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สารนิพนธ์เล่มน้ีส าเร็จอย่างสมบูรณ์ไปได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความกรุณาและความ
ช่วยเหลือในการท าสารนิพนธ์จากผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ธนพล วีราสา อาจารย์ท่ีปรึกษา ท่ีให้
ค  าปรึกษาท่ีดีและเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการสร้างสรรค์แผนธุรกิจ ตลอดจนให้ค าแนะน าในการ
ตรวจสอบ เพื่อแก้ไขขอ้บกพร่องของงานสารนิพนธ์ ดว้ยความละเอียดและเอาใจใส่เป็นอย่างดี ทาง
ผู ้ด าเนินการมีความตระหนักถึงความทุ่มเทและความตั้ งใจของอาจารย์เป็นอย่างยิ่ง ขอกราบ
ขอบพระคุณดว้ยความเคารพอยา่งสูง 

ขอขอบพระคุณคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ ผูท้รงคุณวุฒิ ท่ีให้ความกรุณาในการ
ตรวจสอบและวดัผลคุณภาพของงานนิพนธ์ดว้ยความเท่ียงตรง  

ขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการให้ขอ้มูลประกอบการด าเนินงานอย่างดี จน
ท าใหง้านสารนิพนธ์น้ีสามารถพฒันาเป็นแผนธุรกิจไดค้รบถว้นตรงตามก าหนดและสมบูรณ์ 

ขอขอบพระคุณบิดามารดา ผูใ้ห้การสนับสนุนทางการเรียนและเป็นก าลงัใจส าคญัท่ีท า
ให้สารนิพนธ์เล่มน้ีส าเร็จ รวมถึงผูมี้พระคุณทุกท่าน ทั้งญาติพี่น้อง และเพื่อนทุกคน ท่ีให้ความกรุณา
และค าแนะน าท่ีดีกบัทางผูด้  าเนินสารนิพนธ์มาโดยตลอด ผูด้  าเนินงานหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์
เล่มน้ีจะเป็นประโยชน์ทางการศึกษาและสามารถน าไปต่อยอดในอนาคตต่อไป  
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บทคดัยอ่ 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการน าสารสกดัจาก

เมล่อนมาพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อการชะลอวยั โดยมุ่งเนน้ผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมและเคร่ืองส าอางจากสาร

สกดัเขม้ขน้จากเมล่อนท่ีไดก้ารรับรองมาตรฐานในการผลิต และน ามาจดัท าแผนธุรกิจเพื่อท าการ

ผลิตและน าผลิตภณัฑ์ดงักล่าวเขา้สู่ตลาด โดยการจดัตั้งบริษทั วนัเดอร์ เมล่อน จ ากดั เป็นผูผ้ลิตและ

จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในรูปแบบผงชงน ้ าด่ืมสกัดจากเทคโนโลยีการสกดัแบบออร์กานิค 

100% ภายใตต้ราสินคา้ “วอเมะ” (WoMe)  ใช้กรรมวิธีในกระบวนการผลิตพิเศษดว้ยเทคโนโลยี FIR 

(Far Infrared) จากประเทศเกาหลี ท่ีมีคุณสมบัติในการกระตุ้นสารสกัดภายในออกมาได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ  สาร Superoxide Dismutase (SOD) ในเมล่อนท่ีสกัดได้ มีความส าคญัในกลไกการ

ตา้นอนุมูลอิสระ โดยเฉพาะอนุมูลของไอออนซุปเปอร์ออกไซด์ (Superoxide anion radical)  ช่วย

ป้องกันทั้ง UVA และ UVB จากแสงแดดท่ีก่อให้เกิดร้ิวรอยและผิวคล ้าเสีย แห้งกร้าน เสริมสร้าง

และฟ้ืนฟูผิวให้เปล่งปลั่ง เพิ่มความชุ่มช้ืน ฟ้ืนฟูผิวให้กระจ่างใสได้ดีกว่าสารกลูต้าไธโอน 

(Glutathione) 

จากมูลค่าตลาดอาหารเสริมในประเทศไทยโดยรวมอยู่ท่ีประมาณ 6.67 แสนลา้นบาท 

ในปี 2562  ส่วนแบ่งตลาดอาหารเสริมด้านสุขภาพและการรักษาโรคเท่ากับร้อยละ 77.7 คิดเป็น

มูลค่า 5.18 แสนลา้นบาท  ตลาดอาหารเสริมเพื่อสุขภาพเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง  และ
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จากผลของสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส COVID-19 ท าให้คนไทยหนัมาให้ความสนใจ

กับตลาดสุขภาพมากยิ่งขึ้น ทั้ งอาหารแบบออร์กานิค อาหารเสริม และผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกับ

สุขภาพในทุกดา้น  

ผลิตภณัฑ์ของวอเมะ จะมีบรรจุภณัฑ์ในรูปแบบกล่องโดยจะมีขนาดทั้งแบบ 15 ซอง

ต่อกล่อง และแบบ 30 ซองต่อกล่อง หน่วยบริโภค 1 ซองต่อวนัมีความเพียงพอต่อปริมาณสารสกดัท่ี

ไดรั้บแลว้ และมีการรับรองมาตรฐานระบบ GMP เพื่อรับรองคุณภาพและความปลอดภยั ตราฮาลาล 

เพื่อการันตีความปลอดภัยในการบริโภคแก่ลูกค้าในกลุ่มมุสลิม และเลขท่ี อย.  บริษัทฯ จะจัด

จ าหน่ายผลิตภณัฑแ์บบ 15 ซองและแบบ 30 ซอง หรือส าหรับการบริโภคใน 2 – 4 สัปดาห์ต่อกล่อง 

มีค่าใชจ่้ายเบ้ืองตน้อยูท่ี่ 300 – 600 บาทต่อกล่อง  

บริษัทฯ วางกลุ่มเป้าหมายหลักเป็นกลุ่มผูรั้บประทานอาหารเสริมเป็นประจ าเพื่อ

ส่งเสริมสุขภาพ และเป้าหมายรองเป็นกลุ่มผูรั้บประทานอาหารเสริมในรูปแบบการรักษาอาการหรือ

การใชง้านเฉพาะ  บริษทัฯ จะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดแบบบูรณาการในการผลกัดนัให ้“วอเมะ” เป็นท่ี

รู้จกัให้มากท่ีสุด ร่วมกับการสร้างความเช่ือมัน่ในการด าเนินธุรกิจ  มีการวิจยัผลิตภัณฑ์ในรูปแบบ

อาหารเสริมท่ีมีนวัตกรรมและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง  ในดา้นการผลิต บริษทัฯ จะใชก้ารจา้งผลิตในการด าเนินการดา้นการผลิต 

ด้วยการผลิตจ านวนมากเพื่อลดต้นทุนคงท่ีทางการผลิตร่วมกับการควบคุมกระบวนการผลิตให้มี

คุณภาพ  ในดา้นการขาย บริษทัฯ จะขายผา่นตวัแทนขายของบริษทัฯ และร้านคา้  

บริษัทฯ จะใช้เงินลงทุนทั้ งส้ิน 3,735,800 บาท เพื่อการวิจัยและพัฒนาและการผลิต
ผลิตภณัฑ์ใหม่ ภายในระยะเวลา 5 ปี บริษทัฯ จะเร่ิมมีก าไรในปีท่ีสองโดยคาดการณ์วา่ภายใน 5 ปีจะมี
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 9,817,733บาท  อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 38.75% และคืนทุนได้ภายใน
ระยะเวลา 2 ปี 8 เดือน   
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บทที่ 1 
ความเป็นมาและโอกาสของแนวคิดธุรกจิ 

 
 

1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ 
ปัจจุบัน เมล่อนเป็นผลไมท่ี้ ก าลงัได้รับความนิยมในการปลูก เพราะมีขอ้ได้เปรียบ

หลายอยา่งเช่น ใชพ้ื้นท่ีการปลูกนอ้ยเม่ือเทียบกบัพืชเศรษฐกิจอ่ืน ขายไดร้าคาดี ปริมาณผลผลิตท่ียงั
เป็นท่ีตอ้งการของตลาดมาก เน่ืองจากมีอุปสงค์มากกว่าอุปทานท่ีมีอยู่ การน าเทคโนโลยีมาช่วย
พัฒนาสินค้าแปรรูปจากเมล่อน กับการวางแผนการตลาดท่ีดีจะท าให้สามารถสร้างมูลค่า มี
มาตรฐานสินคา้ และแข่งขนัได ้

เมล่อน มีช่ือวิทยาศาสตร์ว่า Cucumis melo Linn มีลกัษณะผลค่อนขา้งใหญ่มีน ้ าหนัก
มาก เปลือกหน้า ผิวเปลือกมีทั้งแบบเรียบและแบบร่างแห เป็นพืชท่ีเจริญเติบโตได้ดีในอุณหภูมิ
ระหว่าง 18-28 องศาเซลเซียส  เมล่อนเป็นพืชท่ีมีเกษตรกรให้ความสนใจปลูกเป็นจ านวนมาก มี
จ านวนครัวเรือนและพื้นท่ีเพาะปลูกเพิ่มขึ้นเกือบ 3 เท่าในช่วงปี 2560-2562 ดงัแสดงในตารางท่ี 1.1 
เน่ืองจากเป็นพืชท่ีได้รับผลตอบแทนสูง สามารถปลูกได้ทั้ งแบบในโรงเรือนและนอกโรงเรือน 
(กรมส่งเสริมการเกษตร , 2561) จังหวัดท่ีปลูกส่วนใหญ่ ได้แก่ จังหวัดสุพรรณบุ รี สระบุ รี 
พระนครศรีอยุธยา กาญจนบุรี และบุรีรัมย ์(กรมส่งเสริมการเกษตร, 2561) เป็นผลไมท่ี้มีสารอาหาร
ท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย ไดแ้ก่ วิตามินเอ วิตามินซี น ้าตาล แคลเซียม และฟอสฟอรัส 
ตารางท่ี 1.1 รายงานสถิติทางการเกษตร เมล่อน ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2560-2562 

พื้นท่ี รวม 
จ านวนครัวเรือนเกษตรกร 2560 246 

2561 267 
2562 402 

เน้ือท่ีปลูก (ไร่) 2560 881.45 
2561 1,497.65 
2562 2,332.30 

เน้ือท่ีเสียหาย (ไร่) 2560 4 
2561 5 
2562 2.5 
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ตารางท่ี 1.1 รายงานสถิติทางการเกษตร เมล่อน ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2560-2562 (ต่อ) 

พื้นท่ี รวม 
เน้ือท่ีเก็บเก่ียวผลผลิต (ไร่) 2560 799.25 

2561 1,094.15 
2562 1,867.75 

ผลผลิตท่ีเก็บเก่ียวได ้(กิโลกรัม) 2560 2.6 ลา้น 
2561 4.8 ลา้น 
2562 4.6 ลา้น 

ท่ีมา: ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร (2563) 
 

นอกจากเมล่อนจะเป็นผลไม้ท่ีมีประโยชน์แล้ว สารสกัดจากเมล่อนในสายพันธุ์ 

Curcumis melo L. (Melon Powder)  เมล่อนยัง เป็นผลไม้ ท่ี ให้ เอนไซม์  Superoxide Dismutase 

(SOD) สูง เอนไซม์ชนิดน้ีจะเป็นตวัท าลายอนุมูลอิสระท่ีเกิดจากการเผาผลาญภายในเซลล์   จาก

งานวิจัยของ  Ighodaro & Akinloye (2018) พบว่า สาร Superoxide Dismutase (SOD) ในเมล่อนมี

ความส าคัญในกลไกการต้านอนุมูลอิสระ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับอนุมูลของ

ไอออนซุปเปอร์ออกไซด์ (Superoxide anion radical)  SOD มีประโยชน์ใน การป้องกันทั้ง UVA 

และ UVB จากแสงแดดท่ีก่อให้เกิดร้ิวรอยและผิวคล ้าเสีย แห้งกร้าน ช่วยเสริมสร้างและฟ้ืนฟูผิวให้

เปล่งปลั่ง เพิ่มความชุ่มช้ืน ฟ้ืนฟูผิวให้กระจ่างใสได้ดีกว่าสารกลูต้าไธโอน (Glutathione) ท่ีมี

คุณสมบติัเดียวกนัไดดี้กวา่ถึง 10 เท่า นอกจากน้ี SOD ยงัช่วยฟ้ืนฟูสภาพผิวจากปัญหาหลุมสิวใหต้ื้น

ขึ้น ลดรอยด าจากสิว (สุรีวลัย์ ดวงจิตต์ และคณะ, 2561) รวมทั้ ง ยงัมีสรรพคุณช่วยในการดูแล

สุขภาพ อาทิ ต่อตา้นการเกิดมะเร็ง เสริมสร้างภูมิคุม้กนัให้แก่ร่างกาย บ ารุงและรักษาสายตา มีส่วน

ช่วยบ ารุงระบบประสาทและสมอง เป็นยาบ ารุงธาตุ มีส่วนร่วมในการรักษาโรคความดนัโลหิต ช่วย

ป้องกนัและรักษาโรคเลือดออกตามไรฟัน ช่วยลดไข ้ช่วยดบัร้อน แกก้ระหาย เป็นยาขบัปัสสาวะ 

ช่วยบรรเทาอาการอกัเสบของทางเดินปัสสาวะ ช่วยเคลือบกระเพาะอาหาร บรรเทาอาการอกัเสบใน

ล าไส้ (ราชนัย ์ภู่มา และ สมราน สุดดี, 2557)  

จากคุณประโยชน์และความนิยมดังกล่าว เมล่อนได้ถูกน ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์

จ านวนมาก เช่น เคร่ืองด่ืม แยม ไอศครีม ของหวาน นม ขนมอบ ช็อคโกแลต สารสกัด รวมทั้ ง

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง (พิมพสิ์รี สุวรรณ, 2562)  สามารถพบเห็นไดใ้นตลาดทัว่ไปและร้านสะดวก
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ซ้ือ อย่างไรก็ตาม ผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะเป็นเคร่ืองด่ืมชนิดผงและสารสกดัจากเมล่อนยงัไม่ค่อยมี

ผูผ้ลิตท่ีแพร่หลายในประเทศไทย ยงัไม่มีผลิตภณัฑท่ี์มีฐานการผลิตในรูปแบบเนน้ไปท่ีเมล่อนแบบ

ผงเป็นสารสกดัหลกัในประเทศไทย และท าให้ยงัไม่มีผูผ้ลิตท่ีสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของ

ลูกคา้ท่ีมีความช่ืนชอบเมล่อนเป็นหลกัได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวและ

อาหารท่ีมีส่วนผสมหลกัจากธรรมชาติและปลอดสารเคมีเพื่อช่วยลดเลือนร้ิวรอยและกนัแดด ดงันั้น 

ผูว้ิจยัจึงมีแนวคิดท่ีจะศึกษาความเป็นไปไดใ้นการน าสารสกดัจากเมล่อนมาพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อการ

ชะลอวยั โดยมุ่งเน้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมและเคร่ืองส าอางจากสารสกัดเขม้ขน้จากเมล่อนท่ีได้การ

รับรองมาตรฐานในการผลิต 

จากข้อมูล ท่ีน าเสนอในงาน Tokyo health industry show 2019 ท่ีประเทศญ่ีปุ่ น 

ช้ีใหเ้ห็น แนวโนม้การพฒันาผลิตภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพ และหน่ึงในนั้นคือผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนผสม

ของสาร Antioxidant ท่ีช่วยการชะลอวยั ทั้งรูปแบบของเคร่ืองท าน ้าไฮโดรเจน หรืออาหารในกลุ่มท

ริปเป้ิลซินไบโอติกท่ีเป็นอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อล าไส้ ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อสุขภาพ และ

ความงามและไดรั้บความสนใจทัว่โลกในฐานะผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นกุญแจส าคญัในการรักษาโรคและ

ชะลอวยั (ขวญัจิตร พิศาลเอก, 2562) ในประเทศไทย รายงานของธนาคารกรุงศรีอยุธยาในปี 2563 

ช้ีให้เห็นว่าแนวโนม้ของกลุ่มธุรกิจท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์ารชะลอวยัมีการเติบโตสูงอย่างต่อเน่ือง ไม่

ว่าจะเป็นการดูแลสภาพผิวดว้ยวิธีต่างๆ เช่น การร้อยไหมหรือโบท็อกซ์ ช่วยยกกระชบัให้รูปหน้า

เรียวขึ้น  การท า Treatment หรือช่วยในเร่ืองของ Mindfulness ท่ีจะท าให้สุขภาพผิวและสุขภาพจิตดี

ขึ้น 

 
 

1.2 โอกาสของแนวคิดในทางธุรกจิ 
การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการพฒันาสินคา้แปรรูปจากเมล่อน เพื่อการชะลอวยัใน

การศึกษาคร้ังน้ีท าการประเมินเบ้ืองตน้จากสถานการณ์ตลาดอาหารเสริมในปัจจุบนัพบว่าตลาด
ค่อนขา้งเติบโตอย่างต่อเน่ืองและดว้ยสถานการณ์แพร่ระบาดไวรัส COVID-19 ท าให้ประชากรไทย
หนัมาใหค้วามสนใจกบัตลาดสุขภาพมากยิง่ขึ้นทั้งอาหารแบบออร์กานิค อาหารเสริม และผลิตภณัฑ์
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพแบบต่างๆ โดยมีการประเมินวา่ในปี 2562 ท่ีผ่านมามูลค่าทางการตลาดอาหาร
เสริมในประเทศไทยโดยรวมอยู่ท่ีประมาณ 6.67 แสนลา้นบาท โดยแบ่งสัดส่วนตลาดออกเป็นตลาด
อาหารเสริมด้านสุขภาพและการรักษาโรคท่ี 5.18 แสนลา้นบาท อาหารเสริมด้านความงาม 1.42 
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แสนล้านบาท และอาหารเสริมด้านสมรรถภาพทางร่างกาย 6.67 หม่ืนล้านบาท (สิทธิชัย แดง
ประเสริฐ, 2563) 
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บทที่ 2 
ภาพรวมของบริษัทและรูปแบบธุรกจิ 

 
 

2.1 ภาพรวมของบริษัทและรูปแบบธุรกจิ 
ช่ือบริษัท  

Wonder Melon co ltd. (บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั) 

การจัดตั้งบริษัท 

บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั ด าเนินการจดัตั้งดว้ยเงินลงทุนจากผูก่้อตั้งทั้งหมด เพื่อ

พฒันาสูตรผลิตภณัฑแ์ละการจดัการช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์ในการผลิตจะใชก้ารจา้งการผลิต

สินคา้ผา่นบริษทั เซน ไบโอเทค จ ากดั โดยมีการท าสัญญาดา้นการรักษาความลบัทางการคา้ในเร่ือง

ของสูตรส่วนผสมและการป้องการผลิตสินคา้จากการสกดัสารและผลไมต้วัเดียวกนัตลอดการจา้ง

การผลิต เพื่อป้องกนัความลบัทางการคา้และการลอกเลียนแบบสูตรการผลิต 

ตราสินค้า 

ตราสินคา้ของบริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากัด จะใช้สีส้มโอรสเขม้ท่ีส่ือถึงความเป็น
ผลิตภณัฑจ์ากเมล่อนและธรรมชาติ  ใชล้ายเส้นช่ือตวัเขียนท่ีมีความสวยงาม โดยช่ือ “วอนเดอร์” มา
จากความมุ่งมั่นท่ีจะให้ผลิตภัณฑ์มีความคุณสมบัติส่งเสริมสุขภาพแบบเห็นผล จนต้องรู้สึกว่า 
“wonder” หรือ “มหัศจรรย”์ กบัผลลพัธ์จากการใช้ผลิตภณัฑ์ ท่ีมาจากเมล่อนเป็นตวัเบสหลกัของ
สารสกัดท่ีใช้ในผลิตภณัฑ์ และใช้สัญลกัษณ์ในรูปแบบเลขาคณิตหกเหล่ียมเพื่อส่ือถึงความเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มาจากนวตักรรมของสารสกดัจากธรรมชาติ 

 

 

ภาพท่ี 2.1 ตราสินคา้ของบริษทัวอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั 
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2.2 รูปแบบธุรกจิ 
บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั ด าเนินธุรกิจดา้นการพฒันาและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์

อาหารเสริม (Dietary Supplement product) สกดัจากธรรมชาติดว้ยเทคโนโลยีการสกดัแบบ ออร์กา

นิค 100% ใช้ผลเมล่อนเป็นสารสกัดหลักท่ี ช่วยในการดูแลเร่ืองผิวและการชะลอวัยเป็น

องคป์ระกอบหลกั  ผลิตภณัฑแ์รกจะอยูใ่นรูปแบบผงส าหรับชงน ้าด่ืมทั้งน ้าอุณหภูมิปกติและน ้าเยน็ 

สินค้าและบริการ 

สินคา้หลกัของ บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั คือ “วอเมะ” (WoMe) เป็นผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมในรูปแบบผงชงน ้ าด่ืมสกดัจากเทคโนโลยกีารสกดัแบบออร์กานิค 100% ใชก้รรมวิธีใน

กระบวนการผลิตพิเศษดว้ยเทคโนโลยี FIR (Far Infrared) จากประเทศเกาหลี ท่ีมีคุณสมบติัในการ

กระตุน้สารสกดัภายในออกมาไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากกว่ากระบวนการผลิตโดยทัว่ไป  ท าให้

คุณค่าการแสดงผลของสารสกดัสูงขึ้น 2.6 เท่า และท าให้ผลิตภณัฑ์วอเมะสามารถสร้างคุณค่าจาก

สารสกดัไดสู้งกว่าผลิตภณัฑอ์าหารเสริมทัว่ไปในปริมาณท่ีเท่ากนั (Zolitic, 2021) โดยผลิตภณัฑว์อ

เมะ มีการใชผ้ลไมเ้มล่อนเพิร์ลเน้ือส้ม (Pearl Melon Orange) เป็นวตัถุดิบหลกัในการผลิตและมีสาร

สกดัอีก 4 อย่างไดแ้ก่ดอกอโดนิส กุหลาบเทือกเขาแอลป์ เถาองุ่นป่า ฮอกไกโด และสตรอเบอร่ีสี

ม่วง เป็นวตัถุดิบเสริมร่วมในการผลกัดนัให้คุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพมาก

ยิ่งขึ้น ท าให้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมวอเมะ มีคุณสมบติัหลกัในการช่วยฟ้ืนฟูผิว ท าให้อ่อนกว่าวยั 

ฟ้ืนฟูระบบช าระลา้งสารพิษ และสร้างความสดช่ืนใหก้บัผูบ้ริโภค 

ช่องทางการบริการ 

การบริการของบริษทั วอนเดอร์ เมล่อน ในเบ้ืองตน้จะเป็นรูปแบบการจา้งผลิตสินคา้

และจดัจ าหน่ายถึงผูบ้ริโภคโดยตรง มีรูปแบบการจดัจ าหน่ายแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบไดแ้ก่ 

1. การขายผ่านหนา้ช่องทางของบริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั โดยตรง โดยประกอบ

ไปด้วยเว็บไซต์บริษัท ส่ือสังคมออนไลน์ของทางบริษัทได้แก่ Facebook, Instagram และ Line 

Application โดยบริษทัด าเนินการขายดว้ยสินคา้ท่ีมีอยูใ่นคลงัสินคา้โดยตรง 

2. การขายผ่านร้านคา้ในกลุ่มร้านขายยา และร้านสะดวกซ้ือท่ีมีการสั่งสินคา้ ไปจดั

จ าหน่ายโดยตรง 

3. การขายผ่านตวัแทนจ าหน่าย โดยระบบตวัแทนจ าหน่ายของทางบริษทัวอนเดอร์ เม

ล่อน จ ากดั เป็นการเปิดโอกาสให้บุคคลทัว่ไปสามารถสั่งสินคา้วอนเดอร์ เมล่อนในราคาพิเศษไป

เพื่อจ าหน่ายต่อเพื่อเป็นการช่วยกระจายการขายสินคา้ให้ทั่วถึงลูกคา้ในแต่ละพื้นท่ี โดยจะมีการ



7 
 

 
 

ประกาศทั้งจากบริษทั และการประชาสัมพนัธ์โดยตวัแทนจ าหน่ายของแต่ละพื้นท่ี เพื่อให้ลูกคา้

สามารถสั่งซ้ือสินคา้กบัตวัแทนจ าหน่ายท่ีใกลท่ี้สุดเพื่อความรวดเร็วในการเขา้ถึงสินคา้ 

ข้อมูลวัตถุดิบหลกัและคุณสมบัติพื้นฐาน 

 
ภาพท่ี 2.2 เมล่อนเพิร์ลเน้ือส้ม 

เมล่อนเพร์ิลเน้ือส้ม 

1. สร้างความชุ่มช้ืนใหก้บัผิวอ่ิมน ้าและเกิดความสดช่ืน 

2. มีสารอนุมูลต่อตา้นอิสระ ช่วยในการชะลอวยั และลดอตัราการเกิดขึ้นของมะเร็ง 

3. มีสาร GliSODin SOD สูงท่ีได้รับการยืนยนัจากงานวิจัยทั่วโลกว่ามีผลดีต่อการ

บ ารุงรักษาตบั 

4. มีวิตามิน A E และ C สูง 

5. มีสารจากกลูตา้ไธโอน และเซเลเน่ียม ช่วยในการบ ารุงผิวกระจ่างใสมากยิง่ขึ้น 

 

 
ภาพท่ี 2.3 ดอกอโดนิส 

ดอกอโดนิส 

1. ใหส้ารต่อตา้นอนุมูลอิสระสูงมาก 
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2. สามารถสกดัแอสตาแซนทิน ท่ีมีความสามารถในการซ่อมแซมฟ้ืนฟูเซลลส์มองและ

เลือดไดดี้ 

3. บ ารุงสมรรถภาพทางเพศได ้

 
ภาพท่ี 2.4 กุหลาบเทือกเขาแอลป์ 

สเตมเซลล์จากกุหลาบเทือกเขาแอลป์ 

1. มีโปรตีน Dehydrin ช่วยในเร่ืองของการชะลอวยัจากรอยเห่ียวยน่ของผิว 

2. ช่วยในเร่ืองของความดนั และบ ารุงโลหิต 

3. ช่วยเร่ืองบ ารุงระบบน ้าเหลือง 

4. มีฤทธ์ิฆ่าเช้ือแบคทีเรียใหโ้ทษในร่างกาย 

 

ภาพท่ี 2.5 เถาองุ่นป่า ฮอกไกโด 

สเตมเซลล์จากเถาองุ่นป่า ฮอกไกโด 

1. มี Trans-resveratrol สูง ช่วยกระตุ้นการท างานของยีน Sirt1 และช่วยควบคุมการ

ท างานของเอนไซมช์ะลอวยัในไมโตคอนเดรีย 

2. เป็นสเตมเซลลท่ี์ตอ้งสกดัจากกระบวนการ ResverAqua ท่ีปราศจากผลขา้งเคียงจาก

เคมี และโลหะหนกัปนเป้ือน 
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ภาพท่ี 2.6 สตอเบอร่ีสีม่วง 

สตอเบอร่ีสีม่วง 

1. มีสารตา้นอนุมูลอิสระสูง 

2. มี ส าร เค อ ซิ ติ น  (Quercetin) เค ม เพ อ รอล  (Kaempferol) แอน โท ไซ ย านิ น 

(Anthocyanin) ช่วยในการยบัย ั้งสารก่อมะเร็งต่างๆ ได ้

3. มีวิตามินซีในปริมาณสูง 

ผลิตภณัฑ ์วอเมะใชส้ารใหค้วามหวานพาลาทีนแทน ซูคราโลส ดูดซึมในร่างกายไดช้า้ 

จึงท าให้น ้ าตาลพาลาทีน มีค่าดชันีน ้ าตาลต ่า (Low GI) มีคุณสมบติัสามารถควบคุมระดบัน ้ าตาลใน

เลือด เหมาะกบัผูป่้วยเบาหวานท่ีชอบทานของหวาน 

นอกจากส่วนผสมขา้งตน้แลว้ ตวัผลิตภณัฑมี์ส่วนผสมทั้งหมดดงัต่อไปน้ี 

ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดส่วนผสมผลิตภณัฑ ์วอเมะ 

ส่วนผสม ปริมาณ (มิลลกิรัม) 
ไฮโดรไลซด ์คอลลาเจน ไตรเปปไทด์ 6,000 
คอลลาเจนเปปไทดจ์ากปลาแซลมอน 1,500 
คอลลาเจนไดเปปไทดจ์ากปลา 1,500 
คอลลาเจนไทดท์ู 1,000 
ผงเมล่อน 500 
สารสกดัสเตม็เซลลจ์ากใบกุหลาบ 500 
สารสกดัจากดอกอโดนิส 500 
น ้าสตรอเบอร์ร่ีผง 500 
สารสกดัจากสาหร่ายฮีมาโตคอ็กคสั พลูวิเอลิส 200 
ผงซีบคัธอร์น 150 
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ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดส่วนผสมผลิตภณัฑ ์วอเมะ (ต่อ) 

ส่วนผสม ปริมาณ (มิลลกิรัม) 
สารสกดัจากโกจิเบอร์ร่ี 150 
สารสกดัจากอะเซโลรา เชอร์ร่ี 100 
ผงบีทรูท 100 
โอเอนไซม ์คิวเทน็ 100 
แอล-กลูตาไธโอน 100 
แอล-กลูตามีน 100 
แอล-ไลซีนโมโนไฮโดรคอลไรด ์ 100 
แอล-อาร์จินิน 100 
สารสกดัจากอาซาอิ 100 
สารสกดัจากแบลค็เบอร์ร่ี 100 
สารสกดัจากโหงวปีจี 60 
สารสกดัจากเรดราสพเ์บอร์ร่ี 50 
สารสกดัจากบลูเบอร์ร่ี 50 
ผงกีวี ่ 50 
สารสกดัจากโรสฮิป 40 
แอล-ซิลเทอีนไฮโดรคอลไรด ์แอนไฮดรัส 30 
สารสกดัจากบิลเบอร์ร่ี 30 
ซิงค ์อะมิโน แอซิค คีเลต 20 
สารสกดัจากมะเขือเทศ 20 
สารสกดัจากเมลด็องุ่น 20 
สารสกดัจากเปลือกสน 20 
วิตามินอี 10 
กรดอลัฟาไลโปอิค 10 
วิตามินซี 10 
ซีลีเนียม อะมิโน แอซิด คีเลต 4 
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ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดส่วนผสมผลิตภณัฑ ์วอเมะ (ต่อ) 

ส่วนผสม ปริมาณ (มิลลกิรัม) 

Inactive Ingredient  
Dextrose (USP) 954 
Citric acid anhydrous (USP/FCC) 200 
Isomaltulous (FCCV/USP30) 10 
Acesulfame (USP/FCC) 2 
Melon flavor (Nation Identical flavor) (food grade) 10 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์โอกาส อุตสาหกรรมและตลาด กลยุทธ์ธุรกจิ 

 
 

3.1 โอกาสทางธุรกจิ 
ในปัจจุบนัตลาดอาหารเสริมมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ประกอบกบัสถานการณ์แพร่

ระบาดไวรัส COVID-19 ท าให้คนจ านวนมากหันมาให้ความสนใจกบัผลิตภณัฑ์ดูแลสุขภาพมาก
ยิ่งขึ้น ทั้งอาหารแบบออร์กานิค อาหารเสริม และผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกับการดูแลสุขภาพ  ในปี 
2562 มีการประเมินว่า ตลาดอาหารเสริมโดยรวมในประเทศไทยมีมูลค่าประมาณ 6.67 แสนลา้น
บาท แบ่งออกเป็นตลาดอาหารเสริมด้านสุขภาพและการรักษาโรคร้อยละ 71 คิดเป็นมูลค่า 5.18 
แสนลา้นบาท อาหารเสริมด้านความงามร้อยละ 20 คิดเป็นมูลค่า 1.42 แสนลา้นบาท และอาหาร
เสริมดา้นสมรรถภาพทางร่างกายร้อยละ 9 คิดเป็นมูลค่า 6.67 หม่ืนลา้นบาท (สิทธิชยั แดงประเสริฐ, 
2562) 

 
ภาพท่ี 3.1 การแบ่งตลาดอาหารเสริมปี 2562 

ท่ีมา: สิทธิชยั แดงประเสริฐ, 2562 
 

จากสถานการณ์การแพร่ระบาดไวรัสโควิด 19 ท าให้ตลาดอาหารเสริมและเคร่ืองด่ืม
สุขภาพเป็นท่ีตอ้งการจากผูบ้ริโภคมากขึ้น ผูบ้ริโภคหนัมาให้ความส าคญักบัอาหารเพื่อสุขภาพชนิด
ต่างๆ เช่น เคร่ืองด่ืมผสมวิตามินซี กระชายขาว ฯลฯ  การเติบโตของตลาดท าให้มีผูป้ระกอบการเขา้

71%

20%

9%

การแบ่งตลาดอาหารเสริม

อาหารเสริมดา้นสุขภาพ อาหารเสริมดา้นความงาม อาหารเสริมดา้นสมรรถภาพ
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มาจดทะเบียนบริษทัเพื่อการคา้ธุรกิจอาหารเสริมท าให้ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการไม่น้อยกว่า 1,800 
ราย และมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มจ านวนมากขึ้น (นนัทพงษ ์จิระเลิศพงษ,์ 2563) 

 
ภาพท่ี 3.2 การคาดการณ์การเติบโตทางการตลาดอาหารเสริม 

จากการคาดการณ์การเติบโตของธุรกิจอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ แสดงให้เห็นว่าตลาด
ก าลงัอยู่ในช่วงของการเติบโต (Growth) สะทอ้นถึงความตอ้งการทางการตลาดท่ีมีอยู่มากทิศทาง
ความสนใจของลูกคา้เป็นไปในเชิงบวกและมีโอกาสท่ีสามารถท าก าไรไดก่้อนเขา้สู่ช่วงตลาดอ่ิมตวั 
(Maturity) ท่ีมีการแข่งขนัอยา่งสมบูรณ์ 

 
 

3.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
การวิเคราะห์อุตสาหกรรมในการศึกษาคร้ังน้ีประกอบไปดว้ย 

PESTEL Analysis 

คือการวิเคราะห์องคป์ระกอบ 6 ดา้นท่ีมีโอกาสสร้างผลการกระทบ กบัธุรกิจทั้งในเชิง

บวกและเชิงลบไดโ้ดยประกอบไปดว้ย 

 
ภาพท่ี 3.3 PESTEL Analysis 
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1. Political (การเมือง)  

สถานการณ์ทางการเมืองในปัจจุบนัอยู่ในสภาวะตึงเครียดและขาดเสถียรภาพทางการ

ปกครองและนโยบายท่ีผลกัดันประเทศให้กา้วไปขา้งหน้า อีกทั้งยงัอยู่ในสถานการณ์ท่ีมีผูชุ้มนุม

จ านวนมากผลกัดนัใหเ้กิดการยบุสภาและขอ้เรียกร้องต่างๆ เพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงทางการเมือง

จากความไม่แน่นอนทางการเมืองท าให้เกิดปัญหาดา้นการวางแผนการลงทุนและการด าเนินงานใน

ระยะยาว ซ่ึงส่งผลต่อการด าเนินการทางเศรษฐกิจต่างๆ ท่ีไม่มีประสิทธิภาพตามมาท าให้เป็น

ผลลพัธ์ในเชิงลบต่อการด าเนินธุรกิจได ้

2. Economic (เศรษฐกจิ)  

จากสภาวะโดยรวมของตลาดในปัจจุบันประเทศไทยมีแนวโน้มท่ีระบบเศรษฐกิจ

ถดถอยในระยะสั้ น และรูปแบบของตลาดโดยรวมของผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพมีทิศทางสวนกับ

สภาวะตลาด โดยมีสัญญาณของการต่ืนตวัของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคัญกับผลิตภณัฑ์เพื่อ

สุขภาพมากยิ่งขึ้น รวมไปถึงแนวโน้มของสินคา้ท่ีสามารถส่งออกและเป็นท่ีน่าเช่ือถือดา้นคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์ส่งผลใหทิ้ศทางเศรษฐกิจจะส่งผลใหเ้กิดปัจจยัในเชิงบวกต่อการลงทุนท าธุรกิจ 

3. Social (สังคม)  

สภาพสังคมถือไดว้า่จากสถานการณ์แพร่ระบาดไวรัสโควิท 19 ท าใหส้ังคมไทยหนัมา

บริโภคสินคา้ท่ีมีความเก่ียวข้องกับสุขภาพมากยิ่งขึ้น ซ่ึงถือได้ว่าเป็นผลลพัธ์ในเชิงบวกท่ีตลาด

อาหารเสริมจะได้รับความสนใจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งอาหารเสริมในด้านท่ีฟ้ืนฟูร่างกายและกลุ่ม

เคร่ืองด่ืมต่างๆ ท่ีรับประทานได้ง่ายเป็นท่ีสนใจจากกลุ่มลูกคา้ในตลาดมากยิ่งขึ้น เพราะสามารถ

น ามาบริโภคในชีวิตประจ าวนั และสร้างเสริมสุขภาพร่างกายไดดี้กวา่อาหารทัว่ไป 

4. Technology (นวัตกรรม)  

เทคโนโลยีท่ีเก่ียวข้องกับอาหารเสริมต่างๆ มีการพัฒนาขึ้นทุกปี อย่างการพัฒนา 

Vegan based หรือ Likemeat ส าหรับกลุ่มไม่รับประทานเน้ือแต่ตอ้งการอาหารท่ีมีหน้าตาเหมือน

เน้ือสัตว์ หรือ  Molecula Fiber ท่ีท าการย่อส่วนไฟเบอร์ให้มีคุณค่าเท่าเดิมแต่ย่อยง่าย ท าให้

สถานการณ์ปัจจุบนัท าให้มีความตอ้งการท่ีจะพฒันาอาหารเสริมให้มีคุณภาพดา้นการเสริมสุขภาพ

แบบเฉพาะด้านและได้ผลดีมากท่ีสุด อย่างต่อเน่ือง ดังนั้ นถือได้ว่าเป็นปัจจัยทางด้านบวกท่ี

เทคโนโลยใีหม่ๆ จะถูกผลกัดนัออกมาใหมี้ความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมากยิง่ขึ้น 
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5. Environmental (สภาพแวดล้อม) 

สภาพแวดลอ้มของประเทศไทยยงัไม่มีความเหมาะสมต่อการเพาะปลูกวตัถุดิบต่างๆ 

ของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งใชใ้นการท าสารสกดัท าใหว้ตัถุดิบต่างๆ จ าเป็นตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศซ่ึงจะ

ส่งผลต่อต้นทุนท่ีสูงกว่าผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ว ัตถุดิบภายในประเทศ เน่ืองจากสภาพแวดล้อมไม่

เอ้ืออ านวยใหเ้พาะปลูกวตัถุดิบส าหรับสารสกดัส าคญัในผลิตภณัฑผ์ลลพัธ์ดงักล่าวเป็นผลลบในเชิง

ตน้ทุน 

6. Legal (กฎหมาย) 

ประเด็นทางกฎหมายพบวา่ปัจจุบนัอาหารเสริมอยูภ่ายใต ้พรบ. อาหาร พ.ศ. 2522 โดย

มีการประกาศเสริมเพื่อควบคุมการผลิตและจดัจ าหน่าย 3 คร้ังได้แก่ฉบับปรับปรุงปี 2548, 2550 

และ 2562 โดยทั้งหมดมุ่งเนน้ไปท่ีการควบคุมการผลิต การใส่สารและการนิยามเพื่อการโฆษณาโดย

สาระส าคญัหลกัคือระบุให้อาหารเสริมมีลกัษณะของการรับประทานเพื่อสร้างเสริมสุขภาพห้ามมิ

ให้โฆษณาเพื่อการรักษาโรค ท าให้ผูเ้ขา้ร่วมตลาดในปัจจุบนัถูกควบคุมการน าเสนอและการผลิต

มากยิ่งขึ้น ซ่ึงเป็นผลดีต่อการสร้างมาตรฐานแก่วงการอาหารเสริมทั้งในประเทศและการสร้างความ

เช่ือมัน่แก่ตลาดต่างประเทศ 

โดยรวมแล้วจาก PEST Analysis ถือได้ว่ามีสถานการณ์ในเชิงลบ 2 ปัจจัยและ

สถานการณ์ในเชิงบวก 4 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอาหารเสริมในปัจจุบนั โดยจากการศึกษา

ไดแ้สดงให้เห็นว่าองคป์ระกอบทางกฎหมาย สังคม เทคโนโลยี และเศรษฐกิจ แสดงให้เห็นว่าการ

ด าเนินธุรกิจขายอาหารเสริมจะมีโอกาสในการสร้างผลก าไรไดดี้จากแรงสนับสนุนทางสังคมและ

เศรษฐกิจ ประกอบกับได้รับการสนับสนุนจากเทคโนโลยีท่ีช่วยให้คุณภาพของผลิตภัณฑ์มี

ความกา้วหน้ามากขึ้น ประกอบกบัประเด็นทางกฎหมายท่ีมีความเขม้งวดขึ้นท าให้ความเช่ือมัน่ใน

ตลาดกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในไทยมีความน่าเช่ือถือ และผูป้ระกอบการท่ีด าเนินงานผ่าน

มาตรฐานจะไดรั้บความเช่ือมัน่จากกลุ่มผูบ้ริโภคมากขึ้นจากมาตรฐานดงักล่าว 

Five Force Analysis 

1. Competitive Rivalry  

สภาพการแข่งขนัในปัจจุบันส าหรับตลาดอาหารเสริมในประเทศไทยถือได้ว่าเป็น

ตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงอย่างมาก มีผูเ้ขา้แข่งขนัทั้งผูผ้ลิต ผูค้า้ขาย และนกัพฒันาผลิตภณัฑร์ายใหม่

เกิดขึ้นทุกเดือน โดยคาดการณ์ว่าจะมีผูป้ระกอบการอยู่ในตลาดหมุนเวียนกว่า 6,300 ราย (TMB 

Analystic, 2020) โดยตลาดอาหารเสริมมีผูน้ าตลาดท่ีหลากหลายได้แก่ เมก้า ในกลุ่มวิตามินเสริม 
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อินเตอร์ฟาร์มา ในกลุ่มอาหารเสริมโภชนาการ และ อมาโดใ้นกลุ่มอาหารเสริมสกดัแบบผงชงด่ืม

และแบบเม็ด เป็นตน้ (ประชาชาติธุรกิจ, 2021) เป็นตลาดท่ีค่อนขา้งมีความเป็นเสรีในการประกอบ

ธุรกิจภายใต้เง่ือนไขท่ีอาหารเสริมดังกล่าวต้องไม่เข้าข่ายใช้เพื่อการรักษาโรค แต่ต้องเป็นการ

บ ารุงรักษาร่างกายต่างๆ เท่านั้น ด้วยมูลค่าทางการตลาดท่ีสูงท าให้เป็นตลาดท่ีได้รับความสนใจ

อยา่งมากต่อมีตน้ทุนในระดบัหน่ึง แรงกระท าตลาดในประเด็นดงักล่าวจึงเป็นแรงกระท าในเชิงลบ 

2. New Entry  

แรงกระท าจากผูเ้ขา้ตลาดใหม่ส าหรับตลาดอาหารเสริมถือไดว้่าต่อยอดจากสภาพการ

แข่งขนั กล่าวถึงตลาดค่อนขา้งเปิดเสรีภายใตเ้ง่ือนไขการด าเนินงานท่ีถูกตอ้งตามกฎหมาย โดยการ

ท าธุรกิจในกลุ่มอาหารเสริมลงทุนไม่สูงมาก และมีแนวทางในการท าธุรกิจท่ีไม่ไดซ้ับซ้อนมากนัก 

และดว้ยมูลค่าทางการตลาดค่อนขา้งสูงท าให้เกิดผูส้นใจเขา้ท าการตลาดดงักล่าวนับพนัรายทั้งราย

ใหญ่และรายยอ่ย แรงกระท าตลาดในประเด็นดงักล่าวจึงเป็นแรงกระท าในเชิงลบ 

3. Substitute  

แรงกระท าจากสินคา้ทดแทน ส าหรับอาหารเสริมแลว้สินคา้ทดแทนคืออาหารทัว่ไป 

หรืออาหารในกลุ่มเพื่อสุขภาพพื้นฐานโดยเฉพาะสินคา้จากธรรมชาติ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีการขายอย่าง

