรับรู้ให้แก่ลูกคา้มากยิ่งข้ึน และกระตุน้ให้
อยากทดลองผลิตภณัฑ ์จากการศึกษาพบวา่ช่องทาง Social Media เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซ้ือส่วนใหญ่ของผู ้บริโภค อีกทั้ งเป็นช่องทางท่ีมีจ  านวนคนใช้งานจ านวนมาก 
สามารถแสดงความคิดเห็น และโตต้อบกนัระหวา่งแบรนดก์บัผูบ้ริโภคไดท้นัทีเพื่อท าให้ลูกคา้
เกิดความมัน่ใจในผลิตภณัฑ์และเช่ือถือในแบรนด์ นอกจากน้ีการจ าหน่ายผ่านโซเซียลมิเดีย 
(Social Media) ยงัท าให้ตวัแทนจ าหน่ายสามารถขายผลิตภณัฑ์ได้ง่ายเพราะสามารถเขา้ถึง
ลูกคา้ไดจ้  านวนมาก ส่งผลใหต้วัแทนมีรายไดท่ี้มากข้ึนตามไปดว้ย 

 การจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางออนไลน์ Online โดยด าเนินการแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
(Electronic Commerce: E - Commerce ) เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งครอบคลุมและเป็น
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การสร้างการรับรู้อยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากผูค้นจ านวนมากเขา้มาคน้หาสินคา้บนแพลตฟอร์ม 
(Platform) โดยช่องทางการขายของออนไลน์บน Marketplace อยา่ง Shopee และ LAZADA 
แพลตฟอร์มดงักล่าวจะช่วยอ านวยความสะดวกใหลู้กคา้สามารถติดตามสถานะการจดัส่งได ้
รวมไปถึงการช าระเงินแบบปลาย และมีแคมเปญกิจกรรมต่างๆ เช่น โปรโมชัน่ค่าจดัส่งฟรี เพื่อ
เป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้ายและเร็วข้ึน 
 

4.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 
บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั (Good Health Good Life Co., Ltd.) วางกลยทุธ์ดา้นการส่ือสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการโดยพิจารณาร่วมกนักบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหต้อบโจทยท์ั้งดา้นความตอ้งการ และ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด โดยมุ่งเนน้การบรรลุเป้าหมายทางการตลาด 3 ระยะ ดงัน้ี 

4.4.4.1 ระยะ 1 Brand Awareness: การสร้างการรับรู้ดา้นผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ ภาพลกัษณ์ของ
แบรนด์ให้กลุ่มเป้าหมาย ได้ตระหนักถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์และเอกลักษณ์ของแบรนด์ ผ่านทั้งช่องทาง
ออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline) โดยเน้นไปท่ีการประชาสัมพนัธ์ แบ่งปันข้อมูลต่างๆทั้งเร่ืองท่ี
เก่ียวขอ้งกบัคอมบูชาโดยตรง และเร่ืองสุขภาพทัว่ไป รวมถึงหยิบยกประเด็นท่ีก าลงัเป็นท่ีพูดถึงในสังคมมาพูด
มีสร้างเป็นคอนเทน้ทใ์หเ้ช่ือมโยงกบัผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะอยา่งการสร้างคอนเทน้ทใ์นโลกออนไลน์ เพราะจะท า
ให้เป็นท่ีพูดถึงกนัในวงกวา้งไดอ้ย่างรวดเร็ว และเป็นการดึงดูดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีสนใจให้สามารถเขา้ถึง
ผลิตภณัฑง่์าย  

4.4.4.2 ระยะ 2 Brand Engagement: ท าการประชาสัมพนัธ์ และแชร์เร่ืองราวท่ีเก่ียวขอ้งกับ
คอมบูชาและเร่ืองของสุขภาพอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหเ้กิดภาพจ าของแบรนด ์ควบคู่ไปกบัการสร้างประสบการณ์ท่ี
ดีแก่ผูบ้ริโภค ทั้งดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นบริการ เช่น เชิญลูกคา้มาท ากิจกรรมร่วมกนั เช่น การจดัเวิร์คช๊อปให้
ความรู้เก่ียวคอมบูชา สอบถามความตอ้งการขอลูกคา้ ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่เป็นส่วนหน่ึงของแบรนด ์มีการติดตาม
สอบถามลูกคา้หลงัจากบริโภค เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีและจดจ าภาพลกัษณ์ท่ีดีของแบรนดไ์ด้ 

4.4.4.3 ระยะ 3 Repurchase: การวิจยั พฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพและมาตรฐานตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้ สร้างการบริการท่ีมีคุณภาพ เพื่อให้ผูบ้ริโภคประทบัใจ รวมไปถึงการมอบสิทธิพิเศษส่วนลด 
หรือขอ้เสนอพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีมีการซ้ืออย่างต่อเน่ือง รวมถึงลูกคา้ใหม่ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือซ ้ าของ
ผูบ้ริโภค โดยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทาง OnlineและOffline โดยทางบริษทัจะวางกลยุทธ์ดา้นการ
ส่ือสารทางการตลาด แบบเป็น 2 ช่องทาง ดงัน้ี 
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 ช่องทางออนไลน์ (Online) 
- Facebook, Instagram และLine Official : มีการสร้างบญัชี GUT FEELING GOOD เพื่อประชาสัมพนัธ์

ขอ้มูล รายละเอียดของสินคา้ บ่งบอกความเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด ์ถือเป็นการสร้างการรับรู้ดา้นตรา
สินค้าและภาพลกัษณ์ของแบรนด์เพิ่มมากข้ึน รวมทั้งการจดัโปรโมชั่นส่งเสริมทางการตลาดผ่าน
ช่องทางออนไลน์ (Online) เพื่อขยายฐานลูกคา้ คนท่ีสนใจใหรู้้จกัแบรนดเ์พิ่มมากข้ึน 

- Influencer/KOLs (Key Opinion Leader): น าผลิตภณัฑไ์ปใหผู้ท่ี้มีอิทธิพลทางดา้นสุขภาพ เช่น Blogger, 
Youtuber, Celebrity, Trainner เป็นตน้ เพื่อรีวิวผลิตภณัฑ์ทางด้านคุณประโยชน์ วิธีการใช้ รวมถึงผล
การทดลองหลงัการบริโภค ซ่ึงปัจจุบนั Influencer ถือเป็นผูท่ี้มีอิทธิพลบนสังคมออนไลน์ เม่ือมีการรีวิว
หรือใชสิ้นคา้ ท าใหเ้กิดการกระตุน้ใหผู้ติ้ดตามมีความตอ้งการในสินคา้นั้น โดยจะมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน ซ่ึงทางแบรนดจ์ะท าการเลือก Influencer จากผูท่ี้มีความใส่ใจในสุขภาพ ทั้งเร่ืองของ
การออกก าลงักาย และอาหารการกิน หรืออาจจะท าการคดัเลือกจากบุคคลท่ีมีปัญหาโดยตรงดา้นระบบ
ยอ่ยอาหาร และระบบขบัถ่ายโดยตรง เพื่อช้ีใหผู้บ้ริโภคเห็นถึงผลลพัธ์หลงัจากการใชง้านจริง 