แพร่หลายเพียงแต่ผลลพัธ์จากสารสกดัต่างๆ เม่ือเทียบกบัจากผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแลว้ลว้นแลว้แต่

ตอ้งใช้ระยะเวลาในการแสดงผลลพัธ์ ซ่ึงดว้ยสินคา้ทางเลือกท่ีมีจ านวนมากท าให้แรงกระท าตลาด

ในประเด็นดงักล่าวจึงเป็นแรงกระท าในเชิงลบ 

4. Power of Customer  

แรงกระท าจากการเป็นตัวเลือกของลูกค้าด้วยปริมาณของผูอ้ยู่ในตลาดจ านวนมาก 

และสารสกดัท่ีออกฤทธ์ิทางสุขภาพมีความคลา้ยคลึงกนัมาก ท าใหมุ้มมองของผูบ้ริโภคต่อการเลือก

อาหารเสริมมีจ านวนมาก ดังนั้นในกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถสร้างความแตกต่างทั้งในเชิงของ

คุณสมบติั หรือวตัถุดิบหรือสารสกัดตั้งตน้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความจ าเพาะของผลิตภณัฑ์ท่ี

แตกต่างไดจ้ะส่งผลให้แข่งขนัไดย้าก ดงันั้นแรงกระท าตลาดในประเด็นดงักล่าวจึงเป็นแรงกระท า

ในเชิงลบ 

5. Power of Supplier  

แรงกระท าจากซัพพลายเออร์ เน่ืองจากเทคโนโลยี FIR ยงัไม่แพร่หลาย อีกทั้งเมล่อน

ซ่ึงเป็นวตัถุดิบพื้นฐานในการประกอบธุรกิจยงัไม่เป็นท่ีนิยมมากนักท าให้สามารถสร้างความ
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แตกต่างในตลาดอาหารเสริมได้ซ่ึงซัพพลายเออร์ในส่วนดังกล่าวยงัมีอยู่ค่อนขา้งน้อยดังนั้นแรง

กระท าตลาดในประเด็นดงักล่าวจึงเป็นแรงกระท าในเชิงบวก 

 

 
ภาพท่ี 3.4 สรุป Five Force Analysis 

 

จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมขา้งตน้พบว่า อุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทย

มีการแข่งขนัท่ีสูง มีผลิตภณัฑ์ในตลาดให้เลือกจ านวนมาก และมีผูเ้ล่นรายใหม่เขา้มาเพิ่มขึ้นอย่าง

ต่อเน่ือง  อย่างไรก็ตาม การเข้าสู่ตลาดได้ไม่ยากของผูเ้ล่นรายใหม่ และความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในตลาด ประกอบกบัมาตรฐานการผลิตในประเทศท่ียงัไม่ไดรั้บความน่าเช่ือถือ 

ดงันั้น ในการด าเนินธุรกิจในคร้ังน้ีจะมุ่งเนน้ไปท่ีการเจาะตลาดกลุ่มผูช่ื้นชอบอาหารเสริมแบบผงชง

ด่ืมเป็นหลกัโดยใช้ความแปลกใหม่จากวตัถุดิบน าเขา้เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและการจดจ าอย่าง

รวดเร็วในเชิงกลยุทธ์เพื่อให้สามารถเติบโตไดอ้ย่างมัน่คงในการด าเนินธุรกิจต่อไป โดยสามารถ

วิเคราะห์องคป์ระกอบภายในไดด้ว้ย SWOT Analysis 

 

Competitive 
Rivalry

New Entry

Power of 
Supplier

Substitute

Power of 
Customer
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SWOT Analysis 

SWOT Analysis คือการวิเคราะห์องค์ประกอบภายในธุรกิจเพื่อประเมินศกัยภาพและ

ความน่าจะเป็นต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นกบัธุรกิจโดยตรง 4 ดา้นไดแ้ก่จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคใน

การด าเนินธุรกิจโดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
ภาพท่ี 3.5 SWOT Analysis 

 

1. Strengths (จุดแข็ง) 

- ใชเ้ทคโนโลยกีารผลิตแบบออการ์นิค 100% ปราศจากกระบวนการเคมี 

- วตัถุดิบท่ีใชเ้ป็นแบบน าเขา้ท่ีมีปริมาณของสารสกดัทางธรรมชาติท่ีส่งผลต่อสุขภาพ

สูงกวา่วตัถุดิบในประเทศโดยประกอบไปดว้ยเมล่อนเพิร์ลเน้ือส้ม มีสาร GliSODin SOD สูงท่ีไดรั้บ

การยืนยนัจากงานวิจัยทั่วโลกว่ามีผลดีต่อการบ ารุงรักษาตับ มีวิตามิน A E และ C สูง มีสารจา

กกลูตา้ไธโอน และเซเลเน่ียม ช่วยในการบ ารุงผิวกระจ่างใสมากยิ่งขึ้น ดอกอโดนิส ให้สารต่อตา้น

อนุมูลอิสระสูง สามารถสกดัแอสตาแซนทิน ท่ีมีความสามารถในการซ่อมแซมฟ้ืนฟูเซลลส์มองและ

เลือดไดดี้ สเตมเซลล์จากกุหลาบเทือกเขาแอลป์ มีโปรตีน Dehydrin ช่วยในเร่ืองของการชะลอวยั

จากรอยเห่ียวย่นของผิว สเตมเซลล์จากเถาองุ่นป่า ฮอกไกโด มี Trans-resveratrol สูง ช่วยกระตุน้

การท างานของยีน Sirt1 และช่วยควบคุมการท างานของเอนไซมช์ะลอวยัในไมโตคอนเดรีย และสต

อเบอร่ีสีม่วง มีสารตา้นอนุมูลอิสระสูง มีสารเคอซิติน (Quercetin) เคมเพอรอล (Kaempferol) แอน

โทไซยานิน (Anthocyanin) ช่วยในการยบัย ั้งสารก่อมะเร็งต่างๆ ได ้มีวิตามินซีในปริมาณสูง 

- เมล่อนเป็นวตัถุดิบตั้งตน้มีงานวิจยัรองรับคือคุณค่าทางโภชนาการสูง  
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ภาพท่ี 3.6 คุณค่าทางโภชนาการของเมล่อน 100 กรัม 

ท่ีมา: พิมพสิ์รี สุวรรณ (2562) 

- ไดรั้บการรับรองมาตรฐานทั้งสารสกดั กระบวนการผลิต  

2. Weakness (จุดอ่อน) 

- วตัถุดิบน าเขา้จะตอ้งใชเ้วลาในการรอคอยมากกว่าวตัถุดิบภายในประเทศ ส่งผลต่อ

การวางแผนการผลิตสินคา้ โดยตอ้งสั่งล่วงหนา้เป็นรายเดือนเพื่อคาดการณ์ปริมาณจากแหล่งน าเขา้ 

และจะใหเ้วลา 15 – 45 วนั ขึ้นกบัแหล่งและผลผลิตต่างๆ ท่ีมาจากต่างประเทศ 

- ราคาวตัถุดิบค่อนขา้งสูง โดยราคาเมล่อนในประเทศไทยอยู่ท่ีระหว่าง 90 – 200 บาท

ต่อกิโลกรัม ขึ้นกบัสายพนัธุ์และคุณภาพของเมล่อนในขณะท่ีตวัน าเขา้อยูท่ี่กิโลกรัมละ 300 บาทขึ้น

ไป 

- มีวตัถุดิบท่ีคุณสมบติัคลา้ยกนัแต่ราคาถูกวา่อยูใ่นตลาด 

- ผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จกัการผลิตแบบ FIR มากนกัท าใหไ้ม่มัน่ใจในผลลพัธ์  

3. Opportunity (โอกาส) 

- ผูเ้ล่นในตลาดอาหารเสริมท่ีใชผ้ลิตภณัฑ ์SOD ยงัมีนอ้ยท าใหมี้โอกาสเติบโตไดดี้ 

- คุณสมบติัช่วยในการชะลอวยัเป็นท่ีนิยมในกลุ่มคนรักสุขภาพ 

- รัฐใหก้ารสนบัสนุนแลการออก พรบ. เพื่อใหก้ลุ่มธุรกิจอาหารเสริมมีความสะดวกใน

การประกอบธุรกิจท่ีไดม้าตรฐานขึ้น 
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4. Threat (อุปสรรค) 

- สภาพเศรษฐกิจและการเมืองท่ีไม่ดีท าให้ประชาชนมีความระมดัระวงัในการจบัจ่าย

ใชส้อยสินคา้เสริมต่างๆ มากยิง่ขึ้น 

- กระแสความอนัตรายของอาหารเสริมท่ีไม่ไดม้าตรฐานท าให้ภาพลกัษณ์ของสินคา้

โดยรวมในตลาดไม่ดีมากนกั 

จากการวิเคราะห์องคป์ระกอบทางอุตสาหกรรมและการวิเคราะห์องคป์ระกอบภายใน

ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ น ามาสู่การพฒันาและสร้างสรรค์กลยุทธ์ทางธุรกิจโดยแบ่งออกเป็น 3 ระดับ

ไดแ้ก่ 

Corporate Strategy (กลยุทธ์องค์กร) 

ในส่วนของกลยุทธ์ระดับองค์กร ด้วยผลิตภัณฑ์อาหารเสริมท่ีสกัดจากเมล่อนด้วย

นวตักรรมการผลิตแบบ FIR ท าให้เกิดผลิตภณัฑ์อาหารเสริมประเภทชงด่ืมแบบใหม่ท่ีสกดัจากเม

ล่อนร่วมดว้ยผลไมแ้ละพืชอีก 4 ชนิดท่ียงัไม่มีในตลาดประเทศไทยท ามาก่อน โดยจากแนวคิดของ 

Ansoff matrix ทางวอนเดอร์เมล่อนจะเติบโตในรูปแบบ Product Development นั้นคือการเขา้ตลาด

ในฐานะผลิตภณัฑรู์ปแบบใหม่ ในตลาดท่ีมีเสถียรอยูแ่ลว้ (New product – Old market) 

 
ภาพท่ี 3.7 กลยทุธ์ระดบัองคก์ร 

 

จากภาพท่ี 3.7 แนวทางของ Product development จะเป็นหลกัในการเติบโตของบริษทั

โดยบริษทัจะมีการวางแนวทางในการท าธุรกิจด้วยการพัฒนาองค์ประกอบด้านผลิตภัณฑ์เป็น
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องค์ประกอบหลกั ดว้ยการใชผ้ลิตภณัฑ์ วอนเดอร์ เมล่อน เป็นจุดขายหลกัของผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีใช้

สารสกัดเป็นเมล่อน ท่ียงัมีผู ้เล่นในตลาดจ านวนท่ีค่อนข้างน้อยในการผลักดันให้เมล่อนเป็น

ผลิตภณัฑ์วตัถุดิบหลกัในการน าเสนออาหารเสริมได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมีความมุ่งมัน่ท่ีจะ

ผลกัดนัผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ในอนาคต โดยวางจุดยืนในเร่ืองของการใชก้ระบวนการผลิตแบบฟาร์ อิน

ฟาร์เรด (FIR) และการมองหากระบวนการผลิตใหม่ๆ ท่ีเป็นกระบวนการผลิตแบบออร์กานิคแบบ 

100% ร่วมกบัการหาวตัถุดิบใหม่ๆ ท่ีจะมาช่วยเสริมให้การน าเสนอและการสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์

ใหม่ๆ ในอนาคตมีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

Business Strategy (กลยุทธ์ธุรกจิ) 

กลยุทธ์ในระดบัธุรกิจ ทางวอนเดอร์เมล่อนไดต่้อยอดจากกลยุทธ์ในระดบัองคก์รนั้น

การสร้างแนวทางแปลกใหม่ในส่วนของผลิตภณัฑน์ั้นคือการน าเมล่อนมาเป็นวตัถุดิบตั้งตน้ร่วมกบั

วัตถุดิบอ่ืนๆ ท่ีมีความแปลกใหม่แต่มีคุณค่าทางสารอาหารและสารสกัดท่ีมีประสิทธิภาพ

เช่นเดียวกนัโดยท าการวางกลยทุธ์ดา้นความแตกต่าง (Differentiation) 

 
ภาพท่ี 3.8 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ 

 

จากภาพท่ี 3.8 กลยุทธ์ระดับธุรกิจในรูปแบบ Differentiation เป็นรูปแบบกลยุทธ์ท่ี

สร้างความแตกต่างดว้ยตวัผลิตภณัฑ์ปัจจุบนัเป็นการทั้งการใช้สารสกดัจากผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ไดเ้ป็น

นิยมในตลาดทั้งดว้ยราคาท่ีสูง และตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศ แต่ดว้ยการรับรองทางวิทยาศาสตร์

และการวิจยัถึงคุณภาพของวตัถุดิบแต่ละชนิดท่ีน ามาสู่การสกดัเพื่อใส่ลงไปในผลิตภณัฑว์อนเดอร์ 

เมล่อนท าให้สามารถน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์มีความแปลกใหม่ในรูปแบบชงด่ืมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ

มากยิง่ขึ้น  
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ประเด็นต่อมาคือกระบวนการผลิตแบบฟาร์ อินฟาร์เรด (FIR) ยงัเป็นเร่ืองท่ีค่อนขา้ง
ใหม่ส าหรับตลาดอาหารเสริมในประเทศไทยทั้งในแง่ของการท าความเขา้ใจในกระบวนการผลิต 
และการประเมินถึงความปลอดภัย ซ่ึงการด าเนินการดังกล่าวมีเอกสารรับรองเพื่อให้สามารถ
ด าเนินการผลิตไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและมีความแตกต่างจากการผลิตแบบอ่ืนๆ ของผู ้ผลิตอาหาร
เสริมในตลาดเดียวกนั 
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บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
 

4.1 เป้าหมายทางการตลาด 
การวางกรอบการด าเนินธุรกิจและสร้างสรรคส่์วนประสมทางการตลาด (4P’s) เพื่อให้

สอดรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งปัจจุบนัและในอนาคตของการด าเนินธุรกิจ เพื่อใหส้ามารถ

เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (Target Market) ไดอ้ย่างถูกตอ้ง เป้าหมายในการด าเนินธุรกิจจาก

แนวทางการตลาดประกอบไปดว้ย 

1. เป้าหมายระยะสั้น (ภายใน 1 ปีตั้งแต่เปิดกิจการ) 

  1.1 มีการกระจายสินคา้เขา้ถึงทุกภูมิภาคทัว่ประเทศไทย 

 1.2 จ านวนขอ้ร้องเรียนโดยรวมต ่ากวา่ 10% ของกิจกรรมการขายทั้งหมด 

2. เป้าหมายระยะยาว (1 – 5 ปีตั้งแต่เปิดกิจการ) 

 2.1 บริษทัเร่ิมมีผลก าไรในปีท่ี 2 ของการด าเนินกิจการ 

 2.2 มีการขยายตวัแทนจ าหน่ายเติบโต 10% ต่อปี 

 2.3 อตัราส่วนก าไรเติบโตเฉล่ียอยา่งนอ้ย 5% ต่อปี 

 2.4 ขยายการเขา้ถึงตลาดต่างประเทศมากขึ้น 

 2.5 มีการขยายผลิตภณัฑใ์หม่ปีละอยา่งนอ้ย 1 ชุดผลิตภณัฑ ์

 
 

4.2 การแบ่งส่วนตลาด 
ผูจ้ดัท าได้ท าการศึกษากลุ่มเป้าหมายท่ีบริโภคผลิตภัณฑ์ในกลุ่มอาหารเสริม พบว่า

ลักษณะโดยรวมของกลุ่มเป้าหมายดังกล่าว เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 20 – 40 ปี การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี รายได้อยู่ในช่วงประมาณ 15,001 – 40,000 บาทต่อเดือน มีการรับประทานผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมเป็นประจ า 3 – 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ประสบการณ์ท างาน 1 – 5 ปี และบริโภคอาหารเสริม

มาแลว้ 1 – 5 ปี  ในส่วนของลกัษณะเฉพาะในดา้นพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริม และ
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ทศันคติมุมมองเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในประเทศไทย สรุปผลการศึกษาตามกลุ่มเป้าหมาย

ไดด้งัน้ี 

1. กลุ่มรับประทานอาหารเสริมเป็นประจ าเพื่อส่งเสริมสุขภาพ 

กลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัส าหรับการด าเนินธุรกิจของบริษทัฯ การท าตลาดจะ

มุ่งเน้นผลกัดนัให้กลุ่มเป้าหมายดังกล่าวให้ความสนใจกบัทางผลิตภณัฑ์ของ วอนเดอร์ เมล่อนให้

มากท่ีสุด โดยมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเป็นประจ าทุกวนั และรับประทาน

ติดต่อกันมาเกิน 1 ปีแล้ว โดยส่วนใหญ่รับประทานอย่างน้อย 1 – 3 คร้ังต่อวัน โดยเป็นการ

รับประทานในรูปแบบพร้อมกับม้ืออาหารหลกั มีแบรนด์สินคา้ท่ีรับประทานเป็นประจ า เช่น เร

นาตา้ และชาเม่ ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการบริโภคอาหารเสริมอยูท่ี่ 2,000 – 5,000 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่

เป็นค่าใช้จ่ายในการซ้ือให้พอดีกับการบริโภคต่อเดือน โดยให้ความส าคัญในเร่ืองราคาเพราะ

ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีมีคุณสมบติัคลา้ยกนั โดยลูกคา้ให้ความสนใจกบัผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมใหม่ๆ ท่ีมีคุณสมบติัท่ีตอ้งการในขณะนั้นเช่นเดียวกัน ท าให้การประเมินประสิทธิภาพของ

ส่วนผสมท่ีท าใหเ้กิดคุณสมบติัเฉพาะ กบัราคาท่ีรับไดเ้ป็นส่ิงส าคญัส าหรับกลุ่มเป้าหมายดงักล่าว  

ในดา้นทศันคติเก่ียวกับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในประเทศไทย กลุ่มเป้าหมายมองว่า

เป็นตลาดท่ีมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์อย่างมาก ตอ้งระวงัและตรวจสอบความปลอดภยัของ

ผลิตภณัฑเ์ช่นเดียวกนั เพราะปัจจุบนัมีผลิตภณัฑท่ี์เป็นทั้งของลอกเลียนแบบหรือในสารอนัตรายเขา้

ไปท าให้มีผลต่อสุขภาพและชีวิตได ้มองว่าผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเป็นส่ิงท่ีเติมเต็มชีวิตและช่วยให้

สุขภาพดีขึ้นจริง ช่องทางการซ้ือขายง่ายขึ้น และสามารถศึกษาหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือได้

ง่าย รวมไปถึงการตรวจสอบเช่นเดียวกนั 

2. กลุ่มผูรั้บประทานอาหารเสริมในรูปแบบการรักษาอาการ หรือการใชง้านเฉพาะ 

กลุ่มน้ีจดัเป็นกลุ่มเป้าหมายรองท่ีตอ้งใช้ชีวิตในการดูแลสุขภาพทั้งการออกก าลงักาย 
และการเลือกรับประทานอาหาร การบริโภคอาหารเสริมจะเขา้มามีบทบาทในการบ ารุงรักษาเฉพาะ
ดา้นมากยิ่งขึ้น กลุ่มดงักล่าวจะมีพฤติกรรมบริโภคอาหารเสริมตามปริมาณท่ีก าหนดเฉพาะ โดยมกั
ทานวนัละคร้ังเป็นหลกั โดยทานก่อนนอน หรือหลงัต่ืนนอน โดยส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผลิตภณัฑบ์ ารุง
ประสาทสมอง หรือวิตามินรวมสกดั เพื่อเติมเต็มส่วนท่ีขาดหายไปของร่างกาย และกลุ่มท่ีบริโภค
เพื่อการใช้งานเฉพาะเช่นการออกก าลงักาย จะมีการรับประทานในกลุ่มแอล -คานิทีน เพื่อเพิ่มการ
เผาผลาญ จะบริโภคในช่วงท่ีตอ้งไปออกก าลงักายเท่านั้น เป็นตน้ โดยค่าใชจ่้ายอยู่ท่ีประมาณไม่เกิน 
2,000 บาทต่อเดือนอยู่ ท่ีปริมาณการบริโภคท่ีจ าเป็นเป็นหลัก ท าให้กลุ่มดังกล่าวมุ่งเน้นท่ี
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ประสิทธิภาพของคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอจะตอ้งมีคุณภาพจริงภายใตง้บประมาณท่ีรับได ้
ในส่วนของการหาซ้ือสินคา้จะมีช่องทางในการซ้ือท่ีค่อนขา้งเฉพาะ โดยไม่ค่อยเปล่ียนแบรนด์ใน
การรับประทานถา้ไม่มีคุณสมบติัหรือส่วนผสมท่ีตอ้งการ 

 
 

4.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 
จากการศึกษาลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายเบ้ืองตน้ท าให้ทราบถึงองค์ประกอบส าคญัท่ี

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ความส าคัญในการตัดสินใจพิจารณาการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริม 

ประกอบไปด้วยองค์ประกอบด้านราคาท่ีสมเหตุสมผล (Reasonable Price) และความเขม้ขน้ของ

สารสกดั (Extract effective) โดยในส่วนของประสิทธิภาพของผลิตภณัฑจ์ะเป็นการประเมินจากสาร

สกัดและคุณภาพของการแสดงผลจากสารสกัดทั้ งในแง่ปริมาณและผลลัพธ์ท่ีได้ในระยะยาว 

เน่ืองจากปัจจุบนัไดมี้การน าสารสกดัมาใชค้่อยขา้งใกลเ้คียงกนัในแง่ของคุณสมบติั ทางผูศึ้กษาได้

ท าการเลือกกลุ่มท่ีผลิตภณัฑ์หลกัมีคุณสมบติัทางผลิตภณัฑ์ท่ีใกลเ้คียงกนั โดยคู่แข่งท่ีน ามาใช้ใน

การเปรียบเทียบต าแหน่งทางการตลาดประกอบไปดว้ย 

1. ชาเม่ (Chame) 

เป็นคู่แข่งหลักของทาง วอนเดอร์ เมล่อน โดยมีผลิตภัณฑ์อาหารเส ริมอยู่ใน

สายการผลิตไม่ต ่ากว่า 10 สายผลิตภณัฑ ์และมีประวติัอยู่ในตลาดอาหารเสริมมามากกว่า 10 ปี โดย

ถือได้ว่าเป็นกลุ่มท่ีมีการด าเนินการตลาดจากการท่ีเจ้าของผลิตภัณฑ์เป็นผูอ้ยู่ในวงการบันเทิง

ร่วมกบัการน าเสนอผลลพัธ์ของผลิตภณัฑจ์ริงท่ีสามารถจบักลุ่มตลาดทั้งไทยและต่างประเทศได ้ซ่ึง

ผลิตภณัฑห์ลกัอยา่งชาเม่ คอลลาเจนมีคุณสมบติัในการฟ้ืนฟูผิว และมีความเขม้ขน้ของผลิตภณัฑ์ท่ี

สูง เห็นผลหลงัจากรับประทานต่อเน่ืองอยา่งนอ้ย 1 อาทิตย ์และทางชาเม่มีสารสกดัท่ีหลากหลายใน

การแตกสายของผลิตภณัฑ์ท าให้เป็นท่ีน่าเช่ือถือในตลาด โดยสินคา้มีตั้งแต่ราคา 250 บาทถึงหลกั

พนับาทต่อการทานหน่ึงสัปดาห์ 

2. เรนาตา้ (Renatar) 

เป็นคู่แข่งหลกัอีกกลุ่มท่ีมีลกัษณะการเติบโตท่ีรวดเร็วในช่วง 2 ปีท่ีผ่านมาจากการท า

การตลาดในรูปแบบตวัแทนจดัจ าหน่าย โดยมีสินคา้หลกัคือ เรนาตา้พลสั และเรนาตา้ไฟเบอร์เอ็กซ์ 

และมีสินคา้อยู่ในสายการผลิตร่วม 10 รายการเช่นเดียวกบัชาเม่ โดยเรนาตา้ประสบความส าเร็จการ

น าเสนอประสิทธิภาพของสารสกดัแบบการใช้ผลไมร้วมท าให้ไดว้ิตามินท่ีเพียงพอต่อการบริโภค
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ต่อหน่วยต่อวนั (ส าหรับเรนาต้า พลัส) และผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติของสารสกัดท่ีเข้มข้นและมี

ประสิทธิภาพสูง ประกอบกับการท าการตลาดในระบบก่ึงเครือข่ายท าให้สามารถเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยสินคา้มีตั้งแต่ 285 ร้านถึงหลกัพนั ต่อการรับประทาน 1 สัปดาห์ 

3. กลุ่มร้านคา้ยอ่ยและกลุ่มขายตรง 

เป็นคู่แข่งทางออ้มท่ีมีขนาดเล็กหรือมีเครือข่ายเฉพาะเป็นของตวัเอง โดยส่วนใหญ่จะ

ขายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีหลากหลาย หรือการรับเป็นตวัแทนจ าหน่ายท าให้มีผลิตภณัฑ์ท่ีพร้อม

จ าหน่ายครบถว้น แต่ไม่ไดใ้ชช่้องทางหลกัของทางแบรนดใ์นการน าเสนอ กลุ่มดงักล่าวจะใชร้ะบบ

เครือข่ายในการกระจายขอ้มูลและการส่งต่อผลิตภณัฑ์ การท าส่งเสริมการตลาดท าให้มีฐานลูกคา้

เป็นของตวัเอง และอาจเสียลูกคา้ไดก้รณีท่ีของบางอย่างในตลาดมีไม่พอความตอ้งการ เป็นกลุ่มท่ีมี

การปรับตวัในการขายท่ีสูงและเน้นส่วนต่างก าไรจากผลิตภณัฑ์ท่ีก าลงัเป็นกระแสเป็นหลกั ท าให้

เป็นกลุ่มท่ีมาแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดระดบัย่อยหรือลูกคา้ในกลุ่มรายย่อยท่ีเป็นทอ้งถ่ินของผูข้าย

แต่ละแห่งเป็นหลกั สินคา้ท่ีขายส่วนใหญ่จึงมีคุณสมบติัท่ีหลากหลาย แต่ขาดความเขม้ขน้เฉพาะ

ดา้น และราคาจะสูงกวา่ตลาดเล็กนอ้ยจากการซ้ือมาขายไปท่ีรวดเร็วในกลุ่มสินคา้ท่ีเป็นแบรนด์ท่ีมี

ช่ือเสียง และกลุ่มราคาหลกัร้อยกว่าบาท ส าหรับสินคา้อาหารเสริมทัว่ไป โดยเน้นการเขา้ถึงตลาด

ของตวัเองเป็นหลกั 

จากคู่แข่งทั้ง 3 ผูจ้ดัท าน ามาวางต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์วอนเดอร์ เมล่อน 

ดงัต่อไปน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 4.1 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 

Chame 

Renatar 

Bunch and Network 

Wonder Melon 

Extract effective 

Reasonable Price 
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จากภาพท่ี 4.1 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดส าหรับ วอนเดอร์เมล่อน คือการ

ผลักดันให้ตัวเองไปอยู่ในต าแหน่งเดียวกันหรือเหนือกว่า ชาเม่  ท่ี มีครองตลาดด้วยราคาท่ี

สมเหตุสมผล และมีการใชสิ้นคา้ท่ีมีความเขม้ขน้ของสารสกดัท่ีชดัเจน 

 

 

4.4 กลยุทธ์ทางการตลาด 
1. กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

 1.1 กลยุทธ์ส่วนผลิตภณัฑ์ - กลยุทธ์ส่วนผลิตภณัฑ์ส าหรับ วอนเดอร์ เมล่อน ดว้ย

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีสกดัจากเมล่อนดว้ยนวตักรรมการผลิตแบบ FIR ท าให้เกิดผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมประเภทชงด่ืมแบบใหม่ท่ีสกดัจากเมล่อนร่วมดว้ยผลไมแ้ละพืชอีก 4 ชนิดท่ียงัไม่มีในตลาด

ประเทศไทยท ามาก่อน โดยจากแนวคิดของ Ansoff matrix ทางวอนเดอร์เมล่อนจะเติบโตในรูปแบบ 

Product Development นั้นคือการเขา้ตลาดในฐานะผลิตภณัฑรู์ปแบบใหม่ ในตลาดท่ีมีเสถียรอยู่แลว้ 

(New product – Old market) 

 
ภาพท่ี 4.2 กลยทุธ์ผลิตภณัฑท่ี์เลือก 

 

จากภาพท่ี 4.2 กลยทุธ์ผลิตภณัฑท่ี์เลือก จะเป็นการผลกัดนัมาจากกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 

คือแนวทางของ Product development จะเป็นหลกัในการเติบโตของบริษทัโดยบริษทัจะมีการวาง

แนวทางในการท าธุรกิจดว้ยการพฒันาองคป์ระกอบดา้นผลิตภณัฑ์เป็นองคป์ระกอบหลกั ดว้ยการ
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ใชผ้ลิตภณัฑ ์วอนเดอร์ เมล่อน เป็นจุดขายหลกัของผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีใชส้ารสกดัเป็นเมล่อน ท่ียงัมีผู ้

เล่นในตลาดจ านวนท่ีค่อนข้างน้อยในการผลักดันให้เมล่อนเป็นผลิตภัณฑ์วตัถุดิบหลักในการ

น าเสนออาหารเสริมได้อย่างมีประสิทธิภาพ และมีความมุ่งมัน่ท่ีจะผลักดันผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ใน

อนาคต โดยวางจุดยืนในเร่ืองของการใชก้ระบวนการผลิตแบบฟาร์ อินฟาร์เรด (FIR) และการมอง

หากระบวนการผลิตใหม่ๆ ท่ีเป็นกระบวนการผลิตแบบออร์กานิคแบบ 100% ร่วมกบัการหาวตัถุดิบ

ใหม่ๆ ท่ีจะมาช่วยเสริมให้การน าเสนอและการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ในอนาคตมี

ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

 

 

ภาพท่ี 4.3 ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม วอเมะ (ดา้นหนา้) 
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ภาพท่ี 4.4 ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม วอเมะ (ดา้นหลงั) 

 

จากภาพท่ี 4.3 – 4.4 บรรจุภณัฑอ์อกแบบมาในรูปแบบกล่องโดยจะมีขนาดทั้งแบบ 15 

ซองต่อกล่อง และแบบ 30 ซองต่อกล่อง หน่วยบริโภค 1 ซองต่อวนัมีความเพียงพอต่อปริมาณสาร

สกดัท่ีไดรั้บแลว้ และมีการรับรองมาตรฐานระบบ GMP เพื่อการันตีความปลอดภยัในการผลิต ตรา

ฮาลาล เพื่อการันตีความปลอดภยัในการบริโภคแก่ลูกคา้ในกลุ่มมุสลิม และเลขท่ี อย. เพื่อการัน

ตีความปลอดภยัของสารสกดัต่างๆ ท่ีร่างกายไดรั้บ 
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 1.2 กลยทุธ์ส่วนราคา - กลยทุธ์ราคาจากการประเมินก าลงัการผลิตราคาตน้ทุนของ

ผลิตภณัฑ์ต่อหน่วยการบริโภคอยู่ท่ีระหว่าง 18 – 22 บาท ต่อหน่วย หรือตน้ทุนการผลิตเฉล่ีย 20 

บาทต่อซอง โดยบริษทัมีการจดัจ าหน่ายแบบ 15 ซองและแบบ 30 ซอง หรือส าหรับการบริโภคใน 2 

– 4 สัปดาห์ ต่อกล่องตน้ทุนเบ้ืองตน้อยูท่ี่ 300 – 600 บาทต่อกล่อง  

ในการคิดราคาส าหรับการขายจริงใช้หลกัคิดราคาแบบ Markup Cost โดยประเมิน

ราคาของวตัถุดิบและซองรวมไปถึงกระบวนการผลิตต่อ 1 ซองอยู่ท่ี 20 บาท และรวมกับการ

ก าหนดก าไรจากตน้ทุนดงัต่อไปน้ี 

(1) ก าไรจากกิจกรรมการด าเนินการขาย – 10% หรือท่ี 2 บาท 

(2) ก าไรจากการเป็นสินคา้ในกลุ่มฟุ่ มเฟือย – 30% หรือท่ี 6 บาท 

(3) ก าไรจากการบริหารจดัการและการตลาด – 10% หรือท่ี 2 บาท 

รวมทั้งหมด 50% หรือ 10 บาท 

ส าหรับแบบกล่อง 15 ซอง 

ส่วนต่างก าไรท่ีตอ้งการ =  
50 𝑥 300

100
= 150 บาท  

ดงันั้นราคาขายแบบกล่อง 15 ซองอยูท่ี่ 450 บาทต่อกล่อง 

 

ส าหรับแบบกล่อง 30 ซอง 

ส่วนต่างก าไรท่ีตอ้งการ =  
50 𝑥 600

100
= 300 บาท  

ดงันั้นราคาขายแบบกล่อง 30 ซองอยูท่ี่ 900 บาทต่อกล่อง 

จากราคาดงักล่าวท าให้ผลิตภณัฑ์ วอเมะ มีระดบัราคาท่ีสูงกว่ากลุ่มร้านคา้ย่อย และมี

ราคาท่ีต ่ากว่าคู่แข่งหลักอย่างชาเม่ (CHAMÉ Hydrolyzed Collagen Trıpeptıde Plus 30 ซองราคา 

1,450 บาท) และ เรนาตา้ (Renatar FiberX 30 ซอง ราคา 1,950 บาท) 

 1.3 กลยุทธ์ส่วนช่องทางจดัจ าหน่าย - กลยุทธ์ส่วนช่องทางจดัจ าหน่าย ของทาง

วอนเดอร์ เมล่อน เบ้ืองต้นเป็นรูปแบบสินค้าผลิตและจัดจ าหน่ายเพื่อบริโภคโดยตรงโดยแบ่ง

รูปแบบการจดัจ าหน่ายออกเป็น 3 รูปแบบไดแ้ก่ 

 1.3.1 การขายผ่านหน้าช่องทางของบริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากัด โดยตรง โดย

ประกอบไปดว้ยเว็บไซต์บริษทั ส่ือสังคมออนไลน์ของทางบริษทัไดแ้ก่ Facebook, Instagram และ 
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Line Application โดยบริษทัด าเนินการขายด้วยสินคา้ท่ีมีอยู่ในสต็อคสินคา้โดยตรง โดยช่องทาง

ดงักล่าวจะมีการจดัการโดยพนักงานในต าแหน่งแอดมินในการประสานงานซ้ือขายกบัทางบริษทั 

และมีฝ่ายการตลาดและการประชาสัมพนัธ์ในการสร้างเน้ือหา เพื่อน าเสนอผา่นช่องทางดงักล่าวใน

รูปแบบต่างๆ 

 1.3.2 การขายผา่นร้านคา้ในกลุ่มร้านขายยา และร้านสะดวกซ้ือท่ีมีการสั่งสินคา้ ไป

จดัจ าหน่ายโดยตรง โดยการด าเนินการดังกล่าวจะมุ่งเน้นไปท่ีร้านท่ีมีการจดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมอยู่แลว้ กลุ่มร้านท่ีมีเภสัชกรประจ าอยู่ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือในการซ้ือขาย โดยทาง

ร้านจะไดส่้วนต่างก าไรจากการขาย 10% ร่วมดว้ยต่อการสินคา้ต่อกล่อง 

 1.3.3 การขายผ่านตวัแทนจ าหน่าย โดยระบบตวัแทนจ าหน่ายของทางบริษทั วอน

เดอร์ เมล่อน จ ากดั เป็นการเปิดโอกาสให้บุคคลทัว่ไปสามารถสั่งสินคา้วอนเดอร์ เมล่อนในราคา

พิเศษ (ประมาณ 5 – 15% ขึ้นกบัปริมาณการสั่งซ้ือ) ไปเพื่อจ าหน่ายต่อเพื่อเป็นการช่วยกระจายการ

ขายสินคา้ให้ทัว่ถึงลูกคา้ในแต่ละพื้นท่ี โดยจะมีการประกาศทั้งจากบริษทั และการประชาสัมพนัธ์

โดยตวัแทนจ าหน่ายของแต่ละพื้นท่ี เพื่อใหลู้กคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้กบัตวัแทนจ าหน่ายท่ีใกลท่ี้สุด

เพือ่ความรวดเร็วในการเขา้ถึงสินคา้ 

โดยช่องทางจดัจ าหน่ายทั้งหมดจะใชก้ลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร โดย

เป็นการสร้างการประสานงานระหว่างกนัภายในเคร่ืองมือการส่ือสาร เช่นการน าเสนอโปรโมชัน่ จะ

มีทั้งการใช้การส่งเสริมการขายผ่านส่ือแต่ละส่ือทั้งรูปแบบพร้อมกนัเพื่อสร้างการเขา้ถึงกลุ่มใหญ่ 

และการไล่เรียงการน าเสนอการส่งเสริมการขายและรายส่ือ และเปิดโอกาสใหท้ั้งตวัแทนจดัจ าหน่าย

และร้านคา้สร้างช่องทางหรือส่ือในการส่ือสารไปยงัลูกคา้ในแบบของตวัเองอย่างเป็นอิสระมาก

ยิง่ขึ้น 

 1.4 กลยุทธ์ส่วนการส่งเสริมการขาย - แนวทางการส่งเสริมการขายไดมี้การอิงกล

ยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมาใช้ โดยเป็นการผลกัดนัให้เกิดการส่งเสริมการตลาดท่ี

สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดจ้ านวนมากและการผลกัดนัใหเ้กิดประโยชน์ทั้งความคุม้ค่าของลูกคา้

เป้าหมาย และผลก าไรท่ีคุม้ค่าท่ีสุดของทางวอนเดอร์ เมล่อน โดยแนวทางการส่งเสริมการขายใน

การน าเสนอคร้ังน้ีประกอบไปดว้ย 

 1.4.1 การน าเสนอสินคา้แบบจดัราคาพิเศษ หรือ Clearance เป็นการน าสินคา้ท่ีอยู่

ในสต็อกหรือสินคา้คงคลงัมาน าเสนอในราคาถูก ในระดบัท่ีไดก้ าไรต ่ากว่ามาตรฐานหรืออาจเท่า

ทุนในสินคา้บางตวั แนวทางการท า Clearance เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหาของการเกิดยอด
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สินคา้คงคลงัท่ีมีมากเกินไป อนัเกิดมาจากการกะปริมาณสินคา้เขา้มาจ านวนมากเกินความตอ้งการ 

หรือการท่ีสินคา้ท่ีคงคลงัอยู่ช่วงท่ีตลาดไม่เป็นท่ีนิยมเป็นบางโอกาสและท าใหเ้กิดความตอ้งการท่ีต ่า 

ซ่ึงขึ้นอยูก่บัสถานการณ์เบ้ืองตน้ของสินคา้ในกลุ่มอาหารเสริม 

 1.4.2 การน าเสนอการจดัแพคเกจสินคา้พ่วง เป็นแนวทางในอนาคตภายหลงัจาก

ทางวอนเดอร์ เมล่อนมีการผลิตสายผลิตภัณฑ์ออกมาหลากหลายมากยิ่งขึ้ น จะมีการจับคู่ จัด

หมวดหมู่ หรือน าผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลายมาน าเสนอขายพ่วงกนั หรือพ่วงซองของผลิตภณัฑ์

อ่ืนๆ มาในรูปแบบของสินคา้ทดลอง โดยเป็นแนวทางในการสร้างการเขา้ถึงลูกคา้ในผลิตภณัฑ์ท่ี

หลากหลายของบริษทัมากยิ่งขึ้น รวมถึงเป็นการให้ลูกคา้ได้ทดลองใช้ผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ และสร้าง

ความรู้จกักบัผลิตภณัฑต่์างๆ ในเครือของบริษทัมากยิง่ขึ้น 

 1.4.3 กิจกรรมเกม เป็นแนวทางการส่งเสริมการตลาดท่ีเปิดโอกาสให้ผูใ้ช้งาน

ช่องทางการส่ือสารการตลาดไดมี้ส่วนร่วมกบักิจกรรมในช่องทางส่ือสารเหล่านั้นเพื่อเป็นการสร้าง

ความคุน้เคยกบักลุ่มลูกคา้และสร้างบรรยากาศในการส่ือสารท่ีหลากหลายมากยิง่ขึ้น โดยมีทั้งการจดั

กิจกรรมผ่านหน้าร้านตวัแทนจดัจ าหน่าย กิจกรรมในแบบผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์อย่าง 

Facebook และ Instagram โดยมีของรางวลัเป็นการแจกสินคา้ของทางบริษทั หรือการไดรั้บส่วนลด

พิเศษส าหรับการซ้ือสินคา้คร้ังถดัไป 

 1.4.4 ระบบสมาชิก เป็นกลยุทธ์การสร้างความผูกพนัต่อองค์กร และการสร้างการ

ตดัสินใจซ้ือซ ้ าในระยะยาว เน่ืองจากผลิตภณัฑเ์สริมอาหารตอ้งใชร้ะยะเวลาในการบ ารุงรักษาและ

ตอ้งมีความต่อเน่ืองในการรับประทานเพื่อฟ้ืนฟูร่างกายและการปรับองค์ประกอบภายในร่างกาย

แบบค่อยเป็นค่อยไป โดยมีเฉล่ียแลว้จะอยูท่ี่ประมาณ 3 เดือน – 1 ปี ขึ้นกบัคุณภาพของสารสกดัท่ีใช้

และความเขม้ขน้ ดงันั้นลูกคา้จะมีการซ้ือซ ้ าในช่วงระยะเวลาของผลิตภณัฑแ์ละการเห็นผลในระยะ

ยาว นอกจากน้ีแต่ละคนจะมีความตอ้งการส่งเสริมสุขภาพท่ีแตกต่างกนัออกไปตามกาลเวลาท าให้มี

การซ้ือสินคา้อ่ืนๆ ในอนาคตไดคุ้ม้ค่ามากยิง่ขึ้น 

 1.4.5 การขายท ากิจกรรมร่วมกบัแบรนด์สินคา้เก่ียวกบัสุขภาพ เป็นแนวทางของ

การผลกัดนัให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัผ่านการท าการตลาดร่วมกบัแบรนด์อ่ืนๆ ท่ีเปิดรับผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารเข้าไปเป็นส่วนหน่ึงของการท าการตลาดเช่นการเข้าไปเป็นสปอนเซอร์ในกิจกรรมหรือ

รายการแข่งขนั การขายร่วมกบัโรงพยาบาลในโปรแกรมการรักษาต่างๆ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ

ของผลิตภณัฑใ์นสายสินคา้เพื่อสุขภาพมากยิง่ขึ้น  
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2. กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication) 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดส าหรับการด าเนินการของ วอนเดอร์เมล่อน จะเป็นการ

วางการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร โดยจะเป็นการมุ่งเน้นไปท่ีส่ือท่ีมีการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย

เป็นการเฉพาะเจาะจงในแต่ละส่ือเป็นหลกั โดยประกอบไปดว้ยส่ือดงัต่อไปน้ี 

 2.1 การส่ือสารการตลาดออนไลน์ ประกอบไปดว้ย 3 ช่องทางการส่ือสารการตลาด

หลกัไดแ้ก่ 

 2.1.1 ช่องทางเวบ็ไซต ์

 เบ้ืองตน้ส าหรับ วอนเดอร์ เมล่อน จะท าการสร้างเว็บไซต์ขึ้นมาโดยมุ่งเน้นไปท่ี

การสร้างช่องทางการขาย การน าเสนอผลิตภณัฑ์ ข่าวกิจกรรมการส่งเสริมการขาย ขอ้มูลการติดต่อ

และการอพัเดตขอ้มูลตวัแทนจดัจ าหน่ายต่างๆ ท่ีเป็นการส่งเสริมให้ลูกค้า และผูเ้ข้าชมเว็บไซต์

ไดรั้บขอ้มูลท่ีครบถว้นมากยิง่ขึ้น  

 2.1.2 ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ 

 ส่ื อสั งคมออนไล น์ ของท างบ ริษัท ได้แ ก่  Facebook, Instagram และ  Line 

Application โดยแต่ละส่ือจะมีจุดเด่นท่ีแตกต่างกนั โดย Facebook จะเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีท าการ