 
 ช่องทางออฟไลน์ (Offline) 
- Event Marketing: จัดงานเปิดตัวผลิตภัณฑ์ พร้อมเชิญผูมี้อิทธิพลทางด้านการบริโภคอาหารและ

เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพมาร่วมพูดคุยและแชร์ประสบการณ์เก่ียวกบัวิธีการดูแลสุขภาพ แจกสินคา้ให้ชิม 
พร้อมกับจดักิจกรรมท่ีสอดคล้องกับคุณค่าของแบรนด์ โดยเลือกสถานท่ีเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ตใน
หา้งสรรพสินคา้ท่ีมีโซนจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์อาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อคนรักสุขภาพโดยเฉพาะ เพราะเป็น
จุดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีใส่ใจในสุขภาพไดง่้ายข้ึน นอกจากน้ีซุปเปอร์มารเก็ตยงัเป็น
สถานท่ีมีผูค้นพลุกพล่าน การจดักิจกรรมในแหล่งดงักล่าวน่าจะสร้างความสนใจไดอ้ยูไ่ม่นอ้ย สามารถ
สร้างการรับรู้ถึงตราสินคา้ และผลิตภณัฑ์ไดง่้ายจากการแจกให้ทดสอบชิมฟรี และประชาสัมพนัธ์ถึง
คุณประโยชน์ เพื่อหวงัใหลู้กคา้ติดใจ และกลบัมาซ้ือในคร้ังต่อไป 

- Sales Promotion: จดัโปรโมชัน่ราคาพิเศษ พร้อมกบัของสัมมาคุณท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ เช่น
การแถมกระบอกน ้ า หรือกระติกเก็บความเยน็เม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ภายในงาน เพื่อกระตุน้อยากซ้ือสินคา้
มากข้ึน รวมไปถึงการจดัโปรชัน่ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกคา้ท่ีเพิ่มเพื่อนใน LINE Official ของแบรนด์
ดว้ย นอกจากลูกคา้จะไดส่้วนลดแลว้ยงัท าให้แบรนด์มีฐานขอ้มูลลูกคา้เพิ่มข้ึนอีกดว้ย ท าให้คร้ังต่อไป
แบรนดส์ามารถยงิโฆษณาและประชาสัมภณัฑไ์ปยงัลูกคา้ไดโ้ดยตรง 
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บทที ่5 

แผนการด าเนินงาน 

 

  

5.1 เป้าหมายของการด าเนินงาน  
1. มุ่งมัน่ท าการวจิยั พฒันาผลิตภณัฑช์าหมกัคอมบูชาท่ีมีคุณภาพ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของกลุ่มลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
2. จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑค์อมบูชาส าเร็จรูปแบบผงท่ีมีคุณภาพ ทั้งดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
3. สร้างรายได ้และก าไรใหบ้ริษทัฯอยา่งต่อเน่ือง และย ัง่ยนื 

 
 

5.2 การวางแผนในการด าเนินงาน    

บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั (Good Health Good Life Co., Ltd.) เป็นบริษทัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ชา
หมกัคอมบูชารูปแบบผง โดยมีส่วนประกอบจุลินทรียท่ี์ดีอยา่งแลคโตบาซิลลสัหลากสายพนัธ์ท่ีมีหนา้ท่ีในการ
ส่งเสริมให้เร่ืองระบบทางเดินอาหาร ระบบขบัถ่าย รวมไปถึงการเสริมสร้างให้มีภิตา้นทานท่ีดีข้ึนดว้ย โดยผา่น
การคิดคน้สูตรและผา่นกระบวนการผลิตท่ีมีคุณภาพ ปลอดภยัจากโรงงานผลิตท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐาน 

 
 

5.3 ขั้นตอนการท างาน 
 

5.3.1 กจิกรรมแรกเข้า 
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์GUT FEELING GOOD  แบ่งออกเป็น 2 กรณี ตามช่องทางการจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 

 กรณีลูกคา้ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออฟไลน์ (Offline) เช่น ซ้ือสินคา้ตามร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ อาหาร
และเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ และซ้ือสินคา้ตามงานแสดงสินคา้ต่างท่ีแบรนด์ไปอยา่งบูธโดยตรง ทางแบ
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รนด์จะให้ค  าแนะน าและขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ รวมถึงให้ค  าปรึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองเก่ียวกบั
การใชง้าน สรรพคุณ เพื่อใหไ้ดก้ารใชง้านอยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 กรณีลูกคา้ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) ตามโซเซียลมีเดีย หรือแพลท์ฟอร์มต่างๆ (Social 
Media) ลูกคา้จะทราบรายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ตามภาพหรือคลิปสั้ นๆแนะน าผลิตภณัฑ์ 
ทั้งน้ีลูกคา้สามารถสอบถามกบัพนกังานเขา้มาส่วนตวัได ้โดยแบรนด์จะมีพนกังานเตรียมเพื่อคอยให้
ค  าแนะน ากบัลูกคา้ตลอดเวลา เม่ือลูกคา้ตดัสินใจในการซ้ือแลว้สามารถสั่งซ้ือกบัพนกังานไดเ้ลย 

 

5.3.2 กจิกรรมระหว่างให้บริการ  

 กรณีลูกคา้ตามร้าน หรือตามงานแสดงสินคา้ ลูกคา้จะไดรั้บค าแนะน าเพิ่มเติม รวมถึงสอบถามความ
คิดเห็น ความตอ้งการของสินคา้เพิ่มเติม เพื่อจะไดท้ราบถึงขอ้มูลท่ีแทจ้ริงและความคิดเห็นของลูกคา้ท่ี
มีต่อสินคา้ เม่ือลูกคา้เลือกซ้ือ ลูกคา้สามารถตรวจสอบคุณภาพของสินคา้อย่างละเอียด เพื่อให้ได้รับ
สินคา้ท่ีถูกตอ้งและมีคุณภาพ รวมทั้งความคิดเห็นของลูกคา้หรือค าแนะน าทางบริษทัจะน ามาวิเคราะห์ 
เพื่อน าขอ้มูลมาพฒันาและปรับปรุงสินคา้ต่อไป 

 กรณีลูกคา้สั่งซ้ือผา่นทางโซเซียลมิเดีย (Social Media) ทั้งการสั่งซ้ือผา่นแบรนดโ์ดยตรง และซ้ือผา่นกบั
ตวัแทนจ าหน่าย เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้เรียบร้อยแล้ว ผูข้ายท าการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้และ
รายละเอียดต่างๆอยา่งละเอียด ไม่วา่จะเป็นสภาพสินคา้ท่ีจะตอ้งสมบูรณ์แบบไม่มีการช ารุด วนัเดือนปี
หมดอายุ รวมทั้งจ  านวนการสั่งซ้ือ ราคา ท่ีอยู่ในการจดัส่ง โดยมีการจดัส่งสินคา้ตามช่องทางท่ีลูกคา้
ระบุไว ้