สร้าง Content หลกัทั้งรูปภาพ ขอ้ความ วิดีโอต่างๆ เพื่อสร้างเครือข่ายของลูกคา้ให้มากท่ีสุด และ

เป็นช่องทางน าเสนอสินค้าการขายท่ีต้องประสานงานอย่างรวดเร็ว ในส่วนของ Instagram เป็น

ช่องทางในการสร้างขอ้มูล การน าเสนอรูปภาพและรายละเอียดสินคา้ในรูปแบบแคตตาล็อค และ

สุดทา้ย Line Application จะด าเนินการสร้างในรูปแบบ Line official account เพื่อสร้างการส่ือสาร

และการประสานงานอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 2.1.3 การท า Sponsor รีวิวบนเวบ็ไซตต์่างๆ 

 การท า Sponsor รีวิวจะมีทั้งรูปแบบ Customer Review (CR) และ Sponsor Review 

(SR) เป็นรูปแบบการน าเสนอผลิตภณัฑ์ บริการไปจนถึงการวิจารณ์การส่งเสริมการขาย ซ่ึงกระท า

ผ่านช่องทางออนไลน์บนเวบ็ไซตท่ี์มีสังคมเฉพาะทางรวมกลุ่มจ านวนมากเช่นเวบ็ไซต ์Pantip.com 

กลุ่มในส่ือสังคมออนไลน์ หรือเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัตลาดสินคา้เพื่อสุขภาพ เหล่าน้ีจะเป็นการผลกัดนัให้

วอนเดอร์ เมล่อนเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายหลักได้โดยตรงมากยิ่งขึ้น เน่ืองจากช่องทางดังกล่าว เป็น

ช่องทางส าหรับกลุ่มเป้าหมายหลกัของทางแบรนด์โดยตรงท่ีมองหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม โดยยงัมีการท าร่วมกบัเพจสายสุขภาพและอาหารเสริมอ่ืนๆ ท่ีมีฐานลูกคา้

สายสุขภาพติดตามอยูม่าท าการรีวิวเพื่อใหแ้บรนดมี์ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้น 
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 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบออฟไลน์ ประกอบไปด้วย 2 ช่องทางการส่ือสาร

การตลาดหลกัไดแ้ก่ 

 2.2.1 ช่องทางหนา้ร้าน 

  เบ้ืองตน้ทางหน้าร้านของ วอนเดอร์ เมล่อน จะมีการจดัรายการส่งเสริมการตลาด

คือร้านของตวัแทนจ าหน่าย และร้านขายยาท่ีรับผลิตภณัฑ์ไปขายโดยทั่วไปส าหรับผูท่ี้เขา้มาใช้

บริการกบัทางร้านโดยตรง โดยจะใช้ตวัแทนจ าหน่ายดงักล่าวมาน าเสนอผลิตภณัฑต์่างๆ รวมไปถึง

การเชียร์หรือเรียกลูกคา้เพื่อดึงดูดความสนใจแก่ผูท่ี้เดินทางเขา้มายงัร้านคา้ของตนเอง 

 2.2.2. การออกบูธงาน 

 การออกบูธงานส าหรับทาง วอนเดอร์ เมล่อน จะมุ่งเน้นไปท่ีบูธงานกิจกรรมท่ี

เก่ียวกบัสุขภาพและอาหารเสริมเช่นงาน Thai Fex ท่ีเป็นงานโชวน์วตักรรมเก่ียวกบัการผลิตอาหาร 

และการน าเสนอสินคา้อาหารต่างๆ 
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บทที่ 5 
แผนการด าเนินการ 

 
 

5.1 เป้าหมายการด าเนินงาน 
มุ่งมัน่ในการสร้างเครือข่ายผูป้ระกอบการของผูซ้ื้อและผูข้ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริม ให้

มีความเติบโตและยัง่ยืนเพื่อผลกัดนัใหอุ้ตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทยมีมาตรฐานในระดบั
สากล 

 

 
5.2 การวางแผนการด าเนินงาน 

การวางแผนการด าเนินงานแบ่งออกเป็น 

1. ขั้นตอนก่อนเร่ิมการผลิต (Research phase) 

การวางแผนการด าเนินงานในคร้ังน้ีมีจุดเร่ิมตน้จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูค้า้ขายอาหาร

เสริม กลุ่มผูบ้ริโภคอาหารเสริมเป็นประจ าทุกสัปดาห์ ผูเ้ช่ียวชาญเทคโนโลยีและการผลิตผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมและบรรจุภณัฑ์ และบริษทั เซน ไบโอเทค ผูเ้ป็นผูค้วบคุมกระบวนการผลิต เจ้าของ

เทคโนโลยฟีาร์ อินฟาร์เรด โดยเป็นการสัมภาษณ์เก่ียวกบัประเด็นความคิดเห็นเก่ียวกบัตลาดอาหาร

เสริม ความเป็นไปไดต้่างๆ ท่ีน ามาสู่การตดัสินใจเลือกจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นรูปแบบผงซองชงด่ืม 

โดยมีเมล่อนเป็นวตัถุดิบหลกัของการน าเสนอผลิตภณัฑ ์โดยใชเ้วลาทั้งหมด 3 เดือนในการรวบรวม

ขอ้มูล  

2. ขั้นตอนการทดลองสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ ์(Formula phase) 

บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน เป็นบริษทัท่ีคิดคน้สูตรอาหารเสริมร่วมกับทางบริษทั เซน 

ไบโอเทค โดยท าการคดัสรรวตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% และจา้งบริษทั เซน ไบโอเทค ท าการผลิต  

บริษทัฯ จะน าผลิตภณัฑท่ี์ผลิตไดม้าจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริม วอเมะ ในรูปแบบผงซองชง

ด่ืม โดยมีการควบคุมการผลิต และการการันตีคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีไดม้าตรฐานดว้ยเทคโนโลยี

ฟาร์ อินฟาร์เรด ท่ีเป็นเทคโนโลยีเฉพาะของทางบริษทั วอนเดอ เมล่อน โดยขั้นตอนดงักล่าวมีการ

ทดลองชิม และสอบถามผลตอบรับด้านรสชาติกล่ินและสีในการเลือกผลิตภณัฑ์ รวมระยะเวลา

ทั้งหมด 2 เดือน 
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ภาพท่ี 5.1 การทดลองผลิตภณัฑ ์

 

 
5.3 ขั้นตอนการด าเนินงาน 

1. กิจกรรมขาเข้า เป็นส่วนกิจกรรมท่ีทางลูกค้าของบริษัทด าเนินการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์ผา่นช่องทางจดัจ าหน่ายประเภทต่างๆ ไดแ้ก่ 

 1.1 ช่องทางเว็บไซต์ บริษัทด าเนินการน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีอยู่ในสต็อคผ่าน

เว็บไซต์ โดยลูกค้าท าการเข้ามายงัเว็บไซต์ และเข้าสู่ส่วนการด าเนินงานสั่งซ้ือ ตามขั้นตอนบน

เวบ็ไซตข์องบริษทั เพื่อส่งรายการค าสั่งซ้ือออกไป 

 1.2 ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ ลูกคา้ด าเนินเขา้บญัชีผูใ้ชง้านในส่ือสังคมออนไลน์

ท่ีเป็นขอ้มูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ได้แก่ Facebook Instagram และ Line Official โดยท าการติดต่อส่ือ

ผา่นช่องทางการพูดคุยของแต่ละส่ือสังคมออนไลน์ 

 1.3 ช่องทางร้านคา้และตวัแทนจ าหน่าย ลูกคา้ด าเนินการเขา้ไปยงัลูกคา้โดยตรง 

เพื่อติดต่อขอซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือท าการสอบถามขอ้มูลจากตวัแทนจ าหน่ายดงักล่าว 

2. กิจกรรมระหวา่งการใหบ้ริการ 

 2.1 กรณีลูกค้าเข้ามาท่ีร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย ลูกค้าจะได้รับค าแนะน าเพิ่มเติม 

รวมถึงสอบถามความคิดเห็น ความตอ้งการของสินคา้เพิ่มเติม เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงขอ้มูลท่ีแทจ้ริง

และความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้และบริการ ในขณะท่ีลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ ลูกคา้สามารถ
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ตรวจสอบคุณภาพของสินคา้อย่างละเอียดเพื่อให้ได้รับสินค้าท่ีถูกต้อง รวมทังความคิดเห็นของ

ลูกคา้จะเป็นแนวทางท่ีทางบริษทัจะน ามาพิจารณาในการพฒันาปรับปรุงสินคา้ตอไปในอนาคต 

 2.2 กรณีลูกคา้สั่งซ้ือผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์และเว็บไซต์ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือ

สินคา้เรียบร้อยแลว้จะมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้อย่างละเอียด รวมถึงมีการยืนยนัชนิดของ

สินคา้ท่ีสั่ง จ านวนการสั่ง ราคารวมสุทธิ ท่ีอยู่จดัส่งให้ลูกคา้ตรวจสอบความถูกตอ้งก่อนจดัส่งทุก

คร้ังและจะด าเนินการจดัสงสินคา้ตามชองทางท่ีลูกคา้ไดร้ะบุไว ้

3. กิจกรรมขาออก 

 3.1 การให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ทั้งวิธีการใช้งาน การเก็บ

รักษา ขอ้ควรระวงัต่างๆ ในการรับประทาน 

 3.2 การตรวจสอบและติดตามความพึงพอใจของลูกค้า เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มา

ปรับปรุงและพฒันาใหดี้ยิง่ขึ้น โดยการให ้Rating ผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ 

 

 
5.4 การส่ือสารตราสินค้า (Brand Communication) 

จุดมุ่งหมายในการท าการส่ือสารการตราสินคา้ เป็นการด าเนินการส าหรับทาง วอน

เดอร์ เมล่อน เน่ืองจากตลาดท่ีด าเนินการอยู่มีสถานะปัจจุบนัในการแข่งขนัทางการตลาดคืออยู่ใน

สภาพของการเป็นผูเ้ขา้มาในตลาดใหม่ส าหรับตลาดอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ การท าส่ือสารตรา

สินค้าจะมีการสร้างการรับรู้ (Recognition) และการตระหนักถึงคุณค่าท่ีแท้จริงของผลิตภัณฑ ์

(Value Proposition) โดยกิจกรรมการส่ือสารการตลาดแต่ละกลุ่มจะมีหนา้ท่ีดงัต่อไปน้ี 

1. การสร้างการรับรู้ 

 การสร้างการรับรู้จะมุ่งเน้นไปท่ีการส่ือสารการตลาดออนไลน์เป็นหลกัเน่ืองจาก

เป็นช่องทางท่ีเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้จ านวนมาก ตรงจุด และการลงทุนท่ีน้อยกว่ากิจกรรมทาง

การตลาดแบบออฟไลน์ โดยแนวทางของการส่ือสารออนไลน์คือการเนน้ย  ้าท่ีช่ือของ วอนเดอร์ เม

ล่อน ให้เป็นท่ีพูดถึงอยู่เสมอ ทั้งในเร่ืองของการใส่แฮชแท็ก “#WonderMelon” ในช่องทางการ

ส่ือสารต่างๆ ซ่ึงแต่ละเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดออนไลน์จะสามารถเช่ือมต่อหากันได้ อันเป็น

คุณสมบติัเฉพาะของเคร่ืองมือดงักล่าวดั้งเดิม  

  ในส่วนของการท าสปอนเซอร์ จะเป็นการมุ่งเน้นให้มีการย  ้าช่ือของ วอนเดอร์เม

ล่อนอยู่เสมอ พร้อมทั้งย  ้าความเป็นแบรนด์ท่ีขายสินคา้เพื่อสุขภาพ ในกลุ่มอาหารเสริมเป็นหลกั
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เพื่อให้เกิดภาพจ าของการด าเนินงานท่ีชดัเจนและความเขา้ใจใน วอนเดอร์เมล่อน ท่ีแตกต่างจาก แบ

รนดอ่ื์นๆ ในตลาด 

  ในขณะท่ีกิจกรรมทางการตลาดอย่างการออกงานอีเวน้ต์ หรือกิจกรรมหน้าร้าน

หรือในพื้นท่ีห้างจะมาในรูปแบบของการด าเนินงานแบบสนบัสนุนให้เกิดการรับรู้โดยเป็นผลจาก

การท าให้ผูท่ี้เข้าร่วมกิจกรรมได้ยินช่ือเก่ียวกับ วอนเดอร์ เมล่อน  มากยิ่งขึ้ น ซ่ึงน าไปสู่การท า

กิจกรรมกดไลท ์กดแชร์ กดติดตาม ท่ีจะท าให ้วอนเดอร์ เมล่อน เป็นท่ีรู้จกัไดม้ากยิง่ขึ้น 

2. การท าใหเ้กิดความตระหนกัในคุณค่าท่ีแทจ้ริง (Value Proposition) 

 เป็นการต่อยอดจากการรับรู้ดว้ยน าเสนอคุณภาพของผลิตภณัฑ์ของวอนเดอร์ เม

ล่อนโดยขยายจากกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑค์ือการน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์มุ่งเนน้ไปท่ีวตัถุดิบ และผลลพัธ์

จากการผลิตในกระบวนการ FIR ท่ีมีคุณภาพ มีความหลากหลายของผลลพัธ์ภายในผลิตภณัฑ์ท่ี

น าเสนอ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่แก่ลูกคา้ไดว้่า จะไดรั้บคุณประโยชน์อย่างครบถว้นจากการบริโภค

สินคา้ของวอนเดอร์ เมล่อน และสุดทา้ยคือราคาท่ีสามารถเทียบไดก้บัราคาส่งเสริมการตลาดของ

คู่แข่ง ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

 
5.5 เทคโนโลยี ฟาร์ อนิฟราเรด 

เทคโนโลยีการผลิตแบบ FIR หรือ ฟาร์ อินฟราเรด (Far infrared) คือ คล่ืนพลังงาน
ช่วงระดบัไมครอนท่ี 8-12 ซ่ึงไม่สามารถมองเห็นไดด้ว้ยตาเปล่า ถูกคน้พบโดยนกัวิทยาศาสตร์ ช่ือ 
เซอร์วิลเลียม เฮอร์เชล ในปี ค.ศ.1800 งานวิจยัของเขาน าไปสู่การคน้พบว่าไม่ใช่มีเพียงคล่ืนแสงท่ี
มองเห็นท่ีรู้จกักัน คือ สีแดง ส้ม เหลือง เขียว ฟ้าและม่วง เท่านั้น แต่ยงัมีคล่ืนพลังงานท่ีมีอยู่ใน
ธรรมชาติในรูปแบบพลงังานแสงอาทิตยท่ี์มองไม่เห็นดว้ยตาเปล่า ซ่ึงมีช่ือวา่ อินฟราเรด ซ่ึง FIR คือ
รังสีท่ีท าให้สุขภาพดี ตอบสนองกบัการสังเคราะห์แสง สามารถแทรกซึมเขา้ไปในวตัถุจ านวนมาก  
กระบวนการท างานของ FIR คือเป็นคล่ืนพลงังานท่ีมีประโยชน์ต่อการเจริญเติบโตของส่ิงมีชีวิตและ
มนุษย ์(Growth Radiation) มีผลต่อเน่ืองกบัน ้ า โดยเฉพาะน ้ากว่า 70 % ท่ีเป็นองคป์ระกอบส าคญัใน
ร่างกายมนุษย ์โดยท าให้โมเลกุล ของน ้ าแยกตวัเป็นอิสระ หรือสลายแรงยึดเหน่ียวท่ีเกาะกนัแน่น 
เป็นกลุ่มท่ีเลก็ลงประมาณ 5-6โมเลกุล ท าใหน้ ้ าเคล่ือนไหวไดม้ากขึ้น เป็นอิสระขึ้น ฟาร์ อินฟราเรด 
จะช่วยให้การเหน่ียวน าสารอาหารและออกซิเจนไปยงัเซลลไ์ดเ้ร็วขึ้น ท าให้เซลล์มีการฟ้ืนตวั ผลิต
พลงังาน สร้างภูมิตา้นทาน ผลิตเซลลใ์หม่ๆ พร้อมช่วยให้การขบัถ่ายของเสียและสารตกคา้งได้มาก
ขึ้น ช่วยระบบไต และตับไม่ต้องท างานหนัก ส่งผลดีต่อสุขภาพ  ด้วยคุณสมบัติดังกล่าวท าให้
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เทคโนโลยกีารผลิตแบบ FIR ไดถู้กน ามาประยกุตใ์ชใ้นอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางและอาหาร เพราะ
มีส่วนในเร่ืองของการขยายส่วนโมเลกุลและเซลลท่ี์ท าให้ซึมซับเขา้ไปยงัร่างกายของผูใ้ชผ้ลิตภัณฑ์
ไดดี้มากยิง่ขึ้น (บริษทั เซนไบโอเทค จ ากดั, 2563) 

 

 
5.6 กลยุทธ์การด าเนินงาน 

1. การตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาดเบ้ืองตน้เป็นการมุ่งเนน้ผลกัดนัให้วอนเดอร์เมล่อนเป็นท่ีรู้จกัให้

มากท่ีสุดร่วมกบัการสร้างความเช่ือมัน่ในการด าเนินธุรกิจ โดยมีกระบวนการด าเนินการทางกลยทุธ์

ในรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและการวางกระบวนการทางการตลาดภายใตห้ลกั 

4Ps เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคแบบครบวงจน 

2. การวิจยัและพฒันาธุรกิจ 

กลยุทธ์เก่ียวกบัการวิจยัดว้ยผลิตภณัฑเ์ป็นในรูปแบบอาหารเสริมท่ีตอ้งการการพฒันา

ดา้นนวตักรรมและคุณภาพของผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ืองท า

ใหบ้ริษทัมีการวางงบดา้นการวิจยัและพฒันา เป็นอตัราส่วนท่ี 5% ของรายไดท้ั้งหมด เป็นประจ าทุก

ปี เพื่อผลกัดนัใหบ้ริษทัสามารถสร้างผลิตภณัฑแ์ละนวตักรรมใหม่ๆ ออกมาสู่ตลาดไดอ้ยูเ่สมอ 

3. การจดัซ้ือและผลิต 

กลยุทธ์ดา้นการผลิตของบริษทัใช้ระบบ Third Party ในการด าเนินการดา้นการผลิต 

โดยบริษัทอิงหลัก Economic of Scale หรือการผลิตจ านวนมากเพื่อลดต้นทุนคงท่ีทางการผลิต

ร่วมกบัการควบคุมกระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพดว้ยแนวทาง Waste Reducing and Process 

Improvement โดยทั้งหมดจะมีการวางแผนร่วมกบัการจดัซ้ือวตัถุดิบเพื่อให้เกิดความเหมาะสมอย่าง

ต่อเน่ือง 

4. การขาย 

แนวทางของบริษทัใช้การขาย 3 ช่องทางโดยเบ้ืองตน้บริษทัวางกลยุทธ์ด้านการขาย
ผ่านตวับริษทัและร้านคา้เพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือและการสร้างฐานเบ้ืองตน้ โดยในกลุ่มซ้ือสินคา้
ผ่านบริษทั จะมีการน าเสนอผลประโยชน์ต่างๆ เพื่อเขา้สู่กระบวนการขายท่ี 3 คือระบบ “ตวัแทน
จ าหน่าย” เพื่อสร้างฐานในการกระจายสินคา้ท่ีมัน่คงใหม้ากท่ีสุด 
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5.7 กจิกรรมการด าเนินงานส่ือสารทางการตลาด 
กิจกรรมการด าเนินงานส่ือสารทางการตลาดมีการก าหนดกิจกรรมและช่วงเวลาในการ

ส่ือสารดงัต่อไปน้ี 

1. การส่ือสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (งบประมาณ 50,000 บาทในปีแรก) 
การส่ือสารผ่านส่ือสังคมออนไลน์เป็นการวางแนวทางการพฒันาเน้ือหา ข้อความ 

รูปภาพ และวิดีโอต่างๆ ลงไปยงัช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ของทางบริษทัใช้ในการน าเสนอใน
รูปแบบการกระตุน้ให้เกิดการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งการลง Facebook sponsor หรือ Instagram 
Ads เป็นตน้ โดยการด าเนินงานจะมีการน าเสนอเน้ือหาแบบหมุนเวียนทุกวนัเพื่อกระตุน้ให้เขา้ถึง
กลุ่มผูใ้ชง้านส่ือสังคมออนไลน์ให้มากท่ีสุด และจะมีการพฒันาเน้ือหาใหม่ๆ เม่ือเขา้สู่ช่วงเทศกาล
หรือการท าการส่งเสริมการขายใหม่ๆ ร่วมดว้ย โดยรูปแบบการส่ือสารการตลาดดงักล่าวจะมีการ
น าเสนอตลอดทั้งปี 

2. การส่ือสารผา่นแบนเนอร์โฆษณาออนไลน์ (งบประมาณ 25,000 บาทในปีแรก) 
การส่ือสารผ่านแบนเนอร์โฆษณาออนไลน์ เป็นการกระจายขอ้มูลผา่นเวบ็ไซตท่ี์มียอด

ผูเ้ขา้ชมในระดบัสูงและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูรั้บชมในเวบ็ไซตท่ี์ท าการลงแบนเนอร์โฆษณา 
โดยจะเนน้ไปยงัเวบ็ไซตท่ี์มีกลุ่มวยัรุ่น วยัท างานอยา่ง pantip.com เป็นตน้ ซ่ึงจะมีความหลากหลาย
ของประชากรท่ีเขา้กบักลุ่มเป้าหมายในคร้ังน้ีเป็นพิเศษ โดยจะท าการโฆษณาแบบรายไตรมาส หรือ 
4 คร้ังต่อปี 

3. ใชก้ลุ่ม Influencer และ KOL โฆษณา (งบประมาณ 175,000 บาทในปีแรก) 
แนวทางของการใชก้ลุ่ม Influencer และ KOL เป็นการน าช่ือเสียงของบุคคลสาธารณะ

ในอินเตอร์เน็ตท่ีมีผูติ้ดตามจ านวนมาก มาใชใ้นการช่วยประชาสัมพนัธ์ผา่นการท าคอนเทนตเ์น้ือหา
ของบุคคลดงักล่าว โดยทางแบรนด์จะมีส่วนร่วมในการคอนเทนต ์ทั้งทางตรงหรือทางออ้ม แลว้แต่
การตกลงกนั เช่นการให้โพสโปรโมทโดยตรง หรือการเป็นสปอนเซอร์และพูดถึงในวิดีโอ เป็นตน้ 
โดยจะมีการจดัสรรการโปรโมท มากน้อยแต่ละปี ขึ้นกบัตน้ทุนของกลุ่ม Influencer และ KOL กบั
งบประมาณท่ีเหมาะสมในการโปรโมท 
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ตารางท่ี 5.1 กลุ่ม Influencer และ KOL 
Influencer / KOL จ านวนผู้ติดตาม ลกัษณะ กลุ่มเป้าหมาย ค่าใช้จ่าย (ประมาณ) 
1. The Gyps Channel 
(ช่องของ ยิปโซ และ 
ยิปซี) 

YT: 256,000  
(5/11/64) 

- ให้เกร็ดความรู้ 
- สนุกสนาน  
- คอนซูเมอร์รีวิว 

- วยัเรียน 
- พนกังาน Office 
- กลุ่มรักสุขภาพ 

50,000 บาท 

2. Goy Natty Dream 
(Content Creator) 

FB: 420,000  
YT: 1,170,000 
(5/11/64) 

-วาไรต้ี 
- สนุนสนาน 
- สปอนเซอร์รีวิว 

-ครอบครัว 
-พนกังาน Office 
- วยัเรียน 

80,000 บาท 

3. icepadie 
(Content Blogger) 

IG: 403,000 คน 
(5/11/64) 

-สปอนเซอร์รีวิว 
- สนุกสนาน 

-วยัรุ่น 
-พนกังาน Office 

30,000 บาท 

4. Bew Varaporn 
(Beauty Blogger) 

IG: 408,000 
YT: 766,000 
(5/11/64) 

- ให้เกร็ดความรู้ 
- สปอนเซอร์รีวิว 

- พนกังาน Office 
- กลุ่มรักสุขภาพ 

25,000 บาท 

5. Mintchyy 
(Beauty Blogger) 

IG: 420,000 
YT: 1,100,000 
(5/11/64) 

- ให้เกร็ดความรู้ 
- สปอนเซอร์รีวิว 

- พนกังาน Office 
- กลุ่มรักสุขภาพ 
-วยัรุ่น 

100,000 บาท 

 
 โดยมีการแบ่งกิจกรรมการตลาดแต่ละปีแบ่งออกเป็น 
 การตลาดปีท่ี 1 
 1. กลุ่มโฆษณาส่ือออนไลน์ 
 1.1 กลุ่มส่ือสังคมออนไลน์ประกอบไปดว้ย  
  1.1.1 Facebook (เดือนมกราคม, กรกฎาคม และ ตุลาคม) ใชก้ารน าเสนอโพสหลกั
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย และการแนะน าผลิตภณัฑ ์ 
  1.1.2 Instagram (เดือนกุมภาพนัธ์, พฤษภาคม และ กนัยายน) ใช้การโฆษณาเป็น
รูปการส่งเสริมการขายของแบรนดใ์น IG Story 
  1.1.3 Youtube (เดือนมีนาคม, มิถุนายน และ พฤศจิกายน) ใช้หลกัการสร้างแบน
เนอร์ทรกในวิดีโอท่ีมีกลุ่มเป้าหมายรับชม 
 กลุ่มเป้าหมาย: เลือกก าหนดการน าเสนอไปยงักลุ่มเป้าหมายหลกัโดยใชเ้กณฑช่์วงอายุและ
เพศในการน าเสนอ 
 งบประมาณ: 50,000 บาท 
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 1.2 แบนเนอร์โฆษณา (เดือนเมษายน, สิงหาคม และธันวาคม) เป็นการน าเสนอขอ้ความ
โฆษณาการส่งเสริมการขายและสินคา้ในเวบ็ไซต์อย่างพนัทิพย ์หรือเวบ็ขายของอย่างในชอ้ปป้ี ใช้
การน าเสนอแบบกวา้ง เพื่อประหยดังบประมาณและเนน้การสร้างการรับรู้ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ใช้แบบวงกวา้งเข้าถึงทุกคนท่ีสนใจการค้นหาเก่ียวกับอาหารเสริมบน
เวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 
 งบประมาณ: 25,000 บาท 
 3. กลุ่ม Influencer และ KOL 
 3.1 icepadie ผ่านช่องทาง Instagram ลงเดือนมกราคม ใชก้ารลงเน้ือหาแบบเป็นภาพ พร้อม
ขอ้ความแนะน าผลิตภณัฑ ์โดยมีการบูสตโ์พสสนบัสนุน เพื่อเพิ่มการมองเห็น 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มผูใ้หญ่วยัท างานอายปุระมาณ 25 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 30,000 บาท 
 3.2 Mintchyy ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนเมษายน ใช้การลงเน้ือหาในรูปแบบการ
สปอนเซอร์รีวิว ผลิตภณัฑโ์ดยตรง 1 คลิป โดยมีการพูดถึงช่ือแบรนด์บรรยายสรรพคุณ และแนะน า
การส่งเสริมการขาย ท่ีจะเขา้ช่วงเดือนเมษายนท่ีเป็นช่วงเทศกาล 
 กลุ่มเป้าหมาย: เป็นกลุ่มพนกังานออฟฟิศและคนรักสุขภาพ ตั้งแต่ 20 – 40 ปี ท่ีช่ืนชอบการ
มองหาผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
 งบประมาณ: 100,000 บาท 
 3.3 Bew Varaporn ผ่านช่องทาง Instagram ใช้การลงรูปภาพรีวิวแนะน าทั่วไป ในเดือน
กรกฎาคม เพื่อกระตุน้การรับรู้ และการลง Youtube ในรูปแบบสปอนเซอร์รีวิวสินคา้พร้อมแนะน า
โปรโมชัน่ในเดือนธนัวาคม เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
 กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มพนกังานออฟฟิศ และกลุ่มท่ีสนใจไลฟ์สไตลสุ์ขภาพ เน้นดูรายการวา
ไรต้ี ช่วงอาย ุ25 – 30 ปี 
 งบประมาณ: รวม 2 ช่องทาง 45,000 บาท 
 รวมงบประมาณปีท่ี 1: 250,000 บาท 
 การตลาดปีท่ี 2 
 1. กลุ่มโฆษณาส่ือออนไลน์ 
 1.1 กลุ่มส่ือสังคมออนไลน์ประกอบไปดว้ย  
  1.1.1 Facebook (เดือนมกราคม, กรกฎาคม และ ตุลาคม) ใชก้ารน าเสนอโพสหลกั
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย และการแนะน าผลิตภณัฑ ์ 
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  1.1.2 Instagram (เดือนกุมภาพนัธ์, พฤษภาคม และ กนัยายน) ใช้การโฆษณาเป็น
รูปการส่งเสริมการขายของแบรนดใ์น IG Story 
  1.1.3 Youtube (เดือนมีนาคม, มิถุนายน และ พฤศจิกายน) ใช้หลกัการสร้างแบน
เนอร์ทรกในวิดีโอท่ีมีกลุ่มเป้าหมายรับชม 
 กลุ่มเป้าหมาย: เลือกก าหนดการน าเสนอไปยงักลุ่มเป้าหมายหลกัโดยใชเ้กณฑช่์วงอายุและ
เพศในการน าเสนอ 
 งบประมาณ: 50,000 บาท 
 1.2 แบนเนอร์โฆษณา (เดือนเมษายน, สิงหาคม และธันวาคม) เป็นการน าเสนอขอ้ความ
โฆษณาการส่งเสริมการขายและสินคา้ในเวบ็ไซต์อย่างพนัทิพย ์หรือเวบ็ขายของอย่างในชอ้ปป้ี ใช้
การน าเสนอแบบกวา้ง เพื่อประหยดังบประมาณและเนน้การสร้างการรับรู้ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ใช้แบบวงกวา้งเข้าถึงทุกคนท่ีสนใจการค้นหาเก่ียวกับอาหารเสริมบน
เวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 
 งบประมาณ: 25,000 บาท 
 3. กลุ่ม Influencer และ KOL 
 3.1 The Gyps Channel ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนมกราคม ใช้การลงเน้ือหาแบบ
สปอนเซอร์รีวิวแนะน าผลิตภณัฑ ์ระหวา่งการด าเนินงานหลกัของรายการ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานอายปุระมาณ 18 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 50,000 บาท 
 3.2 Mintchyy ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนเมษายน ใช้การลงเน้ือหาในรูปแบบการ
สปอนเซอร์รีวิว ผลิตภณัฑโ์ดยตรง 1 คลิป โดยมีการพูดถึงช่ือแบรนด์บรรยายสรรพคุณ และแนะน า
การส่งเสริมการขาย ท่ีจะเขา้ช่วงเดือนเมษายนท่ีเป็นช่วงเทศกาล 
 กลุ่มเป้าหมาย: เป็นกลุ่มพนกังานออฟฟิศและคนรักสุขภาพ ตั้งแต่ 20 – 40 ปี ท่ีช่ืนชอบการ
มองหาผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
 งบประมาณ: 100,000 บาท 
 3.3 Bew Varaporn ผ่านช่องทาง Instagram ใช้การลงรูปภาพรีวิวแนะน าทั่วไป ในเดือน
กรกฎาคม เพื่อกระตุน้การรับรู้ และการลง Youtube ในรูปแบบสปอนเซอร์รีวิวสินคา้พร้อมแนะน า
โปรโมชัน่ในเดือนธนัวาคม เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
 กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มพนกังานออฟฟิศ และกลุ่มท่ีสนใจไลฟ์สไตลสุ์ขภาพ เน้นดูรายการวา
ไรต้ี ช่วงอาย ุ25 – 30 ปี 
 งบประมาณ: รวม 2 ช่องทาง 45,000 บาท 
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 รวมงบประมาณปีท่ี 1: 275,000 บาท 
 การตลาดปีท่ี 3 
 1. กลุ่มโฆษณาส่ือออนไลน์ 
 1.1 กลุ่มส่ือสังคมออนไลน์ประกอบไปดว้ย  
  1.1.1 Facebook (เดือนมกราคม, กรกฎาคม และ ตุลาคม) ใชก้ารน าเสนอโพสหลกั
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย และการแนะน าผลิตภณัฑ ์ 
  1.1.2 Instagram (เดือนกุมภาพนัธ์, พฤษภาคม และ กนัยายน) ใช้การโฆษณาเป็น
รูปการส่งเสริมการขายของแบรนดใ์น IG Story 
  1.1.3 Youtube (เดือนมีนาคม, มิถุนายน และ พฤศจิกายน) ใช้หลกัการสร้างแบน
เนอร์ทรกในวิดีโอท่ีมีกลุ่มเป้าหมายรับชม 
 กลุ่มเป้าหมาย: เลือกก าหนดการน าเสนอไปยงักลุ่มเป้าหมายหลกัโดยใชเ้กณฑช่์วงอายุและ
เพศในการน าเสนอ 
 งบประมาณ: 52,500 บาท 
 1.2 แบนเนอร์โฆษณา (เดือนเมษายน, สิงหาคม และธันวาคม) เป็นการน าเสนอขอ้ความ
โฆษณาการส่งเสริมการขายและสินคา้ในเวบ็ไซต์อย่างพนัทิพย ์หรือเวบ็ขายของอย่างในชอ้ปป้ี ใช้
การน าเสนอแบบกวา้ง เพื่อประหยดังบประมาณและเนน้การสร้างการรับรู้ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ใช้แบบวงกวา้งเข้าถึงทุกคนท่ีสนใจการค้นหาเก่ียวกับอาหารเสริมบน
เวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 
 งบประมาณ: 25,000 บาท 
 3. กลุ่ม Influencer และ KOL 
 3.1 Goy Natty Dream l ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนมกราคม ใช้การลงเน้ือหาแบบ
สปอนเซอร์รีวิวแนะน าผลิตภณัฑ ์ระหวา่งการด าเนินงานหลกัของรายการ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานอายปุระมาณ 18 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 80,000 บาท 
 3.2 Mintchyy ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนเมษายน ใช้การลงเน้ือหาในรูปแบบการ
สปอนเซอร์รีวิว ผลิตภณัฑโ์ดยตรง 1 คลิป โดยมีการพูดถึงช่ือแบรนด์บรรยายสรรพคุณ และแนะน า
การส่งเสริมการขาย ท่ีจะเขา้ช่วงเดือนเมษายนท่ีเป็นช่วงเทศกาล 
 กลุ่มเป้าหมาย: เป็นกลุ่มพนกังานออฟฟิศและคนรักสุขภาพ ตั้งแต่ 20 – 40 ปี ท่ีช่ืนชอบการ
มองหาผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
 งบประมาณ: 100,000 บาท 
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 3.3 Bew Varaporn ผ่านช่องทาง Instagram ใช้การลงรูปภาพรีวิวแนะน าทั่วไป ในเดือน
กรกฎาคม เพื่อกระตุน้การรับรู้ และการลง Youtube ในรูปแบบสปอนเซอร์รีวิวสินคา้พร้อมแนะน า
โปรโมชัน่ในเดือนธนัวาคม เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
 กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มพนกังานออฟฟิศ และกลุ่มท่ีสนใจไลฟ์สไตลสุ์ขภาพ เน้นดูรายการวา
ไรต้ี ช่วงอาย ุ25 – 30 ปี 
 งบประมาณ: รวม 2 ช่องทาง 45,000 บาท 
 รวมงบประมาณปีท่ี 1: 302,500 บาท 
 การตลาดปีท่ี 4 
 1. กลุ่มโฆษณาส่ือออนไลน์ 
 1.1 กลุ่มส่ือสังคมออนไลน์ประกอบไปดว้ย  
  1.1.1 Facebook (เดือนมกราคม, กรกฎาคม และ ตุลาคม) ใชก้ารน าเสนอโพสหลกั
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย และการแนะน าผลิตภณัฑ ์ 
  1.1.2 Instagram (เดือนกุมภาพนัธ์, พฤษภาคม และ กนัยายน) ใช้การโฆษณาเป็น
รูปการส่งเสริมการขายของแบรนดใ์น IG Story 
  1.1.3 Youtube (เดือนมีนาคม, มิถุนายน และ พฤศจิกายน) ใช้หลกัการสร้างแบน
เนอร์ทรกในวิดีโอท่ีมีกลุ่มเป้าหมายรับชม 
 กลุ่มเป้าหมาย: เลือกก าหนดการน าเสนอไปยงักลุ่มเป้าหมายหลกัโดยใชเ้กณฑช่์วงอายุและ
เพศในการน าเสนอ 
 งบประมาณ: 52,750 บาท 
 1.2 แบนเนอร์โฆษณา (เดือนเมษายน, สิงหาคม และธันวาคม) เป็นการน าเสนอขอ้ความ
โฆษณาการส่งเสริมการขายและสินคา้ในเวบ็ไซต์อย่างพนัทิพย ์หรือเวบ็ขายของอย่างในชอ้ปป้ี ใช้
การน าเสนอแบบกวา้ง เพื่อประหยดังบประมาณและเนน้การสร้างการรับรู้ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ใช้แบบวงกวา้งเข้าถึงทุกคนท่ีสนใจการค้นหาเก่ียวกับอาหารเสริมบน
เวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 
 งบประมาณ: 25,000 บาท 
 3. กลุ่ม Influencer และ KOL 
 3.1 Goy Natty Dream l ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนมกราคม ใช้การลงเน้ือหาแบบ
สปอนเซอร์รีวิวแนะน าผลิตภณัฑ ์ระหวา่งการด าเนินงานหลกัของรายการ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานอายปุระมาณ 18 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 80,000 บาท 
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 3.2 Mintchyy ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนเมษายน ใช้การลงเน้ือหาในรูปแบบการ
สปอนเซอร์รีวิว ผลิตภณัฑโ์ดยตรง 1 คลิป โดยมีการพูดถึงช่ือแบรนด์บรรยายสรรพคุณ และแนะน า
การส่งเสริมการขาย ท่ีจะเขา้ช่วงเดือนเมษายนท่ีเป็นช่วงเทศกาล 
 กลุ่มเป้าหมาย: เป็นกลุ่มพนกังานออฟฟิศและคนรักสุขภาพ ตั้งแต่ 20 – 40 ปี ท่ีช่ืนชอบการ
มองหาผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
 งบประมาณ: 100,000 บาท 
 3.3 Bew Varaporn ผ่านช่องทาง Instagram ใช้การลงรูปภาพรีวิวแนะน าทั่วไป ในเดือน
กรกฎาคม เพื่อกระตุน้การรับรู้ และการลง Youtube ในรูปแบบสปอนเซอร์รีวิวสินคา้พร้อมแนะน า
โปรโมชัน่ในเดือนธนัวาคม เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
 กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มพนกังานออฟฟิศ และกลุ่มท่ีสนใจไลฟ์สไตลสุ์ขภาพ เน้นดูรายการวา
ไรต้ี ช่วงอาย ุ25 – 30 ปี 
 งบประมาณ: รวม 2 ช่องทาง 45,000 บาท 
 3.4 icepadie ผา่นช่องทาง Instagram ลงเดือนสิงหาคม ใชก้ารลงเน้ือหาแบบเป็นภาพ พร้อม
ขอ้ความแนะน าผลิตภณัฑ ์โดยมีการบูสตโ์พสสนบัสนุน เพื่อเพิ่มการมองเห็น 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มผูใ้หญ่วยัท างานอายปุระมาณ 25 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 30,000 บาท 
 รวมงบประมาณปีท่ี 1: 332,750 บาท 

 การตลาดปีท่ี 5 
 1. กลุ่มโฆษณาส่ือออนไลน์ 
 1.1 กลุ่มส่ือสังคมออนไลน์ประกอบไปดว้ย  
  1.1.1 Facebook (เดือนมกราคม, กรกฎาคม และ ตุลาคม) ใชก้ารน าเสนอโพสหลกั
เก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย และการแนะน าผลิตภณัฑ ์ 
  1.1.2 Instagram (เดือนกุมภาพนัธ์, พฤษภาคม และ กนัยายน) ใช้การโฆษณาเป็น
รูปการส่งเสริมการขายของแบรนดใ์น IG Story 
  1.1.3 Youtube (เดือนมีนาคม, มิถุนายน และ พฤศจิกายน) ใช้หลกัการสร้างแบน
เนอร์ทรกในวิดีโอท่ีมีกลุ่มเป้าหมายรับชม 
 กลุ่มเป้าหมาย: เลือกก าหนดการน าเสนอไปยงักลุ่มเป้าหมายหลกัโดยใชเ้กณฑช่์วงอายุและ
เพศในการน าเสนอ 
 งบประมาณ: 52,750 บาท 
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 1.2 แบนเนอร์โฆษณา (เดือนเมษายน, สิงหาคม และธันวาคม) เป็นการน าเสนอขอ้ความ
โฆษณาการส่งเสริมการขายและสินคา้ในเวบ็ไซต์อย่างพนัทิพย ์หรือเวบ็ขายของอย่างในชอ้ปป้ี ใช้
การน าเสนอแบบกวา้ง เพื่อประหยดังบประมาณและเนน้การสร้างการรับรู้ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ใช้แบบวงกวา้งเข้าถึงทุกคนท่ีสนใจการค้นหาเก่ียวกับอาหารเสริมบน
เวบ็ไซตเ์ป็นหลกั 
 งบประมาณ: 28,275 บาท 
 3. กลุ่ม Influencer และ KOL 
 3.1 Goy Natty Dream l ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนมกราคม ใช้การลงเน้ือหาแบบ
สปอนเซอร์รีวิวแนะน าผลิตภณัฑ ์ระหวา่งการด าเนินงานหลกัของรายการ 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานอายปุระมาณ 18 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 80,000 บาท 
 3.2 Mintchyy ผ่านช่องทาง Youtube ลงเดือนเมษายน ใช้การลงเน้ือหาในรูปแบบการ
สปอนเซอร์รีวิว ผลิตภณัฑโ์ดยตรง 1 คลิป โดยมีการพูดถึงช่ือแบรนด์บรรยายสรรพคุณ และแนะน า
การส่งเสริมการขาย ท่ีจะเขา้ช่วงเดือนเมษายนท่ีเป็นช่วงเทศกาล 
 กลุ่มเป้าหมาย: เป็นกลุ่มพนกังานออฟฟิศและคนรักสุขภาพ ตั้งแต่ 20 – 40 ปี ท่ีช่ืนชอบการ
มองหาผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
 งบประมาณ: 100,000 บาท 
 3.3 Bew Varaporn ผ่านช่องทาง Instagram ใช้การลงรูปภาพรีวิวแนะน าทั่วไป ในเดือน
กรกฎาคม เพื่อกระตุน้การรับรู้ และการลง Youtube ในรูปแบบสปอนเซอร์รีวิวสินคา้พร้อมแนะน า
โปรโมชัน่ในเดือนธนัวาคม เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
 กลุ่มเป้าหมาย: กลุ่มพนกังานออฟฟิศ และกลุ่มท่ีสนใจไลฟ์สไตลสุ์ขภาพ เน้นดูรายการวา
ไรต้ี ช่วงอาย ุ25 – 30 ปี 
 งบประมาณ: รวม 2 ช่องทาง 45,000 บาท 
 3.4 icepadie ผ่านช่องทาง Instagram 2 คร้ังลงเดือนกุมภาพันธ์และสิงหาคม ใช้การลง
เน้ือหาแบบเป็นภาพ พร้อมขอ้ความแนะน าผลิตภณัฑ์ โดยมีการบูสต์โพสสนับสนุน เพื่อเพิ่มการ
มองเห็น 
 กลุ่มเป้าหมาย: ผูติ้ดตามกลุ่มผูใ้หญ่วยัท างานอายปุระมาณ 25 – 35 ปี  
 งบประมาณ: 60,000 บาท 
 รวมงบประมาณปีท่ี 1: 366,025 บาท 
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บทที่ 6 
แผนการจัดการองค์กร 

 
 

6.1 ข้อมูลบริษัท 
ช่ือบริษทั: Wonder Melon co ltd. (บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั) 

เบอร์ติดต่อ: 02-123-4567 

กลุ่มอุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม (ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ) 

ประเภทธุรกิจกลุ่มธุรกิจจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

 

 

6.2 โครงสร้างบริษัท 
บริษทัไดมี้การแบ่งโครงสร้างการด าเนินงานดงัต่อไปน้ี 

 

ภาพท่ี 6.1 โครงสร้างบริษทั 

 

ประธาน
กรรมการบริหารจดัการ

กรรมการฝ่ายการตลาด

เจา้หนา้ท่ีการส่ือสาร

กรรมการฝ่ายการเงิน กรรมการฝ่ายปฏิบติัการ
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จากภาพท่ี 6.1 โครงสร้างบริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากดั เบ้ืองตน้ไดแ้บ่งการดูแลโดย

พนกังานทั้งหมด 5 คนไดแ้ก่ 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 

2. หวัหนา้ฝ่ายการตลาด 

3. หวัหนา้ฝ่ายการเงิน 

4. หวัหนา้ฝ่ายปฏิบติัการ 

5. เจา้หนา้ท่ีการส่ือสาร 

 

 

6.3 หน้าที่ความรับผิดชอบแต่ละฝ่าย 
1. กรรมการผูจ้ดัการ 

 - ก าหนดเป้าหมายและการวางนโยบายการบริหารจดัการบริษทัโดยรวม 

 - ก าหนดกรอบการด าเนินงานทั้งหมดภายในบริษทั 

  - วางกลยทุธ์การด าเนินงานตามสถานการณ์และกลยทุธ์ในระยะยาวของบริษทั 

  - สร้างตวัช้ีวดัและการประเมินผลแต่ละแผนกภายในบริษทั 

  - ควบคุมผลการด าเนินงานและสอดส่องภาพรวมการปฏิบติัหนา้ท่ีของบุคลากร 

  - สร้างคอนเนคชัน่ใหม่ๆ ใหแ้ก่บริษทั 

  - สร้างสรรคผ์ลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อน าเสนอแก่ตลาด 

2. หวัหนา้ฝ่ายการตลาด 

  - ก าหนดแผนการด าเนินงานทางการตลาด 

  - สร้างนโยบายการด าเนินงานดา้นการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 

  - ควบคุมทิศทางขอ้มูลเก่ียวกบัส่ือและภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางบริษทั 

  - สร้างกิจกรรมทางการตลาดใหม่ๆ เพื่อน าเสนอแก่กลุ่มเป้าหมาย 

  - สร้างสรรค์ส่ือและมองหาช่องทางในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ รวมถึงการ

สร้างเน้ือหาเฉพาะเจาะจงในบางกระแสทางสังคม 

  - วดัผลการด าเนินการทางการตลาด 

3. เจา้หนา้ท่ีส่ือสารการตลาด 

  - ดูแลช่องทางการส่ือสารการตลาดทั้งแบบออฟไลน์ และออนไลน์ทั้งหมด 
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  - เก็บรวบรวมขอ้มูลผลตอบรับในช่องทางส่ือสารการตลาดของบริษทัทั้งหมด 

  - จัดท ารายงานประเมินผลการด าเนินงานด้านการส่ือสารการตลาดเสนอแก่

กรรมการฝ่ายการตลาด 

  - ประสานงานไปยงัฝ่ายปฏิบัติการเม่ือมีการติดต่อซ้ือขายต่างๆ หรือขอ้ซักถาม

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

  - อธิบายและน าเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์ารด าเนินงานดา้นการตลาด 

  - สร้างความสัมพนัธ์อนัดีแก่ลูกคา้และผูติ้ดต่อทั้งหมดภายในบริษทั 

  - ประชาสัมพนัธ์และน าเสนอขอ้มูลท่ีถูกตอ้งเม่ือมีเหตุการณ์ในเชิงลบหรือขอ้มูลท่ี

ก่อใหเ้กิดความเสียหายแก่บริษทั 

4. หวัหนา้ฝ่ายการเงิน 

 - วางแผนดา้นนโยบายการบริหารจดัการดา้นการเงินของบริษทั 

 - วางแผนดา้นนโยบายแผนการด าเนินการดา้นการลงทุนของบริษทั 

 - น าเสนอแนวทางและความเป็นไปไดใ้นการพฒันาแผนการตลาด การปฏิบติัการ 

และการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ โดยประเมินความเส่ียงในการด าเนินงานภายใตก้รอบงบประมาณท่ี

มีในแต่ละปี 

 - มองหาแหล่งเงินทุนใหม่ๆ เพื่อสร้างสภาพคล่องใหก้บับริษทั 

 - บริหารจดัการงบประมาณเพื่อสร้างโอกาสในการลงทุนกิจกรรมต่างๆ ของบริษทั

ตามแผนด าเนินการหลกั 

5. หวัหนา้ฝ่ายปฏิบติัการ 

 - วางแผนดา้นนโยบายดา้นการด าเนินงานต่างๆ ภายในบริษทั 

 - จดัท าแผนการวดัผลและการวดัผลการด าเนินงานดา้นต่างๆ ภายในบริษทั 

 - ดูแลและประสานงานดา้นต่างๆ ภายในองคก์รและกบักลุ่มนอกองคก์รอย่างผูค้า้ 

ตวัแทนจดัจ าหน่าย และฝ่ายการผลิต 

 - ประสานงานกบักลุ่ม Third Party ดา้นการผลิต และการพฒันาการด าเนินงาน 

 - การประสานงานดา้นการประเมินก าลงัผลิต 

 - การประสานงานดา้นการจดัการขนส่งและบริหารสตอ็คสินคา้ 

 - การจดัท ารายงานขอ้มูลการด าเนินงานและความเคล่ือนไหวดา้นการผลิตและจดั

จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
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6.4 โครงสร้างการท างานที่เกีย่วข้องกบัองค์กร 
บริษทั วอนเดอร์ เมล่อน จ ากัด ไดมี้การวางโครงสร้างการท างานนอกเหนือจากการ

ด าเนินงานหลกัภายในองคก์รโดยแบ่งตามกิจกรรมหลกัของบริษทัไดด้งัต่อไปน้ี 

1. หน่วยงานรับผิดชอบดา้นการผลิต ทางบริษทัมอบหมายให้ บริษทั เซน ไบโอเทค 

จ ากดั เป็นผูรั้บผิดชอบในการผลิตผลิตภณัฑข์องทางบริษทัแบบครบวงจรตั้งแต่การรวบรวมวตัถุดิบ 

กระบวนการผลิตทัว่ไป กระบวนการผลิตแบบ FIR และการแพคบรรจุผลิตภณัฑ ์

2. หน่วยงานรับผิดชอบดา้นการขนส่ง การขนส่งของทางบริษทัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน

ไดแ้ก่ ส่วนการน าเขา้ผลิตภณัฑ์จากทางบริษทั เซน ไบโอเทค จ ากดั ท่ีด าเนินการผลิตเสร็จส้ิน ทาง

บริษทัมอบหมายให้ทางผูผ้ลิตด าเนินการขนส่งมายงับริษทัโดยตรง และส่วนการส่งออกผลิตภณัฑ ์

ทางบริษทัมีการประสานงานไปยงับริษทัท่ีให้บริการดา้นการขนส่งอย่างไปรษณียไ์ทย Kerry หรือ 

Lala Move เป็นตน้ 

3. หน่วยงานรับผิดชอบดา้นการจดัจ าหน่าย ถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลกัไดแ้ก่ 

 3.1 การจดัจ าหน่ายดว้ยตวัเองไปยงัลูกคา้ หรือผูค้า้อ่ืนๆ ต่อยอดไป โดยมีการติดต่อ

ไปยงัช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ของบริษทัโดยตรง หรือการซ้ือขายผ่านงานต่างๆ ท่ีทางบริษทัเขา้

ร่วม 

 3.2 การจดัจ าหน่ายผ่านตวัแทนจ าหน่าย ท่ีมีการติดต่อเพื่อขอเป็นผูจ้ดัจ าหน่ายใน

ฐานะผูค้า้ส่งในแต่ละพื้นท่ี โดยมีการพิจารณาการเลือกตวัแทนจดัจ าหน่ายท่ีจะไม่ท าให้เกิดการทบั

ซอ้นของพื้นท่ีจ าหน่าย 

 3.3 การจดัจ าหน่ายผ่านกลุ่มร้านคา้อย่างร้านขายยาเวชภณัฑ ์และร้านท่ีจดัจ าหน่าย

สินคา้เก่ียวกบัอาหารเสริม 
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บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
 

7.1 ประมาณการเงินลงทุนโครงการ 
ตารางท่ี 7.1 เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร   

1.1 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 35,000 

1.2 อุปกรณ์ส านกังาน 45,000 

1.3 การจดัตั้งคลงัสินคา้ 1,000,000 

รวมสินทรัพยถ์าวร 1,080,000 

2. เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 
 

2.1 ค่าจดทะเบียนบริษทั 5,000 

2.2 ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ 15,000 

2.3 ค่าวิจยั ผลิตสูตรผลิตภณัฑ ์ 150,000 

2.4 ค่าจดทะเบียน อย. 8,000 

2.6 ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 5,000 

2.7 เงินลงทุนพฒันาช่องทางการส่ือสาร 100,000 

รวมเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 283,000 

รวมมูลค่าการลงทุน (สินทรัพย์ถาวร + ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน) 1,363,000 

 

เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน ประกอบไปดว้ย 

1. เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวรประกอบไปด้วย เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 35,000 บาท 

อุปกรณ์ส านกังาน 45,000 บาท และการจดัตั้งคลงัสินคา้ 1,000,000 บาท รวม 1,080,000 บาท 
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2. เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงานประกอบไปดว้ยค่าจดทะเบียนบริษทั 5,000 

บาท, ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ์ 15,000 บาท ค่าวิจยั ผลิตสูตรผลิตภณัฑ์ 150,000 บาท ค่าจดทะเบียน 

อย. 8,000 บาทและ ค่าจดเคร่ืองหมายการค้า 5,000 บาท เงินลงทุนพัฒนาช่องทางการส่ือสาร 

100,000 บาท รวม 283,000 บาท 

รวมเงินลงทุนทั้งสองส่วนอยูท่ี่ 1,363,000 บาท 

 

 

7.2 การประมาณการรายได้ 
การประมาณการตน้ทุนในของผลิตภณัฑแ์ละการตั้งราคาขายอยูท่ี่ 

ตารางท่ี 7.2 การประมาณการตน้ทุนต่อหน่วยและการตั้งราคาขาย 

ราคาขายผลติภัณฑ์ 30.00 (บาท/ซอง) 

ตน้ทุนเฉล่ียวตัถุดิบ  20.00 (บาท/ซอง) 

ก าไรจากกิจกรรมดา้นการขาย  2.00  (บาท/ซอง) 

ก าไรจากสินคา้บริโภคประเภทฟุ่ มเฟือย  6.00  (บาท/ซอง) 

ก าไรจากการบริหารจดัการและการตลาด 2.00 (บาท/ซอง) 

 

ในระยะแรกของแผนการด าเนินงานบริษทัวางแผนด าเนินการขายผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารหลกั 1 ผลิตภณัฑ์คือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร วอเมะ โดยจดัให้มีขนาดทั้งหมด 2 ขนาดในการ

ด าเนินการขายไดแ้ก่ 

แบบกล่องบรรจุ 15 ช้ิน จ าหน่ายในราคา 450 บาท 

แบบกล่องบรรจุ 30 ช้ิน จ าหน่ายในราคา 900 บาท 

โดยสัดส่วนการผลิตทั้งสองขนาดบรรจุภณัฑ์อยู่อย่างละ 50% หรือเฉล่ีย 675 บาทต่อ

กล่อง 

โดยผลประกอบการเฉล่ียโดยรวมจากทั้ง 3 ช่องทางการจดัจ าหน่ายท าการคาดการณ์

การเติบโตไดด้งัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 7.3 ค านวณหายอดขายในปีถดัไป 

Industry Sales Scenario Prob. Of Occurrence Sales Growth Rate Components To Sum 

Optimistic 0.10 20.00% 2.0% 

Base case 0.50 10.00% 5.0% 

Pessimistic 0.30 -7.50% -2.3% 

Prob. (Sum)  1.00 Expected value (Sum)   4.8% 

 

การค านวณหายอดขายในปีถัดไปท าการก าหนดสถานการณ์ดี พื้นฐานและย  ่าแย ่

โดยประมาณการเฉล่ียแลว้อยูท่ี่ 4.8% ต่อปี 

 

ตารางท่ี 7.4 คาดการณ์ลูกคา้เป้าหมาย 

 
2564f 2565f 2566f 2567f 2568f 

33,811,195 34,487,419 35,177,167 35,880,711 36,598,325 

จ านวนลูกคา้ท่ีรับรู้ 3,381 6,897 10,553 21,528 32,938 
จ านวนลูกคา้ท่ีคาดหวงั
ตดัสินใจซ้ือ 85 828 1,266 2,583 3,953 

ยอดขายต่อคนต่อกล่อง 57,056 558,696 854,805 1,743,803 2,668,018 

ยอดขายต่อปี 570,564 5,586,962 8,548,052 17,438,025 26,680,179 

 

จากตารางท่ี 7.4 การคาดการณ์ลูกค้าเป้าหมาย จากจ านวนประชากรหญิงซ่ึงเป็น

เป้าหมายหลกัทัว่ประเทศ โดยคาดการณ์วา่จะมีประชากรเพิ่มขึ้น 2% ต่อปี โดยส าหรับจ านวนลูกคา้

ท่ีรับรู้จากการท าการตลาดต่างๆ จะคิดเป็น 0.01% ในปี 2564 และคาดการณ์วา่จะรับรู้ท่ี 0.09% ในปี 

2568 

จ านวนลูกคา้ท่ีตดัสินใจซ้ือจะอยู่ท่ี 4% ในปี 2564 และมีอตัราคงท่ีท่ี 12% ต่อปีตามท่ี

คาดการณ์ไวใ้นตารางท่ี 7.4 จนน ามาสู่ยอดขายท่ีคาดการณ์แต่ละปีตั้งแต่ 570,564 บาทในปี 2564 ถึง 

26,680,179 บาทในปี 2568 
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7.3 การประมาณการต้นทุนค่าใช้จ่าย 
1. ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

ตารางท่ี 7.5 ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 

ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน (บาท/เดือน) 
   1. กรรมการผูจ้ดัการ 1                  30,000  
   2. หวัหนา้ฝ่ายการตลาด 1                  20,000  
   3. หวัหนา้ฝ่ายการเงิน 1                  20,000  
   4. หวัหนา้ฝ่ายปฏิบติัการ  1                  20,000  
   5. เจา้หนา้ท่ีการส่ือสารการตลาด 1                  15,000  

รวม  5                 105,000  
  

พนกังานบริษทัมีทั้งหมด 5 คนแบ่งเงินเดือนออกเป็น 

1. กรรมการผูจ้ดัการ เงินเดือน 30,000 บาท / 360,000 บาทต่อปี 

2. หวัหนา้ฝ่ายการตลาด เงินเดือน 20,000 บาท / 240,000 บาทต่อปี 

3. หวัหนา้ฝ่ายการเงิน เงินเดือน 20,000 บาท / 240,000 บาทต่อปี 

4. หวัหนา้ฝ่ายปฏิบติัการ เงินเดือน 20,000 บาท / 240,000 บาทต่อปี 

5. เจา้หนา้ท่ีการส่ือสารการตลาด เงินเดือน 15,000 บาท / 180,000 บาทต่อปี 

โดยจะมีอตัราการเติบโตของรายจ่ายทั้งหมดอยูท่ี่ 5% ต่อปี 

2. ต้นทุนกจิกรรมทางการตลาดและเงินทุนหมุนเวียนอ่ืนๆ 

ตน้ทุนกิจกรรมทางการตลาดประกอบไปดว้ย 

เงินลงทุนพฒันาช่องทางการส่ือสารการ 100,000 บาท เป็นค่าใชจ่้ายแรกเร่ิม 

ค่ากิจกรรมส่ือสารการตลาด 250,000 บาท โดยมีอัตราการเติบโตของรายจ่ายของ

กิจกรรมส่ือสารการตลาดอยูท่ี่ 10% ต่อปี 

ค่าใช้จ่ายด้านการประกันภัย 17,800 บาทต่อปี เป็นค่าใช้จ่ายคงท่ีร่วมกับกิจกรรม

ส่ือสารการตลาด 

เงินสดหมุนเวียน 2,000,000 บาท  

สรุปเงินลงทุนทั้งหมดแรกเร่ิม (ปี 0) 
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ตารางท่ี 7.6 สรุปการประมาณตน้ทุนค่าใชจ่้าย 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 1,080,000.00  

2. เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 183,000.00  

3. เงินลงทุนพฒันาช่องทางการส่ือสาร 100,000.00  

รวมค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 1,363,000.00 

4. ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 105,000.00  

5. ค่ากิจกรรมส่ือสารการตลาด 250,000.00  

6. ค่าประกนัภยั* 17,800.00  

7. เงินทุนหมุนเวียน 2,000,000.00  

รวมงบประมาณต้นทุนท้ังหมด 3,735,800.00  

*ประกนัภยัจากบริษทัไทยไพบูลยป์ระกนัภยั ความคุม้ครองสูงสุด 10 ลา้นบาท 

 การลงทุนในสินทรัพยถ์าวร มีค่าเส่ือมราคาประกอบไปดว้ย 

 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน อาย ุ5 ปี มูลค่า 35,000 บาท คิดค่าเส่ือมต่อปีอยูท่ี่ 7,000 บาท 

 อุปกรณ์ส านกังาน อาย ุ5 ปี มูลค่า 45,000 บาท คิดค่าเส่ือมต่อปีอยูท่ี่ 9,000 บาท 

 โรงงานอาย ุ20 ปี มูลค่า 1,000,000 บาท คิดค่าเส่ือมต่อปีอยูท่ี่ 50,000 บาท 

 รวมค่าเส่ือมราคาต่อปีอยูท่ี่ 66,000 บาท 
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7.4 การคาดการณ์งบการเงิน 
1. งบก าไรขาดทุน 

ตารางท่ี 7.7 งบก าไรขาดทุน 
รายการ ปี 2564 ปี 2565 ปี 2566 ปี 2567 ปี 2568 

รายได ้      

รายไดจ้ากการให้บริการ 570,564 5,586,962 8,548,052 17,438,025 26,680,179 

หกัตน้ทนุขายสินคา้ (376,572) (3,687,395) (5,641,714) (11,509,097) (17,608,918) 

ก าไรขั้นตน้ 193,992 1,899,567 2,906,338 5,928,929 9,071,261 

ค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน      

หกัค่าใชจ้่ายก่อนการด าเนินงาน (1,363,000)         

หกัค่าใชจ้่ายในการบริหาร (105,000) (110,250) (115,763) (121,551) (127,628) 

หกัค่าใชจ้่ายการตลาด (250,000) (275,000) (302,500) (332,750) (366,025) 

ค่าประกนัภยัรายปี (17,800) (17,800) (17,800) (17,800) (17,800) 

รวมค่าใชจ้่ายการด าเนินงาน (1,735,800) (403,050) (436,063) (472,101) (511,453) 

หกัค่าเส่ือมราคา (66,000) (66,000) (66,000) (66,000) (66,000) 

ก าไรจากการด าเนินงาน (1,607,808) 1,430,517 2,404,275 5,390,828 8,493,808 

ค่าใชจ้่ายทางการเงิน      

หกัดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 

ก าไรก่อนหกัภาษีเงินไดนิ้ติบคุคล (1,607,808) 1,430,517 2,404,275 5,390,828 8,493,808 

หกัภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 0 (286,103) (480,855) (1,078,166) (1,698,762) 

ก าไรสุทธ ิ (1,607,808) 1,144,414 1,923,420 4,312,662 6,795,046 

*ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลท่ี 20% 
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2. งบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 7.8 งบกระแสเงินสด 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 0 1 2 3 4 5 
 ก าไรสุทธิ 

 
(1,607,808) 1,144,414 1,923,420 4,312,662 6,795,046 

บวกค่าเส่ือมราคา  66,000 66,000 66,000 66,000 66,000 
รวมกระแสเงินสดจากการด าเนนิงาน 0 (1,541,808) 1,210,414 1,989,420 4,378,662 6,861,046 
กระแสเงินสดจากการลงทุน  

     

 รายจ่ายลงทุน  (1,080,000) 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสดจากการลงทุน  (1,080,000) 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน  
     

 ไดรั้บเงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
 ไดรั้บเงินจากทนุส่วนตวั 2,000,000 0 0 0 0 0 
 จ่ายคืนเงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
 จ่ายปันผล 0 0 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 2,000,000 0 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสด 2,000,000 (2,621,808) 1,210,414 1,989,420 4,378,662 6,861,046 
เงินสดตน้ปี 0 2,000,000 (621,808) 588,605 2,578,025 6,956,687 
เงินสดปลายปี 2,000,000 (621,808) 588,605 2,578,025 6,956,687 13,817,733 
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3. งบดุล 

ตารางท่ี 7.9 งบดุล 
 

1 2 3 4 5 

สินทรัพย์ 
     

สินทรัพยห์มุนเวียน 
     

เงินสด (621,808) 588,605 2,578,025 6,956,687 13,817,733 
สินทรัพยห์มุนเวียนอื่น 0 0 0 0 0 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน (621,808) 588,605 2,578,025 6,956,687 13,817,733 
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 

     

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ 
     

เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 

อุปกรณ์ส านกังาน 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 

คลงัสินคา้ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

หกัค่าเส่ือมราคาสะสม (66,000) (132,000) (198,000) (264,000) (330,000) 

ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 1,021,000 962,000 903,000 844,000 785,000 

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนอื่น 0 0 0 0 0 

รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 1,021,000 962,000 903,000 844,000 785,000 
รวมสินทรัพย์ 392,192 1,536,605 3,460,025 7,772,687 14,567,733 
หนีสิ้น      

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 
หน้ีสินระยะยาว 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 
ส่วนเจ้าของ      

ทุนเจา้ของ 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
ก าไรสะสม (1,607,808) (463,395) 1,460,025 5,772,687 12,567,733 
รวมส่วนเจา้ของ 392,192 1,536,605 3,460,025 7,772,687 14,567,733 
หนีสิ้น + ส่วนเจ้าของ 392,192 1,536,605 3,460,025 7,772,687 14,567,733 
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7.5 การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 
ตารางท่ี 7.10 Cost of Equity 
Item Assumption 
Market Rate of Return 6.97% 
Risk-Free Rate 1.67% 
Beta 0.96 
Net Cost of Equity  6.7% 

 

ตารางท่ี 7.11 Weighted Average Cost of Capital 

Item Tax Rate Cost of Debt 
Cost of 
Equity 

WACC 

Cost of Debt   0.0%     
Tax 20% 0.8   
Net Cost of Debt   0.0%   

Net Cost of Equity     6.7% 
Multiplied by Weighted Rate of Capital Structure     0.00 1.00 

Weighted Average Cost of Capital (WACC) 6.74% 

 

NPV = 9,817,733 

IRR = 38.75% 
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ตารางท่ี 7.12 Payback period 

Timeline: Payback (year) 0 1 2 3 4 5 
Total Net Cash Flow   (2,000,000) (621,808) 1,210,414 1,989,420 4,378,662 6,861,046 

Accumulated Net Cash Flow   (2,000,000) (2,621,808) (1,411,395) 578,025 4,956,687 11,817,733 

Payback Period 2.71 
 

          
 

 สรุปแลว้สามารถคืนทุนไดภ้ายในระยะเวลา 2.71 ปี 
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บทที่ 8 
แผนบริหารจัดการความเส่ียง 

 
 

8.1 ประเภทและลกัษณะความเส่ียงที่ธุรกจิเผชิญ 
 ในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ถือไดว้่าเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูง
และมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกับการด าเนินการด้านอาหารเสริมท่ีสามารถเกิดความ
เปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา โดยการเปล่ียนแปลงดงักล่าวสามารถเกิดขึ้นไดจ้ากเหตุการณ์ทั้งภายนอก
และภายในบริษทั ซ่ึงอาจจะท าใหก้ารด าเนินธุรกิจอาหารเสริมไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีไดว้างไวซ่ึ้ง
จะกระทบต่อองคก์รได ้ดงันั้นเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งราบร่ืน บริษทัควรท่ีจะมีแผนการ
จดัการความเส่ียงดงัต่อไปน้ี 
 1. ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
  1.1 การสร้างความเขา้ใจในการโปรแกรมการส่งเสริมการขาย จากแผนการส่งเสริม
การขายทางธุรกิจมีการวางการส่งเสริมการขายท่ีท่ีมีอิสระและเปิดโอกาสใหผู้ค้า้ช่องทางอ่ืนสามารถ
สร้างการส่งเสริมการขายเป็นของตวัเองไดโ้ดยมุ่งเน้นให้ผูม้าใช้บริการไดเ้ขา้ถึงผลิตภณัฑ์ให้ครบ
มากท่ีสุด ซ่ึงหลายคร้ังลูกคา้อาจเกิดความสับสนของการส่งเสริมการขายท่ีต่างช่องทางกนัท าให้เกิด
การเปรียบเทียบความคุม้ค่าได ้
  1.2 คู่แข่งมีการปรับและน าเสนอผลิตภณัฑ์ในรูปแบบคลา้ยคลึงกนั เน่ืองจากการ
เร่ิมธุรกิจ ยงัมีขนาดเล็กเม่ือเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืนๆ โดยหากมีผลิตภณัฑ์ท่ีลกัษณะแนวทางเดียวกนั
โดยเฉพาะแพคเกจการส่งเสริมการขายหรือคุณสมบติั ลูกคา้มกัจะเลือกตดัสินใจเลือกร้านท่ีมีราคา 
และช่ือเสียงท่ีมากกวา่ ท าใหเ้กิดการแยง่ชิงลูกคา้เป้าหมายได ้ 
  1.3 รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีน าเสนอถูกตดัราคา ในบางกรณีท่ีคู่แข่งจะมีการ
เล่นสงครามราคา (Price War) เพื่อดึงลูกค้ามาในระดับราคาท่ีมีผลต่อส่วนต่างก าไรมากท่ีสุด 
เหตุการณ์ดงักล่าวจะส่งผลให้เกิดทางเลือกระหว่างร่วมเล่นการตดัราคาดงักล่าวดว้ย หรือการปรับ
แนวทางการส่งเสริมการตลาดเป็นการชัว่คราวเพื่อไปเจาะกลุ่มเป้าหมายอ่ืน แทนอย่างการผลกัดนั
การส่งเสริมการตลาดอ่ืน ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัไดม้ากยิง่ขึ้น 
 2. ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operation Risk) 
  2.1 ความผิดพลาดจากการด าเนินงานของบุคลากร ส าหรับธุรกิจอาหารเสริมการ
ด าเนินงานของบุคลากรถือไดว้่ามีความส าคญัอย่างมาก การเกิดขอ้ผิดพลาดระหว่างการด าเนินงาน 
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แมว้า่จะเป็นอุบติัเหตุหรือเกิดจากความไม่เขา้ใจในการขายผลิตภณัฑด์งักล่าว อาจท าให้เสียลูกคา้ได ้
ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งให้ความระวงัรวมไปถึงการรักษามาตรฐานของการด าเนินงานของพนกังานแต่ละ
คนใหมี้ประสิทธิภาพอยูเ่สมอ 
 3. ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
  3.1 อตัราการเติบโตของรายได้และก าไรต ่ากว่าท่ีวางเอาไว ้มีการตรวจสอบแนว
ทางการด าเนินงานดา้นการขาย และตน้ทุนต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นว่าปัจจยัใดไม่เป็นไปตามเป้าหมาย เช่นมี
ต้นทุนอย่างค่าน ้ าค่าไฟและค่าสินค้าต่างๆ เพิ่มขึ้ นมากกว่าปกติในขณะท่ียอดขายเท่าเดิม ต้อง
ตรวจสอบถึงตน้ทุนดงักล่าว 
  3.2 ระยะเวลาคืนทุนไม่ทันตามเป้าหมายท่ีวางเอาไว้ มีการตรวจสอบการ
ด าเนินงานระหวา่งปีถึงความสามารถในการท าก าไร การเติบโต และการขยายธุรกิจต่างๆ ท่ีส่งผลให้
อตัราการหมุนและเงินสดสะสมไม่สามารถไปถึงระดบัคืนทุนได ้และท าการแกไ้ขในจุดดงักล่าว 
  3.3 วตัถุดิบต่างๆ เกิดขาดตลาดส่งผลให้ตน้ทุนสูงขึ้น โดยส่วนใหญ่แลว้ความเส่ียง
ในรูปแบบดงักล่าวจะมีอยู่สองแบบคือแบบกะทนัหนั หรือแบบมีสัญญาณบ่งช้ีว่าราคาวตัถุดิบก าลงั
จะถีบตวัสูงขึ้นหรือกขาดตลาดได ้เช่นกรณีท่ีเกิดกระแสบนอินเตอร์เน็ตถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์
แบบกา้วกระโดด จนน ามาสู่การหาวตัถุดิบมาผลิตจนขาดตลาด เหล่าน้ี จะมีกลไกตลาดมาช่วยเสริม
ก าลงัผลิตในระยะเวลาหน่ึง ซ่ึงควรจะมีการรอ เพื่อไม่ใหเ้สียตน้ทุนมากจนเกิดไป  
  
  

8.2 แนวทางแก้ไขจัดการความเส่ียง 
แนวทางการแกไ้ขจดัการความเส่ียงจะมีการประเมินระดบัความเส่ียง และความจ าเป็น

ในการแกไ้ขท่ีรวดเร็วหรือไม่ เพื่อใช้ในการประเมินเหตุการณ์ท่ีจ าเป็นจะตอ้งประเมินและแกไ้ข
ความเส่ียงเหล่านั้น 
ตารางท่ี 8.1 แนวทางการประเมินการจดัการความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ความเร่งด่วนในการแก้ไข 

แนวทางแก้ไข 
มาก กลาง ต ่า มาก กลาง ต ่า 

ด้านการตลาด 

การสร้างความเขา้ใจ
ในการโปรแกรมการ
ส่งเสริมการขาย 

 /   /  

ทีมพฒันาการส่งเสริมการขาย
ตอ้งมีการศึกษารายละเอียดคู่แข่ง
และแนวทางการด าเนินงาน ก่อน
ผลกัดนัการส่งเสริมการขาย

ออกมา 
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ตารางท่ี 8.1 แนวทางการประเมินการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ระดับความเส่ียง ความเร่งด่วนในการแก้ไข 

แนวทางแก้ไข 
มาก กลาง ต ่า มาก กลาง ต ่า 

ด้านการตลาด 

คู่แข่งมีการปรับและ
น าเสนอผลิตภณัฑ์ใน
รูปแบบคลา้ยคลึงกนั 

/   /   
ศึกษาช่วงเวลาในการน าเสนอ

ของคู่แข่ง ประเมินความตอ้งการ
ของลูกคา้ ใหม ่

รูปแบบการส่งเสริม
การขายท่ีน าเสนอถูก

ตดัราคา 
 /   /  

เปล่ียนไปใชก้ารส่งเสริม
การตลาดอื่นเพื่อเล่ียง 

ด้านการด าเนินงาน 

ความผิดพลาดจากการ
ด าเนินงานของ

บุคลากร 
/   /   

มีการอบรม และประเมินท่ี
เขม้ขน้ ในส่วนของพนกังานท่ี

ผิดพลาดมีการปรับ และ
เตรียมการอบรมใหม ่

ด้านการเงิน 

อตัราการเติบโตของ
รายไดแ้ละก าไรต ่า
กวา่ท่ีวางเอาไว ้

 /   /  
ศึกษาปัญหาท่ีกระทบในส่วน
ของรายได ้และตน้ทุนท่ีอาจไม่

เป็นไปตามท่ีวางเอาไว ้

ระยะเวลาคืนทุนไม่
ทนัตามเป้าหมายท่ี

วางเอาไว ้
/   /   

ศึกษาแนวทางการด าเนินงาน 
และการบริหารจดัการดา้นเงิน

สดสะสม เพื่อหาทางแกไ้ขส่วนท่ี
ท าให้เงินสดลดลง 

ตน้ทุนวตัถุดิบสูงขึ้น
กะทนัหัน 

 /   /  
ชะลอเวลาส าหรับผลิตภณัฑท่ี์ใช้
วตัถุดิบดงักล่าว และปรับแนว

ทางการผลิต 
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แบบสัมภาษณ์ 
“แผนการด าเนินธุรกจิผลติภัณฑ์อาหารเสริม 

บริษัท Wonder Melon co ltd.” 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดน้ีเป็นเอกสารประกอบงานแผนการด าเนินธุรกิจในการศึกษาของนกัศึกษา ระดบั
ปริญญาโท สาขา สภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
ภายใตก้ารก ากบัดูแลของ ผศ.ดร.ธนพล วีราสา ซ่ึงขอ้มูลของท่านจะถือเป็นความลบัไม่เปิดเผยต่อ
สาธารณชนหากไม่ไดรั้บอนุญาต 

 

แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 

ชุดท่ี 1 ชุดค าถามส าหรับตวัแทนกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
ชุดท่ี 2 ชุดส าหรับใชก้บัผูด้  าเนินการเทคโนโลย ีFIR 
ชุดท่ี 3 ชุดค าถามส าหรับใชก้บัผูผ้ลิตดา้นบรรจุภณัฑ์ 
ชุดท่ี 4 ชุดค าถามส าหรับใชก้บัผูเ้ช่ียวชาญดา้นอาหารเสริม 
ชุดท่ี 5 ชุดค าถามส าหรับใชก้บัผูค้า้ขายผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
 

ผูด้  าเนินการวิจยั 

เพชรรัตน์ มานะสมจิตร 
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ชุดท่ี 1 ชุดค าถามส าหรับตัวแทนกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1.  ปัจจุบนัท่านไดรั้บประทานเคร่ืองด่ืมน ้าผลไมเ้ป็นประจ าหรือไม่ (โปรดระบุเป็นปริมาณ/ความถี่) 

2. ประเภทของเคร่ืองด่ืมน ้าผลไมท่ี้ท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใด (แบบชง / ส าเร็จรูป / 

ผลไมส้ดคั้นป่ัน) และก าลงัรับประทานยีห่อ้อะไร 

3.  ปัจจุบนัท่านไดรั้บประทานอาหารเสริมเป็นประจ าหรือไม่ (โปรดระบุเป็นปริมาณ/ความถี่) 

4. ประเภทของอาหารเสริมท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใด (แบบชง / แบบเม็ด / แคปซูล / 

ผง / อ่ืนๆ) และก าลงัรับประทานยีห่อ้อะไร 

5. ท่านคาดวา่จะไดรั้บประโยชน์หรือมีความคาดหวงัเช่นไรจากการรับประทานอาหารเสริม 

6. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง และต่อเดือนจากการใชจ่้ายอาหารเสริมของท่านอยูท่ี่เท่าไหร่ 

7. ในมุมมองของท่านคิดวา่อาหารเสริมมีความจ าเป็นต่อการใชชี้วิตประจ าวนัหรือไม่ 

8. ปัจจุบนัไดมี้กระแสการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ท าจากธรรมชาติ 100% หรือ Organic มากยิง่ขึ้น ในมุมมอง

ของท่านต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแบบ Organic กบั non-organic เป็นอยา่งไร 

9. รูปแบบผลิตภณัฑอ์าหารเสริมใด (แบบชง / แบบเมด็ / แคปซูล / ผง / อ่ืนๆ) ท่ีท่านรู้สึกถึงผลลพัธ์

ในการรับประทานและเป็นท่ีถูกใจมากท่ีสุด 

10. ปริมาณในการรับประทานต่อคร้ัง / วนั ท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมมากท่ีสุดคือเท่าใด 

11. ปริมาณค่าใชจ่้ายอาหารเสริมต่อเดือนท่ีท่านคิดวา่เหมาะสมท่ีสุดคือเท่าใด 

12. ท่านคิดวา่รสชาติของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมควรเป็นแบบใด 

13. คุณสมบติัท่ีช่วยเสริมสุขภาพร่างกายแบบใดท่ีท่านคาดหวงัจากการรับประทานอาหารเสริมมาก

ท่ีสุด 

14. ท่านคิดวา่ผกัหรือผลไมช้นิดใดท่ีอยากใหมี้การน ามาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมากท่ีสุด 

ชุดท่ี 2 ชุดส าหรับใช้กบัผู้ด าเนินการเทคโนโลยี FIR 

1. ขอ้ดี ของเทคโนโลยกีารผลิต FIR เป็นอยา่งไร 
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2. ขอ้เสียของเทคโนโลยกีารผลิต FIR เป็นอยา่งไร 

3. ปัจจุบนัเทคโนโลยกีารผลิต FIR มีการประยกุตใ์ชใ้นอุตสาหกรรม เคร่ืองด่ืมและอาหารเสริมแบบ

ใดบา้ง 

4. จากประเด็นดงักล่าว เทคโนโลยกีารผลิต FIR มีความยากในการประยกุตใ์ชห้รือไม่อยา่งไร 

5. ระยะเวลาในการสกดั และการผลิตจากเทคโนโลยกีารผลิต FIR นานเพียงใด และระยะเวลาส่งผล

ต่อผลลพัธ์ท่ีไดห้รือไม่ 

6. การใชเ้ทคโนโลย ีFIR ในการผลิตผลิตภณัฑอ์าหารมีอะไรรับรองความปลอดภยัทางอาหาร เช่น 

มาตรฐานรับรอง หรืองานวิจยั หรือไม่ 

7. ผลขา้งเคียงในระยะยาวจากการรับประทานอาหารท่ีมาจากเทคโนโลยกีารผลิต FIR มีหรือไม่ 

อยา่งไร 

8. อยากใหอ้ธิบายถึงขั้นตอนการผลิต / การแปรรูปผลิตภณัฑจ์ากผลไมด้ว้ยเทคโนโลยีการผลิต FIR 

โดยละเอียด 

9. ปริมาณของสารตั้งตน้และการสกดัท่ีเหมาะสม และเห็นผลประโยชน์มากท่ีสุดจากเทคโนโลยกีาร

ผลิต FIR อยูท่ี่เท่าใด 

10. ประมาณการตน้ทุนการผลิตส าหรับเทคโนโลยกีารผลิต FIR มีสัดส่วนหรือประมาณเท่าใด 

11. หากเทียบกบัการผลิตสกดัสารสกดัแบบอ่ืนๆ กบัเทคโนโลยกีารผลิต FIR ท่านมีความคิดเห็น

อยา่งไร 

12. มุมมองดา้นเทคโนโลยกีารผลิตเพื่อสกดัสารจากธรรมชาติในอนาคตจะมีทิศทางอยา่งไร 
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ชุดท่ี 3 ชุดค าถามส าหรับใช้กบัผู้ผลติด้านบรรจุภัณฑ์ 

1. ท่านคิดวา่ปัจจุบนัเจา้ของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมีการเลือกบรรจุภณัฑโ์ดยค านึงถึงองคป์ระกอบ

อะไรบา้ง 

2. ในปัจจุบนัเจา้ของผลิตภณัฑนิ์ยมใช้บรรจุภณัฑแ์บบใด และเพราะเหตุใด 

3. ในความเห็นของท่าน การเลือกใชบ้รรจุภณัฑส์ าหรับผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในรูปแบบผงควรใช้

บรรจุภณัฑแ์บบใด และการเลือกแบบบรรจุภณัฑด์งักล่าวมีขอ้ดีขอ้เสียอยา่งไร 

4. ขอ้เสนอแนะดา้นการออกแบบบรรจุภณัฑส์ าหรับผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเป็นอยา่งไร 

5. ในการเลือกบรรจุภณัฑแ์บบดงักล่าว มีผลต่อการจดัเก็บหรือผลต่อคุณภาพของผลิตภณัฑอ์าหาร

เสริมหรือไม่ อยา่งไร 
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ชุดท่ี 4 ชุดค าถามส าหรับใช้กบัผู้เช่ียวชาญด้านอาหารเสริม 

1. ในความเห็นของท่าน ตลาดอาหารเสริมมีการเปล่ียนแปลงหรือแนวโนม้เช่นไร 

2. เทคโนโลยกีารผลิตในปัจจุบนัต่อคุณค่าของผลิตภณัฑเ์สริมส่งผลอยา่งไร เช่นความปลอดภยั 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ปริมาณทางโภชนาการ หรือสรรพคุณต่างๆ 

3. พฒันาการผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากอดีตจนถึงปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งไร 

4. มุมมองต่อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภทชงด่ืมจากน ้าผลไม ้ดว้ยเทคโนโลยกีารผลิต FIR เป็น

อยา่งไร เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีมาจากเทคโนโลยแีบบอ่ืน  

5. ทิศทางของผลิตแบบเคร่ืองด่ืมชงในอนาคตเป็นอยา่งไร 

6. การปรับตวัส าหรับผูท่ี้เขา้ตลาดคา้ขายอาหารเสริมท่ีควรใหค้วามส าคญัคืออะไรบา้ง 

7. ความจ าเป็นส าหรับเจา้ของผลิตภณัฑเ์สริมต่อดา้นการจดสิทธิบตัร / อนุสิทธิบตัร มีมากนอ้ยแค่

ไหน 

8. ส าหรับผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเบ้ืองตน้สามารถจดทะเบียนอะไรไดบ้า้ง (สูตรส่วนผสม / สารสกดั

เฉพาะ / แบบบรรจุภณัฑ ์/ ตราสินคา้ / เคร่ืองหมายการคา้) 

9. มีหน่วยงานใดบา้งท่ีใหก้ารรับรองการจดทะเบียนหรือออกเอกสารรับรองส าหรับผลิตภณัฑ์

อาหารเสริม ท่ีมีความน่าเช่ือถือและสามารถสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคได ้
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ชุดท่ี 5 ชุดค าถามส าหรับใช้กบัผู้ค้าขายผลติภัณฑ์อาหารเสริม 

1. มุมมองของตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร และท่านคิดวา่ควรมีการพฒันา

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแบบใดท่ีจะตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดม้ากยิง่ขึ้น 

2. ฐานลูกคา้หลกัของกลุ่มผูซ้ื้อผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเป็นแบบใด (เพศ / ช่วงอาย ุ/ รายได ้/ อาชีพ / 

ก าลงัซ้ือ) 

3. ท่านขายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแบบใดบา้ง และใหป้ระมาณการคร่าวๆ ถึงความหลากหลายของ

ผลิตภณัฑท่ี์ขายอยู่ 

4. ช่องทางในการขายปัจจุบนัมีอะไรบา้ง และสถานการณ์ในแต่ละช่องทางเป็นอยา่งไร 

5. ลูกคา้ท่ีเขา้มาติดต่อในแต่ละช่องทางมีความแตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไร 

6. จากสถานการณ์โควิท – 19 และการมาของเทคโนโลยกีารส่ือสารและการขนส่งใหม่ๆ ท่านมีการ

ปรับตวัอยา่งไรบา้ง 

7. เทคนิคการขายหรือการปิดการขายท่ีนิยมใชส้ าหรับการขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารคืออะไรท่ีได้

ผลลพัธ์ดีท่ีสุด 

8. ในบรรดาผลิตภณัฑท่ี์ด าเนินการขาย ผลิตภณัฑท่ี์ขายดีมีความโดดเด่นและแตกต่างจากผลิตภณัฑ์

อ่ืนอยา่งไร 

9. พฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในปัจจุบนัเป็นอยา่งไรจากมุมมองของ

ผูข้าย 

10. มุมมองของท่านต่อการส่งออกผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของไทยไปยงัตลาดต่างประเทศมีความ

เป็นไปไดแ้ละคุม้ค่าหรือไม่ 

11. การน าเขา้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากต่างประเทศเทียบกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีผลิตใน

ประเทศท่านคิดวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งไรในประเด็นดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ ์และความสนใจของ

ผูซ้ื้อ 
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ภาคผนวก ข  
ผลสัมภาษณ์งานวิจัย 
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ผลสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายกลุ่มท่ี 1 

ลูกคา้คนท่ี 1: ชายอาย ุ24 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 8 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 2: ชายอาย ุ21 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 5 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 3: หญิงอาย ุ22 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 7 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 4: ชายอาย ุ22 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 5 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 5: หญิงอาย ุ25 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 11 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 6: หญิงอาย ุ19 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 6 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 7: หญิงอาย ุ20 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 5 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 8: หญิงอาย ุ22 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 6 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 9: หญิงอาย ุ23 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 6 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 10: ชายอาย ุ22 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 5 ปี  
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ปัจจุบันท่านได้รับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม้เป็นประจ าหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ทานทุกวนัเลยนะ ทุกม้ืออาหารเลย 