 
5.3.3 กจิกรรมหลงัให้บริการ  

 การให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าข้อมูลเก่ียวกับสินค้า ทั้ งวิธีการใช้งาน การเก็บรักษา เพื่อท าให้ได้
ประสิทธิภาพการใชง้านท่ีดีท่ีสุด 

 การตรวจสอบและติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ เพื่อน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาปรับปรุงและพฒันาสินคา้
หรือบริการใหดี้ยิง่ข้ึน โดยการใหร้ะดบัความพึงพอใจ (Rating) ผา่นทางโซเซียลมิเดีย (Social Media)  
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5.4 แผนงานด้านผลติภัณฑ์   

5.4.1 การออกแบบดีไซน์บรรจุภัณฑ์ 

บรรจุภณัฑ์ท่ีทางแบรนด์เลือกใช้เป็นซองฟอยด์เพื่อให้สะดวกต่อการพกพา เน่ืองจากมีน ้ าหนักเบา 

สามารถฉีกและเทผลิตภณัฑ์ออกมาบริโภคไดง่้าย อีกทั้งคุณสมบติัฟอยด์นั้นมีลกัษณะทึบแสง ป้องกนัไม่ให้

ผลิตภณัฑ์โดนแสงแดด และโดนความช้ืนเขา้ไปสัมผสั เพราะจะท าให้ผงเกิดการแข็งตวั ผลิตภณัฑ์เสียหาย จึง

ถือไดว้า่การเลือกใชซ้องฟอยด์สามารถช่วยถนอมผลิตภณัฑท่ี์อยูภ่ายในไดดี้กวา่เม่ือเทียบบรรจุภณัฑใ์นรูปแบบ

อ่ืนๆ 

 

5.4.2 ระบบหลงับ้าน 

 จดัเก็บระบบสมาชิกของตวัแทนจ าหน่าย ในระยะแรกทางบริษทัฯ จะใช้ระบบในการบริหารจดัการ
ส าหรับด าเนินธุรกิจ เช่น ระบบการสั่งซ้ือสินคา้ การจดัท าบญัชี การบนัทึกขอ้มูลการผลิตตลอดจนถึง
การบริหารสินคา้คงคลงั ผา่นระบบท่ีเป็น Freeware ก่อน เน่ืองจากไม่ตอ้งมีค่าใชจ่้าย เม่ือบริษทัฯ เร่ิมมี
รายได้และท าก าไรได้มากข้ึนระยะถดัไปอาจจะใช้บริการโปรแกรมคลงัสินค้าและโปรแกรมบัญชี
ส าเร็จรูปเพื่อใหต้อบสนองและอ านวยความสะดวกต่อการท างานของทีมงานใหไ้ม่ซ ้ าซอ้นและง่ายข้ึน  

 ติดตามความพึงพอใจของลูกค้าถึงการใช้งานของผลิตภัณฑ์อย่างสม ่าเสมอ โดยน าข้อมูลท่ีได้มา
วเิคราะห์ เพื่อปรับปรุงและพฒันา ทั้งในดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 
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บทที ่6 
การบริหารและจัดการองค์กร  

   
 
6.1 ข้อมูลบริษทั   

ช่ือบริษทั    บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั  
Good Health Good Life Co., Ltd. 

เบอร์โทรศพัท ์   089-795-6428 
กลุ่มอุตสาหกรรม  อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ 
ประเภทธุรกิจ    ธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง 
 
 

6.2 รายช่ือคณะกรรมการบริษทั   
คณะกรรมการ บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั มีทั้งหมด 3 คน ไดแ้ก่ 

1. นางสาวบุญญิสา ป้อมเมือง 
2. นายนาฬิก บุญสุจริตทรัพย ์
3. นางสาวพาขวญั แกว้ดวงใจ 

 
 

6.3 รายช่ือผู้ถือหุ้น 
ตารางท่ี 6.1 แสดงรายช่ือผูถื้อหุน้ บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั 

รายช่ือผูถื้อหุน้ จ  านวนหุ้น (หุ้น) สัดส่วนการถือหุน้ 
นางสาวบุญญิสา ป้อมเมือง 50,000 ร้อยละ 50 
นายนาฬิก บุญสุจริตทรัพย ์ 25,000 ร้อยละ 27 
นางสาวพาขวญั แกว้ดวงใจ 25,000 ร้อยละ 23 

   การจดัตั้ง บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั ใชเ้งินลงทุนจดทะเบียนจากผูถื้อหุ้น ร้อยละ 100  
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6.4 โครงสร้างองค์กร 
ในระยะแรกโครงสร้างองคก์รอง บริษทั กู๊ด เฮลท ์กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั แบ่งเป็น 3 ฝ่าย (ระยะแรก) ดงัน้ี  

1. ฝ่ายบริหารจดัการ จ านวน 1 คน  
2. ฝ่ายการตลาด จ านวน 2 คน  
3. ฝ่ายบญัชี จ  านวน 1 คน   

โดยทั้ง 4 คนจะรับผดิชอบในแต่ละส่วนงาน ดงัน้ี   
นางสาวบุญญิสา ป้อมเมือง   กรรมการผูจ้ดัการ รับผิดชอบบริหารจดัการภาพรวมขององคก์ร 
นางสาวพาขวญั แกง้ดวงใจ   ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด รับผิดชอบวางแผนการตลาด 
นางสาวจนัทร์แรม ค าเบา้    พนกังานแอดมิน รับผดิชอบในการตอบปัญหา และจดัส่งสินคา้            
                                                        ใหก้บัลูกคา้ 
นางสาวกรวดี อุ่นจิต    ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี รับผิดชอบดา้นเอกสารบญัชีและคลงัสินคา้ 

  
 
 
 
 
 
       
 
ภาพท่ี 6.1 แสดงโครงสร้างองคก์ร 
  
 

6.5 หน้าทีค่วามรับผดิชอบของแต่ละฝ่าย  
  
 6.5.1 กรรมการผู้จัดการ (Managing Director)  

 ผูด้  ารงต าแหน่ง นางสาวบุญญิสา ป้อมเมือง 
 อตัราเงินเดือน   30,000 บาท  
 หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 

กรรมการผูจ้ดัการ

ฝ่ายบริหารจดัการ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายการบญัชี

พนกังานแอดมิน 
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- รับผดิชอบในการบริหารภาพรวมของบริษทัฯ ทั้งในและนอกองคก์ร 
- ก าหนดกลยทุธ์ เป้าหมาย และทิศทางขององคก์ร 

- บริหารบุคคลากร และทรัพยสิ์นของบริษทัฯ 

- ควบคุม และตรวจสอบการท าการงานใหเ้ป็นไปตามแบบแผน และเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

- มีอ านาจในการตดัสินใจและแกไ้ขปัญหาต่างๆ 

- วางแผนการวจิยั และพฒันาทั้งผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 

 

 คุณสมบติัและประสบการณ์  
- จบการศึกษาปริญญาตรี สังคมวทิยาและมานุษยวทิยาบณัฑิต สาขาการวจิยัทางสังคม 

-  มีประสบการณ์ดา้นงานขายออนไลน์ (Online) 1 ปี 

- มีประสบการณ์ในดา้นการส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการส่ือสารกบัผูอ่ื้นไดดี้ 