ลูกค้าคนท่ี 2: ทานน่าจะเกือบทุกวนัได ้วนัละ 1-2 คร้ังได ้

ลูกค้าคนท่ี 3: ด่ืมบ่อยอยูน่ะ อยา่งนอ้ยๆ วนันึงตอ้งไดด่ื้มแน่ๆ 1 กล่อง 

ลูกค้าค้าท่ี 4: ทานประจ าเลย ขาดไม่ไดเ้ลยทุกม้ือแต่ก็มีน ้าผกัดว้ยนะท่ีชอบ 

ลูกค้าคนท่ี 5: ก็ด่ืมนะ แต่ปกติวนัสองวนัด่ืมมากกวา่ ไม่ไดถ่ี้แบบทุกวนั 

ลูกค้าคนท่ี 6: ด่ืมบ่อยมาก แทบจะด่ืมแทนน ้าเปล่าเลย มีพกติดตวัตลอด 

ลูกค้าคนท่ี 7: ชอบนะส่วนใหญ่ด่ืมวนัคร้ังได ้ก่อนนอนเหมือนดีท็อกซ์ร่างกาย 

ลูกค้าคนท่ี 8: ด่ืมทุกวนัเลย จะตั้งไวเ้ลยวา่ด่ืมก่อนออกไปท างาน กบัด่ืมหลงัจากท างานเป็นกิจวตัร

ไปเลย 2 คร้ังต่อวนั 

ลูกค้าคนท่ี 9: ชอบด่ืมนะ แต่อาจจะไม่ทุกวนัมีด่ืมชา กาแฟ อยา่งด่ืมหมุนเวียนไปดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 10: ด่ืมบ่อยอยู ่แต่ไม่ถึงกบัทุกวนัแต่ถา้มีโอกาสผา่นตาก็ด่ืมอยู ่น่าจะ 2-3 วนัคร้ัง 

 

ประเภทของเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม้ท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใดและก าลงัรับประทานยี่ห้อ

อะไร 

ลูกค้าคนท่ี 1: จริงๆ ทานไดห้มดนะแต่ถา้ประจ าทุกวนัน้ีคือแบบส าเร็จรูปพวกมินิทเมท พวกน ้าส้ม

ยีห่อ้แบรนด์ต่างๆ ทานไดห้มดเลยยิง่ถา้มีเน้ือส้มดว้ยยิง่ดี นานๆ ทีจะทานคั้นขา้งทางมนัแพง 

ลูกค้าคนท่ี 2: มาลีส่วนใหญ่ซ้ือติดบา้นเอาไว ้แลว้ก็จะมีพวกอาหารเสริมแบบชงด่ืมแบบน ้าผลไมอ้นั

น้ีก็มีติดอยู่อยา่งอนัยองไรแบบน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 3: ชอบด่ืมทิปโก ้เคา้ท าหลากหลายดี แลว้รสชาติโอเครเลย แต่ก็ด่ืมหลายๆ อยา่งดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 4: ชอบทานยนิูฟ มนัเป็นไม่ก่ียีห่อ้ท่ีท าทั้งน ้าผลไม ้น ้าผกั และน ้าแบบรวมๆ กนัซ่ึง

รสชาติดีพอๆ กบัท่ีเราคั้นสดเลย 



77 
 

 
 

ลูกค้าคนท่ี 5: คือไม่ไดด่ื้มบ่อยเนอะ แต่ถา้ไดด่ื้มมกัเป็นพวกน ้าผลไมค้ั้นสดนานๆ ที ไม่ก็ซ้ือตาม

เซเวน่แบบกระป๋องง่ายๆ ไม่ไดเ้จาะจงยีห่้ออะไร 

ลูกค้าคนท่ี 6: แบบชงด่ืมคือพกติดไวเ้ลยทั้งชาเม่ เรนาตา้ไฟเบอร์ รสชาติดี รสผลไมค้รบมากคือ

อยา่งท่ีบอกแทบจะด่ืมแทนน ้ าเปล่าเลย  

ลูกค้าคนท่ี 7: จริงๆ ชอบพวกน ้าผลไมก้ระป๋องนะท่ีกดตู ้ถา้ผา่นคือกดตลอด แต่ก็มีประจ าท่ีติดบา้น

เลยคือยนิูฟ กินแลว้เหมือนกินน ้าผลไมค้ั้นสดเลย 

ลูกค้าคนท่ี 8: ทิปโกท่ี้บา้นซ้ือเป็นกล่องใหญ่ไวเ้ลย ต่ืนเชา้ก็เทด่ืมแกว้นึง ก่อนนอนก็เทด่ืมอีกแกว้ 

ประมาณน้ี อยูข่า้งนอกก็มีซ้ือด่ืมแบบอ่ืนบา้ง กบันานๆ ทีทานแบบคั้นสด 

ลูกค้าคนท่ี 9: ถา้เลือกทานชอบแบบคั้นสดมากกวา่แต่ราคามนัก็ไม่เบาเลยนานๆ ทาน ไม่ค่อยทาน

แบบส าเร็จรูปเท่าไหร่รู้สึกไม่อร่อยเท่าคั้นสดรสชาติไม่ได ้ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ส่วนใหญ่เป็นมาลีแต่ก็ไม่ถึงกบัทุกวนั ส่วนใหญ่ด่ืมแบบส าเร็จรูปแบบเป็นกล่องนั้น

แหละรสชาติก าลงัดี แต่ก็คือชอบพวกเคร่ืองด่ืมแบบอ่ืนไปดว้ย 

 

ปัจจุบันท่านได้รับประทานอาหารเสริมเป็นประจ าหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ทานอยูทุ่กวนัเลย ขาดไม่ไดเ้ลยอาหารเสริมเน้ีย 

ลูกค้าคนท่ี 2: เป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนัไปแลว้ดีกว่าอาหารเสริม คือตอ้งทานทุกวนัไม่ขาด

เลย 

ลูกค้าคนท่ี 3: ทานประจ านะ ทานทุกวนัเลยดีกวา่ คือเราตอ้งดูแลตวัเองทุกวนัเนอะเลยเหมือนตอ้ง

หาอะไรบ ารุงอยูเ่สมอ 

ลูกค้าคนท่ี 4: ทานอยูน้ี่ก็พึ่งทานก่อนสัมภาษณ์น้ีเอง คือเหมือนเป็นวินยัท่ีเราตอ้งรับประทาน

สม ่าเสมอเพื่อให้เห็นผลแลว้ 

ลูกค้าคนท่ี 5: ทานทุกวนันะ มนัช่วยใหเ้ห็นผลเม่ือทานต่อเน่ือง เลยทานมาเร่ือยๆ ซ่ึงตวัเราก็เห็น

ผลลพัธ์ท่ีเกิดขึ้นและเปล่ียนแปลงในตวัเราเหมือนกนั 
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ลูกค้าคนท่ี 6: ชอบทานนะ ตวัท่ีทานอยูก่็ทานมานานหลายปีแลว้ ทานต่อเน่ืองกนัหลงัท างานช่วยได้

เยอะเลย ชีวิตดีขึ้นและเบาเทาร่างกายไดห้ลายอยา่ง 

ลูกค้าคนท่ี 7: ทานบ่อยอยูม่กัทานหลงัเวิร์คเอา้ท ์ดว้ยคุณสมบติัของตวัท่ีทานอยูด่ว้ยแหละ ก็เห็น

ผลดีแต่ตอ้งการต่อเน่ืองเร่ือยๆ 

ลูกค้าคนท่ี 8: ทานทุกวนัไม่ขาดเลย คือทานเป็นส่วนหน่ึงของทุกๆ ม้ือในการทานอาหารไปแลว้

ดีกวา่ ขาดไม่ได ้ถา้ไม่ไดพ้กมาดว้ยเหมือนขาดอะไรไปเลย 

ลูกค้าคนท่ี 9: ส่วนใหญ่ทานตอนท่ีก าลงัจะออกก าลงักายมากกวา่ มนัช่วยใหเ้ห็นผลต่อร่างกายตอน

ออกก าลงักายไดดี้ กบัอีกตวัท่ีทานช่วงเครียดๆ หรือนอนไม่หลบั 

ลูกค้าคนท่ี 10: ทานอยูทุ่กวนันะแต่ก็หลากหลายตวัอยูข่ึ้นอยูว่า่ตอ้งการอะไรในตอนนั้นเช่นอยาก

ขาว อยากผอม หรือผอ่นคลาย จริงๆ เรียกวา่เปล่ียนไปเร่ือยๆ ดีกวา่ 

 

ประเภทของอาหารเสริมท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใดและก าลงัรับประทานยี่ห้ออะไร 

ลูกค้าคนท่ี 1: ชอบพวกชงด่ืมนะ ทานอยูห่ลายตวัเลยอนัยอง คีฟ ชาเม่ คือพวกน้ีไดท้ั้งรสชาติความ

เป็นกาแฟ หรือผลไม ้แลว้ยงัใส่สรรพคุณประโยชน์เขา้ไปดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 2: ท่ีทานอยูเ่ป็นแบบชงด่ืมอยา่งเรนาตา้ หรือพวกชงผงไฟเบอร์ต่างๆ พวกน้ีจะชอบมาก

แลว้สะดวกในการพกพาไดดี้ 

ลูกค้าคนท่ี 3: ไม่แน่ใจคุน้กนัไหมเอสโอเอม็คอลลาเจน คือทานมาตั้งแต่แรกๆ เลยคอลลาเจนชงด่ืม 

ทานแลว้โอเครเลยช่วยเร่ืองผิวไดดี้ 

ลูกค้าคนท่ี 4: จริงๆ ทานทั้งแบบชงด่ืมและแบบเมด็นะ จริงๆ ติดทานตั้งแต่แบลค็มอร์ละ ช่วยเร่ือง

ประสาทและสมองไดดี้แลว้ทานตั้งแต่เด็กๆ แบบชงก็มีหลายยีห่อ้อยู ่

ลูกค้าคนท่ี 5: ส่วนใหญ่ทานแคปซูลพวกตงักุยจบั เบอร็อคค่า คือท่ีบา้นก็กินอยูแ่ลว้เราก็กินตามก็ดี

นะ ดูจากสรรพคุณคิดวา่ก็เห็นผลอยู่ 

ลูกค้าคนท่ี 6: เรนาตา้ กบัชาเม่ เลยชงด่ืม ด่ืมทุกวนัสรรพคุณใกลเ้คียงกนัดีมากๆ 
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ลูกค้าคนท่ี 7: ชอบแบบชงด่ืมนะ พกพาง่ายดี พกไปชงด่ืมท่ีท างานก็ไดด้ว้ยท่ีทานอยู่ก็ชาเม่นะ เราติด

ใจในรสชาติโอเครเลย 

ลูกค้าคนท่ี 8: หลกัๆ ท่ีทานอยูค่ือแบลค็มอลลติ์ดมาจากตอนติว แต่ตอนเด็กๆ ก็มีท่ีบา้นใหท้านพวก

แนวอาหารเสริมน ้ามนัตบัปลาไรแบบนั้น ก็ติดทานแบบเม็ดเร่ือยมา แต่หลงัๆ ชอบแบบชงมากกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 9: แบบชงด่ืมดีกว่าแต่คือน้ีชอบพวกกาแฟ ชามากกวา่ เลยจะด่ืมพวกอนัยอง หรือคีฟ 

เพราะท าเจา้แรกๆ เลย แลว้รสชาติอร่อยดี  

ลูกค้าคนท่ี 10: ถา้ใหพู้ดช่ือแบรนด์น่าจะเกินสิบอ่ะ เพราะทานหลายตวัมาก ตวัไหนมีกระแสก็ทาน 

ขนาดตวัท่ีมีข่าววา่ทานแลว้อนัตรายก็เคยทานมาแลว้นะ เรียกวา่ขาดไม่ไดเ้ลยอาหารเสริมแต่ก็เร่ิม

เลือกๆ ท่ีปลอดภยัมากขึ้นนะหลงัๆ มาน้ี 

 

ท่านคาดว่าจะได้รับประโยชน์หรือมีความคาดหวังเช่นไรจากการรับประทานอาหารเสริม 

ลูกค้าคนท่ี 1: คือก็ตอ้งอยากดูดีเนอะทานอาหารเสริมแต่ถา้เจาะจงลงไปเลยสรรพคุณท่ีชอบส่วน

ใหญ่คือเร่ืองการขบัถ่าย และดีทอ็กซ์ร่างกาย 

ลูกค้าคนท่ี 2: คาดหวงัเร่ืองผิวกบัการขบัถ่ายตอ้งชดัเจนและเหมาะสม คือทานแลว้ผิวตอ้งดีชุ่ม แลว้

ขบัถ่ายไดดี้มากยิง่ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 3: ชอบเร่ืองผิวและการช่วยไขขอ้กระดูกต่างๆ ใหม้นัยดืหยุน่ 

ลูกค้าคนท่ี 4: ชอบพวกท่ีบ ารุงประสาท สมอง ทานแลว้รู้สึกสมองปลอดโปร่ง คิดงานไดง้่ายขึ้น 

เนน้แบบผ่อนคลายกบัหวัจะดีมาก 

ลูกค้าคนท่ี 5: คาดหวงัการบ ารุงพวกอวยัวะภายในพวกตบั กระเพาะอาหาร ล าไส้ไรพวกน้ีใหแ้บบ

ร่างกายรู้สึกกระชุ่มกระชวย 

ลูกค้าคนท่ี 6: อยากผิวขาวกระจ่างใส คือเนน้ทานพวกท่ีท าใหผ้ิวดี คือนอกจากคอลลาเจนแลว้ก็จะ

มีกลูตา้ หรืออะธินีน ท่ีช่วยเร่ืองผิวใหดี้มากยิง่ขึ้นในหลายๆ ทาง 
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ลูกค้าคนท่ี 7: จริงๆ ชอบท่ีแบบเนน้สดช่ืนนะแต่ไม่ใช่จากการด่ืมกาแฟ คือทานแลว้รีเฟชร ถา้เนน้ๆ 

เลยก็จะเป็นเร่ืองของผิวอ่ิมน ้ าไรแบบน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 8: เนน้เร่ืองสมอง ความจ า ทานแลว้รู้สึกสมองท างานไดดี้ คิดอะไรไดไ้ว ถา้ช่วยเร่ือง

ปวดหวัดว้ยจะดีมากๆ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ชอบพวกดีทอ็กซ์มากๆ เนน้การขบัถ่าย นึกถึงสมยัเนเจอร์กิฟตอ่์ะ ทานแลว้ร่างกาย

แอคทีฟดว้ย แต่ก็ขบัถ่ายดีดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 10: จริงๆ คือทานแลว้อยากดูดี ทั้งผิวสวย ทั้งขาว และหุ่นดี เลยทานหลายตวัไม่ค่อยมี

หลกัเท่าไหร่ 

 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง และต่อเดือนจากการใช้จ่ายอาหารเสริม 

ลูกค้าคนท่ี 1: ประมาณ 2 – 3 พนับาทต่อเดือน 

ลูกค้าคนท่ี 2: เฉล่ียๆ ก็ประมาณ 2-3 ร้อยต่อคร้ัง ทานไดป้ระมาณอาทิตยนึ์ง แลว้ซ้ือเติมรายอาทิตย ์

ลูกค้าคนท่ี 3: น่าจะอยูร่าวๆ พนันึงต่อเดือนนะ 

ลูกค้าคนท่ี 4: จริงๆ อยูท่ี่โปรดว้ยแหละแต่ถา้กะคร่าวๆ ก็ประมาณพนันึง พนัหา้ต่อเดือน 

ลูกค้าคนท่ี 5: ตั้งงบไวว้า่เดือนนึงต่อไม่เกินไม่พนั จริงๆซ้ือมาทีเป็นกระปุกก็ถูกอยูน่ะทานไดเ้กือบ

เดือน 

ลูกค้าคนท่ี 6: เดือนนึงตกอยู่ท่ีประมาณ 4 พนัไดไ้ม่น่าเกินน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 7: คิดวา่อยูแ่ถวๆ พนัหา้ไม่เกินสองพนันะอยูท่ี่ความถ่ีในการซ้ือดว้ยแหละ 

ลูกค้าคนท่ี 8: พนันึงเตม็ท่ีละ ไม่เกินไปกวา่น้ี 

ลูกค้าคนท่ี 9: คิดก่อนนะ อยูท่ี่ประมาณ 2 พนัแหละไม่เกิน 

ลูกค้าคนท่ี 10: ตั้งงบไวอ้ยูไ่ม่เกิน 2 พนัต่อเดือน เกินกวา่น้ีไม่ไดบ้านปลาย 
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ในมุมมองของท่านคิดว่าอาหารเสริมมีความจ าเป็นต่อการใช้ชีวิตประจ าวันหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: น่าจะอยูท่ี่ความจ าเป็นของแต่ละคนมากกว่าแต่มนัช่ือวา่อาหารเสริมก็แปลวา่คือส่วน

เสริมไม่ไดจ้ าเป็นถึงขั้นขาดไม่ได ้แต่บางคนก็จ าเป็นตอ้งทานนะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: มองวา่ไม่จ าเป็นถา้รายไดย้งัไม่ดีมากพอ เพราะอาหารเสริมราคาก็ไม่ใช่นอ้ยๆ แต่ก็

ช่วยเสริมร่างกายไดช่้วยใหใ้ชชี้วิตไดง้่ายขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 3: ไม่จ าเป็นเลยสมยัก่อนคิดแบบน้ี จนไดท้านก็รู้สึกวา่มนัเห็นผล เลยทานต่อเน่ืองแลว้

เขา้ใจวา่ท าไมคนท่ีทานมานานก็จะทานอยูอ่ยา่งงั้นมนัช่วยได ้

ลูกค้าคนท่ี 4: มนัตอ้งดูหลายๆ อยา่งประกอบบางคนไม่มีเวลาดูแลตวัเอง อาหารเสริมก็จ าเป็นนะมนั

ช่วยแบ่งเบาภาระไดดี้ บางคนมีเวลา มีทรัพยากรพร้อม อาหารเสริมก็ไม่ไดจ้ าเป็นขนาดนั้น 

ลูกค้าคนท่ี 5: จริงๆ มนัก็ไม่ไดจ้ าเป็นหรอก ดว้ยเศรษฐกิจแบบน้ี คือตอ้งบาลานซ์การใชเ้งินดีๆ แต่

ตอ้งยอมรับการทานอาหารเสริมมนัช่วยร่างกายไดดี้จริงๆ นะ 

ลูกค้าคนท่ี 6: คิดวา่จ าเป็นคือเรียกวา่เป็นตวัช่วยในการใชชี้วิตไดอ้ยา่งดีเลย ชีวิตมนัตอ้งท าหลาย

อยา่งอาหารเสริมมนัเขา้มาช่วยเร่ืองเวลาในส่วนพวกน้ีไดดี้มากๆ 

ลูกค้าคนท่ี 7: มองวา่ยงัไงก็จ าเป็นคืออาหารในปัจจุบนัมนัตอบโจทยสุ์ขภาพไดใ้นระดบัหน่ึงแต่

อาหารเสริมเป็นส่วนเติมเตม็ในการใชชี้วิตอยา่งมากเลย 

ลูกค้าคนท่ี 8: จ าเป็นแต่จ าเป็นในแบบท่ีตอ้งรู้ดว้ยวา่ทานแลว้มาช่วยในเร่ืองของอะไร แลว้เลือกทาน

ใหเ้หมาะสมคุม้กบัท่ีจ่ายออกไป 

ลูกค้าคนท่ี 9: ไม่นะช่ือก็บอกอยูแ่ลว้เนอะวา่อาหารเสริม มนัคือส่วนเสริมในชีวิต ถา้ไม่มีเราก็อยูไ่ด ้

แต่ถา้มีชีวิตก็ดีขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 10: จริงๆ มนัก็ดูไม่จ าเป็นหรอกแต่ในมุมมองน้ีคือจ าเป็นเหมือนขาดไม่ได ้ถา้ขาดแลว้จะ

หมองลง อว้นขึ้น วิตก แต่ก็พยายามทานใหแ้บบอยูใ่นความพอดีดว้ย 
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ปัจจุบันได้มีกระแสการใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีท าจากธรรมชาติ 100% หรือ Organic มากย่ิงขึน้ ในมุมมอง

ของท่านต่อผลติภัณฑ์อาหารเสริมแบบ Organic กบั non-organic 

ลูกค้าคนท่ี 1: ออร์กานิคตอ้งดีกวา่อยูแ่ลว้ละ คือมนัเป็นธรรมชาติท่ีเรียกวา่ผลขา้งเคียงน่าจะน่ากลวั

นอ้ยกวา่พวกท่ีมีกรรมวีธีการผลิตแบบเคมีหรือวิทย ์เหมือนอาหารท่ีทานอยูถ่า้เป็นออร์กานิคก็ดีกวา่

นะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: จริงๆ เราน่าจะกา้วขา้มความเป็นธรรมชาติ 100% ไปไดล้ะนะ เพราะอาหารเสริมมนั

ตอ้งใชเ้ทคโนโลยท่ีีอาจมีเร่ืองของเคมีภณัฑ ์หรือรังสีเขา้มาเก่ียวขอ้ง แต่คุณภาพมนัก็ดีขึ้นคนทาน

น่าจะรับได ้

ลูกค้าค้นท่ี 3: แบบออร์กานิคน่าจะดีกวา่ ท่ีบา้นเป็นมงักนัหลายเลยติดมาดว้ยวา่ควรทานอะไรท่ีมนั

เป็นธรรมชาติ ซ่ึงส าหรับอาหารเสริมถา้มาเป็นออร์กานิค ผลลพัธ์ท่ีไดน่้าจะดีกวา่ เด๋ียวกระบวนการ

ผลิตท่ีเป็นแบบออร์กานิคก็ไดรั้บการพฒันามากขึ้น ปลอดภยัดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 4: พอพูดเร่ืองน้ีเร่ืองแรกท่ีคิดไวเ้ลยคือผลขา้งเคียง คืออยา่งท่ีรู้กนัเนอะวา่อาหารเสริมมกั

มีประเด็นเร่ืองน้ี ทีน้ีอะไรท่ีมนัเป็นธรรมชาติน่าจะปลอดภยักวา่อยูแ่ลว้ผลขา้งเคียงก็น่าจะนอ้ยกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 5: เห็นดว้ยกบัการลดกระบวนการเคมีในการผลิตนะไม่จ าเป้นตอ้งอาหารเสริมหรอก 

อะไรท่ีเรากินไปก็ควรลดมาเป็นออร์กานิคมากขึ้น คิดวา่ผลขา้งเคียงในระยะยาวน่าจะนอ้ยกวา่ 

ลูกค้าค้านท่ี 6: จริงๆ มนัอยูท่ี่ความจ าเป็นในกระบวนการผลิตอาหารเสริมนะ แต่เทคโนโลยมีนัก็

พฒันาไปไกลแลว้อ่ะ สินคา้ออร์กานิคมนัก็เยอะขึ้นเร่ือย คิดวา่จริงๆ ก็อยูท่ี่ผลขา้งเคียงต่างๆ และ

การการันตีมากกวา่ 

ลูกค้าค้นท่ี 7: ชอบนะอะไรท่ีเป็นธรรมชาติ 100% คือเคยลองแบบพวกทานเจ ทานมงัอะไรแบบน้ี

เรารู้สึกวา่มนัช่วยร่างกาย ณ ช่วงเวลานั้นไดดี้ เลยคิดวา่ส าหรับอาหารเสริมถา้เป็นแบบออร์กานิคก็

คงจะดีเช่นเดียวกนั 

ลูกค้าคน้ท่ี 8: คิดวา่อยูท่ี่การการันตีวา่การผลิตและสารสกดัแบบน้ีมีความเส่ียงอะไร ปลอดภยัไหม 

เพราะจริงๆ มนัคือการสกดัสารเขม้ขน้มาใหร่้างกายดูดซึม มนัก็มีตอ้งมีขอ้มูลวา่อ่ามีความเส่ียงอะไร

ไหม ไม่ควรทานเกินเท่าไหร่ เพื่อป้องกนัผลขา้งเคียงในอนาคต 
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ลูกค้าคนท่ี 9: มองวา่เป็นเร่ืองท่ีดี เพราะความเป็นออร์กานิคเน้ียแหละท่ีช่วยฟ้ืนฟูอะไรหลายๆ อยา่ง

ในร่างกายไดดี้ยิง่ขึ้น มนั make my day มากๆ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ออการ์นิคเท่าท่ีฟังมามนัก็ดีนะ แต่ส่วนใหญ่เร่ืองสารสกดัน่าจะส าคญักวา่นะ 

 

รูปแบบผลติภัณฑ์อาหารเสริมใด (แบบชง / แบบเม็ด / แคปซูล / ผง / อ่ืนๆ) ท่ีท่านรู้สึกถึงผลลพัธ์ใน

การรับประทานและเป็นท่ีถูกใจมากท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ชงด่ืมแน่นอน ถูกใจมากๆ มนัสะดวกดี 

ลูกค้าคนท่ี 2: ตอ้งเป็นแบบชงด่ืมอยูแ่ลว้ เพราะเนน้การพกพาไปไหนมาไหนไดดี้มากยิง่ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 3: ชอบแบบชงด่ืมนะ ยิง่ถา้ละลายในน ้าเยน็ไดก้็จะดีมากเลย สะดวกดี 

ลูกค้าคนท่ี 4: ติดทานแบบเม็ดไปแลว้มากกวา่ แต่ก็มองวา่แบบชงด่ืมสะดวกดีนะ 

ลูกค้าคนท่ี 5: ชอบทานแบบแคปซูลคือเราทานตั้งแต่เด็กแลว้คือทานง่ายจริงๆ เคยทานแบบชงด่ืมนะ 

แต่แคปซูลคือเห็นผลเลย 

ลูกค้าคนท่ี 6: แบบชงด่ืมเลย บางทีเป็นแบบกรอกผง เขา้ปากเลยก็ไดน้ะพวกชาเม่อ่ะสะดวกมาก 

ลูกค้าคนท่ี 7: ยงัยนืยนัวา่ตอ้งแบบชงด่ืม พกพาแลว้ด่ืมไดทุ้กท่ี 

ลูกค้าคนท่ี 8: ชอบทานแบบเมด็ ทานง่ายดี สะดวกดว้ย หยบิมาเม่ือไหร่ก็ได้ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ชอบแบบชงด่ืมมนัไดร้สชาติแลว้รู้สึกละมุนหอมกวา่ ทานแบบพวกเมด็ท่ีบางทีมนัฝืด

คอ  

ลูกค้าคนท่ี 10: ไดห้มดนะ แต่ท่ีติดตอนน้ีคือแบบชงด่ืม เพราะรสชาติดว้ยแหละ และทานไดเ้ร่ือยๆ 

ไม่ไดจ้ ากดัแบบพวกทานเป็นเมด็ 
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ปริมาณในการรับประทานต่อคร้ัง / วัน ท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมมากท่ีสุดคือเท่าใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: อยูท่ี่ปริมาณของสารสกดัและความจ าเป็นตอ้งใชใ้นการรับประทาน เอาท่ีแน่นอน

ไม่ได ้

ลูกค้าคนท่ี 2: จริงๆ มนัก็ตอ้งทานใหพ้อดีนะ เหมือนท่ีขอ้มูลทางเภสัชกรแนะน าวา่สารสกดัแต่ละ

ตวัจะมีการรับประทานในปริมาณท่ีเหมาะสมไม่เท่ากนั 

ลูกค้าคนท่ี 3: ถา้พวกชงด่ืมจริงๆ ทานไดเ้ร่ือยๆ นะไม่เหมือนพวกยาเมด็หรือแบบพวกกาแฟท่ีมี

คาเฟอีนอนันั้นตอ้งระวงัไม่ใหท้านเยอะเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 4: มองวา่แลว้แต่ระดบัความตอ้งการของร่างกายต่อสารนั้น แต่ถา้คิดปริมาณท่ีเหมาะสม

ควรทานไดค้ร้ังละ 1-2 คร้ังต่อวนัน่าจะก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 5: ท่ีทานอยูทุ่กวนัน้ีก็ระบุอยูน่ะวา่ทานไดว้นัละไม่เกิน 2 เมด็คิดวา่เคา้คงค านวณสัดส่วน

มาแลว้วา่เหมาะสมต่อวนั 

ลูกค้าคนท่ี 6: อยูท่ี่เราเลือกทานอยากพวกชงด่ืมน้ีคือน่าจะทานไดเ้ร่ือยๆ ผลขา้งเคียงนอ้ย แต่ถา้

แคปซูลน้ีตอ้งอ่านฉลากใหดี้ อาจทานไดว้นันึงเมด็ สองเม็ด 

ลูกค้าคนท่ี 7: น่าจะแลว้แต่ประเภทของอาหารเสริมมากกวา่วา่เราทานอะไรแลว้มนัถึงกะไดว้า่

เหมาะในปริมาณขนาดไหน 

ลูกค้าคนท่ี 8: คืออาหารเสริมแต่ละตวัมนัใส่สารสกดัไม่เท่ากนับางตวัเนน้ต่างกนัแต่มนัมีขอ้มูล

โภชนาการอยูด่งันั้นอยูท่ี่แต่ละคนมากกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 9: จริงๆ วนัละคร้ังก็ก าลงัดีแลว้นะ แต่ดว้ยความท่ีอาหารเสริมสมยัน้ีมนัพฒันาไปอยูใ่น

แบบอาหารท่ีกินไดใ้นชีวิตประจ าวนัปริมาณมนัเลยทานไดเ้ยอะขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 10: อยูท่ี่การเลือกสารสกดัเลย อยา่งสมยัทานพวกแอลคานิทีน เคา้หา้มทานเกิน 2 เมด็ต่อ

วนัเลยไม่งั้นใจสั่น แลว้ตอ้งออกก าลงักาย หรือถา้ทานกลูตา้เกินปริมาณ ก็ไม่ไดช่้วยให้ขาวขึ้นแต่

อยา่งใด 
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ปริมาณค่าใช้จ่ายอาหารเสริมต่อเดือนท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมท่ีสุดคือเท่าใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ถา้เอาแบบไม่กระทบรายจ่ายเลย เดือนนึงไม่เกิน 3 พนัก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 2: พนันึงต่อเดือนก็อยูแ่ลว้นะ 

ลูกค้าคนท่ี 3: จริงๆ ประมาณพนันึงพอๆ กบัค่าใชจ่้ายโทรศพัทอ่์ะ พอรับไดไ้ม่เป็นภาระ 

ลูกค้าคนท่ี 4: คิดวา่ไม่เกินพนัหา้ ก าลงัดีไม่มากไม่นอ้ยเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 5: ตามงบท่ีตั้งไวเ้ลยพนันึง 

ลูกค้าคนท่ี 6: ค  าถามเหมือนจะซ ้านะ แต่ถา้เลือกไดอ้ยากเดือนนึงไม่เกินสองพนัก็พอ 

ลูกค้าคนท่ี 7: พนักวา่ซกัพนัหา้ น่าจะเหมาะสมท่ีสุดแลว้ 

ลูกค้าคนท่ี 8: ประมาณพนันึงก าลงัดีไม่กระทบเงินเก็บเท่าไหร่ 

ลูกค้าคนท่ี 9: อยากลดลงมาเหลือซกัพนัหา้ไรแบบน้ีน่าจะก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 10: ตามงบเลยประมาณไม่เกิน 2 พนัน่าจะเหมาะท่ีสุดแลว้ 

 

ท่านคิดว่ารสชาติของผลติภัณฑ์อาหารเสริมควรเป็นแบบใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: อยากไดแ้บบรสชาติของผลไมน้ั้นๆ ออกมาชดัเจน คือไม่ตอ้งถึงกบัหวานจดั เปร้ียวจดั 

ลูกค้าคนท่ี 2: อยากทานแบบหวานๆ นะคืออาหารเสริมบางทีมนัติดจากการทานแบบเม็ดกนัมาแลว้

รสชาติมนัฝาด มนัไม่ไดอ่้ะ พอมาทานแบบชงคือคนละเร่ืองเลย 

ลูกค้าคนท่ี 3: จริงๆ เร่ืองรสชาติไม่มีผลนะ แต่ไม่อยากไดร้สแบบปรุงแต่งหรือสังเคราะห์มนัดู

ปลอม คือถา้สกดัจากผกัผลไมร้สชาติก็ควรเป็นไปตามนั้น 

ลูกค้าคนท่ี 4: ขอไม่ขมรสชาติล่ืนคอเหมือนท่ีเราทานนม ทานผลไมท้านเคร่ืองด่ืมจริงๆ 
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ลูกค้าคนท่ี 5: รสชาติถา้จากการทานแบบเมด็มนัก็ไม่ค่อยเท่าไหร่นะกลืนแปปๆ ก็ไดล้ะ แต่ถา้พวก

ชงด่ืมสมยัน้ีก็ควรจะมีรสชาติดีขึ้นมาหน่อย เร่ืองกล่ินดว้ยก็ส าคญันะ 

ลูกค้าคนท่ี 6: คนทานพวกแคปซูลไม่มีผลเลยเร่ืองรสชาติ แต่คนทานแบบผง แบบเจล และยิง่สมยัน้ี

ชงด่ืมเป็นน ้า รสชาติก็ควรจะดีหน่อยนะ ใหส่ื้อถึงผลไมท่ี้ใชเ้ป็นสารสกดั 

ลูกค้าคนท่ี 7: อยากไดห้วานๆ นะทานง่ายดี แต่ก็ตอ้งดูส่วนผสมดว้ยวา่สกดัจากผลไมอ้ะไร รสชาติดี 

กล่ินหอม ทานง่ายก็โอเครนะ 

ลูกค้าคนท่ี 8: อยากไดร้สท่ีส่ือถึงผลไมท่ี้สกดัจริงๆ แบบท่ีไม่ใช่กล่ินปรุงแต่งปลอมๆ เหมือนทาน

น ้าผลไมจ้ริงๆ 

ลูกค้าคนท่ี 9: รสชาติแบบทานง่าย คือไม่ฝาดเกินไป น้ีเป็นปัญหาส่วนใหญ่ของพวกอาหารเสริมเลย

ท่ีชอบท ารสชาติฝืดคอ ไม่น่าทาน 

ลูกค้าคนท่ี 10: ชอบแบบหวานๆ ทานง่ายๆ และรสผลไมเ้ยอะๆ มนัท าใหมี้ความสุขกบัการทาน

อาหารเสริมมากกวา่ทานแบบขมๆ หรือฝาดๆ 

 

คุณสมบัติท่ีช่วยเสริมสุขภาพร่างกายแบบใดท่ีท่านคาดหวังจากการรับประทานอาหารเสริมมาก

ท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: อยากไดเ้ร่ืองของขบัถ่าย การดีทอ็กซ์ล าไส้แบบมีประสิทธิภาพและมีผลขา้งเคียงต ่า 

ลูกค้าคนท่ี 2: ชอบแบบท่ีทานแลว้ผิวชุ่มช่ืน มีออร่าและมีผลในเร่ืองของการขบัถ่ายท่ีดีดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 3: อยากไดแ้บบท่ีเก่ียวกบัไขขอ้ กระดูด พวกช่วยในเร่ืองของกลา้มเน้ือความยดืหยุน่

ต่างๆ 

ลูกค้าคนท่ี 4: ถา้เสริมในส่วนของสมอง ท าใหแ้บบเกิดความปลอดโปร่งได ้หลบัสบายไดด้ว้ยจะดี

มากเลย 

ลูกค้าคนท่ี 5: อยากไดพ้วกดีทอ็กซ์สารพิษช าระลา้งร่างกาย ภายในไดดี้ 

ลูกค้าคนท่ี 6: อยากใหเ้นน้เร่ืองผิวขาว ผิวแบบมีออร่าดูดี 
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ลูกค้าคนท่ี 7: ชอบอาหารเสริมแบบท่ีสามารถรีเฟรชร่างกายได ้เหมือนแบบพวกเคร่ืองด่ืมคาโม

มายล ์

ลูกค้าคนท่ี 8: ชอบแบบท่ีมีความสามารถบ ารุงประสาท ช่วยเร่ืองสมองปลอดโปร่ง บ ารุงโลหิต 

สมองและการท างานต่างๆ ไดก้ระฉบักระเฉงมากยิง่ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 9: ชอบแนวขบัถ่าย ดีทอ็กซ์ อารมณ์แบบลา้งล าไส้ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ถา้ตอนน้ีอยากเนน้เร่ืองผิวสวย ทั้งเร่ืองของความขาว ผิวชุ่มน ้า ผิวดูมีออร่าขึ้นกลอ้ง 

 

ท่านคิดว่าผักหรือผลไม้ชนิดใดท่ีอยากให้มีการน ามาแปรรูปเป็นผลติภัณฑ์เสริมอาหารมากท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ถา้เลือกแบบแปลกๆ จริงๆ เสาวรสก็มีนอ้ย ทั้งๆ ท่ีเป็นผลไมท่ี้นิยมเอามาท าเคร่ืองด่ืม

เยอะมาก 

ลูกค้าคนท่ี 2: จริงๆ พวกพืชดอกไมต้่างๆ ก็น่าสนนะแต่หลงัๆ คนนิยมใช้กุหลาบท่ีเอามาชูสรรพคุณ

ดีทอ็กซ์ได ้แต่ถา้แบบเราสกดัเขม้ขน้พวกดอกเก๊กฮวยหรืออญัชนัเพิ่มเติมไดอ้าจไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีก็ได ้

ลูกค้าคนท่ี 3: ชอบเมล่อนนะ โดยเฉพาะเมล่อนญ่ีปุ่ นเคา้ว่าสรรพคุณค่อนขา้งดีมีวิตามินหลากหลาย 

และรวมสารอาหารเยอะเลย 

ลูกค้าคนท่ี 4: ถา้แหวกๆ เลยก็ทุเรียนนะ แต่จริงๆ มนัก็มีสารสกดัจากพวกถัว่ต่างๆ ท่ีก็น่าสนเพราะ

สรรพคุณเยอะ แต่บางทีก็ตอ้งใชป้ริมาณท่ีมาก 

ลูกค้าคนท่ี 5: สมุนไพรไทยแปรรูปมาอยูใ่นแบบอดัเมด็หรือเป็นเคร่ืองด่ืมก็ดีนะ ใหท้นัสมยัมากขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 6: จริงๆ เมล่อนเป็นตวัเลือกท่ีดีนะ คือคนติดภาพวา่เป็นผลไมท่ี้มีวิตามินซีและเอสูง แต่

จริงๆ เป็นผลไมท่ี้มีสารอาหารเยอะมาก เหมือนกบัทุเรียนเลย 

ลูกค้าคนท่ี 7: มะม่วงแลว้กนัคือมนัอร่อย และคุณค่าสารอาหารก็น่าจะเยอะนะ มะม่วงพนัธุ์ในไทย

เองก็ค่อนขา้งเยอะ น่าจะไดรั้บความนิยมไม่ยาก 

ลูกค้าคนท่ี 8: จริงๆ ผลไมน้ าเขา้จากญ่ีปุ่ นท่ีเคา้มีงานวิจยัรองรับรายตวัน่าสนใจนะพวกสตรอเบอร์ร่ี 

เมล่อน ส้มต่างๆ คุณค่าสารอาหารน่าจะเยอะ 
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ลูกค้าคนท่ี 9: นึกถึงพวกแตงไทย เงาะ เมล่อน พวกผลไมธ้าตุเยน็พวกน้ีแปรรูปมาเป็นอาหารเสริม

น่าจะไดรั้บความนิยม หลายตวัสารอาหารก็เยอะดีนะ 

ลูกค้าคนท่ี 10: นึกถึงมงัคุด มนัเป็นผลไมท่ี้มีสรรพคุณแฝงอยูเ่ยอะมากเลยนะแต่คนไทยไปนิยมชอบ

พวกสารสกดัท่ีมาจากผลไมท้ัว่ๆไปอยา่งส้มไรแบบน้ี 
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ผลสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายกลุ่มท่ี 2 

ลูกคา้คนท่ี 1: หญิงอาย ุ37 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 11 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 2: หญิงอาย ุ27 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 10 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 3: หญิงอาย ุ29 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 10 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 4: หญิงอาย ุ32 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 12 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 5: หญิงอาย ุ44 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 15 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 6: ชายอาย ุ29 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 10 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 7: หญิงอาย ุ40 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 13 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 8: ชายอาย ุ32 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 10 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 9: หญิงอาย ุ36 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 10 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 10: หญิงอาย ุ30 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 12 ปี  
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ปัจจุบันท่านได้รับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม้เป็นประจ าหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ด่ืมเป็นประจ าเลยจริงๆ ด่ืมเคร่ืองด่ืมหลายประเภทมากเลย 

ลูกค้าคนท่ี 2: ด่ืมเป็นประจ าทุกคร้ังท่ีเจอร้านน ้าเลย และทานขา้วม้ือหลกั 

ลูกค้าคนท่ี 3: เรียกวา่เสพติดก็ไดน้ะ เหมือนจะตอ้งทานตลอดทุกคร้ังท่ีมีโอกาส พกติดตวัตลอดเลย 

ลูกค้าค้าท่ี 4: ทานบ่อยนะ แต่ก็มีสลบักบัเคร่ืองด่ืมแบบอ่ืนดว้ยพวกน ้าผกั ชา กาแฟ พวกน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 5: ทานบ่อย ชอบมาก ยิง่พวกน ้าผลไมค้ั้นสดทานบ่อยมา 

ลูกค้าคนท่ี 6: ทานเป็นประจ านะ แต่จะเลือกแบรนดดี์ๆ หน่อย หรือถา้ทานแบบคั้นจะเลือกร้านท่ี

สะอาดหน่อย 

ลูกค้าคนท่ี 7: ด่ืมทุกวนัอยูน่ะ ส่วนใหญ่จะทานช่วงม้ือกลางวนัเป็นประจ า ดีกวา่ทานพวกน ้าอดัลม

อีก 

ลูกค้าคนท่ี 8: ด่ืมบ่อย แต่ก็พอๆ กบัพวกเคร่ืองด่ืมแบบอ่ืน อยา่งชานม น ้าเปล่า ไม่ถึงกบัด่ืมทุกวนั  

ลูกค้าคนท่ี 9: ด่ืมเป็นประจ ามีติดตูเ้ยน็ท่ีบา้นและท่ีท างานเลย 

ลูกค้าคนท่ี 10: ด่ืมบ่อยเหมือนกนั แทบจะทุกม้ืออาหารเลย เลือกซ้ือติดบา้นไวต้ลอด 

 

ประเภทของเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม้ท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใดและก าลงัรับประทานยี่ห้อ

อะไร 

ลูกค้าคนท่ี 1: ด่ืมหลายแบบอยูน่ะทั้งแบบชงด่ืม แบบกระป๋อง แบบขวด หรือแบบกล่อง แบบคั้นสด

ก็ทานขอแค่เป็นน ้าผลไม ้

ลูกค้าคนท่ี 2: ส่วนใหญ่ชอบแบบคั้นสด เจอตามโรงอาหาร ร้านน ้าคือจะชอบมากสดช่ืนมาก 

ลูกค้าคนท่ี 3: ชอบแบบคั้นสดมากกวา่ ท่ีบา้นก็เรียกวา่คั้นเอง มนัสดช่ืนและสดใหม่มากกวา่ทาน

แบบส าเร็จรูป 



92 
 

 
 

ลูกค้าคนท่ี 4: ชอบทานไอวี่นะ แบบกระป๋องอ่ะ ทานแลว้จ๊ีดจ๊าดเยน็ดี เคร่ืองด่ืมอ่ืนแบบกระป๋องก็

ชอบเหมือนกนั 

ลูกค้าคนท่ี 5: ชอบสั่งคั้นสดมากกวา่ ท่ีบา้นมีเคร่ืองคั้น เคร่ืองป่ันพร้อมเลย รู้สึกทานแลว้ไดร้สชาติ

มากกวา่ แต่ก็จ่ายหนกัอยู่ 

ลูกค้าคนท่ี 6: ชอบพวกยนิูฟ ทิปโก ้พวกน้ีเช่ือถือได ้ถา้เนน้ผกัก็จะไปทางยนิูฟ ทิปโกน้ ้าส้มอร่อย 

แต่ก็ทานไดห้มดนะจริงๆ แลว้  

ลูกค้าคนท่ี 7: ติดพวกน ้าองุ่น ชอบพวกทานส าเร็จรูปแบบผสมนม นึกถึงพวกคาลพิสแลก็โต๊ะ ท่ี