 

 6.5.2 ฝ่ายการตลาด (Marketing) 

 ผูด้  ารงต าแหน่ง  นางสาวพาขวญั แกว้ดวงใจ 
 อตัราเงินเดือน   25,000 บาท  
 หนา้ท่ีความรับผดิชอบ  

- ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

- วางแผนประชาสัมพนัธ์ ขอ้มูล และผลิตภณัฑต์ามส่ือออนไลน์และออฟไลน์  

- ออกแบบ และควบคุมการผลิตส่ือประชาสัมพนัธ์  

- ติดต่อประสานงานตวัแทนจ าหน่าย 

- จดัท าขอ้มูลทางการตลาด เพื่อวิเคราะห์และหาแนวทางในการท าตลาดในรูปแบบใหม่ๆ 

และขยายตลาดไดท้ั้งระยะสั้นและระยะยาว  

 คุณสมบติัและประสบการณ์  
- จบการศึกษาปริญญาตรี วิทยาศาสตรบณัฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีสารสนเทศและการ

ส่ือสาร 

- มีประสบการณ์ทางดา้น Graphic Design, Digital Marketing 
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 6.5.3 ฝ่ายบัญชี (Accounting) 

 ผูด้  ารงต าหน่ง นางสาวกรวดี อุ่นจิต 
 อตัราเงินเดือน   25,000 บาท  
 หนา้ท่ีความรับผดิชอบ  

- ดูแลจดัการระบบบญัชีของบริษทั  

- บริหารจดัการงบประมาณและตน้ทุนการผลิต  

- ดูแลกระบวนการจดัซ้ือวตัถุดิบในการผลิต 

- ดูแลจดัการระบบคลงัสินคา้ 

 คุณสมบติัและประสบการณ์  
- จบการศึกษาปริญญาตรี บญัชีบณัฑิต มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

- มีประสบการณ์ดา้นตรวจสอบบญัชี 5 ปี 

- มีประสบการณ์ดา้นการจดัระบบคลงัสินคา้ 

 

 6.5.4 พนักงานแอดมิน (Admin) 

 ผูด้  ารงต าหน่ง นางสาวจนัทร์แรม ค าเบา้ 
 อตัราเงินเดือน   13,000 บาท  
 หนา้ท่ีความรับผดิชอบ  

- คอยตอบค าถาม และอ านวยความสะดวกใหลู้กคา้  

- แพค็สินคา้เพื่อจดัส่งใหลู้กคา้ 

 คุณสมบติัและประสบการณ์  
- จบการศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) 

- มีประสบการณ์ขายของออนไลน์  

- มีทกัษะในการส่ือสารท่ีดี 
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บทที ่7 
แผนการเงิน 

 

 

7.1 ประมาณการเงินลงทุนโครงการ  
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงประมาณการเงินลงทุนโครงการ (บาท) 

    

เงินลงทุนในโครงการ รวม แหล่งทีม่าของเงินลงทุน 

  เงินลงทุน เงินกู้ 

ท่ีดินและการปรับปรุง 10,000 10,000 - 

ส่ิงปลูกสร้าง 100,000 100,000 - 

เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ - - - 

ยานพาหนะ - - - 

อุปกรณ์ส านกังาน 250,000 250,000 - 

ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 30,000 30,000 - 

เงินทุนหมุนเวยีน 1,231,000 1,231,000 - 

รวม 1,620,000 1,620,000 - 
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โครงการใชเ้งินลงทุนทั้งหมด 1,620,000 บาท โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1. ท่ีดินและการปรับปรุง  10,000 บาท (ค่ามดัจ าค่าเช่าสถานท่ี) 
 2. ส่ิงปลูกสร้าง   150,000 บาท (ค่าตกแต่งปรับปรุงสถานท่ีจดัเก็บสินคา้) 
 3. อุปกรณ์ส านกังาน  250,000 บาท (คอมพิวเตอร์ เคร่ืองพิมพเ์อกสาร อุปกรณ์ 
      ส านกังาน, ระบบคลงัสินคา้) 
 4. ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน  30,000 บาท (ค่าวจิยั พฒันาผลิตภณัฑ ์ค่าข้ึนทะเบียน อย. 
      ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ค่าจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั) 
 5. เงินทุนหมุนเวยีนเพื่อใชเ้พิ่มสภาพคล่อง 1,231,000 บาท 
 

 

7.2 การประมาณการรายได้   
 ระยะแรกผลิตภณัฑข์องบริษทันั้นมี 1 รูปแบบ โดยแบ่งราคาในการจดัจ าหน่าย 2 ราคา ตามช่องทางการ

จดัจ าหน่าย 

 

ตารางท่ี 7.2 แสดงรายละเอียดและราคาสินคา้ 

 ช่ือสินคา้ จ านวน/เดือน หน่วย 
สินคา้ 1 GFG Kombucha Instant Powder ปลีก 2,000 กล่อง 
สินคา้ 2 GFG Kombucha Instant Powder ส่ง 2,000 กล่อง 

 

ตารางท่ี 7.3 แสดงประมาณการยอดขายสินคา้ (กล่อง) ปีท่ี 1 – 5 

คิดเป็นร้อยละของปริมาณการจ าหน่ายสูงสุด 60% 70% 80% 90% 100% 
 ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 GFG Kombucha Instant Powder ปลีก 14,400 16,800 19,200 21,600 24,000 
สินคา้ 2 GFG Kombucha Instant Powder ส่ง 14,400 16,800 19,200 21,600 24,000 

 รวม 28,800 33,600 38,400 43,200 48,000 

 



 

45 

 

 โดยประมาณการยอดขายในปีท่ี 1 เป็นการประมาณการจากการศึกษาการเติบโตของเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพ พฤติกรรมของบริโภคและจากการส ารวจแบบสอบถามและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ โดยร้อยละ 60 
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์คอมบูชาส าเหร็จรูปแบบผง รวมถึงการวางกลยุทธ์ด้านการตลาดของบริษทั ซ่ึงวาง
ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออนไลน์ (ปลีก) และจดัจ าหน่ายผ่านทางตวัแทนจ าหน่าย (ส่ง) ไม่ว่าจะเป็นตวั
แทนท่ีมีหนา้ร้านหรือตวัแทนท่ีขายผา่นทางโซเซียลมิเดีย (Social Media) และการวางจ าหน่ายสินคา้ตามร้านคา้
ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพโดยเป็นอีกช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงได้ง่ายทางบริษทัจึงเน้นการวางจดั
จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เป็นสัดส่วน 60:40 

 

ตารางท่ี 7.4 แสดงประมาณการยอดขายสินคา้ (บาท) ปีท่ี 1 – 5 

 ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินคา้ 1 GFG Kombucha Instant Powder ปลีก 5,616,000 6,552,000 7,488,000 8,424,000 9,360,000 
สินคา้ 2 GFG Kombucha Instant Powder ส่ง 3,456,000 4,032,000 4,608,000 5,184,000 5,760,000 

 รวม 9,072,000 10,584,000 12,096,000 13,608,000 15,120,000 
 ยอดขายต่อเดือน 756,000 882,000 1,008,000 1,134,000 1,260,000 
 
 

7.3 การเปรียบเทยีบจ านวนสินค้าขายกบัก าลงัการผลติสูงสุด 
 

ตารางท่ี 7.5 แสดงความสามารถในก าลงัผลิตสูงสุด 

ความสามารถในการจ าหน่ายสูงสุดต่อเดือน 
 ช่ือสินคา้ จ านวน/เดือน หน่วย 

สินคา้ 1 GFG Kombucha Instant Powder ปลีก 2,000 กล่อง 
สินคา้ 2 GFG Kombucha Instant Powder ส่ง 2,000 กล่อง 

 รวม 4,000  
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7.4 การประมาณการต้นทุนและค่าใช้จ่าย 
 ต้นทุนสินค้าซ้ือมา (ต้นทุนแปรได้ต่อหน่วย) 

 

ตารางท่ี 7.6 แสดงตน้ทุนสินคา้ (ปลีก) 

ต้นทุนสินค้าซ้ือมา (ต้นทุนแปรได้ต่อหน่วย)    
สินค้า 1 GFG Kombucha Instant Powder ปลกี    
ตน้ทุน 1 ค่าคอมบูชาผง 72.5 บาท / กล่อง 
ตน้ทุน 2 ค่าซองฟอยด ์(ต่อกล่อง) 7.5 บาท / กล่อง 
ตน้ทุน 3 ค่ากล่องกระดาษ 14.25 บาท / กล่อง 
ตน้ทุน 4 ค่ายงิ lot วนัหมดอายุ 2 บาท / กล่อง 
ตน้ทุน 5 ค่าบรรจุประกอบ 3 บาท / กล่อง 
ตน้ทุน 6 ค่าฟิลม์ห่อหุม้ 0.45 บาท / กล่อง 

 รวม 99.7 บาท / กล่อง 
 

ตารางท่ี 7.7 แสดงตน้ทุนสินคา้ (ส่ง) 

สินค้า 2 GFG Kombucha Instant Powder ส่ง    
ตน้ทุน 1 ค่าคอมบูชาผง 72.5 บาท / ขวด 
ตน้ทุน 2 ค่าซองฟอยด ์(ต่อกล่อง) 7.5 บาท / ขวด 
ตน้ทุน 3 ค่ากล่องกระดาษ 14.25 บาท / ขวด 
ตน้ทุน 4 ค่ายงิ lot วนัหมดอายุ 2 บาท / ขวด 
ตน้ทุน 5 ค่าบรรจุประกอบ 3 บาท / ขวด 
ตน้ทุน 6 ค่าฟิลม์ห่อหุม้ 0.45 บาท / ขวด 

 รวม 99.7 บาท / ขวด 
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ต้นทุนสินค้าซ้ือมา 

ตารางท่ี 7.8 แสดงตน้ทุนสินคา้ซ้ือมา (บาท) 

 ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ตน้ทุน 1 GFG Kombucha Instant Powder ปลีก 1,435,680 1,674,960 1,914,240 2,153,520 2,392,800 
ตน้ทุน 2 GFG Kombucha Instant Powder ส่ง 1,435,680 1,674,960 1,914,240 2,153,520 2,392,800 

 รวม 2,871,360 3,349,920 3,828,480 4,307,040 4,785,600 
 

ต้นทุนคงที:่ แรงงานในการจ าหน่าย 

ตารางท่ี 7.9 แสดงแรงงานในการจ าหน่าย (บาท)  

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/เดือน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
13000 พนกังานแอดมิน 1 1 2 2 2 

 ค่าแรงในการจ าหน่าย 156,000 156,000 312,000 312,000 312,000 
 

 

ต้นทุนคงที:่ ค่าแรงในการบริหาร 

ตารางท่ี 7.10 แสดงค่าแรงงานในการบริหาร (บาท) 

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/เดือน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
30000 ฝ่ายบริหารทัว่ไป 1 1 1 1 1 
25000 ฝ่ายการตลาด 1 1 1 1 1 
20000 ฝ่ายบญัชี 1 1 1 1 1 

 ค่าแรงในการบริหาร 900,000 900,000 900,000 900,000 900,000 
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ต้นทุนคงที:่ ค่าใช้จ่ายในการจ าหน่าย (ต่อปี) 

ตารางท่ี 7.11 แสดงค่าใชจ่้ายในการจ าหน่าย (บาท) 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าออกงานจดัแสดงสินคา้ - 200000 200000 250000 250000 
ค่าฝากขายตามร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อ
สุขภาพ 

100000 100000 100000 250000 250000 

ค่าขนส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ออนไลน์จาก 150000 150000 150000 200000 200000 
ค่าขนส่งสินคา้ไปฝากขายตามร้านอาหารและ
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ (กรุงเทพ และปริมณฑล) 

9600 19200 19200 28800 28800 

ค่าขนส่งสินคา้ไปยงัตวัแทนจ าหน่าย 200000 200000 200000 400000 400000 
รวม 459600 669200 669200 1128800 1128800 

 

ต้นทุนคงที:่ ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 

ตารางท่ี 7.12 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาด (บาท) 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
Online Marketing เช่น โฆษณา Facebook, 
โฆษณา Instagram 

300000 300000 200000 150000 150000 

Influence, Blogger 300000 200000 250000 300000 300000 
รวม 600000 500000 450000 450000 450000 
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 รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

แหล่งทีม่าของเงินลงทุน      
- เงินลงทุน 1,620,000 - - - - 
- เงินกูย้มื - - - - - 
- ยอดขาย 9,072,000 10,584,000 12,096,000 13,608,000 15,120,000 
- เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน 239,280 39,880 39,880 39,880 39,880 
รวมแหล่งท่ีมา  (ก.) 10,931,280 10,623,880 12,135,880 13,647,880 15,159,880 
แหล่งทีใ่ช้ไปของเงิน
ลงทุน 

     

- เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 

390,000 - - - - 

- ตน้ทุนขาย - ไม่รวมค่า
เส่ือมราคา 

3,486,960 4,175,120 4,809,680 5,747,840 6,226,400 

- ค่าใชจ่้ายในการขายฯ -
ไม่รวมค่าเส่ือม 

1,891,500 1,640,000 1,734,000 1,766,500 1,764,000 

- ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
- ภาษีเงินได ้ 725,508 940,576 1,097,264 1,205,532 1,412,720 
- ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน 756,000 126,000 126,000 126,000 126,000 
- สตอ็กสินคา้รอจ าหน่าย
ท่ีเพิ่มข้ึน 

291,413 57,347 52,880 78,180 39,880 

- สตอ็กสินคา้ซ้ือมาท่ี
เพิ่มข้ึน 

239,280 39,880 39,880 39,880 39,880 

- ช าระคืนเงินกู ้ - - - - - 
รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.) 7,780,661 6,978,923 7,859,704 8,963,932 9,608,880 
เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด - 3,150,619 6,795,576 11,071,752 15,775,700 
เงินสดคงเหลือสุทธิ
ระหวา่งงวด (ก.-ข.) 