ไม่ไดเ้ป็นเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม ้100%   

ลูกค้าคนท่ี 8: ถา้เฉพาะน ้าผลไมส่้วนใหญ่ชอบแบบส าเร็จรูปแบบกล่องเลยไม่ก็แบบขวดเลย ท่ี

ชอบๆ ก็พวกมาลีหาทานง่ายรสชาติโอเคร 

ลูกค้าคนท่ี 9: ส่วนใหญ่ทุกวนัน้ีจะเป็นพวกชงด่ืมแบบเรนาตา้ เคา้ท ามาดีนะรสชาติสู้พวกน ้าผลไม้

ในตลาดไดส้บายเลย  

ลูกค้าคนท่ี 10: ซ้ือเก็บไวห้มดนะ ทั้งมาลี ทิปโก ้ยนิูฟ ถา้ชอบหน่อยก็พวกมินิทเมท มนัมีเน้ือส้มดว้ย

ทานแลว้เหมือนด่ืมน ้าส้มคั้นสดเลย 

 

ปัจจุบันท่านได้รับประทานอาหารเสริมเป็นประจ าหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ทานเป็นประจ าเลย ทานมานานแลว้นะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: ทานทุกวนัเลยนะ มีพกติดตวัตลอดเวลา 

ลูกค้าคนท่ี 3: ทานบ่อยอยู ่ทานคู่กบัม้ืออาหารกลางวนัประจ าขาดไม่ไดเ้ลย 

ลูกค้าคนท่ี 4: ก็ถือวา่ทานบ่อยนะ ส่วนใหญ่จะทานก่อนนอนมากกวา่ อาจมีบางวนัไม่ไดท้านถา้

กลบัมาดึกๆ ไม่มีเวลา 

ลูกค้าคนท่ี 5: หลงัป่วยมา ทานเป็นประจ าเลย เรียกวา่ทานทุกวนัเลย มนัทานแลว้เห็นผลดี 
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ลูกค้าคนท่ี 6: ทานประจ านะ แลว้ก็ทานค่อนขา้งหลากหลายดว้ย ชอบมนัช่วยบ ารุงร่างกายแลว้เห็น

ผลจริงๆ 

ลูกค้าคนท่ี 7: ทานเป็นประจ าเลย ถา้ถามวา่บ่อยขนาดไหนก็เกือบทุกวนัไดเ้ลย 

ลูกค้าคนท่ี 8: น่าจะเรียกวา่เป็นกิจวตัรเลยดีกวา่คือต่ืนมาก็หน่ึงเมด็ ก่อนนอนอีกหน่ึงเม็ดส าหรับตวั

ท่ีทานอยูห่ลกัๆ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ทานอยูทุ่กวนั แลว้คือทานไดเ้ร่ือยๆ ดว้ยความท่ีเป็นแบบชงด่ืม 

ลูกค้าคนท่ี 10: ทานบ่อยนะ สั่งซ้ือมาติดตวัเอาไวต้ลอด ทานประจ าทุกคร้ังท่ีมีโอกาส 

 

ประเภทของอาหารเสริมท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใดและก าลงัรับประทานยี่ห้ออะไร 

ลูกค้าคนท่ี 1: เม่ือก่อนคือทานแบบพวกเมด็แคปซูล แต่หลงัๆ มาน้ีก็ผสมๆ กนัมีทั้งแบบเมด็ แบบผง 

แบบชงแลว้แต่โอกาส 

ลูกค้าคนท่ี 2: เป็นแบบชงด่ืม ดว้ยความท่ีมนัพกพาสะดวก ท่ีส าคญัคือรสชาติมนัเหมือนน ้าผลไมเ้ลย 

ทานง่าย ท่ีด่ืมตอนน้ีก็เรนาตา้ 

ลูกค้าคนท่ี 3: ท่ีทานอยูก่็อมาโด คอลล่ีคอลลาเจน เป็นผงคอลลาเจนแบบชงด่ืม มาเป็นกระปุกเลย 

แต่ก็มีแบบซองแยกนะ ทานง่ายดี ติดมาก 

ลูกค้าคนท่ี 4: ท่ีทานประจ าพวกเบอรอคค่า ทานก่อนนอน ปลอดโปร่งดี อีกตวัก็วิตามินพลสั ช่วยให้

ร่างกายผอ่นคลายดีทานก่อนนอนคือเห็นผลมาก 

ลูกค้าคนท่ี 5: ท่ีทานอยูจ่ะเป็นพวกแบลค็มอร์ส เบอรอคค่า แลว้ก็กอมฟลีนา ทานก่อนนอนบ ารุง

ร่างกายดี 

ลูกค้าคนท่ี 6: จริงๆ ทานหลายตวัแต่ท่ีหลกัๆ เลยคือคอลลาเจนสกดัจากผลไมต้่างๆ ถา้ดงัๆ หน่อยก็

ชาเม่ คอลล่ีคอลลาเจน เรนาตา้เน้ียแหละ 

ลูกค้าคนท่ี 7: ด่ืมพวกเรนาตา้อยูค่ือคนรอบขา้งขายกนัเยอะ จนเราตอ้งซ้ือแลว้ติดใจค่อนขา้งมาก 

ขาดไม่ไดเ้ลยคือทานแลว้เห็นผลมากกวา่ตวัอ่ืนท่ีผา่นมา 



94 
 

 
 

ลูกค้าคนท่ี 8: เป็นวิสตา้ มีสองตวัต่ืนนอนเป็นน ้ามนัร าขา้วกระตุน้การไหลเวียนโลหิตใหร่้างกาย

กระชุ่มกระชวย กบัก่อนนอนเป็นอะคีโลรา ช่วยเสริมภูมิร่างกาย และฟ้ืนฟูสมดุล 

ลูกค้าคนท่ี 9: ท่ีด่ืมอยูจ่ะเป็นเรนาตา้นะ ทานง่าย อร่อย พกพาสะดวก   

ลูกค้าคนท่ี 10: เป็นซายเอส กบัชาเม่ จริงๆ ก็คือแบรนดเ์ดียวกนัตวันึงช่วยเร่ืองผิว อีกตวัคือเผาผลาญ 

เป็นแบบชงด่ืมทั้งคู่ 

 

ท่านคาดว่าจะได้รับประโยชน์หรือมีความคาดหวังเช่นไรจากการรับประทานอาหารเสริม 

ลูกค้าคนท่ี 1: หลกัๆ เลยอยากไดส้รรพคุณหลากหลายนะทั้งบ ารุงประสาท และการฟ้ืนฟูผิวต่างๆ 

คิดวา่ค่อนขา้งส าคญั 

ลูกค้าคนท่ี 2: อยากใหเ้ห็นผลลพัธ์ท่ีชดัจนในเวลาท่ีพอรับไดส่้วนใหญ่เร่ืองผิวเน้ียแหละท่ีเลือกทาน 

แต่จริงๆ ก็เขา้ใจวา่ตอ้งใชเ้วลาดูแลฟ้ืนฟู 

ลูกค้าคนท่ี 3: เป็นเร่ืองผิว การฟ้ืนฟูร่างกายต่างๆ อยากไดผ้ิวแบบอุม้น ้า ดูชุ่มช้ืน ซ่ึงคอลลาเจนจะ

ตอบเร่ืองพวกน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 4: เนน้การฟ้ืนฟูร่างกายจากการท างาน ส่วนใหญ่เลยเนน้ไปท่ียาเม็ดท่ีช่วยพวกเร่ืองระบบ

ประสาทต่างๆ ใหมี้ประสิทธิภาพ 

ลูกค้าคนท่ี 5: หลกัๆ เลยอยากทานแลว้หลบัสบาย ต่ืนมาสดใส แต่ไม่อยากทานยานอนหลบั จนมา

เจอพวกน้ีแหละท่ีทานแลว้รู้สึกเลยวา่ดี แลว้ไม่มีผลขา้งเคียง 

ลูกค้าคนท่ี 6: เนน้เร่ืองการขบัถ่าย การดีทอ็กซ์ร่างกาย แลว้ก็การดูแลฟ้ืนฟูผิว หลกัๆ ประมาณน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 7: เร่ืองการขบัถ่ายคือดีขึ้นมาก กลบัมาควบคุมน ้าหนกัไดง้่ายขึ้น นอกจากน้ียงัรู้สึกตวัเอง

ผิวดีขึ้นมีแต่คนทกั 

ลูกค้าคนท่ี 8: อยา่งท่ีบอกอยากเนน้พวกควบคุมการไหลเวียนโลหิตเป็นหลกั และการฟ้ืนฟูร่างกาย

โดยเฉพาะจากภายในส าคญัมาก 
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ลูกค้าคนท่ี 9: เนน้พวกดีท็อกซ์ขบัลา้งล าไส้ พวกน้ีตอ้งการมากๆ และพวกท่ีช่วยในการควบคุม

น ้าหนกัไปดว้ย เหมือนเป้นตวัช่วยหลงัออกก าลงักาย 

ลูกค้าคนท่ี 10: เนน้สองอยา่งผิวดีจากชาเม่เลย แลว้ทานแลว้เผาผลาญไดดี้ขึ้นจากซายเอส หลกัๆ 

ประมาณน่ีท่ีเลือกทั้งสองตวัน้ีมา 

 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง และต่อเดือนจากการใช้จ่ายอาหารเสริม 

ลูกค้าคนท่ี 1: อยูท่ี่ประมาณ 2 พนับาทต่อเดือนได ้

ลูกค้าคนท่ี 2: ถา้นบัจากปริมาณท่ีซ้ือรวมๆ เดือนนึงเฉล่ียๆ แลว้น่าจะ 4 พนัได ้

ลูกค้าคนท่ี 3: โดยรวมเลยถา้ต่อเดือนนะ ก็ สองพนัไม่น่าจะเกินน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 4: ประมาณ 6 – 8 ร้อยได ้คือกระปุกละเดือน 

ลูกค้าคนท่ี 5: ประมาณพนัห้า สองพนัแถวๆ น้ีนะ 

ลูกค้าคนท่ี 6: สองพนั ไม่เคยจ่ายเกินน้ี จากท่ีซ้ือมาตลอด 

ลูกค้าคนท่ี 7: น่าจะประมาณสองพนักวา่บาท แถวๆ สองพนัหา้ได ้ประมาณนะ 

ลูกค้าคนท่ี 8: สองตวัหลกัคือแปดร้อย น้ีราคาโปรโมชัน่นะ ถา้มีตวัเสริมอ่ืนๆ รวมแลว้น่าจะตก

เดือนละพนัหา้ 

ลูกค้าคนท่ี 9: โดยรวมแลว้เดือนนึงน่าจะสองพนัได ้

ลูกค้าคนท่ี 10: ประมาณสองพนักวา่บาท นบัเฉพาะท่ีทานหลกัๆ นะ บางตวับางเดือนก็ไม่ไดท้าน 

 

ในมุมมองของท่านคิดว่าอาหารเสริมมีความจ าเป็นต่อการใช้ชีวิตประจ าวันหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ตอนเด็กคิดวา่ไม่นะ คิดวา่แค่รักษาสุขภาพดูแลตวัเองดีๆ ก็น่าจะพออยูไ่ดล้ะ โตมาถึงรู้

วา่มนัจ าเป็นนะ มนัช่วยใหใ้ชชี้วิตไดง้่ายขึ้นจริงๆ 
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ลูกค้าคนท่ี 2: คิดวา่ไม่ ไม่มีก็ไม่เป็นไร ทานผกัผลไมก้็ช่วยได ้แต่ทานอาหารเสริมก็เหมือนทางลดั 

มนัใหป้ระโยชน์ท่ีตอ้งการโดยตรง 

ลูกค้าคนท่ี 3: จ าเป็นนะ สมยัน้ีตอ้งดูแลตวัเองกนัมากขึ้น มนัขาดไม่ไดเ้ลยอาหารเสริมพวกเน้ีย 

ลูกค้าคนท่ี 4: อยูท่ี่อาการแต่ละคนมากกวา่บางคนแขง็แรงอยูแ่ลว้พวกน้ีทานไปอาจไม่เห็นผลมาก

อยา่งมากก็แค่ตวัช่วยทัว่ไป แต่บางคนไม่เป็นอยา่งงั้นทานแลว้ก็ช่วยไดม้าก 

ลูกค้าคนท่ี 5: ส าหรับคนท่ีเคยป่วยแลว้มาทานอาหารเสริมคือบอกไดว้า่จ าเป็น มนัช่วยเปลี่ยนชีวิต

จริงๆ ทุกวนัน้ีใชชี้วิตง่ายขึ้นเยอะเลยหลงัทานอาหารเสริมไป 

ลูกค้าคนท่ี 6: มองวา่ 50-50 นะอยูท่ี่การใชชี้วิต ถา้เราควบคุมการกินการดูแลตวัเองมนัก็ไม่จ าเป็น 

แต่ถา้เราไม่มีเวลาซ่ึงสังคมเมืองปัจจุบนัมนัก็แบบน้ี อาหารเสริมมนัก็จ าเป็นนะ 

ลูกค้าคนท่ี 7: ส าหรับเราคือจ าเป็นมนัช่วยฟ้ืนฟูไดดี้ ใครๆ ก็ทกัวา่ดูดีขึ้น นั้นแสดงวา่ทานแลว้เห็น

ผล และช่วยใหใ้ชชี้วิตไดง้่ายขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 8: จ าเป็นมาก ทุกวนัเราไม่รู้วา่ร่างกายไดรั้บอะไรเขา้ไป จะป่วยเม่ือไหร่ อาหารเสริมมนั

มาช่วยประคองร่างกายใหดี้หรือยดืเวลาบ ารุงรักษาร่างกายออกไป ซ่ึงสามารถใชชี้วิตไดม้ากยิง่ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 9: คือดว้ยสังคมปัจจุบนัคิดวา่จ าเป็นนะ แมว้า่ช่ือมนัจะบอกวา่เป็นอาหารเสริม ท่ีมีเอาไว้

เสริมร่างกายใหดี้ขึ้น แต่การทานประจ ามนัก็ท าใหดี้ขึ้นกวา่ตอนไม่ทานอยา่งชดัเจน 

ลูกค้าคนท่ี 10: คิดวา่ไม่ไดจ้ าเป็นขนาดนั้น แต่ก็ตอ้งมีวินยัในการดูแลตวัเองท่ีดีในระดบัหน่ึง

เช่นเดียวกนั เพื่อให้ร่างกายแขง็แรงอยู่เสมอ  

 

ปัจจุบันได้มีกระแสการใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีท าจากธรรมชาติ 100% หรือ Organic มากย่ิงขึน้ ในมุมมอง

ของท่านต่อผลติภัณฑ์อาหารเสริมแบบ Organic กบั non-organic 

ลูกค้าคนท่ี 1: หลายคนยงัไม่รู้วา่อาหารเสริมปัจจุบนัมนัก็ผลิตดว้ยวิธีธรรมชาติแบบ 100% แลว้ก็มี

การผลิตท่ีท าใหคุ้ณภาพต่างๆ ของอาหารยงัมีครบถว้นโดยไม่ตอ้งผา่นกระบวนการเคมี แต่ตน้ทุนก็

สูงเช่นเดียวกนั ซ่ึงการผลิตแบบธรรมชาติย่อมดีกวา่อยูแ่ลว้ 
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ลูกค้าคนท่ี 2: ขึ้นช่ือค าวา่ออการ์นิคมนัก็ตอ้งดีอยูแ่ลว้แต่ส่ิงส าคญัคือออร์กานิคจริงหรือไม่ เม่ือมี

การตรวจสอบขึ้นมา 

ลูกค้าค้นท่ี 3: มองวา่ออร์กานิคสามารถ่ายทอดคุณค่าของสารอาหารไดดี้กวา่ไม่มีการปนเป้ือนอะไร

จากกระบวนการผลิตเลย ซ่ึงท าใหค้นทานน่าจะไดคุ้ณค่ามากกวา่อาหารแบบไม่ออร์กานิค 

ลูกค้าคนท่ี 4: คิดวา่กระบวนการผลิตมนัพฒันามาไกลมา เร่ืองการปนเป้ือนต่างๆ แมจ้ะเป็นการผลิต

แบบไม่ออร์กานิคก็น่าจะนอ้ยลง และมีคุณค่าสูงขึ้นเร่ือยๆ 

ลูกค้าคนท่ี 5: ชอบนะอะไรท่ีเป็นออร์กานิค รู้สึกวา่ไดช่้วยเหลือส่ิงแวดลอ้มและไดคุ้ณค่าจาก

ธรรมชาติโดยตรงอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ลูกค้าค้านท่ี 6: จริงๆ สินคา้แบบนอนออร์กานิคเด๋ียวคุณภาพก็เทียบเท่ากบัแบบออร์กานิคนะ ทั้ง

คุณภาพ และการเกิดผลขา้งเคียงต่างๆ ท่ีมาจากกระบวนการผลิต มีความปลอดภยัมากยิง่ขึ้นเร่ือยๆ 

ลูกค้าค้นท่ี 7: อาหารเสริมปัจจุบนัจริงๆ มนัมีสารสกดัอยูเ่ยอะและกระบวนการผลิตก็มีหลายแบบ 

ดงันั้นในส่วนของการเป็นสินคา้แบบออร์กานิคมนัน่าจะช่วยในส่วนของการไม่มีผลขา้งเคียงจาก

การรับประทาน 

ลูกค้าคน้ท่ี 8: มีผลต่อการตดัสินใจอยูบ่า้ง คนส่วนใหญ่น่าจะรู้สึกดีกบัสินคา้ออร์กานิคอยูล่ะ แต่

จริงๆ แบบไม่ออร์กานิคมนัก็มีวิธีการผลิตท่ีปลอดภยัเหมือนกนั คนทานส่วนใหญ่น่าจะตอ้งศึกษา

ก่อนนะ 

ลูกค้าคนท่ี 9: คิดวา่สินคา้แบบออร์กานิคน่าจะดีกวา่อยูแ่ลว้เพราะมนัท าจากธรรมชาติลว้นๆ เลย

คุณค่าทางโภชนาการน่าจะยงัมีอยูเ่ตม็ท่ีมากกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 10: รับไดท้ั้งสองแบบนะ จริงๆ อยูท่ี่กระบวนการผลิตดว้ย ถา้ผลิตแบบออร์กานิคแต่ไม่

ค่อยไดม้าตรฐานมนัก็ไม่ปลอดภยัอยูดี่นะ 
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รูปแบบผลติภัณฑ์อาหารเสริมใด (แบบชง / แบบเม็ด / แคปซูล / ผง / อ่ืนๆ) ท่ีท่านรู้สึกถึงผลลพัธ์ใน

การรับประทานและเป็นท่ีถูกใจมากท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: คิดวา่แบบเม็ด แคปซูลคือเห็นผลชดัเจน เหมือนยดัคุณค่าสารสกดัต่างๆ ลงไปในเมด็

มาเรียบร้อยแลว้ ถา้เทียบกบัแบบชงด่ืมนะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: คิดวา่แบบชงด่ืม เพราะมนัดูดูดซึมไดง้่าย ทานแบบค่อยเป็นค่อยไป  

ลูกค้าคนท่ี 3: จริงๆ ชอบแบบชงนะ ทานนานๆ ก็จะเห็นผลไดดี้ แต่ท่ีเห็นผลจริงๆ พวกแบบเมด็ 

หรือแบบเจลล่ี ช่วยไดม้าก แสดงผลไดไ้วดี 

ลูกค้าคนท่ี 4: พวกแบบแคปซูล ทานแลว้ซกัคร่ึงชม. ผลลพัธ์ก็ออกแลว้นะ ส่วนใหญ่เพราะทานพวก

ท่ีเก่ียวกบัประสาทและสมองดว้ยแหละผลเลยค่อนขา้งชดัดี 

ลูกค้าคนท่ี 5: ชอบแบบเม็ดนะ ทานแลว้รู้สึกวา่เราไดท้านยาท่ีเสริมสร้างร่างกาย แลว้รู้สึกชินเพราะ

ทานแบบน้ีมานานแลว้ 

ลูกค้าคนท่ี 6: พวกผง หรือแบบชงด่ืม คือมนัไดท้ั้งความสดช่ืนแลว้เหมือนไดฟ้ื้นฟูร่างกายจริงๆ 

ทานแลว้ไม่หนกั ผอ่นคลายดี 

ลูกค้าคนท่ี 7: ยอมรับวา่ถา้เห็นผลจริงๆ ตอ้งพวกแคปซูล แต่ท่ีทานอยูแ่บบชงด่ืมทานเป็นปีแลว้เห็น

ผลนะ ทุกคนเห็นการเปล่ียนแปลงของเราในทิศทางท่ีดีกนัหมดเลย 

ลูกค้าคนท่ี 8: ชอบแบบแคปซูลทานง่าย และคือแสดงผลหลงัทานไม่นาน อาจเพราะมนัมีสารสกดั

แบบอดัอยูเ่ยอะและตอ้งการแสดงผลในเวลาท่ีรวดเร็วดว้ย เลยค่อนขา้งดี 

ลูกค้าคนท่ี 9: ชอบแบบผงนะ อาจตอ้งทานนานๆ หน่อยค่อยๆ เปล่ียนแปลงร่างกายไป แต่ก็คือรู้สึก

ไม่ตอ้งไปบีบอดัร่างกายใหเ้ปลี่ยนแปลงมากจนเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 10: แบบชงด่ืมนะ คือทานแลว้ท ากิจกรรมพวกออกก าลงักาย หรือก่อนทานอาหารควบคู่

กนัไปผลลพัธ์ค่อนขา้งดีมากๆ 
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ปริมาณในการรับประทานต่อคร้ัง / วัน ท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมมากท่ีสุดคือเท่าใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ถา้เป็นพวกชงด่ืมคิดวา่ทานไดเ้ร่ือยๆ ก่ีซองก็วา่ไปถา้ไม่ใช่กลุ่มกาแฟท่ีอาจท าใหใ้จ

สั่นได ้แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นควรดูฉลากดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 2: 2 ซองต่อวนัน่าจะก าลงัดี คือคิดถึงตอนจ่ายเงินดว้ย ทานเยอะไปบางทีร่างกายก็ขบัถ่าย

ออกมาจากส่วนท่ีเกินไม่คุม้ 

ลูกค้าคนท่ี 3: ตอ้งดูส่วนผสมก่อนทานบางอยา่งมนัทานเยอะไม่ไดเ้ช่นพวกท่ีผสมแอลคานิธีน มนั

ท าใหใ้จสั่นหรือตอ้งแบบออกก าลงักายเผาผลาญ 

ลูกค้าคนท่ี 4: วนั 2 คร้ังต่อวนัใหเ้ป็นกิจวตัรไปเลยก็ดี น่าจะก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 5: คือมนัคืออาหารเสริมเนอะ มนัก็มีสารสกดัท่ีใส่เขา้มาต่อหน่วยบริโภคต่อวนัท่ีบางที

อาจจะเยอะเกินไปหรือเราอาจจะขาดก็ขึ้นอยูก่บัตวัคนทานและสารสกดันั้นๆ มากกวา่วา่จะช่วยได้

มากแค่ไหน 

ลูกค้าคนท่ี 6: น่าจะอยูเ่ราเลือกทานดว้ยบางอยา่งทานเยอะไปก็ไม่ดี อาจตกคา้งสะสม หรือส่งผลเสีย

แทนไดน้ะ ตอบไม่ไดว้า่ควรปริมาณเท่าไหร่ 

ลูกค้าคนท่ี 7: เป็นไปไดก้็อยากใหอ้อกแบบสารสกดัแบบท่ีทานวนัละคร้ังน่าจะก าลงัดี ไม่ขาดไม่

เกิน 

ลูกค้าคนท่ี 8: คิดวา่ปริมาณต่อทานหน่ึงคร้ังต่อวนัไดก้็ดีนะ น่าจะช่วยใหค้นทานไม่ลืมแลว้เห็น

ผลไดง้่าย 

ลูกค้าคนท่ี 9: มนัก็อยูท่ี่สารสกดัของตวัท่ีเลือกทานดว้ย อย่างกลูตา้ทานเยอะใช่วา่จะขาวขึ้น ขบัถ่าย

ออกมาก็หมดแลว้ ไม่ไดส้ะสม คอลลาเจนก็เหมือนกนั ดงันั้นควรทานในปริมาณท่ีฉลากก าหนดไว้

ดีกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ถา้เป็นคนผลิตเป็นจะวางไวว้นัละ 1-2 คร้ังต่อวนัพอมากกวา่นั้นคือร่างกายขบัถ่าย

ออกมาหมด ไม่มีประโยชน์ แต่ผูผ้ลิตก็ควรไดค้  าเตือนอะไรดว้ยก็น่าจะดี 
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ปริมาณค่าใช้จ่ายอาหารเสริมต่อเดือนท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมท่ีสุดคือเท่าใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: อยากใหแ้บบเซตทานไดห้น่ึงเดือน เบ็ดเสร็จแลว้ไม่เกิน 2 พนัพอ 

ลูกค้าคนท่ี 2: จริงๆ ก็อยากลดลงมานะ คิดวา่ถา้รวมๆ แลว้ไม่เกิน 2 พนัไดน่้าจะก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 3: ประมาณซกัพนันึงต่อเดือนน่าจะก าลงัดี แต่ท่ีทานอยูม่นัไม่พอไม่ถึงเดือนนะพนันึง 

ลูกค้าคนท่ี 4: ไม่เกินพนั ท าบรรจุภณัฑแ์บบรายเดือนไดย้ิง่ดี 

ลูกค้าคนท่ี 5: น่าจะประมาณไม่เกินพนัหา้น่าจะเหมาะสมแลว้ 

ลูกค้าคนท่ี 6: ถา้ไดซ้กัพนัหา้ พนันึงน่าจะดีไดมี้เงินเก็บเพิ่มขึ้นดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 7: ควรไม่เกินสองพนั น่าจะเหมาะสม แต่จริงๆ อยูท่ี่ค่าใช่จ่ายแต่ละคนดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 8: ไม่เกินพนัพอไหวอยู่ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ประมาณสองพนัเซตเดือนนึง ประมาณน้ีไดก้็โอเครเลย 

ลูกค้าคนท่ี 10: เอาท่ีทานหลกัๆ รวมๆ แลว้ตอนน้ีก็สองพนั แต่ถา้เป็นไปไดน่้าจะแถวๆ พนัหา้น่าจะ

ก าลงัดี 

 

ท่านคิดว่ารสชาติของผลติภัณฑ์อาหารเสริมควรเป็นแบบใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: คือท าออกมาราคาก็ไม่ใช่นอ้ยๆ เนอะ ควรเพิ่มรสชาติใหม้นัน่าทานดว้ยก็ดีนะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: อยากใหร้สชาติส่ือถึงผลไมท่ี้เป็นตน้สารสกดัดว้ยอ่ะ ทุกวนัน้ีหลายแบรนดค์ือฝาดๆ 

มากเลย  

ลูกค้าคนท่ี 3: ถา้แบบเม็ดก็ไม่มีผลอะไรนะเร่ืองรสชาติ แต่ตอ้งระวงับางตวัทานแลว้กล่ินมนัขึ้นคอ

มา ทานแลว้รู้สึกไม่ค่อยโอเครเท่าไหร่ แต่แบบชงด่ืมก็ควรท ารสชาติดีๆ กล่ินหอมๆ หน่อย 

ลูกค้าคนท่ี 4: เร่ืองรสชาตินิไม่มีผลเลยส าหรับคนทานแบบเมด็ แต่อยากใหท้ าแบบกลืนง่ายๆ หน่อย

นะ 
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ลูกค้าคนท่ี 5: แบบเมด็มนัไม่ค่อยมาตอ้งซีเรียสรสชาติเท่าไหร่เวน้แต่เป็นพวกยาอมไรแบบน้ี แต่บาง

ทีก็ไม่อยากใหท้ าแบบขมๆ มนักลืนล าบาก 

ลูกค้าคนท่ี 6: อยา่งแรกเลยตอ้งไม่ฝาด แบบชงด่ืมหลายแบรนดค์ือท าออกมาเป็นน ้าฝาดๆ เลยไม่

ค่อยโอเคร มนัควรจะหวาน หรือเปร้ียวแบบน ้าผลไมท่ี้ควรจะเป็น 

ลูกค้าคนท่ี 7: ชอบแบบหวานๆ แต่จริงๆ ก็อยากใหส่ื้อถึงผลไมท่ี้ใส่หนา้ซองใหเ้รารู้สึกวา่เออก าลงั

ทานน ้าผลไมอ้ยูจ่ริงๆ นะ 

ลูกค้าคนท่ี 8: แคปซูลมนัไม่ตอ้งมาซีเรียสเร่ืองรสชาตินะ ยงัไงก็ไดก้ลืนง่ายเมด็ไม่ใหญ่ก็พอ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ตอ้งอร่อยเลย รสหวานก็ได ้ชงแลว้ผอมคือดี ชอบแบบนั้นบางทีเลือกเพราะอร่อยเน้ีย

แหละ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ในฐานะท่ีกินพร้อมพวกขา้ว เราก็อยากไดอ้ะไรท่ีทานแลว้อร่อยดว้ยไม่ใช่รสฝาด

แบบหลายๆ แบรนด ์เนอะ เป็นไปไดช้งแลว้กลายเป็นรสแบบน ้าผลไมไ้ดเ้ลยก็ยิง่ดี 

 

คุณสมบัติท่ีช่วยเสริมสุขภาพร่างกายแบบใดท่ีท่านคาดหวังจากการรับประทานอาหารเสริมมาก

ท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ตอนน้ีอยากไดพ้วกฟ้ืนฟูผิวก่อนเลย กบัอีกแบบท่ีอาจตอ้งรอผลยาวๆ ก็พวกบ ารุง

ประสาท 

ลูกค้าคนท่ี 2: คืออยากไดท่ี้มนัฟ้ืนฟูผิวไดดี้ แต่เขา้ใจแหละวา่ก็ตอ้งพกัผอ่นใหดี้ควบคู่ไปดว้ยเพื่อให้

ทานแลว้เห็นผล 

ลูกค้าคนท่ี 3: อยากไดพ้วกฟ้ืนฟูผิว โดยเฉพาะพวกท่ีดูแลร้ิวรอยต่างๆ ใหม้นัฟ้ืนฟูไดดี้ขึ้น  

ลูกค้าคนท่ี 4: อยากเนน้พวกท่ีทานแลว้บ ารุงประสาท สมองใหแ้บบทานแลว้มนัไบร์ทขึ้น รู้สึกคิด

อะไรรวดเร็วกระฉบักระเฉงขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 5: เนน้ทานแลว้ผ่อนคลาย เหมือนท่ีบอกแหละทานแลว้ต่ืนมาสดช่ืน ร่างไม่หนกัคือจะดี

มากเลย 
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ลูกค้าคนท่ี 6: ช่วงน้ีท่ีทานคืออยากไดพ้วกดีทอ็กซ์ลา้งล าไส้ ยิง่ท่ีช่วยลา้งแบบสารพิษตกคา้งใน

ร่างกายไดย้ิง่ดีเลย 

ลูกค้าคนท่ี 7: เนน้เร่ืองขบัถ่าย กบัการเผาผลาญ คือทานไปแลว้ออกก าลงักายเผาผลาญดีขึ้นจะตอบ

โจทยค์่อนขา้งมาก 

ลูกค้าคนท่ี 8: อยากใหเ้นน้ฟ้ืนฟูระบบร่างกาย ท่ีทานอยูค่ือแบบเราก็รู้สึกนะวา่ร่างกายเบาขึ้นขยบัคิด

อะไรไดดี้ขึ้นกวา่แต่ก่อนท่ีไม่ทานเหมือนร่างกายมนัฟ้ืนฟูไดดี้ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 9: ชอบพวกแนวเก่ียวกบัควบคุมน ้าหนกั ท่ีศึกษาคือพวกเผาผลาญกบัช่วยขบัถ่ายไดดี้ไม่

ตกคา้ง และมีลา้งสารพิษไดก้็จะดีมากๆ  

ลูกค้าคนท่ี 10: ตามท่ีแจง้ก่อนหนา้น้ีเลยคือเนน้ผิวสวยดูดี กบัเนน้เผาผลาญไดดี้เวลาออกก าลงักาย 

 

ท่านคิดว่าผักหรือผลไม้ชนิดใดท่ีอยากให้มีการน ามาแปรรูปเป็นผลติภัณฑ์เสริมอาหารมากท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ตอนน้ีคือนึกถึงเมล่อน จะเมล่อนแตงไทย หรือเมล่อนญ่ีปุ่ นก็ไดม้นัดูแพง และดูอร่อย

ดี 

ลูกค้าคนท่ี 2: จะนึกถึงพวกผลไมท่ี้กินอยากพวกเงาะ ลิ้นจ่ี มงัคุด จริงๆ มนัก็มีคนท าบา้งแลว้นะแต่

พวกชงด่ืมยงันอ้ยอยูน่ะเท่าท่ีดู 

ลูกค้าคนท่ี 3: แตงกวาไดป่้ะ คือหลายคนไม่ชอบเขา้ใจแหละ แต่ถา้ใครเคยกินพวกไอติมแตงกวาไร

แบบน้ีคืออร่อยนะ แลว้มนัมีพวกโฟลิคสูง น่าจะสกดัมาช่วยเสริมสร้างร่างกายไดดี้ 

ลูกค้าคนท่ี 4: น้ีคิดถึงพวกเมล่อน คือมนัมีงานวิจยัวา่คุณค่าทางอาหารมนัเหมือนรวมจุดเด่นของ

ผลไมห้ลายๆ ตวัรวมกนัแต่เขา้ใจวา่มนัก็แพงแหละเอามาสกดัทีตน้ทุนน่าจะสูง 

ลูกค้าคนท่ี 5: เมล่อนเลย วิตามินคือเยอะชดัเจนมาก แลว้คือโภชนาการก็อยูใ่นกลุ่มเดียวกบัพวก

กลว้ยทุเรียนท่ีมีคุณค่าสารอาหารเยอะ น่าเอามาสกดัไดส้ารดีๆ เยอะ 

ลูกค้าคนท่ี 6: องุ่น จริงๆ องุ่นมีหลายพนัธุ์นะ และดว้ยความท่ีมนัเป็นน ้าเป็นส่วนประกอบส่วนใหญ่

แบบส้มแต่อาจเพราะมนัแพงกวา่เลยไม่ค่อยนิยมมัง๊ แต่น ้าองุ่นคืออร่อยนะ 
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ลูกค้าคนท่ี 7: นึกถึงพวกมะขามลองกอง เสาวรส ผลไมไ้ทยท่ีคนไทยเฉพาะกลุ่มทานกนัพวกน้ีถา้

สกดัออกมาถา้เป็นแบบชงด่ืมได ้ก็ดีนะ 

ลูกค้าคนท่ี 8: เม่ือก่อนนึกถึงกุหลาบนะ แต่ตอนน้ีคนเอามาท าเยอะละเป็นยาระบายดว้ย ถา้ผลไมก้็

น่าจะเมล่อน ก าลงัฮิตกนัเอามาท าขนมไรแบบน้ี ถา้เอามาสกดัก็น่าสนใจ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ลิ้นจ่ี คือหลายคนชอบด่ืมน ้าลิ้นจ่ีเราวา่ แต่พอมาอยูใ่นรูปแบบอาหารเสริมกลบัไม่นิยม

กนั คิดวา่ถา้แปรรูปแบบชงด่ืมใส่สารสกดัก็น่าจะโอเครเลย 

ลูกค้าคนท่ี 10: ให้เมล่อนคือเป็นอะไรท่ีน่าจะเหมาะท่ีสุดแลว้ส าหรับการเอามาทานแบบสร้างเสริม

สุขภาพคือคุณค่าทางโภชนาการมนัเยอะ ติดท่ีมนัแพงไป 
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ผลสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายกลุ่มท่ี 3 

ลูกคา้คนท่ี 1: หญิงอาย ุ51 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 14 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 2: ชายอาย ุ64 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 23 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 3: ชายอาย ุ61 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 20 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 4: หญิงอาย ุ55 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 20 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 5: หญิงอาย ุ50 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 20 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 6: หญิงอาย ุ59 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 20 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 7: หญิงอาย ุ60 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 21 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 8: หญิงอาย ุ52 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 20 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 9: ชายอาย ุ57 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 15 ปี 

ลูกคา้คนท่ี 10: หญิงอาย ุ62 ปี มีประสบการณ์บริโภคอาหารเสริมมา 13 ปี  
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ปัจจุบันท่านได้รับประทานเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม้เป็นประจ าหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ด่ืมทุกวนัเลย ด่ืมคู่กบัพวกน ้าผกัดว้ยนะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: ชอบนะส่วนใหญ่ทานคู่กบัอาหารม้ือหลกัเลย 

ลูกค้าคนท่ี 3: ทานมาตลอด แต่โดยส่วนใหญ่จะเป็นแบบผสมผกัป่ันด่ืมมากกวา่ 

ลูกค้าค้าท่ี 4: ชอบด่ืมอยูแ่ต่ส่วนใหญ่ชอบพวกน ้าผกัมากกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 5: ด่ืมบ่อยเลย ด่ืมเป็นประจ าทุกวนัเลย 

ลูกค้าคนท่ี 6: ติดกาแฟมากกวา่นะ แต่ก็มีด่ืมบา้งน ้าผลไม ้

ลูกค้าคนท่ี 7: ก็มีทานเป็นประจ าแต่ชอบพวกเคร่ืองด่ืมสมุนไพร หรือพวกชาโสมไรพวกน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 8: ด่ืมเป็นประจ าเลย  

ลูกค้าคนท่ี 9: จะชอบทานพวกชามากกวา่ น ้าผลไมก้็มีบา้งแต่ชอบแบบป่ันคั้นสดถึงจะทาน 

ลูกค้าคนท่ี 10: ด่ืมบ่อยอยูน่ะ น่าจะเกือบทุกวนัได ้พอๆ กบัท่ีด่ืมน ้าผกัดว้ยเหมือนกนั 

 

ประเภทของเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม้ท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใดและก าลงัรับประทานยี่ห้อ

อะไร 

ลูกค้าคนท่ี 1: ยนิูฟ ดว้ยความท่ีเราก็ชอบทานน ้าผกัดว้ยมนัเป็นไม่ก่ียีห่อ้ท่ีท าทั้งผกัและผลไม ้

ลูกค้าคนท่ี 2: น้ีเลยพวกเรนาตา้ ชงอร่อยมาก ทานไดท้านดีเลย 

ลูกค้าคนท่ี 3: ไม่ค่อยติดยีห่้อนะ ดว้ยความเป็นท่ีเราชอบซ้ือผกัผลไมม้าลา้งแลว้ป่ันด่ืมสดๆ มากกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 4: จะมีมาลีถา้เป็นน ้าผลไมน้ะ แลว้ก็ยนิูฟท่ีเป็นน ้าผกั จริงๆ แบรนด์อ่ืนน่าจะท าน ้าผกั

ออกมาบา้งนะ 

ลูกค้าคนท่ี 5: ช่วงน้ีทานตามหลานๆ ท่ีเคา้เอามาใหท้านท่ีเป็นอาหารเสริมพวกคอลลาเจน น่าจะอมา

โดแ้ลว้ก็เรนาตา้ กล่องชมพูๆ 
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ลูกค้าคนท่ี 6: มีทานคีฟ ถา้สมยัก่อนคือติดเนเจอร์กิฟมากเป็นกาแฟท่ีทานแลว้กระปร้ีกระเปร้า แต่ถา้

น ้าผลก็จะพวกน ้าส้มนะมินิทเมท กรีนสปอร์ต  

ลูกค้าคนท่ี 7: คือถา้เป็นผลไมก้็จะเป็นน ้าผลไมผ้สมชา เช่นชาองุ่น ชามะนาวอะไรแบบน้ีไม่ค่อย

ทานน ้าผลไมแ้บบเพียว คือติดชาดว้ย   

ลูกค้าคนท่ี 8: จะมีมาลี ทิปโกพ้วกน้ีซ้ือมาเป็นกล่องๆ ติดบา้นไวเ้ลย แลว้ก็จะมีขา้งทางท่ีซ้ือกินเป็น

ประจ า 

ลูกค้าคนท่ี 9: ถา้น ้าผลไมจ้ะเนน้พวกป่ันคั้นสดขา้งทาง หรือซ้ือกลบัมาป่ันท่ีบา้น แต่จะไม่ค่อยซ้ือท่ี

ป่ันไวแ้ลว้นะ ชอบแบบสดๆ มากกวา่บางทีกลวัมนัไม่ 100%  

ลูกค้าคนท่ี 10: ส่วนใหญ่จะเป็นยนิูฟ คือท่ีชอบเลยตวัท่ีเป็นผสมแบบน ้าผกัผลไมร้วม รสชาติดี แลว้

ช่วยเร่ืองขบัถ่ายไดดี้ ทานทีไรแลว้รู้สึกดีมาก 

 

ปัจจุบันท่านได้รับประทานอาหารเสริมเป็นประจ าหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: ทานอยูทุ่กวนันะ  

ลูกค้าคนท่ี 2: ทานประจ าแต่จะเล่ียงๆ พวกท่ีเป็นยา กลวัมนัสะสม 

ลูกค้าคนท่ี 3: ทานมาตลอดหลายปีเลยมีเปล่ียนไปบา้ง แต่ก็คือทานมาเร่ือยๆ 

ลูกค้าคนท่ี 4: ทานมานานแลว้นะ ช่วงอายเุยอะๆ ตอ้งรักษาสุขภาพ พวกน้ีก็เป็นตวัช่วยอยา่งดีเลย 

ลูกค้าคนท่ี 5: ทานประจ าแต่ก็จะเลือกทานส่ิงท่ีมีประโยชน์ควบคู่ไปดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 6: ทานบ่อยแต่ไม่ทุกวนั คือจะมีตารางโภชนาการเป็นของตวัเองอยูค่วบคุมได ้แต่คือทาน

ไดเ้ร่ือยๆ  

ลูกค้าคนท่ี 7: ทานคู่กบัอาหารสามม้ือ น่าจะเกือบๆ ทุกวนัได ้

ลูกค้าคนท่ี 8: ทานมานานมากแลว้เป็นสิบปีไดเ้ลย 
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ลูกค้าคนท่ี 9: ค่อนขา้งเลือกทานนะ แต่ก็ทานอยูเ่ป็นประจ า ตอ้งคอยดูแบรนดต์่างๆ ผสมอะไรบา้ง 

แลว้เลือกท่ีตรงกบัท่ีตอ้งการ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ทานเป็นประจ าทุกวนัเลย คือมนัทานมาเป็นสิบปีแลว้อ่ะ แลว้ก็เห็นผลจากสมยัก่อน

ท่ีไม่ทานดว้ยแมว้า่อายุจะเยอะขึ้น 

 

ประเภทของอาหารเสริมท่ีท่านรับประทานเป็นประจ าเป็นแบบใดและก าลงัรับประทานยี่ห้ออะไร 

ลูกค้าคนท่ี 1: ชอบแบบท่ีมาเป็นน ้าด่ืมพร้อมทานเลยรู้สึกวา่สะดวกดี 

ลูกค้าคนท่ี 2: ตอนน้ีก็จะเป็นชงด่ืมของเรนาตา้ แลว้ก็มีแบบเมด็บา้ง แต่ท่ีทานทุกวนัน้ีคือตวัชง 

ลูกค้าคนท่ี 3: ทานมาหลายแบบนะทั้งแบบเมด็ แคปซูล เจลล่ีก็มีนะ ตอนน้ีจะเป็นแบบชงด่ืมมากกวา่

ทานง่ายดี 

ลูกค้าคนท่ี 4: ชอบแบบชงด่ืมนะรู้สึกไดว้า่เราไดอ้ะไรจากการด่ืมมากกวา่ด่ืมน ้าวิตามินทัว่ไป 

ลูกค้าคนท่ี 5: ท่ีหลานๆ ใหม้าก็เป็นชงด่ืม เด๋ียวน้ีดีนะไม่ตอ้งตม้น ้าร้อนก่อน ชงในน ้าเยน็ไดเ้ลยก็

สะดวกดี 

ลูกค้าคนท่ี 6: ส่วนใหญ่ทานอยูห่ลายแบบนะตามแต่ตารางท่ีจดัเอาไว ้รวมๆ กนัก็มีทั้งแบบเมด็ แบบ