3,150,619 3,644,957 4,276,176 4,683,948 5,551,000 

เงินสดคงเหลือ - ปลาย
งวด 

3,150,619 6,795,576 11,071,752 15,755,700 21,306,700 
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ต้นทุนคงที:่ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (ต่อปี) 

ตารางท่ี 7.13 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหาร (บาท) 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเช่าส านกังาน (ส านกังานและเก็บสินคา้) 60000 120000 240000 240000 240000 
ค่าน ้า ค่าไฟ 36000 48000 60000 60000 60000 
ค่าอินเทอเน็ต ค่าโทรศพัท ์ 240000 24000 36000 36000 36000 
ค่าท าบญัชี 48000 48000 48000 48000 48000 
ค่าจด อย. (มีอาย ุ3 ปี) 2500 0 0 2500 0 
ค่าพฒันาสูตร 5000 0 0 30000 30000 

รวม 391500 240000 384000 416500 414000 
 

ตารางท่ี 7.14 แสดงประมาณการงบแหล่งท่ีมาและใชไ้ปของเงินลงทุน (บาท) 

 รายการ   ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

 แหล่งทีม่าของเงินลงทุน            
  - สตอ็กสินคา้รอจ าหน่ายท่ี
เพิ่มข้ึน  291,413 57,347 52,880 78,180 39,880 
  - สตอ็กสินคา้ซ้ือมาท่ี
เพิ่มข้ึน  239,280 39,880 39,880 39,880 39,880 
  - ช าระคืนเงินกู ้ - - - - - 

 รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.)  7,780,661 6,978,923 7,859,704 8,963,932 9,6,08,880 
 เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด  - 3,150,619 6,795,576 11,071,752 15,755,700 
 เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่ง
งวด (ก.-ข.)  3,150,619 3,644,957 4,276,176 4,683,948 5,551,000 
 เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด  3,150,619 6,795,576 11,071,752 15,755,700 21,306,700 
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7.5 ประมาณการงบการเงิน   
 7.5.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

ตารางท่ี 7.15 แสดงงบก าไรขาดทุน (บาท) 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขาย 9,072,000 10,584,000 12,096,000 13,608,000 15,120,000 
ต้นทุนขาย      
- ตน้ทุนสินคา้ซ้ือมา 2,871,360 3,349,920 3,828,480 4,307,040 4,785,600 
- แรงงานในการจ าหน่าย 156,000 156,000 312,000 312,000 312,000 
- ค่าเส่ือมราคาในการจ าหน่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
- ค่าใชจ่้ายในการจ าหน่าย 459,600 669,200 669,200 1,128,800 1,128,800 
รวมตน้ทุนขาย 3,496,960 4,185,120 4,819,680 5,757,840 6,236,400 
ก าไรขั้นต้น 5,575,040 6,398,880 7,276,320 7,850,160 8,883,600 
ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร      
- แรงงานในการขายและบริหาร 900,000 900,000 900,000 900,000 900,000 
- ค่าเส่ือมราคาในการขายและ
บริหาร 

56,000 56,000 56,000 56,000 56,000 

- ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 600,000 500,000 450,000 450,000 450,000 
- ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและ
บริหาร 

391,500 240,000 384,000 416,500 414,000 

รวมค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร 

1,947,500 1,696,000 1,790,000 1,822,500 1,820,000 

ก าไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษี
เงินได้ 

3,627,540 4,702,880 5,486,320 6,027,660 7,063,600 

ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ 3,627,540 4,702,880 5,486,320 6,027,660 7,063.600 
ภาษีเงินได ้ 725,508 940,576 1,097,264 1,205,532 1,412,720 
ก าไรสุทธิ 2,902,032 3,762,304 4,389,056 4,822,128 5,650,880 
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 7.5.2 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

ตารางท่ี 7.16 แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน (บาท)  

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์      
สินทรัพย์หมุนเวยีน      
- เงินสดและเงินในธนาคาร 3,150,619 6,795,576 11,071,752 15,755,700 21,306,700 
- ลูกหน้ีการคา้ 756,000 882,000 1,008,000 1,134,000 1,260,000 
- สตอ็กสินคา้รอจ าหน่ายท่ี
เพิ่มข้ึน 

291,413 348,218 401,640 479,820 519,700 

- สตอ็กสินคา้ซ้ือมาท่ี
เพิ่มข้ึน 

239,280 279,160 319,040 358,920 398,800 

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน 4,437,312 8,305,496 12,800,432 17,728,440 23,485,200 
สินทรัพย์ถาวร      
- ท่ีดินและการปรับปรุง 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
- ส่ิงปลูกสร้าง 100,00 100,000 100,000 100,000 100,000 
- เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละ
อุปกรณ์ 

- - - - - 

- ยานพาหนะ - - - - - 
- อุปกรณ์ส านกังาน 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 
- ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวมสินทรัพยถ์าวร 390,000 390,000 390,000 390,000 390,000 
หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม 66,000 132,000 198,000 264,000 330,000 
รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 324,000 258,000 192,000 126,000 60,000 

รวมสินทรัพย์ 4,761,312 8,563,496 12,992,432 17,854,440 23,545,200 
      

หนีสิ้นและส่วนของ
เจ้าของ 
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รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
หนีสิ้นหมุนเวียน      
- เจา้หน้ีการคา้ 239,280 279,160 319,040 358,920 398,800 

รวมหน้ีสินหมุนเวยีน 239,280 279,160 319,040 358,920 398,800 
หนีสิ้นระยะยาว - - - - - 

รวมหน้ีสิน 239,280 279,160 319,040 358,920 398,800 
ส่วนของเจ้าของ      

- เงินลงทุน 1,620,000 1,620,000 1,620,000 1,620,000 1,620,000 
- ก าไรสะสม 2,902,032 6,664,336 11,053,392 15,875,520 21,526,400 

รวมส่วนของเจา้ของ 4,522,032 8,284,336 12,673,392 17,495,520 23,146,400 
รวมหนีสิ้นและส่วนของ

เจ้าของ 
4,761,312 8,563,496 12,992,432 17,854,440 23,545,200 

 

 

7.6 การวเิคราะห์การลงทุน  
 สมมติฐานให้ค่า K = 10% จากการประมาณการของโครงการในระยะเวลา 5 ปี โครงการน้ีมีค่ามูลค่า

ปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ท่ี 13,160,580 บาท อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 204.86 % และระยะเวลาคืนทุน 

(Payback) ประมาณ 6 เดือน  

 

ตารางท่ี 7.17 แสดงการวเิคราะห์การลงทุน 

มูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 13,160,580 บาท 

BC Ratio 9.12 เท่า 

อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 204.86 % 

ระยะเวลาคืนทุน 6.6 เดือน 
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บทที ่8 

แผนงานในอนาคต 

 
 