ผง แบบชง มีหมดนะในอาทิตยนึ์ง 

ลูกค้าคนท่ี 7: แบบชงด่ืมทานง่ายดี ทานพร้อมอาหารม้ือหลกัไดเ้ลย 

ลูกค้าคนท่ี 8: ท่ีทานอยูเ่ป็นสิบปีเลยก็แบลค็มอร์ส เป็นเมด็เน้ียแหละ ทานแลว้เห็นผลดี 

ลูกค้าคนท่ี 9: ผา่นมาหลายตวัแลว้ ท่ีชอบทุกวนัน้ีก็จะพวกชงด่ืม มนัเหมือนทานน ้าผลไม ้รู้สึก

ปลอดภยักวา่พวกทานแบบเป็นเมด็แคปซูลนะ 

ลูกค้าคนท่ี 10: ส่วนใหญ่ท่ีทานคือพวกเม็ดแคปซูล น ้ามนัร าขา้วไรแบบน้ี หลกัๆ ก็แบลค็มอร์ส วิสต

ร้า พวกน้ีหาทานง่าย ราคาแอบแรงนิดนึง 
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ท่านคาดว่าจะได้รับประโยชน์หรือมีความคาดหวังเช่นไรจากการรับประทานอาหารเสริม 

ลูกค้าคนท่ี 1: ตวัท่ีทานอยูรู้่สึกไดว้า่ผิวชุ่มน ้ามาก หรือเพราะเราด่ืมเยอะไม่แน่ใจ แต่ผิวรู้สึกดีมากๆ 

นะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: อยากไดผ้ิวดี และขบัถ่ายดีดว้ย ซ่ึงเรนาตา้เน้ียแหละท่ีตอบโจทยส่์วนน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 3: ส่วนใหญ่อยากเนน้พวกเผาผลาญร่างกายลดน ้าหนกั หรืออยา่งนอ้ยช่วยใหค้วบคุม

น ้าหนกัไดดี้ขึ้นระหวา่งการคุมอาหารและการออกก าลงักาย 

ลูกค้าคนท่ี 4: ชอบแบบผิวดี คือรู้สึกเราอ่อนวยัลง และมีความสดช่ืนเนอะ ถา้ลดพวกไขมนัไรแบบน้ี

ไดก้็ดีนะ 

ลูกค้าคนท่ี 5: เห็นท่ีทานอยูเ่คา้บอกช่วยชะลอวยั แลว้ก็มีช่วยเรืองไขขอ้อะไรต่างๆ ให้แบบดูเด็กลง 

วยัรุ่นขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 6: เนน้คุณค่าทางอาหารครบถว้น แลว้ก็สารอาหารต่างๆ ท่ีเราจดัตารางไวใ้หเ้หมาะสม 

โดยรวมคือมีหลายแบบ แต่ว่าแต่ละม้ือก็เป็นไปตามแผนท่ีวางเอาไวน้ะ 

ลูกค้าคนท่ี 7: ส่วนใหญ่เนน้ทานแลว้ผิวดี ดูอ่อนกวา่วยัลง รู้สึกสดช่ืนผอ่นคลายหลงัทานอาหารดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 8: เนน้การบ ารุงประสาทและสมอง ช่วยเร่ืองความจ าส าคญัมากร่างกายเอาออกก าลงักาย

ได ้แต่พวกสมองประสาทน้ีตามวยั ควรหาอะไรบ ารุง 

ลูกค้าคนท่ี 9: เนน้พวกระบายขบัถ่าย เป็นหลกั แลว้ก็การทานแลว้ชะลอวยัไดดี้ อยากทานแลว้แบบดู

เด็กลงกวา่เดิม 

ลูกค้าคนท่ี 10: เนน้การบ ารุงโลหิต ระบบประสาทต่างๆ ในร่างกายให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 

ค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง และต่อเดือนจากการใช้จ่ายอาหารเสริม 

ลูกค้าคนท่ี 1: น่าจะประมาณซกั 3 พนัได ้

ลูกค้าคนท่ี 2: เยอะอยูน่า้ 4-5 พนัไดเ้ลยแหละต่อเดือน 
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ลูกค้าคนท่ี 3: ประมาณ 4 พนักวา่บาท 

ลูกค้าคนท่ี 4: น่าจะแถวๆ 2 พนับาทประมาณนั้น 

ลูกค้าคนท่ี 5: อยูท่ี่ปริมาณ และแบรนดท่ี์ทานนะ แต่รวมๆ ก็น่าจะ 2-3 พนัได ้

ลูกค้าคนท่ี 6: น่าจะอยูท่ี่ 2 พนับาทไม่น่าเกินน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 7: คิดวา่ได ้3 พนัแหละ ประมาณน้ี 

ลูกค้าคนท่ี 8: ประมาณพนักวา่ๆไม่เกินสองพนั 

ลูกค้าคนท่ี 9: ดูรวมๆ จากท่ีจ่ายแต่ละเดือนน่าจะตกประมาณ 3 พนับาทต่อเดือน 

ลูกค้าคนท่ี 10: 2 พนับาทมากสุดก็ 3 พนั 

 

ในมุมมองของท่านคิดว่าอาหารเสริมมีความจ าเป็นต่อการใช้ชีวิตประจ าวันหรือไม่ 

ลูกค้าคนท่ี 1: จ าเป็นแน่นอนส าหรับผูสู้งอายอุยา่งเรา คือมนัขาดไม่ไดอ้ยูแ่ลว้ 

ลูกค้าคนท่ี 2: ถา้รุ่นเราๆ เน้ีย สมยัก่อนมนัก็ไม่จ าเป็น แต่เด๋ียวน้ีอาหารการกินมนัไปไกล มนัดูไม่

ปลอดภยั อาหารเสริมมนัก็จ าเป็นนะ 

ลูกค้าคนท่ี 3: จริงๆ ตอ้งมีอาการป่วย หรือแบบไม่สบายตวัก่อน เราถึงจะรู้วา่อาหารเสริมท่ีหลายคน

ไม่ชอบเน้ียมนัช่วยชีวิตเราไดน้ะ 

ลูกค้าคนท่ี 4: ยคุสมยัน้ีมนัจ าเป็นจริงๆ นะคือมนัไปไกลกวา่อาหารเสริมแลว้ มนัเป็นเหมือนอาหาร

ท่ีเหมาะกบัผูมี้ปัญหาสุขภาพมากๆ 

ลูกค้าคนท่ี 5: จ าเป็นนะ ดว้ยสุขภาพท่ีลดลงมนัก็เล่ียงไม่ไดท่ี้จะตอ้งทานช่วยดว้ยเพื่อใหสุ้ขภาพ

แขง็แรงมากขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 6: ทั้งจ าเป็นและไม่จ าเป็นนะ อยูท่ี่เราบาลานซ์ชีวิตยงัไงมากกวา่ เหมือนแบบคน

สมยัก่อนท่ีเคา้อายยุนือยู่ต่างจงัหวดัเคา้ซึมซบัธรรมชาติมามากก็ไม่ค่อยมีปัญหาอะไรก็ไม่ตอ้งพึ่ง

อาหารเสริม 
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ลูกค้าคนท่ี 7: เรียกวา่เป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวนัเลยก็ไดน้ะ เช่ือวา่ผูสู้งอายหุลายๆ คนก็ทาน

ประจ าไปแลว้ทุกๆ วนั 

ลูกค้าคนท่ี 8: ส าคญัเลยแหละ แต่เม่ือก่อนเราจะมองวา่มนัเหมือนการทานยาแต่จริงๆ แลว้ไม่ใช่

เหมือนเราทานอาหารเน้ียแหละ แต่แค่ยอ่ส่วนมนัลงมาเฉยๆ 

ลูกค้าคนท่ี 9: อายเุยอะขึ้น ปัญหาสุขภาพตามมาเด๋ียวจะรู้ท่ีทานอยูม่นัไม่พอหรอก อาหารเสริมเน้ีย

แหละตวัช่วยชั้นดีในการใชชี้วิตและดูแลตวัเองเลย 

ลูกค้าคนท่ี 10: มนัจ าเป็นนะแต่ถา้จะใหเ้ห็นผลตอ้งดูแลตวัเองดว้ย บางคนใชชี้วิตซะคุม้เลย แก่ตวัมา

ก็ตอ้งพึ่งพาหมอ ตอ้งพึ่งพาอาหารเสริมพวกน้ีแหละประคองไป  

 

ปัจจุบันได้มีกระแสการใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีท าจากธรรมชาติ 100% หรือ Organic มากย่ิงขึน้ ในมุมมอง

ของท่านต่อผลติภัณฑ์อาหารเสริมแบบ Organic กบั non-organic 

ลูกค้าคนท่ี 1: ชอบนะ ชอบมากๆ เลยอะไรท่ีเป็นธรรมชาติ 100% เหมือนเราทานแลว้รู้สึกวา่

ปลอดภยัต่อชีวิตตวัเอง 

ลูกค้าคนท่ี 2: คิดวา่ยงัไงก็ดีกวา่อยูแ่ลว้ส าหรับออร์กานิค แต่กระบวนการผลิตเราก็ไม่รู้เนอะวา่เคา้

แอบใส่อะไรไหมบางทีก็ตอ้งศึกษาวา่ปลอดภยั 100% ไหม  

ลูกค้าค้นท่ี 3: ดีนะออร์กานิค สมยัน้ีอะไรก็เคมีบ าบดั ไหนจะใส่สารสังเคราะห์เตม็ไปหมดจนลืมไป

วา่ของจากธรรมชาติเน้ียแหละดีท่ีสุดแลว้ 

ลูกค้าคนท่ี 4: มนัตอ้งดีกวา่แน่นอนพวกท่ีท าจากธรรมชาติเน้ีย 

ลูกค้าคนท่ี 5: จริงๆ มองยอ้นไปสมยัก่อนเราก็อยูก่บัธรรมชาติกนัมาก็อยูก่นัไดน้ะ เด๋ียวน้ีก็กลบัไป

แนวนั้นแหละคือมนัตอ้งดีอยู่แลว้ไม่ตอ้งมีสารสังเคราะห์อะไรมากมาย 

ลูกค้าค้านท่ี 6: ดีอยูแ่ลว้ละ ทุกวนัท่ีเลือกทานก็พยายามเลือกเจา้ท่ีท าวตัถุดิบแบบออร์กานิค รู้สึก

สบายใจกวา่ท่ีกินแบบน้ี 
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ลูกค้าค้นท่ี 7: มนัก็ดีนะ แต่บางทีก็เล่ียงไม่ไดน้ะพวกสินคา้ท่ีเป็นแบบสังเคราะห์อ่ะ ก็อยูท่ี่จะเลือก

ทานแต่รวมๆ แลว้เลือกไดก้็อยากไดแ้บบออร์กานิคมากกวา่ 

ลูกค้าคน้ท่ี 8: ก็ตอ้งมองคุณค่ากลบัไปอีกที จริงอยูท่ี่สินคา้ออร์กานิคคุณค่ามนัน่าจะดีแต่บางทีท่ี

สังเคราะห์ออกมามนัก็อาจจะดีกวา่ก็ได ้

ลูกค้าคนท่ี 9: เทคโนโลยมีนัก็พฒันาขึ้นทุกวนัเนอะ สินคา้ออร์กานิคมนัก็มีดีในตวัมนัแหละ แต่

สินคา้ไม่ออร์กานิคกบัเทคโนโลยกีารผลิตสมยัน้ีจริงๆ ก็น่าจะรับกนัไดแ้ลว้นะเร่ืองความปลอดภยั 

ลูกค้าคนท่ี 10: ออร์กานิคแน่นอน เหมือนอาหารเสริมเน้ียแหละ พวกท่ีมาจากธรรมชาติมกัไม่มี

ปัญหาเร่ืองสะสมในร่างกาย แต่พวกสารเคมี นอนออร์กานิคพวกน้ีอาจสะสมและอาจมีผลขา้งเคียงก็

ไดน้ะ 

 

รูปแบบผลติภัณฑ์อาหารเสริมใด (แบบชง / แบบเม็ด / แคปซูล / ผง / อ่ืนๆ) ท่ีท่านรู้สึกถึงผลลพัธ์ใน

การรับประทานและเป็นท่ีถูกใจมากท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: แบบด่ืมเน้ียแหละ อยา่งนอ้ยไดค้วามสดช่ืน ทานแลว้แจ่มใสดี 

ลูกค้าคนท่ี 2: แบบชงด่ืมนะ อยา่งท่ีบอก แต่มนัก็ใชเ้วลาในการแสดงถึงผลลพัธ์เหมือนกนันะ 

ลูกค้าคนท่ี 3: ถา้เอาแบบเห็นผลดว้ยแบบเมด็เห็นผลไวกว่า แต่ตอนน้ีชอบทานแบบชงด่ืมนะ มนั

สะดวกและรู้สึกดีกวา่ทานแบบเมด็ 

ลูกค้าคนท่ี 4: แบบชงด่ืมเลย หรือเป็นผงกรอกเขา้ปากก็ได ้ง่ายๆ ทานสะดวก ผลลพัธก์ดี็นะจากท่ี

ทานมานาน 

ลูกค้าคนท่ี 5: แบบชงน้ีทานมาเป็นปีแลว้เห็นผลดีนะรู้สึกเลยวา่ตวัเองอ่อนวยัลง 

ลูกค้าคนท่ี 6: ถา้นึกถึงผลลพัธ์คงตอ้งแบบเม็ดแคปซูล ทานไปซกัพกัรู้สึกไดเ้ลยวา่ร่างกายไดรั้บสาร

สกดัแลว้ มนัรู้สึกจริงๆ นะ 

ลูกค้าคนท่ี 7: ท่ีทานอยูค่ือแบบชงด่ืม แต่จากท่ีเคยทานแบบเมด็คือเห็นผลไวกวา่ แต่ชงด่ืมในระยะ

ยาวมนัก็ดีขึ้นจริงๆ นะ 
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ลูกค้าคนท่ี 8: แบบเมด็แน่นอนไม่งั้นไม่ทานมาเป็นสิบปีหรอก มนัเห็นผลขึ้นมามากกวา่เดิมเยอะเลย 

ลูกค้าคนท่ี 9: ส่วนใหญ่ทานแบบชงด่ืมเห็นผลชา้แต่ไดผ้ลดีในระยะยาวนะรู้สึกไดว้า่เห็นผลดี 

ลูกค้าคนท่ี 10: แบบเมด็เลย กินแลว้ซกัพกัหลบัเลยผอ่นคลายดีมากๆ  
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ปริมาณในการรับประทานต่อคร้ัง / วัน ท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมมากท่ีสุดคือเท่าใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ควรจดัแบบทานไดว้นัละ 1-2 คร้ังก็พอไม่มากไม่นอ้ยเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 2: จริงๆ อะไรท่ีมากไปมนัก็ไม่ดีนะ อยูท่ี่ปริมาณท่ีร่างกายรับไดต้่อวนัมากกวา่ 

ลูกค้าคนท่ี 3: น่าจะท าอิงตามม้ืออาหารประมาณ 2-3 คร้ังต่อวนัก็พอ  

ลูกค้าคนท่ี 4: เท่าท่ีศึกษาดูเหมือนสารสกดัแต่ละตวักินไดไ้ม่เท่ากนัต่อวนั ทีน้ีตวัท่ีกินอยูก่็ตอ้งดูวา่

ปริมาณท่ีเหมาะสมเท่าไหร่เพื่อไม่ใหม้ากเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 5: น่าจะอยูท่ี่ความเหมาะสมของสารสกดักบัปริมาณท่ีร่างกายรับได ้เคยไดย้นิวา่

บางอยา่งกินเยอะมนัก็เป็นพิษกบัร่างกายตวัเองนะ 

ลูกค้าคนท่ี 6: อนัน้ีอิงตามหลกัคุณค่าทางโภชนาการไดเ้ลย ร่างกายรับอะไรไดเ้ท่าไหร่ก็บริโภค

ตามนั้น ไม่มากไม่นอ้ยเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 7: อยูท่ี่เรากินอะไรอ่ะ สารสกดัสมยัน้ีมีเยอะ แต่ก็ควรทานใหพ้อดี ท่ีคุยกบัหมอบางที

ทานเกินร่างกายก็ขบัส่วนเกินออกมาไม่ไดเ้อาไปใช้ 

ลูกค้าคนท่ี 8: มองวา่ร่างกายเราจะรับไดจ้ ากดั เพราะฉะนั้นทานมากหรือนอ้ยอยูท่ี่สารแต่ละตวั วา่

เหมาะกบัร่างกายจะรับไดข้นาดไหนนะ 

ลูกค้าคนท่ี 9: ถา้เลือกไดอ้ยากใหท้ าออกมาแบบวนัละ 2 คร้ังไม่เกินน้ีต่อวนั น่าจะเหมาะและก าลงัดี

ดว้ย 

ลูกค้าคนท่ี 10: จริงๆ ถา้แบบทานไดเ้ร่ือยๆ ก็ขายดีนะ แต่ก็เปลือง บางทีท าแบบทานไดว้นัละคร้ัง

สองคร้ังก็ดีนะ ก าลงัดีเลย 

 

ปริมาณค่าใช้จ่ายอาหารเสริมต่อเดือนท่ีท่านคิดว่าเหมาะสมท่ีสุดคือเท่าใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: จริงๆ อยากให้คุมอยูท่ี่ประมาณ 2 พนัต่อเดือนน่าจะก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 2: อิงจากรายไดค้่าใชจ่้ายควรไม่เกิน 2 พนั แต่ทุกวนัน้ีก็เกินไปเยอะอยู่ 
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ลูกค้าคนท่ี 3: สามส่ีพนัก็พอรับไดน้ะ แต่ถา้ลดลงมาไดก้็ดี 

ลูกค้าคนท่ี 4: อยูท่ี่สองพนัคือพอจ่ายไหวมากกวา่นั้นอาจหาตวัอ่ืนทานแทน 

ลูกค้าคนท่ี 5: รวมๆ ท่ีประมาณสองพนัคือก าลงัดี ไม่มากไม่นอ้ยเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 6: อยากใหอ้ยูป่ระมาณสองพนัไม่กระทบรายไดม้าก ก าลงัดีเลย 

ลูกค้าคนท่ี 7: ประมาณสองพนั ถา้เกินก็สองพนัหา้ก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 8: อยากใหอ้ยูป่ระมาณพนัเดียวน่าจะดีไม่กระทบรายจ่าย 

ลูกค้าคนท่ี 9: แถวๆ สองพนัแหละก าลงัดีรับได ้

ลูกค้าคนท่ี 10: ประมาณสองพนัก็น่าจะดีนะตามท่ีบริโภคมาก 

 

ท่านคิดว่ารสชาติของผลติภัณฑ์อาหารเสริมควรเป็นแบบใด 

ลูกค้าคนท่ี 1: รสชาติคือส าคญันะ แต่บางทีเราก็เนน้ประโยชน์มากกวา่เร่ืองรสชาตินะ 

ลูกค้าคนท่ี 2: ตอ้งไม่ฝาดอยา่งแรกเลยท่ีกินเรนาตา้เพราะเร่ืองน้ีเลยมนัหวานมนัละมุนโอเคร เคย

ทานชงด่ืมหลายเจา้มนัฝาดไม่ไหว  

ลูกค้าคนท่ี 3: รสชาติดีก็ทานง่าย แต่บางทีพวกท่ีรสชาติดีๆ ก็ใชว้า่จะมีประโยชน์นะ  

ลูกค้าคนท่ี 4: ถา้พวกเมด็รสชาติอาจไม่มีผลเท่าไหร่ แต่ถา้เลือกรสไดอ้ยากไดเ้ปร้ียวๆ หวานๆ ให้

แบบติดลิ้นหน่อยก าลงัดี 

ลูกค้าคนท่ี 5: เคยไดย้นิหวานเป็นลมขมเป็นยาม่ะ คือบางทีรสชาติดีคุณภาพไม่ดีก็ไม่ไหวนะ แต่

แน่นอนคือใครๆ ก็อยากใหไ้ดท้ั้งรสชาติดีๆ และก็มีคุณค่าดว้ยแหละ 

ลูกค้าคนท่ี 6: รสควรส่ือถึงผลไมห้รือผกัท่ีสกดัออกมาเป็นอาหารเสริมนะ มนัจะไดดู้ไม่ปลอม

จนเกินไป 

ลูกค้าคนท่ี 7: รสควรละมุนกินง่าย พวกหวานๆ น้ีจะชอบมาก แต่ไม่ไดแ้บบหวานตดัขานะ อนันั้นก็

ไม่ไหว เอาท่ีพอดีๆ  
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ลูกค้าคนท่ี 8: รสชาติอร่อยก็ส่วนหน่ึงแต่ถา้ทานแบบเมด็อ่ะมนัจะเร่ืองกล่ินท่ีขึ้นจมูกมาเวลากลืน 

หลายแบรนด์เป็น ควรปรับเร่ืองกล่ินดว้ยจะดีมาก 

ลูกค้าคนท่ี 9: เนน้อร่อย รสชาติดี อยา่งท่ีทานอยูก่็หวานก าลงัดีนะ มนัช่วยใหเ้ราอยากกินมากยิง่ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 10: ตอ้งอร่อยแหละเพราะเรากินพร้อมขา้วเราก็อยากไดข้องอร่อยๆ อยา่งชาเม่น้ีคือหวาน

ละมุนก าลงัดีเลย ไม่ฝาด 

 

คุณสมบัติท่ีช่วยเสริมสุขภาพร่างกายแบบใดท่ีท่านคาดหวังจากการรับประทานอาหารเสริมมาก

ท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: เร่ืองผิวมาก่อนเลยตอ้งฟ้ืนฟูดี ผิวดีเด๋ียวอยา่งอ่ืนก็ดีตามมา 

ลูกค้าคนท่ี 2: ผิวกบัขบัถ่ายขอแค่สองอยา่งน้ี ท่ีเหลือเร่ืองผอมออกก าลงักายมาตลอดไม่มีปัญหาเลย 

ลูกค้าคนท่ี 3: เนน้เร่ืองเผาผลาญ คือพออายเุยอะร่างกายมนัเผาผลาญไดน้อ้ยลง เราก็ตอ้งการตวัช่วย

มาช่วยใหดี้ยิง่ขึ้น 

ลูกค้าคนท่ี 4: อยากดูอ่อนวยั ชะลอวยัขึ้น มีพวกสารต่อตา้นอะนุมูลอิสระเยอะๆ ยิง่ดี 

ลูกค้าคนท่ี 5: ถา้ทานแลว้หายปวดตามขอ้น้ีจะไปซ้ือมาเลย ทุกวนัน้ีก็ดียดืหยุน่ก าลงัดีแต่ไม่ถึงกบั

แกปั้ญหาโรคไขขอ้ได ้

ลูกค้าคนท่ี 6: จริงๆ ชอบรวมๆ เลยนะผิวก็ดี ลดอายกุ็ดี เผาผลาญ คุมอาหารต่างๆ เหล่าน้ีจะมี

ประสิทธิภาพอยา่งมาก 

ลูกค้าคนท่ี 7: อยากเนน้สดช่ืนทุกวนัน้ีหาอะไรทานแลว้รีเฟรชมากๆ ชอบมาก ท่ีเหลือจะเป็นเร่ืองผิว

ท่ีอยากผิวสวยดีดูชุ่มช ่า 

ลูกค้าคนท่ี 8: เนน้การบ ารุงประสาทและสมอง เหมือนท่ีบอกไปตะก้ี ร่างกายตอ้งการส่วนน้ีมากๆ

ในการดูแล 

ลูกค้าคนท่ี 9: อยากไดพ้วกชะลอวยั กบัการขบัถ่าย เสริมๆ กนัใหอ้อกมาดี 

ลูกค้าคนท่ี 10: เร่ืองระบบภายในร่างกายเลยอารมณ์ดีท็อกซ์ท านองน้ี 
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ท่านคิดว่าผักหรือผลไม้ชนิดใดท่ีอยากให้มีการน ามาแปรรูปเป็นผลติภัณฑ์เสริมอาหารมากท่ีสุด 

ลูกค้าคนท่ี 1: ถา้ผลไมน้ี้นึกถึงมะม่วง ไม่ค่อยไดย้นินะในบา้นเราท่ีมีสารสกดัจากมะม่วงทั้งท่ีมี

มะม่วงพนัธุ์ดีอยูท่ ัว่เลย 

ลูกค้าคนท่ี 2: เมล่อนเลย พึ่งอ่านงานวิจยัมาเคา้บอกเมล่อนน้ีอุดมไปดว้ยสารโภชนาการมีคุณภาพ

เตม็เลยช่วยชะลอวยัไดดี้ 

ลูกค้าคนท่ี 3: จริงๆ ในไทยก็มีผลไมดี้ๆ นะพวกลองกอง ละมุด มะระ แตงต่างๆ น่าสนใจเอามาวิจยั

แลว้สกดัสารออกมาน่าจะขายส่งออกนอกไดน้ะ 

ลูกค้าคนท่ี 4: ช่วงน้ีนึกถึงเมล่อน คนก าลงัฮิตกนันะ รสชาติอร่อยดว้ย และเห็นวา่พวกวิตามินต่างๆ 

สูงกวา่ท่ีร่างกายก าหนดอีกน่าจะสกดัไดเ้ยอะ 

ลูกค้าคนท่ี 5: อยากใหเ้นน้พวกผกั สมุนไพรไทยมากขึ้น บา้นเราของดีเยอะนะแต่ไม่ค่อยเอามา

พฒันากนัซกัเท่าไหร่นิยมของนอกกนัมาก 

ลูกค้าคนท่ี 6: ชอบพวกถัว่ เมล่อน เก๊กฮวย พวกน้ีทานง่ายคุณค่าทางอาหารสูง พลงังานต ่า น่าสนใจ

เอามาแปลง 

ลูกค้าคนท่ี 7: จริงๆ ถา้เปิดโล่งแบบน้ีของดีไทยมีหลายอยา่งมาก แต่ถา้รสชาติดีๆ ก็จะนึกถึงพวก

ทุเรียนมะม่วง น่าสนใจ น่าเอามาท าอะไรไดเ้ยอะ 

ลูกค้าคนท่ี 8: คือเราเคยไดย้ินกนัเนอะวา่ทุเรียนไทยน้ีส่งออกไดดี้ แต่เราไม่ค่อยเห็นคนท าสารสกดั

จากทุเรียนเลย ทั้งท่ีน่าจะมีคุณค่าจากสารสกดัเยอะอยูน่ะ 

ลูกค้าคนท่ี 9: มะละกอไดไ้หม น่าจะเป็นท่ีนิยมกนัมากนะ และอร่อยดว้ย แต่แปรรูปแลว้ไม่แน่ใจวา่

จะดีขนาดไหน 

ลูกค้าคนท่ี 10: นึกถึงพวกผลไมท่ี้มีน ้าเยอะๆ แบบส้ม ก็มีคนท าเยอะแลว้พวกส้มแขกเน้ีย แลว้ก็จะมี

องุ่น เมล่อน ลิ้นจ่ีพวกน้ีน่าสกดัง่ายแลว้น่าเอาไปต่อยอดนะ 
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ผลสัมภาษณ์ผู้ค้าขาย 

ผูค้า้ขายท่ี 1: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 14 ปี เนน้การขายผา่นร้านขายยาท่ีตวัเอง

เป็นเจา้ของ  

ผูค้า้ขายท่ี 2: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 11 ปี เป็นแม่คา้มาก่อนผนัตวัมาขาย

ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมออนไลน์ 

ผูค้า้ขายท่ี 3: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 19 ปี ท าธุรกิจเครือข่ายในรูปแบบอาหาร

เสริมมาก่อนหลากหลายแบรนด์ 

ผูค้า้ขายท่ี 4: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 10 ปี เดิมขายแบบพาร์ทไทมก่์อนออกจาก

งานมาขายแบบเตม็ตวั 

ผูค้า้ขายท่ี 5: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 10 ปี เคยขายตั้งแต่สมยัเรียนเป็นรายได้

พิเศษก่อนจบมาขายเป็นงานประจ า 

ผูค้า้ขายท่ี 6: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 12 ปี เป็นสมาชิกธุรกิจเครือข่ายกลุ่ม

อาหารเสริมท าเป็นอาชีพหลกัมาโดยตลอด 

ผูค้า้ขายท่ี 7: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 10 ปี ท าธุรกิจเครือข่ายในรูปแบบอาหาร

เสริมมาก่อนหลากหลายแบรนด์ 

ผูค้า้ขายท่ี 8: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 15 ปี เคยน าผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมาขาย

ร่วมกบัอาชีพท่ีท าประจ าก่อนลาออกมาขายโดยตรง 

ผูค้า้ขายท่ี 9: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 11 ปี เดิมขายแบบพาร์ทไทมก่์อนออกจาก

งานมาขายแบบเตม็ตวั 

ผูค้า้ขายท่ี 10: มีประสบการณ์ขายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมา 12 ปี เคยน าผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมาขาย

ร่วมกบัอาชีพท่ีท าประจ าก่อนลาออกมาขายโดยตรง 
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มุมมองของตลาดผลติภัณฑ์อาหารเสริม และแนวทางการพฒันา 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ผูใ้หส้ัมภาษณ์มองวา่ตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมีการปรับเปล่ียนตวัเองมาตลอดทุกปี 

โดยถือไดว้า่เป็นผลิตภณัฑแ์บบกระแสนิยม และจะไม่มีวนัตาย เน่ืองจากสังคมไทยยงัให้

ความส าคญักบัเร่ืองสุขภาพแบบมีตวัช่วย หรือการมีทางลดัในการรักษาสุขภาพ ซ่ึงผลิตภณัฑเ์สริม

อาหารเขา้มาเติมเตม็ได ้ดงันั้นการพฒันาวงการส าหรับผลิตภณัฑอ์าหารเสริมตอ้งมีการพฒันาตวัเอง

ใหท้นัตามกระแสสมยันิยมใหท้นัอยูเ่สมอ 

ผู้ค้าขายท่ี 2: สินคา้เร่ิมเกร่อ และมีความซ ้าระหวา่งกนัมาก โดยเฉพาะเม่ือมีกระแสของผลิตภณัฑท่ี์

โด่งดงัขึ้นมา เช่นช่วงหน่ึงนิยมบริโภคผลิตท่ีมีการใส่คอลลาเจน ต่อมาใหค้วามส าคญักบัแอลกลูตา 

ดงันั้นตลาดอาหารเสริมยงัคงคึกคกัอยูไ่ม่วา่จะอยูส่ถานการณ์ใดๆ แนวทางการพฒันาคือผูน้ าเสนอ

การคา้ขายควรมีความรู้ท่ีพร้อม หลายคร้ังใชวิ้ธีท่องกนัมาแลว้ขาดความน่าสนใจหรือประเด็นดา้น

ความปลอดภยัจากการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์ไม่น่าเช่ือมัน่ 

ผู้ค้าขายท่ี 3: สินคา้ส่วนใหญ่มีความคลา้ยกนัในเร่ืองของคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความ

น่าสนใจของนวตักรรมเทคโนโลยใีหม่ๆ แต่ก็แฝงมาดว้ยประเด็นเร่ืองของผลลพัธ์ท่ีแทจ้ริงของ

ผลิตภณัฑเ์หล่านั้นท่ีมีทั้งเห็นผลจริงๆ หรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีงานวิจยัรองรับเป็นเพียงการกล่าว

ลอยๆ ซ่ึงปัจจุบนัไดมี้ผูส้นใจเขา้มาขายมากขึ้นเร่ือยๆ ส่ิงท่ีควรพฒันาคือมาตรฐานและการควบคุม

ผลิตภณัฑใ์หดี้มากยิง่ขึ้น เพื่อไม่ใหเ้กิดช่องโหวจ่ากผูค้า้ขายท่ีเอารัดเอาเปรียบผูบ้ริโภค 

ผู้ค้าขายท่ี 4: ผูค้า้ในปัจจุบนัส่วนใหญ่เป็นผูค้า้ท่ีเร่ิมผนัตวัจากธุรกิจเครือข่ายมาคา้ขายมากขึ้นผา่น

เครือข่ายของตวัเองและใชก้ลยทุธ์ในการขายแบบสร้างความน่าเช่ือถือต่างๆ เพื่อใหลู้กคา้สนใจมา

ซ้ือใหม้ากท่ีสุด แต่มีความแพร่หลายและเปล่ียนผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ตามยคุสมยัท่ีสามารถสร้างก าไรได ้

ส่ิงท่ีอยากใหพ้ฒันาในวงการน้ีคือการท าให้วงการคา้ขายอาหารเสริมไม่เป็นเหมือนธุรกิจเครือข่ายท่ี

เนน้การขายแบบหนกัๆ จนท าใหผู้ท่ี้จะซ้ือสินคา้เกิดความขยาดกลวั และมองวา่เป็นการหลอกขาย

ผลิตภณัฑเ์กินความจ าเป็น 

ผู้ค้าขายท่ี 5: ตลาดน่าจะอยู่ในจุดอ่ิมตวัเพราะผลิตภณัฑ์เร่ิมใหม่หลากหลาย และจะมีหัวตลาดท่ี

เปล่ียนผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ไปเร่ือยๆ เป็นผูน้ าเทรนด์ ซ่ึงผูข้ายรายย่อยสามารถขายได้หากเขา้ตลาด

ใหม่ๆ ทนัอยูเ่สมอ ซ่ึงเป็นกลยุทธ์หน่ึงท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่จ าเจ ส่ิงท่ีควรพฒันาอยา่งมากส าหรับ
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วงการอาหารเสริมคือการสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑเ์พราะการเกิดใหม่ของกลุ่มผลิตภณัฑ์

ดงักล่าวในปัจจุบนัมีหลายรายเป็นแบบหลอกขายมีสร้างความเสียหายใหก้บัผูค้า้ขายในวงการ 

ผู้ค้าขายท่ี 6: หลายแบรนดใ์นปัจจุบนัใชโ้มเดลเดียวกบัธุรกิจเครือข่ายดว้ยการหาผูค้า้ขายรายยอ่ย

และหกัเปอร์เซ็นส่วนต่างก าไรจากส่วนหวัๆ เพื่อสร้างรายไดเ้พิ่มขึ้นอยา่งรวดเร็ว อีกทั้งผลิตภณัฑย์งั

เป็นอาหารเสริมท่ีมีคุณสมบติัแบบครอบจกัรวาล ท าใหส้ามารถดึงผูใ้หค้วามสนใจมากร่วมไดง้่าย 

แต่ในส่วนของผลิตภณัฑท่ี์ดีก็มี และสร้างมาตรฐานไวไ้ดน้านๆ อยา่งแอมเวย ์หรือกิฟฟารีน ส่ิงท่ี

ควรพฒันาคือการขยายตลาดโดยไม่กระทบระหวา่งกนัซ่ึงในปัจจุบนัเรียกไดว้า่ตลาดในไทย

ค่อนขา้งจะแคบแลว้ส าหรับธุรกิจดงักล่าว 

ผู้ค้าขายท่ี 7: ตลาดเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยัโดยเดิมตวัตลาดอาหารเสริมจะอยูใ่นวงการของธุรกิจ

ขายยาและกลุ่มธุรกิจเครือข่ายซ่ึงเป้นกลุ่มท่ีมีลูกคา้สายสุขภาพอยูเ่ยอะและสายนั้นยงัเฉพาะกลุ่มอยู่

จนกระทัง่จนปัจจุบนัท่ีกลายเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีขยายตวัมากยิง่ขึ้นท าใหต้ลาดเปิดกวา้งอยา่งมาก ท า

ใหธุ้รกิจเครือข่ายเหล่าน้ีมาท าการขายแบบโดยตรงมีการน าเสนอตวัเองมากยิง่ขึ้น โดยยงัคงไวซ่ึ้ง

การขายผา่นตวัแทนขายและหกัหวัคิด ซ่ึงกลายเป็นเร่ืองปกติในวงการอาหารเสริมไปแลว้ ส่ิงท่ีควร

พฒันาคือแนวทางการสร้างผลิตภณัฑห์รือสารสกดัใหม่ๆ เพราะปัจจุบนัเร่ิมวนกลบัมาขาย

คุณสมบติัเดิมๆ แต่เปล่ียนผลิตภณัฑใ์หม่ๆ มากยิง่ขึ้น 

ผู้ค้าขายท่ี 8: อาหารเสริมเป็นผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นตลาดสุขภาพซ่ึงครอบคลุมทั้งวงการแพทย ์ผูอ้อก

ก าลงักาย และกลุ่มคนท่ีไม่มีเวลาดูแลตวัเองแต่ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองสุขภาพ เหล่าน้ีท าใหต้ลาด

กลุ่มผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเติบโตอยา่งรวดเร็ว และกลายเป็นตลาดหลกัท่ีมีผูใ้หค้วามสนใจในการ

เขา้มาขายมากยิง่ขึ้นโดยไม่ไดค้รอบคลุมวา่จะตอ้งเป็นเภสัชกรอีกต่อไป ส่ิงท่ีตอ้งพฒันาคือการ

ก ากบัควบคุมดูแลการขายผลิตภณัฑใ์หรั้ดกุมมากยิง่ขึ้น เพราะสินคา้เกิดใหม่มีความอนัตรายหลาย

เจา้ท่ีไม่ไดม้าตรฐานและเม่ือมีเหตุสูญเสียจากการบริโภคอาหารเสริมมกัโดนเหมารวมไปดว้ยกนั

ทั้งหมด 

ผู้ค้าขายท่ี 9: สังคมค่อนขา้งเปิดกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมากยิง่ขึ้น โดยจากเดิมมาในรูปแบบยา 

หรือแคปซูลท่ีขายเฉพาะในร้านขายยา เกิดเป็นเคร่ืองด่ืม หรืออาหารท่ีมีสารสกดัจากผลิตภณัฑต์่างๆ 

ท าใหเ้กิดเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารใหม่ๆ ซ่ึงไดมี้การปรับเปล่ียนรูปโฉมน่าสนใจมากยิง่ขึ้นแต่ใน

ขณะเดียวกนัพวกท่ีมีการขายแฝงหรือสินคา้ปลอมแปลงไม่ไดม้าตรฐานก็เกิดขึ้นมามากเช่นเดียวกนั 
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ส่ิงท่ีควรพฒันาคืออยากใหท้างรัฐบาลใหค้วามส าคญัในการดูแลและจ ากดัการขายผลิตภณัฑม์าก

ยิง่ขึ้น เพื่อสร้างมาตรฐานในวงการอาหารเสริม 

ผู้ค้าขายท่ี 10: ตลาดค่อนขา้งมีความเฉพาะมากขึ้น ผูบ้ริโภคหลายคนผนัตวัมาเป็นผูข้ายซะเอง และ

การเกิดพวกท่ีเรียกวา่อินฟลูเอนเซอร์หรือยทููบเบอร์ก็มาตบัตลาดกลุ่มน้ีมากขึ้นแลว้ท าการขายผา่น

ผูติ้ดตามของตวัเอง ซ่ึงหลายคร้ังคือกลุ่มคนทัว่ไปท่ีหุ่นดีหนา้ตาดี แลว้มาขายโดยมีตวัเองเป็น

แบบอยา่งของภาพลกัษณ์ท่ีดี ซ่ึงส่วนใหญ่สามารถเจาะตลาดไดง้่าย และเกิดการจดจ าช่ือสินคา้ ท่ีจะ

ขายผา่นระบบตวัแทนซ่ึงเป็นระบบยอดนิยมในวงการอาหารเสริมในปัจจุบนั ส่ิงท่ีควรพฒันาคือการ

น าเสนอผลิตภณัฑอ์ยา่งจริงใจ และไม่สร้างภาพมากจนเกินไป สินคา้ควรมีความหลากหลายและ

แตกต่างมากขึ้นกวา่น้ีเพื่อให้ตลาดพฒันามากยิง่ขึ้นกวา่เดิม 

 

ฐานลูกค้าหลกั 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ส่วนใหญ่เป็นผูสู้งอายวุยั 50+ ท างานบริษทัและใกลเ้กษียรหลายคน 

ผู้ค้าขายท่ี 2: เป็นวยัท างาน 30+ เป็นพนกังานออฟฟิศทัว่ไป ขายค่อนขา้งกลุ่มน้ีจะมีช่ือแบรนดอ์ยู่

ในใจอยูแ่ลว้และเขา้มาซ้ือเป็นประจ า 

ผู้ค้าขายท่ี 3: จริงๆ ถือไดว้า่ทุกเพศทุกวยั เพราะขายหลายแบรนด์แต่ละแบรนดจ์บัตลาดต่างกนั ซ่ึง

หากเราเปิดขายใหม่ๆ จะพยายามขายไม่ใหท้บักนั 

ผู้ค้าขายท่ี 4: เป็นวยัรุ่นอาย ุ18 – 25 ปีโดยประมาณ 

ผู้ค้าขายท่ี 5: เป็นกลุ่มวยักลางคนช่วงอาย ุ30 กลางๆ ถึง 50 ปี ส่วนใหญ่ท างานออฟฟิศ และท่าทาง

ไม่ค่อยมีเวลาดูแลตวัเอง 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ค่อนขา้งหลากหลาย เพราะขายไดท้ั้งในกทม. และต่างจงัหวดั โดยในกทม. ส่วนใหญ่

วยัรุ่นไม่เกิน 25 ปี ซ้ือไม่เยอะแต่ซ้ือบ่อย แต่ต่างจงัหวดัจะ 30 ขึ้น ซ้ือคลา้ยๆ กนั 

ผู้ค้าขายท่ี 7: ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงอาย ุ20 – 40 ปี ค่อนขา้งดูแลตวัเองดี ท าอาชีพหลากหลาย 

ผู้ค้าขายท่ี 8: วยัท างานค่อนขา้งเยอะพวกเฟิสจ็อบเบอร์ 25 – 30 ปี พึ่งเร่ิมดูแลตวัเองและเขา้สังคม 



122 
 

 
 

ผู้ค้าขายท่ี 9: มีทุกเพศทุกวยัและทุกอาชีพเลยนะ แต่หลกัๆ คือมกัไม่ค่อยดูแลตวัเองแลว้หาตวัช่วย

เสริม 

ผู้ค้าขายท่ี 10: ส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ30 ขึ้นท างานออฟฟิศ ทั้งในกทม. และตจว. 