8.1 แผนงานในปีที ่6 – 9 

1. บริษัท กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากัด (Good Health Good Life Co., Ltd.) มีเป้าหมายในการขยายช่อง
ทางการจ าหน่าย โดยเน้นไปท่ีการเขา้สู่ช่องทางการจ าหน่ายแบบสมยัใหม่ (Modern Trade) ให้มากข้ึน ไม่ใช่
เพียงแต่ร้านท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพเพียงอย่างเดียว แต่บริษทัฯเล็งเห็นว่าการจ าหน่ายผ่านร้านเภท 
Beauty Store ก็เป็นท่ีน่าสนใจเน่ืองจากกลุ่มสินคา้ของร้านคา้ประเภทน้ีก็มกัจะค านึงถึงเร่ืองความสวยงาม และ
การดูแลตนเองควบคู่กนัไป ท าให้บริษทัฯสามารถขยายตลาดไปสู่ลูกคา้กลุ่มอ่ืนๆได ้ซ่ึงปัจจุบนัร้านคา้ประเภท
น้ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากจึงถือไดว้า่เป็นช่องทางท่ีมีศกัยภาพสูงท่ีจะช่วยท าให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 
และเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

2. บริษทัฯ ตอ้งการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีมีคอมบูชาเป็นส่วนผสม และขยาย 
Line Product สินคา้อ่ืนๆท่ียงัคงจุดมุ่งหมายเดิมท่ีตอ้งการผลิตและพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ เช่น การน าคอม
บูชาไปแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ประเภทสกินแคร์บ ารุงผิวหน้าและผิวกาย เน่ืองจาก
คุณประโยชน์ของจุลินทรียช์นิดดีท่ีมีอยูใ่นตวัคอมบูชา จุลินทรียด์งักล่าวอาจจะช่วยปรับสมดุลใหมี้ผิวหนา้และ
ผิวกายท่ีดีข้ึน นอกจากน้ีทางบริษทัฯเล็งเห็นวา่การน าผลผลิตทางการเกษตร เช่น ผกั ผลไม ้ขา้ว หรือสมุนไพร
ไทยโดยเข้าไปร่วมจบัมือกบัชาวบา้นหรือชุมชนเจ้าของผลผลิตดงักล่าวมาเป็นส่วนประกอบในผลิตภณัฑ์
นอกจากจะช่วยเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ไดแ้ลว้ยงัมีส่วนช่วยเหลือชุมชนและเกษตรกรไทยไดอี้กดว้ย 

 
 

8.2 แผนงานในปีที ่10 
วางแผนและสร้างกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Economy: 

AEC) เช่น ลาว พม่า เวียดนาม และกมัพูชา เป็นตน้ โดยเร่ิมตน้จากการรับสมคัรตวัแทนจ าหน่ายในประเทศ
ดงักล่าวแลว้ให้ตวัแทนช่วยท าการตลาดต่อให้ ในขณะท่ีแบรนด์ก็จะช่วยในเร่ืองของการประชาสัมพนัธ์ด้วย 
โดยตอ้งมีการแปลฉลาก หรือส่ือโฆษณาต่างๆให้เป็นภาษาตามประเทศนั้นๆก่อน แลว้ค่อยๆพฒันาผลิตภณัฑท่ี์



 

55 

 

ตอบโจทยต่์อความตอ้งการและพฤติกรรมของคนในแต่ละพื้นท่ี การขยายตลาดไปสู่ต่างประเทศไดจึ้งถือเป็นอีก
หน่ึงช่องทางท่ีจะสามารถช่วยใหบ้ริษทัฯเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและมัน่คง 
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บทที ่9 

การประเมนิความเส่ียงและแผนรองรับความเส่ียง 
 
 

9.1 ความเส่ียงด้านการตลาด 

  9.1.1 กรณผีู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายไม่ยอมรับในตัวผลติภัณฑ์ 

 หากผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไม่ยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์ชาหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง บริษทัฯ มีการ

วางแผนส ารอง โดยการเพิ่มการส่ือสารและให้ความรู้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทั้งเร่ืองของคุณประโยชน์ของ

สารสกดั และส่วนประกอบท่ีเป็นสารส าคญัในตวัผลิตภณัฑ์ โดยท าการศึกษาวิจยั ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงและ

ปัญหาของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและอาจมีการปรับเปล่ียนรูปแบบการจดัจ าหน่ายและท ากิจกรรมส่งเสริม

การตลาดเพิ่มมากข้ึน   

 

9.1.2 กรณยีอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่ าหนดไว้ 
เม่ือยอดขายของผลิตภัณฑ์ชาหมักคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง แบรนด์ GUT FEELING GOOD ไม่

เป็นไปตามท่ีตั้งไว ้บริษทัมีการวางแผนส ารองดว้ยการท าการคิดคน้วิจยั โดยน าเทคโนโลยีหรือนวตักรรมมา
ประยุกตใ์นกระบวนการผลิตหรือผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงทางดา้นการบริการท่ีจะสร้างความแตกต่างให้ผูบ้ริโภค
ไดรี้บประสบการณ์ใหม่ๆโดยค านึงถึงประสิทธิภาพสูงสุดและตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือความ
ตอ้งการของตลาด จึงมีการท าการศึกษา วิจยัความตอ้งการ ปัญหาของผูบ้ริโภค รวมถึงอาจมีการปรับเปล่ียนการ
ขาย การท าการตลาดหรือการน าเสนอสินคา้ดว้ยบรรจุภณัฑ์รูปแบบใหม่ท่ีแตกต่างไปจากเดิม 

 หากผลิตภณัฑช์าหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง แบรนด ์GUT FEELING GOODไม่เป็นไปตามท่ีตั้งไว ้
บริษทัอาจตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนรูปแบบธุรกิจโดยเร่ิมจากเปล่ียนค าโฆษณาประชาสัมพนธ์ในทิศทาง
อ่ืนๆใหม้ากข้ึน เพือ่ใหส้ามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้

 
 



 

57 

 

9.2 ความเส่ียงด้านเศรษฐกจิ 
 เน่ืองจากสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัอยูใ่นสภาวะชะลอตวัอนัเน่ืองมาจากสถานการณ์โรคระบาด COVID-
19 ส่งผลกระทบต่อภาพรวมของธุรกิจโดยส่วนใหญ่ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือน้อยลง การใช้จ่ายในเร่ือง
ต่างๆเป็นเร่ืองท่ีตอ้งคิดหน้าคิดหลงัให้ดี ถึงแมว้่าตลาดอาหารและเคร่ืองเพื่อสุขภาพยงัพอท่ีจะเติบโตได ้แต่ก็
อาจจะส่งผลให้ผูป้ระกอบการมียอดขายลดลง ดงันั้นการขบัเคล่ือนธุรกิจให้ด าเนินต่อไปนั้นจะตอ้งมีการศึกษา
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายมากข้ึนและชัดเจน เพื่อท าการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพตาม
มาตรฐาน รวมถึงตอบโจทยต่์อความตอ้งการผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง 
 
 

9.3 ความเส่ียงด้านอตุสาหกรรม 
 
9.3.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมอาหารเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเติบโตเป็นอย่างมากทั้งในและนอกประเทศ รูปแบบการ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์โพรไบโอติกส์ซ่ึงมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบของวตัถุดิบท่ี
น ามาหมกั และฟอร์มท่ีมีหลายประเภท เช่นผง แคปซูล หรือรูปแบบน ้ า จึงท าให้มีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ไดรั้บความตอ้งการและความนิยมจากผูบ้ริโภค ท าให้ผูป้ระกอบการแต่ละรายมีการคิดคน้ 
การวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง เพื่อจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลายทั้งใน
กลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรอง โดยมีการใช้เทคโนโลยีหรือนวตักรรมเข้ามาช่วยในการพัฒนา
ผลิตภณัฑ ์การผลิต หรือการใหบ้ริการ 

 
9.3.2 การลอกเลยีนแบบผลติภัณฑ์ 
เน่ืองจากอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์มีให้เห็นอยู่มากในท้องตลาด แต่ถ้าเป็น

เคร่ืองด่ืมคอมบูชาถึงแมว้า่จะมีสรรพคุณคลา้ยๆกนัในแง่ท่ีมีส่วนช่วยระบบทางเดินอาหารและระบบยอ่ยอาหาร 
แต่ความแตกต่างของมราผูบ้ริโภคจะแยกออกคือเร่ืองของรสชาติ และผลลพัธ์หลงัจากรับประทาน จากขอ้มูล
ปัญหาขา้งตน้ บริษทั กู๊ด เฮลท์ กู๊ด ไลฟ์ จ  ากดั รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภค จึง
มุ่งเน้นท าการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์คิดคน้อตัราส่วนผสมท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ทางโภชนาการสูงสุดกบั
ผูบ้ริโภค และสร้างประทบัใจผา่นรสชาติของผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคจดจ าและนึกถึงเราเป็นตวัเลือก 
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9.4 ความเส่ียงด้านการผลติสินค้า 
 เน่ืองจากการผลิตภณัฑช์าหมกัคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง ตรา กู๊ด กทัส์ ฟีลล่ิง (GUT FEELING GOOD) 

ใชบ้ริษทัรับจา้งผลิตในการผลิตสินคา้ให้จึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งในคดัเลือกโรงงานท่ีไดรั้บรองมาตรฐาน รวม

ไปถึงการท าสัญญาวา่จา้งการผลิตให้คุม้ครองการผลิต เพื่อป้องกนัไม่ให้มีการท าซ ้ าและเผยแพร่ได ้โดยเฉพาะ

ความลบัดา้นส่วนผสมและกรรมวิธีการผลิตสินคา้ เพื่อให้เป็นความลบัระหว่างผูจ้า้งและโรงงานรับจา้งผลิต 

หากโรงงานรับจา้งผลิตน าขอ้มูลท่ีเป็นความลบัไปเผยแพร่ผูจ้า้งผลิตสามารถด าเนินคดีตามกฎหมายได ้
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ภาคผนวก  

 

แบบสอบถาม เร่ือง การศึกษาความเป็นไปได้เบื้องต้น  

เพ่ือพฒันาแผนธุรกจิผลติและจัดจ าหน่ายชาหมักคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง 

 

ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1. ช่ือ – นามสกุล 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 
4. รายได ้  

 
ส่วนที ่1 : ปัญหาทีเ่กดิจากระบบทางเดินอาหาร 
 1. ท่านมีพฤติกรรมการขบัถ่ายเป็นอยา่งไร ขบัถ่ายไดป้กติหรือไม่ 
 2. ท่านมีปัญหาเร่ืองระบบทางเดินอาหารบา้งหรือไม่ 
 3. ปัญหาเหล่านั้นส่งผลกระทบต่อการด าเนินชีวติของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
 3. หากเกิดปัญหาเหล่านั้น ท่านมีวธีิการดูแลตนเองอยา่งไร 
 
ส่วนที ่2 : พฤติกรรมและความต้องการในการบริโภคผลติภัณฑ์อาหารหรือเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ 
 1. ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร หรือเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพรับประทานหรือไม่ และคุณสมบติัใน
ผลิตภณัฑท่ี์ท่านตอ้งการคืออะไร 
 2. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร หรือเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเหล่านั้นผา่นช่องทางไหน 
 3. มูลค่าของผลิตภณัฑอ์าหาร หรือเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเหล่านั้นท่ีท่านซ้ือมารับประทานต่อคร้ังราคา
เท่าไร 
 4. ความถ่ีในการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหาร หรือเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพเหล่านั้นเป็นอยา่งไร 
ส่วนที ่3 : ความรู้และความเข้าใจเกีย่วกบัเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์และคอมบูชา 
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 1. ท่านรู้จกัโพรไบโอติกส์หรือไม่ รู้จกัไดอ้ยา่งไร และทราบถึงคุณสมบติัของโพรไบโอติกส์ท่ีมีต่อ
ร่างกายหรือไม่ อยา่งไร 
 2. ท่านเคยรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารหรือเคร่ืองด่ืมโพรไบโอติกส์หรือไม่ หากเคยรับประทานใน
รูปแบบใดบา้ง 
 
ส่วนที ่4 : พฤติกรรมการเลือกซ้ือและทศันคติทีม่ีต่อชาหมักคอมบูชา 
 1. ท่านเคยรู้จกั หรือเคยรับประทานคอมบูชาหรือไม่ ท่านคิดวา่แตกต่างผลิตภณัฑ์โพรไบโอติกส์อ่ืน
อยา่งไร 
 2. ท่านคิดวา่การรับประทานคอมบูชานั้นมีประโยชน์ต่อร่างกายอยา่งไร 
 3. กรณีท่านรู้จกั หรือเคยรับประทานคอมบูชามาก่อน ท่านซ้ือหรือหมกัรับประทานเอง เพราะเหตุใด 
 4. ท่านพบปัญหาในการรับประทานคอมบูชาบา้งหรือไม่ อยา่งไร 
  
ส่วนที ่5 : ประเด็นความคิดเห็นทีม่ีต่อผลติภัณฑ์คอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง 
 1. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑเ์สริมคอมบูชาส าเร็จรูปแบบผง มีความน่าสนใจหรือไม่เพราะเหตุใด 
 2. ท่านคิดวา่ตอ้งการคุณสมบติัอะไรเพิ่มข้ึนจากจากผลิตภณัฑค์อมบูชารูปแบบผงนอกเหนือจากเร่ือง
ของการปรับสมดุลล าไส้ และระบบขบัถ่าย 
 3. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรเก่ียวกบัรูปแบบผลิตภณัฑ ์การดีไซน์ และปริมาณของผลิตภณัฑค์อมบูชา
รูปแบบผง 
 4. ท่านอยากใหร้สชาติของผลิตภณัฑค์อมบูชารูปแบบผงเป็นอยา่งไร 
 5. หากท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์มบูชารูปแบบผง ท่านค านึงถึงปัจจยัใดเป็นส่ิงแรก 
 6. ความคาดหวงัในการรับประทานคอมบูชาส าเร็จรุปแบบผงคอือะไร 
 7. ท่านคิดวา่ราคาผลิตภณัฑค์อมบูชาส าเร็จรูปแบบผงต่อ 1 ซอง ควรอยูท่ี่เท่าไร 
 8. ท่านคิดวา่ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑค์อมบูชารูปแบบผงควรเป็นช่องทางใดบา้ง 
 
 
 
 
 
 