 

รูปแบบสินค้าท่ีขาย และความหลากหลายของผลติภัณฑ์ 

ผู้ค้าขายท่ี 1: คือเรียกวา่แทบจะขายหมดเพราะตวัเองเป็นเภสัชกรจะมีสามารถศึกษาและตรวจสอบ

ไดว้า่ผลิตภณัฑป์ลอดภยัหรือไม่ โดยส่วนใหญ่จะขายตามกระแสช่วงไหนเก่ียวกบัคอลลาเจนมาแรง

ก็จะขายและสั่งเขา้ไดเ้ยอะหน่อย ช่วงไหนเป็นอาจินีน ก็จะเปล่ียนการสั่งใหม่ ใชป้ระสบการณ์จาก

การเป็นเภสัชในการกรองผลิตภณัฑแ์ละน าเสนอสินคา้ให้ไดห้ลากหลายดงันั้นสินคา้ในรายจะไม่

ตายตวั  

ผู้ค้าขายท่ี 2: ส่วนใหญ่พวกชงเป็นหลกั เพราะขายง่าย เหมือนขายเคร่ืองด่ืมส าเร็จรูปเลย คนไทย

ตอ้งการง่ายๆ แต่ก็ขายพวกผลิตภณัฑแ์บบเมด็ แคปซูล หรือท่ีมีการแปรรูปใหม่ๆ เช่นเดียวกนั แต่

หลกัๆ มกัเป็นพวกชงด่ืมมากกวา่เพราะลูกคา้ชอบแบบน้ี 

ผู้ค้าขายท่ี 3: ขายหลากหลายแบบมาก เปล่ียนตามความตอ้งการตลาด ส่วนใหญ่ปัจจุบนัจะชอบแบบ

ชงด่ืม มากกวา่ จากท่ีเม่ือก่อนเป็นแบบเมด็ หรือแคปซูล โดยเฉพาะถา้ละลายในน ้าเยน็ไม่ตอ้งใชน้ ้า

ร้อนจะดีมาก แต่หลกัๆ ก็ขายหลายๆ แบบ 

ผู้ค้าขายท่ี 4: ขายแบบแคปซูล หรือยาเม็ดเป็นหลกั ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ชอบความยุง่ยาก เลยน าเขา้แต่

แบรนดท่ี์ขายแบบเป็นเมด็ แคปซูลเป็นหลกั และหาท่ีมีคุณสมบติัท่ีหลากหลาย 

ผู้ค้าขายท่ี 5: ส่วนใหญ่ขายหมด ของเก่าท่ีขายดี อยา่งพวกโสมเกาหลี หรือของใหม่ๆ อยา่งถัง่เช่า ไร

แบบน้ีมีหมด แต่จะคอยตามข่าวเช็คดว้ยวา่แบรนดไ์หนดูอนัตรายหรือมีเตือนภยัไหมถา้เจอจะถอด

ออกจากร้านทนัที สินคา้ท่ีขายดีมกัเป็นแบบพวกแคปซูลเป็นหลกั 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ขายหลายแบบมากขึ้นอยูก่บัความตอ้งการของลูกคา้ แต่ลูกคา้หลกัๆ ตอนน้ีชอบแบบ

ชงด่ืมเป็นหลกัเน่ืองจากมีประเด็นเร่ืองรสชาติเขา้มาดว้ยนอกเหนือจากอรรถประโยชน์ท่ีไดรั้บ แต่

ส่วนใหญ่มกัเป็นพวกชากาแฟผสมสารสกดัพร้อมชงด่ืม 
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ผู้ค้าขายท่ี 7: พวกเคร่ืองด่ืมเป็นท่ีนิยมมากในช่วงน้ี ส่วนใหญ่เพราะทานง่ายและใชท้านใน

ชีวิตประจ าวนัได ้แต่พวกยาเมด็ แคปซูล ก็มีขายเช่นเดียวกนั แต่เร่ิมไม่เป็นท่ีนิยมแลว้ยกเวน้พวกท่ี

เป็นแบรนด์ดงัๆ ท่ีมีคนรับประทานเยอะๆ อยา่งของกิฟฟารีน 

ผู้ค้าขายท่ี 8: ขายมาหมดแลว้ทุกแบบเหมือนมนัเป็นเทรนดม์ากกวา่วา่เม่ือก่อนชอบแบบเมด็ใส่

ประโยชน์เยอะๆ เนน้ๆ ตอนน้ีแบบชงด่ืมมาแรงมาก เพราะพกพาไปด่ืมตอนกินขา้วได ้แถมรสชาติ

อร่อยดว้ย แบบเม็ดบางทีมนัขม ลูกคา้บางคนก็ไม่ชอบ 

ผู้ค้าขายท่ี 9: แบบชงด่ืม จะขายไดเ้ยอะและตอนน้ีมีหลายแบรนดท์ า ถา้เช็คแลว้ปลอดภยัส่วนใหญ่

สั่งมาขายหมด ลูกคา้ชอบมาก โดยเฉพาะท่ีเป็นแบบกาแฟ หรือชา แต่พวกเม็ด แคปซูล หรือท่ีเป็น

บดดิบ ก็มีขายเหมือนกนัแต่เร่ิมไม่เป็นท่ีนิยม จะเหลือแต่แบรนดด์งัๆ แอมเวย ์ไรแบบน้ี 

ผู้ค้าขายท่ี 10: ท่ีขายอยูปั่จจุบนัมีทุกแบบเลย แต่จะเนน้พวกชงด่ืมเป็นหลกั เพราะก าลงันิยม โดยมี

ทั้งแบบชงในน ้าร้อนเท่านั้น หรือชงไดใ้นน ้าเยน็ดว้ย ลูกคา้ค่อนขา้งหลากหลายมากส าหรับ

ผลิตภณัฑแ์บบชงด่ืม ทั้งชงออกมาเป็นกาแฟ ชา น ้าผลไม ้นม ขึ้นอยูก่บัรสชาติท่ีลูกคา้ชอบ บางคน

มาซ้ือเพราะอร่อยมากกวา่ซ้ือเพราะคุณสมบติัดีก็มี 

 

ช่องทางการขายในปัจจุบัน และสถานการณ์แต่ละช่องทาง 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ปัจจุบนัมีร้านขายยาเป็นของตวัเองและเป็นช่องทางหลกัไดเ้ลยเพราะมีคนเขา้มาซ้ือ

ผา่นช่องทางน้ีจ านวนมาก แต่ก็ไดเ้ปิดการขายแบบออนไลน์ในช่วงโควิทท่ีผา่นมา เพราะคิดวา่คน

น่าจะมาร้านนอ้ยลงและนอ้ยลงจริงๆ ดีท่ีช่องทางออนไลน์อยา่งเพจ fb ท าใหเ้ขา้ถึงไดอ้าศยัการ

กระจายขอ้มูลโดยคนรู้จกั คนจ าช่ือร้านไดก้็มาซ้ือผา่นออนไลน์กนั 

ผู้ค้าขายท่ี 2: ช่องโซเชียลมีเดียเลย มีหมดทั้งเฟซ อินสตาแกรม ทวิตเตอร์ แต่ขายดีมกัมาจากเฟซบุ๊ค 

ผมตามหากนัเยอะและคุยง่าย เหมือนฐานลูกคา้อยูใ่นนั้น อินสตาแกรมกบัทวิตเตอร์ก็มีบา้ง เลยไม่

อยากปิด ถือวา่ช่วงท่ีผา่นมาอาจขายไดบ้า้งไม่ไดบ้า้งแต่ก็พอมีก าไรทุกเดือน 

ผู้ค้าขายท่ี 3: ส่วนใหญ่ใชร้ะบบเครือข่ายเดิมของตวัเองมาท าการขายพ่วงดว้ย เพราะเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายไดง้่ายกวา่ และลูกคา้เดิมเป็นกลุ่มมองหาสินคา้สุขภาพอยูแ่ลว้ และก็มีเปิดออนไลน์มา
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สักพกัแลว้ผา่นเฟซ เดิมเปิดเพื่อไวใ้ชพ้บปะพูดคุยกบัลูกคา้ แต่ก็เร่ิมมีการขายผา่นออนไลน์มากขึ้น 

แต่ลูกคา้ท่ีขายตรงผา่นเครือข่ายยงัขายดีอยูม่ากๆ 

ผู้ค้าขายท่ี 4: ตอนน้ีขายแบบออนไลน์เตม็ตวั หลงัโควิทมาเลยหลกัๆ คือใชเ้ฟซบุ๊ค และมีไลน์กรุ๊ป

ส าหรับลูกคา้ประจ าซ่ึงโชคดีลูกคา้ในไลน์มีการบอกต่อๆ กนัใหด้ว้ยท าใหข้ายไดเ้ร่ือยๆ ไม่ถึงกบัแย่

มากนกั สินคา้ส่วนใหญ่ยงัเป็นท่ีตอ้งการอยู่ 

ผู้ค้าขายท่ี 5: ขายแบบออนไลน์เป็นหลกั ช่วงแรกอาศยัวิ่งเอา เพราะขายแลว้แบบมีแต่คนในพื้นท่ีมา

ซ้ือ ปากต่อปาก ปัจจุบนัก็เป็นอยู ่แต่เร่ิมมีลูกคา้ต่างจงัหวดัเยอะขึ้น ช่องทางเฟซบุ๊คคือคึกคกัมาก ออ

เดอร์มาทั้งวนั อาจเพราะสินคา้ท่ีขายก าลงัเป็นท่ีนิยมดว้ย 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ขายออนไลน์และใชร้ะบบเครือข่ายช่วยดว้ย เนน้การคุยผา่นไลน์เป็นหลกั ซ่ึงขายดีมาก 

มีคนคอยช่วยสนบัสนุนโปรโมทการขายจากตวัแบรนดด์ว้ย เหมือนเราเป็นตวัแทนในพื้นท่ีน้ีส าหรับ

การขายสินคา้ของเคา้ ซ่ึงก็ท าใหส้ะดวกในการขายสินคา้มากยิง่ขึ้น 

ผู้ค้าขายท่ี 7: ขายออนไลน์และมีพ่วงขายผา่นเครือข่ายดาวน์ไลน์ของตวัเองไปดว้ย ส่วนใหญ่เป็น

ลูกคา้ท่ีมองหาสินคา้สุขภาพอยูแ่ลว้ ขายดีทั้งสองช่องทางเลย สัดส่วนการขายพอๆ กนั แต่ชอบแบบ

ผา่นเครือข่ายมากกวา่ไม่พูดเยอะ เนน้สั่งออเดอร์เนน้ๆ ไปเลย 

ผู้ค้าขายท่ี 8: ส่วนใหญ่เนน้ขายออนไลน์โดยเฉพาะผา่นเฟซบุ๊คร่วมกบัไลน์ ค่อนขา้งจะขายดี เพราะ

น าเสนอขอ้มูลง่าย และพูดคุยง่ายมาก ไม่ตอ้งมานัง่คุยโทรศพัทที์ละคนและเหมือนวา่ฐานลูกคา้ส่วน

ใหญ่ก็อยูใ่นช่องทางน้ีอยูแ่ลว้ 

ผู้ค้าขายท่ี 9: ขายออนไลน์เป็นหลกั ท าตั้งแต่สมยัเรียนแลว้ พอมีแอพอะไรท่ีใชส่ื้อสารหรือเป็นท่ี

นิยมก็ลองมาหมด ตอนน้ีท่ีดีๆ และฐานลูกคา้หลกัเลยคือเฟซบุค ลูกคา้อยูใ่นนั้นเยอะมากมีออเดอร์

ทุกวนั แต่จะเนน้คุยผา่นไลน์มากกวา่สะดวกกวา่ 

ผู้ค้าขายท่ี 10: ลูกคา้เก่าสมยัมีหนา้ร้านก็มีขายแบบตรงๆ และก็เนน้การขายออนไลน์ เปิดแอคเคา้

หมดเลยทั้งเฟซบุ๊ค อินสตาแกรม และไลน์ ขายดีมากเลยออนไลน์ ส่วนใหญ่คือมีทกัเขา้มาทุกวนั 

บางทีของหมุนไม่ทนัดว้ยซ ้าบนช่องทางออนไลน์ แต่กลุ่มลูกคา้เก่าจะมีออเดอร์ท่ีแน่นอนและเป้น

แบบรายเดือน 
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ความแตกต่างของลูกค้าท่ีเข้ามาติดต่อในแต่ละช่องทาง 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ร้านขายยาส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจ าคนทอ้งถ่ิน ซ่ึงก็มีหลากหลายนะ แต่ส่วนใหญ่จะ

มีอายหุน่อย ในขณะท่ีช่องทางออนไลน์ช่วงอายจุะลดลงมาหน่อย และค่อนขา้งมีการสอบถามเยอะ

หน่อย บางทีมากบัการซ้ือยาท่ีขายอยูใ่นร้านเสริมดว้ยอาหารเสริมดว้ย 

ผู้ค้าขายท่ี 2: ลูกคา้ส่วนใหญ่มาจากเฟซบุ๊ค แลว้ตามดว้ยอินสตาแกรมและทวิตเตอร์ ลกัษณะลูกคา้

ไม่ค่อยต่างกนัเท่าไหร่ แต่ในเฟซบุ๊คจะมีการถามรายละเอียดมากหน่อยทั้งท่ีลงรายละเอียดมากท่ีสุด 

แต่ก็มีลูกคา้มาเยอะท่ีสุด 

ผู้ค้าขายท่ี 3: ลูกคา้ในระบบเครือข่ายจะค่อนขา้งมีอายหุน่อย มาจากกลุ่มท่ีท าธุรกิจเครือข่ายอยูแ่ลว้

ในขณะท่ีลูกคา้จากออนไลน์จะมีความหลากหลายและมกัมาจากวยัท างานกบัวยัรุ่นเป็นหลกั โดย

ลูกคา้ในระบบเครือข่ายจะไม่ค่อยเร่ืองมากเท่าไหร่ และซ้ือตามๆ กนั ในขณะท่ีในออนไลน์จะมีการ

ถามรายละเอียดมากกวา่ 

ผู้ค้าขายท่ี 4: เน่ืองจากขายผา่นเฟซบุ๊คเป็นหลกั ในส่วนของลูกคา้ก็มีความหลากหลายแต่ก็มี

กลุ่มเป้าหมายหลกั และส่วนใหญ่จะเป็นคนท่ีมีอายหุน่อยจะมีการถามรายละเอียดค่อนขา้งมาก 

ในขณะท่ีกลุ่มวยัรุ่นจะตดัสินใจซ้ือกนัง่ายมาก หรือมกัจะซ้ือเพราะเพื่อนตามๆ กนัมา 

ผู้ค้าขายท่ี 5: ลูกคา้ส่วนใหญ่อยูใ่นเฟซบุ๊คและค่อนขา้งมีความแตกต่างกนัอยูม่าก เด่นๆ เลยส่วน

ใหญ่จะเขา้มาถามในอินบอ็กถึงขอ้มูลต่างๆ ในขณะท่ีบนอินสตาแกรมจะเห็นปุ๊ ปถามนิดหน่อยแลว้

ออเดอร์เลย ขอ้สังเกตคือส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีมีอายจุะถามค่อนขา้งเยอะหน่อย เม่ือเทียบกบักลุ่มลูกคา้

เด็กๆ 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ลูกคา้ส่วนใหญ่ปัจจุบนัมาจากระบบเครือข่าย โดยมีการซ้ือแบบล็อตใหญ่ๆ บ่อยมาก 

และมีจะมีช่วงในการสั่งซ้ือท่ีชดัเจน ในขณะท่ีช่องทางออนไลน์จะมีการสั่งซ้ือทีละนอ้ยบา้งเยอะ

บา้ง และถามขอ้มูลค่อนขา้งมาก 

ผู้ค้าขายท่ี 7: ลูกคา้ออนไลน์ และลูกคา้จะดาวน์ไลน์ จ านวนพอๆ กนัและสั่งพอๆ กนัเลยจากท่ีเก็บ

ขอ้มูลลูกคา้ต่างๆ เอาไว ้แต่ลูกคา้บนช่องทางออนไลน์ส่วนใหญ่จะไลน์มาถามขอ้มูลมากกวา่ลูกคา้

ดาวน์ไลน์ท่ีอธิบายไม่มาก ก็ท าการซ้ือได ้
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ผู้ค้าขายท่ี 8: ลูกคา้ส่วนใหญ่มาจากในเฟซบุ๊คท่ีเป็นช่องทางการขายหลกั ลูกคา้มีทั้งการสอบถาม

ขอ้มูลเขา้มาภายในอินบอ็กของเฟซและการสอบถามผา่นไลน์โดยตรง และลูกคา้ค่อนขา้ง

หลากหลาย แต่ส่วนใหญ่ท่ีถามเยอะจะเป็นพวกวยัรุ่น 

ผู้ค้าขายท่ี 9: ลูกคา้ในเฟซบุ๊คมีความหลากหลายและถามขอ้มูลค่อนขา้งมาก บางอยา่งมีโพสอยูแ่ลว้

ก็ถามอยูดี่ แต่คนท่ีถามบ่อยๆ ไม่ค่อยสั่งเท่าไหร่ ในขณะท่ีคนจะซ้ือ ส่วนใหญ่อ่านไม่มาก ถามนอ้ย

แลว้ซ้ือเลย และมกัมาจากกลุม่คนวยัท างานเป็นหลกัท่ีมีการสั่งซ้ือไวและจ านวนมาก 

ผู้ค้าขายท่ี 10: อยา่งท่ีแจง้ไปก่อนหนา้น้ีตอนน้ีลูกคา้ส่วนใหญ่มาแบบออนไลน์เยอะมาก แต่นั้น

แหละจ านวนจะไม่ค่อยแน่นอนเท่าไหร่ แถมถามขอ้มูลค่อนขา้งเยอะเม่ือเทียบกบัลูกคา้ช่องทางอ่ืนๆ  

 

การปรับตัวจากการมีเทคโนโลยีใหม่ๆ ในการส่ือสารขนส่งในยุคโควิท 

ผู้ค้าขายท่ี 1: การส่ือสารถือว่าปรับเยอะเพราะเป็นปีแรกท่ีหนัมาเนน้ออนไลน์มากขึ้นจากเดิมท่ีขายดี

บนช่องทางหนา้ร้านอยูแ่ลว้ แต่การขนส่งไม่มีปัญหา ใชบ้ริการไปรษณียไ์ทยอยูแ่ลว้ตั้งแต่ขายยาใน

ร้าน แต่ถา้ตอ้งการส่งไวบางทีก็ใชวิ้นส่งเอา ถา้ไม่ไกลมาก และตอ้งการของในวนันั้นเลย 

ผู้ค้าขายท่ี 2: ตวัการส่ือสารปรับไม่เยอะเพราะเราก็คา้ขายอยูแ่ลว้ แต่ท่ีตอ้งปรับคือเมสเซนเจอร์จาก

ท่ีแต่ก่อนใชแ้ต่เคอร์ร่ี ไปรษณียต์อนน้ีมีเยอะมาก บางเจา้ส่งภายในวนัเดียวใหเ้ลยก็มี กต้อ้งศึกษา

โปร อนัไหนคุม้ เร็ว และปลอดภยัก็เลือก ตอนน้ีมีชอบในใจแลว้ 2-3 เจา้ ของเสียระหว่างส่ง

ค่อนขา้งนอ้ย 

ผู้ค้าขายท่ี 3: ถือวา่ค่อนขา้งปรับเยอะส าหรับทั้งช่องทางส่ือสารและขนส่ง แต่ก่อนสะดวกท าไรก็

ผา่นระบบเครือข่ายไปเลยฝากขาย ติดต่อส่ือสาร ประสานงานไปยงัตวัแทนในพื้นท่ี พอมีโควิทมา 

คนตุนเยอะ และขายตดักนัเอง ของเป็นท่ีตอ้งการเยอะขึ้น ก็ตอ้งมาศึกษาการตอบลูกคา้เองบา้ง ไป

ส่งผา่นเดลิเวอร่ีบา้ง ซ่ึงก็ดีไดพู้ดคุยกบัลูกคา้โดยตรงมากขึ้น 

ผู้ค้าขายท่ี 4: ไม่กระทบเท่าไหร่ แต่ก่อนท าพาร์ทไทมก์็คุยผา่นแอพ แลว้ใชไ้ลน์แมนส่งอยูแ่ลว้ ท่ีดู

แลว้มีเปล่ียนก็ไม่ไดเ้ปล่ียนอะไรแค่มีตวัเลือกเยอะขึ้นมากกวา่โดยเฉพาะพวกรับเดลิเวอร่ีเกิดหลาย

เจา้มาก เราในฐานะคนขายก็โชคดีแข่งกนัท าโปร แต่ก็ตอ้งดูดีๆ เจา้ไม่ดีท าของเสียกลางทางก็เยอะ

เหมือนกนั 



127 
 

 
 

 

ผู้ค้าขายท่ี 5: ท่ีปรับส่วนใหญ่เป็นเมสเซนเจอร์ แต่ก่อนท างานไปขายไป เราใชเ้วลาช่วงพกัเท่ียงกบั

เลิกงานใหเ้มสว่ิงเอา ตอนน้ีสะดวกเลยมีหลายเจา้มาใหส่้ง แต่ตอ้งคอยเช็คนะ มีปัญหาก็เยอะ

เหมือนกนั พยายามไม่เนน้เจา้ถูก แต่หาเจา้ท่ีของถึงมือปลอดภยัแน่นอนดีกวา่ โดนเคลมทีเสียหายถึง

ฝ่ังเรา ตวัส่ือสารเราก็ผา่นแอพ อยูแ่ต่แรกแลว้ เลยสบาย 

ผู้ค้าขายท่ี 6:ในกลุ่มเครือข่ายใชไ้ลน์กลุ่มอยูแ่ลว้ แต่พอมีโควิทเขา้มาท าใหก้ารคุยทางออนไลน์น้ีถือ

ไดว้า่หนกัเลยลูกคา้เยอะมาก ช่วงแรกตอ้งปรับตวับางทีลูกคา้ในช่องทางเฟซกบัในไลน์เป็นคน

เดียวกนั อาจออเดอร์ซ ้าได ้ส่วนการส่งใชเ้คอร์ร่ีเป้นเจา้ประจ าแต่แรกแลว้อยูใ่กล ้บางวนัเรียกใหม้า

รับของท่ีบา้นไดเ้ลยก็มี 

ผู้ค้าขายท่ี 7: อนัน้ีค่อนขา้งโชคดีท่ีไม่ตอ้งปรับอะไรเยอะ เพราะก็ขายผา่นออนไลน์อยูแ่ลว้ แถมฝ่ัง

ดาวน์ไลน์ก็น่ารักขายไดดี้พอๆ กนั ส่วนตวัเดลิเวอร์ร่ีใหม่ๆ ไม่กระทบ เพราะเรามีขาประจ าเป็นเม

สเซนเจอร์ในการส่งสินคา้อยูแ่ลว้ ประวติัดี ท าใหย้งัไม่ตอ้งหาเจา้ใหม่มาส่งแทน 

ผู้ค้าขายท่ี 8: ค่อนขา้งวุน่เหมือนกนัตอนท่ีไลน์มนัปรับระบบใหแ้ชทแบบกลุ่มใหญ่ได ้ท าใหเ้หมือน

รวมออเดอร์ทีเดียวในช่องทางออนไลน์ ซ่ึงก็ดีแหละขายง่ายขึ้น แต่บางทีแชทมนัหมุนไวจนเราตอ้ง

มานัง่ไล่เช็คปิดการขายเยอะขึ้น เพื่อไม่ให้ตกหล่นไป ส่วนขนส่งแลว้แต่โปร และช่วงถา้เจา้ไหนดี 

ส่งไว ปลอดภยั ก็จะเก็บไวใ้ช ้ส่วนใหญ่ใชก้ารศึกษาพื้นท่ีท่ีเจา้นั้นๆ ไปส่งแลว้ออกมาโอเครเป็น

หลกั 

ผู้ค้าขายท่ี 9:กระทบเยอะ แต่ก่อนว่ิงส่งเองออเดอร์ไม่เยอะมาก อาศยัใกลท่ี้ท างาน และพอออกมา

ขายเตม็ตวัก็ยงัว่ิงเองอยู ่แต่พอมีโควิทยอดมนัเยอะ วิ่งไม่ไหวก็ตอ้งศึกษาเจา้ท่ีรับส่ง บางทีก็ไวใ้จไม่

ค่อยได ้ตอ้งคอยตามเพื่อไม่ใหเ้กิดสินคา้เสียหาย ส่วนการส่ือสาร ปกติผา่นออนไลน์อยู่แลว้เลยไม่

กระทบอะไรมาก 

ผู้ค้าขายท่ี 10:ไม่กระทบเลย ลูกคา้ประจ าใกล้ๆ  เราไปส่งเอง ถา้ลูกคา้ไกลๆ กใ็ชล้าลามฟูเน้ียแหละ 

ใชจ้นสนิทกนัละเจอเกือบทุกวนั แลว้เราปรับมาออนไลน์ตั้งแต่เร่ิมขายแรกๆ เลยค่อนขา้งชินระบบ 

จะมีก็แต่ลูกคา้เยอะขึ้นตอ้งมาคอยตอบมากขึ้นในช่วงโควิท เด๋ียวน้ีกลบัมาดีเหมือนเดิมละ 
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เทคนิคการขายหรือการปิดการขายท่ีนิยมใช้ส าหรับการขายผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ในฐานะเภสัชกรนะ ความจริงใจในการใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ส าคญัมาก ลูกคา้ตอ้งรู้และ

ชดัเจนกบัส่วนผสมต่างๆ ซ่ึงจะท าใหพ้วกเคา้ตดัสินใจไดง้่ายขึ้น และทราบวา่ผลิตภณัฑต์วัไหนเป็น

ยงัไงจะมีอะไรท่ีท าใหเ้คา้แพห้รือเปล่า เหล่าน้ีส าคญัมาก เร่ืองคุณสมบติัสรรพคุณก็ชดัเจนตรงๆ ไป

เลย ตรงกบัท่ีลูกคา้ตอ้งการเคา้ก็ซ้ือ ไม่ตอ้งบรรยายอะไรเว่อวงั 

ผู้ค้าขายท่ี 2: ส่วนใหญ่เราตอ้งดูก่อนวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร อยากขาวเราก็เสนอตวัท่ีมีสรรพคุณท า

ใหข้าวขึ้น แต่ก็ตอ้งมีการน าเสนอและอธิบายสรรพคุณพร้อมใหค้วามห่วงใยในการดูแลรักษาตวัเอง

ดว้ย คือบางทีกินอยา่งเดียวไม่เห็นผลหรอก ตอ้งดูแลตวัเองดว้ย ลูกคา้ก็จะรู้สึกวา่เออ เราเอาใจใส่เคา้

จริงๆ ไม่ใช่ขายชุ่ย เสนอไปจบๆ อนัน้ีไม่ดีแน่ๆ 

ผู้ค้าขายท่ี 3: เราตอ้งแม่นสรรพคุณก่อน ส่วนใหญ่อะไรท่ีเบสิคอยา่งคอลลาเจน กลูตา้ไธโอนอะไร

แบบน้ีลูกคา้รู้อยูล่ะช่วยอะไร เราตอ้งน าเสนอให้เหมาะสม และพยายามไม่ตะล่อมปิดการขายสินคา้

ท่ีอยูน่อกเหนือความตอ้งการมากเกินไป ถา้ลูกคา้ถูกใจเด๋ียวขายตวัอ่ืนๆ ต่อไดเ้อง 

ผู้ค้าขายท่ี 4: ส่วนใหญ่ค่อยๆ ขายไม่รีบ อยา่เร่งปิดการขายมาก เด๋ียวไก่ต่ืน เนน้ค่อยๆ อธิบาย

สรรพคุณ แลว้น าเสนอไม่ซ้ือไม่เป็นไรแต่อยากใหจ้ าช่ือเราใหไ้ด ้เผื่อเคา้สนใจค่อยมาซ้ือผา่นเรา 

ของพวกน้ีส่วนใหญ่เนน้การบอกต่อ เพราะมีคู่แข่งท่ีขายเหมือนๆ กนัเยอะ เพราะฉะนั้นการขายของ

เราตอ้งสุภาพ และค่อยๆ เป็นค่อยๆ ไปใหม้ากท่ีสุด 

ผู้ค้าขายท่ี 5: สรรพคุณของส่วนผสมเราตอ้งเป๊ะ บางทีลูกคา้มาถามหยัง่เชิงก็มี เราตอ้งมองใหอ้อกวา่

ลูกคา้อยากไดอ้ะไรแลว้เสนอตวัท่ีสรรพคุณตรงแลว้ขายออกไป ถา้สนิทกนัก็อาจมีขายพ่วงไปให้

เพื่อใหเ้กิดความน่าสนใจมากยิง่ขึ้น 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ลูกคา้ในเครือข่ายจะง่ายหน่อยเพราเคา้ซ้ือตามๆ กนัอนัไหนขายดีมีกระแส ปิดการขาย

ไม่ยาก แต่ออนไลน์น้ีอาจจะตอ้งอธิบายเยอะตอ้งใชค้วามใจเยน็กบัความพยายามอธิบาย

ค่อนขา้งมาก พยายามรับฟังเยอะๆ บางทีก็จบัความตอ้งการของเคา้ได ้แลว้พวกน้ีมกัซ้ือยาวๆ ถา้ตรง

กบัท่ีตอ้งการ 

ผู้ค้าขายท่ี 7: ส่วนใหญ่ขายไปแลว้เนน้สอนไปดว้ย ชวนคุยเร่ืองสุขภาพพ่วงกบัสรรพคุณแต่ไม่ให้

มนัดูฮาร์ดเซลลอ่์ะ ลูกคา้บางคนก็คือสายเมา้ท ์คุยไป ถูกคอ ซ้ือเลย ตอ้งดูวา่ลูกคา้มาแนวไหน แลว้
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เราพยายามจบัสตอร่ีของสินคา้เรากบัไลฟ์สไตลเ์คา้ นอกเหนือจากตวัท่ีเคา้ถามหาเพื่อใหมี้ความ

น่าสนใจมากยิง่ขึ้น 

ผู้ค้าขายท่ี 8: ขอ้มูลคุณสมบติัของสารสกดัต่างๆ ตอ้งแม่นเลย ส่วนใหญ่ลูกคา้มีความตอ้งการอยูแ่ลว้

หนา้ใส ขาว ขบัถ่ายดี ลดอว้นไรแบบน้ี เราเลือกสรรพคุณท่ีตรง แลว้แนะน าการดูแลตวัเองเพิ่มเติม

เขา้ไปใหค้วบคู่กนั ส่วนหน่ึงคือการสร้างวินยัการดูแลตวัเองลูกคา้ดว้ย เพื่อใหก้ารใชอ้าหารเสริม

เห็นผลชดัเจน พอใชไ้ดดี้ เด๋ียวเคา้ก็มาซ้ือต่อเน่ืองเอง 

ผู้ค้าขายท่ี 9: ลูกคา้ท่ีเขา้มามี 2 แบบมีแบบมีสินคา้อยูใ่นใจละอนัน้ีง่ายหน่อย เสนอขายไดเ้ลย แต่

อาจตอ้งถามถึงความตอ้งการเคา้ดว้ยส่วนหน่ึงจะไดรั้บรู้ความตอ้งการจริงๆ และเผื่อแนะน าตวัอ่ืน

เพิ่มเขา้ไป มนัก็จะกลายเป็นแบบลูกคา้ประเภทท่ีสองท่ีอยากสวย อยากผอม เราตอ้งตีความสวย

ความผอมของเคา้ก่อนวา่จริงๆ อยากอะไรกนัแน่ อยากไดสิ้นคา้ท่ีมีการเผาผลาญดีๆ เราก็เสนอตวัท่ี

มีแอลคานิทีน แลว้แนะน าวา่ควรทานก่อนออกก าลงักายแลว้จะเห็นผล อะไรแบบน้ี ก็จะขายไดง้่าย

ขึ้น 

ผู้ค้าขายท่ี 10: รับฟัง ตอ้งรับฟังมากๆ งานขายเน้ีย ลูกคา้มีหลายประเภทมาก ความตอ้งการก็เยอะ 

บางทีเคา้อยากหลายส่ิงมาก แต่ไม่รู้ความตอ้งการจริงๆ ของตวัเองก็มี เรารับฟังแลว้ค่อยตะล่อมไปวา่

เออตวัน้ีช่วยน้ีนะ ตวัน้ีช่วยนั้น แต่เด๋ียวก่อน ถา้อยากใชแ้ลว้เห็นผลตอ้งไปออกก าลงักายดว้ย ตอ้งกิน 

ตอ้งคุมอาหารกลุ่มน้ีๆ นั้นแปลวา่ตวัเราเองก็ตอ้งศึกษากิจกรรมท่ีท าคู่กนัแลว้เห็นผลดว้ยส่วนหน่ึง 

แลว้ปรับเปล่ียนพฤติกรรมเคา้ ถา้เคา้เปล่ียนไดอ้าหารเสริมของเราแค่ตวัช่วย หรือตวัเร่งปฏิกิริยา

เฉยๆ ใชไ้ดผ้ลดีเด๋ียวเคา้บอกต่อใหเ้รา หรือกลบัมาซ้ือซ ้าเอง 

 

ผลติภัณฑ์ท่ีขายดีมีความโดดเด่นและแตกต่างจากผลติภัณฑ์อ่ืนอย่างไร 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ตอนน้ีขายดีหน่อยก็เรนาตา้เลยสรรพคุณมนัเยอะ และมีพวกขายแบบระบบขายตรงมา

เสริมดว้ย ส่วนใหญ่ลูกคา้หลายคนทานแลว้เห็นผล และเท่าท่ีเราดูความเส่ียงค่อนขา้งต ่าในเร่ือง

ผลขา้งเคียงนะ เลยกลา้แนะน าลูกคา้ ส่วนใหญ่เพราะตอบโจทยเ์ร่ืองสรรพคุณไดด้ว้ยและตอนน้ี

ก าลงัดงัเลยขายไดค้่อนขา้งดี ถือวา่เป็นสินคา้ท่ีเจา้ของแบรนดเ์คา้ท าการตลาดช่วงโควิทไดดี้มากเลย 
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ผู้ค้าขายท่ี 2: ตอนน้ีท่ีขายไดดี้และขายมานานแลว้คืออนัยองคอลลาเจนนะ คือเป็นเจา้แรกๆ ท่ี

ท าอาหารเสริมแบบชงด่ืมแลว้ลูกคา้บอกอร่อยกนัทุกคนเลย ส่วนตวัมองวา่สรรพคุณมนัใส่มาชดัเจน

วา่น้ีคือคอลลาเจน และคงเพราะเป็นเจา้แรกๆ แหละท่ีท าชงด่ืมแลว้รสชาติดี หลายแบรนดท์ าแลว้มนั

จะฝาดๆ นะเลยขายค่อนขา้งดี แลว้เจา้ของแบรนด์นอ้งเตยก็ดงัดว้ยเลยขายออกไดเ้ร่ือยๆ 

ผู้ค้าขายท่ี 3: ชาเม่ขายดีมาก แลว้ก็ซายเอส ก็ขายดีพวกน้ีเป็นแบบชงด่ืมหมดเลย ลูกคา้ชอบแถมมีให้

เลือกหลายแบบหลายคุณสมบติัดว้ย เจา้ของแบรนดก์็เป็นนางเอก ถา้จ าไม่ผิดน่าจะเป็นนางเอกคน

แรกๆ ท่ีออกมาท าขายอาหารเสริมแบบไม่ตอ้งขายตรงแบบแอมเวยไ์รแบบน้ี แลว้ตวัเราก็ด่ืมบอก

เลยรสชาติหวานนิดๆ แบบน้ีคนไทยชอบอยูแ่ลว้ สินคา้ขายดีมาก เม่ือเทียบกบัแบรนด์อ่ืนๆ ในร้าน 

ออ้แลว้เคา้ก็มีแบบเมด็เหมือนกนั แต่แบบชงขายดีกวา่ 

ผู้ค้าขายท่ี 4: กาแฟkeef จ ากาแฟลดน ้าหนกัเนเจอร์กิฟไดม้่ะ นั้นแหละตระกูลเดียวกนั แต่คีฟคือท า

ออกมาแบบน ้าตาล 0% แลว้ใชส้ารใหค้วามหวาน กบัใส่สารสกดัเขา้ไป ตอนน้ีท าออกมาเป้นชา

เดียวกบัชาไทยดว้ย แต่ตวัขายดีกลบัเป็นกาแฟ ลูกคา้หลายคนท่ีไม่ด่ืมกาแฟ ติดกนัเยอะเลย คือ

นอกจากช่วยเร่ืองน ้าหนกัแลว้ก็กระตุน้ร่างกายดี เหมือนท่ีท าใหร่้างกายพร้อมในการท างานมาก

ยิง่ขึ้น ขายไดเ้ร่ือยๆ เลย 

ผู้ค้าขายท่ี 5: จริงๆ จะขายไดห้มดนะ ขายดีหมดเลยเพราะเราตามกระแสมากกวา่แต่ถา้เป็นตอนน้ีจะ

เป็นเรนาตา้ กบัไฟเบอร์เอก็ซ์ตวันึงชว้ยเร่ืองผิว อีกตวัช่วยขบัถ่าย ไปดว้ยกนัไดก้ระแสก าลงัมา แลว้

ท าพีอาร์ค่อนขา้งดี มีการควบคุมพวกส่วนผสมใหเ้หมาะสม คือในช่วงโควิทถา้คนอยู่ในสายอาหาร

เสริมตอ้งไดย้นิช่ือแบรนด ์2 แบรนดน้ี์แน่นอน ส่วนใหญ่ขายไดต้อนน้ีเพราะช่ือแบรนดเ์องเลย ท า

การตลาดค่อนขา้งดี และเคา้ใหค้นขายหลายคนบริโภคเองดูแลตวัเองดว้ย เลยท าใหค้นซ้ือตามเยอะ 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ตอนน้ีท่ีขายดีสุดในร้านจะเป็นคีฟ ลูกคา้ส่วนใหญ่ในร้านชอบชากบักาแฟ เม่ือก่อน

เป็นก็มีหลายแบรนดแ์ต่ตั้งแต่มีข่าวท่ีทานกาแฟอาหารเสริมแลว้มีลูกคา้หวัใจวายบา้ง ใส่สารเขา้ไป

บา้งร้านเราก็เคยมีน ามาขายหลายตวั ก็ถอดๆ ไปตอนน้ีก็จะเป็นคีฟ คือเจา้ของแบรนดเ์คา้เป็นเนต

ไอดอล แลว้เคา้แกะชงทานโชวต์ลอด แลว้ลูกคา้หลายคนอยูใ่นสายออกก าลงักายมนัก็ช่วยเสริมกนั

ไดดี้ เลยขายออกมมาไดค้่อนขา้งดี 

ผู้ค้าขายท่ี 7: หลายตวัเลยในกิฟฟารีนขายไดเ้ร่ือยๆ มีลูกคา้ถามหาตลอด ส่วนแบรนดอ่ื์นก็ขายโอ

เครนะพวกชาเม่ อนัยอง เรนาตา้ และเพราะเราขายกิฟฟารีนแบรนดแ์รกๆ มัง๊เลยกลายเป้นลูกคา้กลุ่ม
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น้ีบางทีบางตวัหมดหมุนไม่ทนัเราก็เสนอขายตวัอ่ืนท่ีสรรพคุณใกลก้นัลูกคา้ก็เขา้ใจนะ แต่หลายคน

ก็รอของกิฟฟารีนก่อนก็มีน่าจะเป็นความสบายใจในการซ้ือมากกวา่ 

ผู้ค้าขายท่ี 8: ตอ้งชาเม่เลยตอนน้ีมาแรงมาก คือของเคา้ดี แลว้อยา่งเกร่ินไปเนอะวา่มนัเปล่ียนตามยคุ

สมยั แบรนดน้ี์ก็เหมือนกนัปรับตวัตลอด สารสกดัอะไรอินเทรนด ์ลูกคา้ชอบแบบไหนแบรนดน้ี์มกั

เป็นเจา้แรกๆ ท่ีท า แลว้แบบชงคือทานง่ายไม่ขม ส่วนหน่ึงคือตวัแบรนดไ์ดค้วามน่าเช่ือถือจากเชียร์

ดว้ยนางเป็นนางเอก ก็มีช่ือเสียงเยอะ ก็ช่วยผลกัดนัใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีน่าสนใจ และลูกคา้หลายคนก็

เช่ือในคุณสมบติัพวกน้ีแลว้รับประทานตามๆ กนั และมีระบบตวัแทนขายดว้ย ก็ยิง่ขยายเขา้ไปใหญ่ 

ผู้ค้าขายท่ี 9: ซายเอส ขายดีมาก ลูกคา้เรามนัสายออกก าลงักายเยอะ ตวัน้ีมีคุณสมบติักระตุน้การเผา

ผลาญดี คนเลยตามทานกนัเยอะ ถา้แบบเมด็ก็เรนาตา้ ตอนน้ีแทบไดว้า่ในวงการอาหารเสริมรู้จกักนั

หมด ในสรรพคุณมาดี และโปรโมทดีมาก เรนาตา้น้ีบางทีแค่รับมาแปป ของหมดละ มีออเดอร์ทุก

วนั ส่วนหน่ึงคือเจา้ของแบรนดป์ระชาสัมพนัธ์ไวดี้มาก 

ผู้ค้าขายท่ี 10: ชงด่ืมน้ีขายไดห้มดเลยทั้งอนัยอง คีฟ ชาเม่คือพวกน้ีคือตวัเด็ดของตลาดเลยบางทีขาย

ไดเ้พราะรสชาติดว้ย สรรพคุณเป็นส่วนเสริม หลกัๆ คือช่วยในการดูแลผิวกบัควบคุมน ้าหนกั ก็อยูท่ี่

ลูกคา้ตอ้งการแบบไหน แลว้พวกน้ีไม่ตอ้งชงน ้าร้อน น ้าเปล่าธรรมดา หรือน ้าเยน็ก็ละลายยิง่อนัยอง

น้ีเจา้แรกๆ เลยท่ีน ้าเยน็ละลายได ้เคยกินอยูอ่ร่อยดี จริงๆ หลายแบรนดท่ี์ท าชงด่ืมตามชอบมาพลาด

ตรงรสชาติ น่าจะเพราะกระบวนการผลิตดว้ย ส่วนใหญ่จะมีรสฝาดติดลิ้น ลูกคา้พูดกนัเยอะ แต่ท่ีพูด

ก่อนหนา้น้ีไม่เป็นเลย ติดหวานดว้ยซ ้า 

 

พฤติกรรมผู้บริโภคต่อการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมในปัจจุบัน 

ผู้ค้าขายท่ี 1: มองวา่เป็นเร่ืองของเทคโนโลยท่ีีตามวยัของกลุ่มเป้าหมายเลย รุ่นเรายงัไงกต้อ้งไปซ้ือ

ตามร้านขายยา หรือรอหมอสั่งตามโรงพยาบาล แต่พอเด็กรุ่นใหม่เร่ิมหาซ้ือง่ายบนอินเตอร์เน็ต ก็เขา้

ร้านนอ้ยลง หลายร้านเร่ิมเห็นขอ้ไดเ้ปรียบตรงไม่ตอ้งมีหนา้ร้าน สร้างพื้นท่ีขายบนอินเตอร์เน็ตอยา่ง

เดียวก็เกิดสร้างมากยิง่ขึ้น แต่ก็ยงัมองวา่ความปลอดภยัจากการบริโภคอาหารเสริมเหล่าน้ียงัไงก็ตอ้ง

ศึกษาเยอะๆ เพราะเจา้ท่ีอนัตรายก็มี ร้านท่ีขายโดยเภสัชกรน่าจะปลอดภยักวา่และน่าเช่ือถือมากกวา่ 
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ผู้ค้าขายท่ี 2: ชดัเจนวา่การจบัจ่ายใชส้อยของลูกคา้ทางเน็ตเพิ่มขึ้นเยอะยิง่เด๋ียวน้ีคุยกนัสนุกค่าเน็ต

ไม่แพงท าใหส้ามารถติดต่อลูกคา้ไดง้่ายขึ้น สามารถติดตามผลการส่งสินคา้ไดร้วดเร็ว ลูกคา้ส่วน

ใหญ่ก็ยา้ยมาบนน้ีหมด แต่ในขณะเดียวกนัท่ีไหนมีลูกคา้เยอะ คนขายก็แห่กนัไปการแข่งขนัก็สูงขึ้น 

เลยกลายเป็นอาหารเสริมคนแห่กนัเปิดขายแข่งกนัเองเยอะแยะมากมาย 

 

ผู้ค้าขายท่ี 3: จริงๆ มนัอยูท่ี่กลุ่มลูกคา้นะ อยา่งกลุ่มของพีม่นัมาจากธุรกิจเครือข่าย ดงันั้นเครือข่าย

การขายมนัก็ยงัคงเดิมแค่เปล่ียนจากนดัเจอกลายเป็นการประชุมผา่นทางไลน์ ดว้ยความเป็นเครือข่าย

มนัขายไดง้่ายอยูแ่ลว้ดงันั้นโดยรวมไม่ค่อยเปล่ียน แต่ท่ีน่าสนใจคือกลุ่มออนไลน์ท่ีค่อยๆ เติบโตขึ้น

เร่ือยๆ ในวงการเครือข่ายเดิมตอ้งติดต่อแม่ข่ายเพื่อซ้ือของตอนน้ีกลายเป็นใครๆ ก็เป็นพ่อคา้แม่คา้

ได ้ก็อยูท่ี่ความสามารถแต่ละคนในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 

ผู้ค้าขายท่ี 4: เปล่ียนจากสมยัก่อนตอนขายพาร์ทไทมเ์ราขายแบบมีฝากหนา้ร้านหรือการบอกต่อกนั

เป็นส่วนใหญ่ตอนน้ีมีขายผา่นเนตเพราะลูกคา้ยา้ยท่ีเขา้ถึงลูกคา้ ถา้คนขายคนไหนไม่มีบญัชี

ออนไลน์อยา่งนอ้ยๆ ก็เฟซบุ๊คไม่ก็ไลน์ออฟฟิเชียลแอคเคา้ท ์อยูย่ากมาก การเขา้ถึงลูกคา้จะลดลงเลย 

ไหนจะพวกตดัราคาสินคา้กนัทางออนไลน์อีก เพราะเห็นขอ้มูลการขายและการท าโปรโมชัน่ไดง้่าย 

บางทีเปล่ียนโปรกนันาทีต่อนาทีเลยก็มี 

ผู้ค้าขายท่ี 5: ถา้ลูกคา้ประจ าไม่ค่อยเปลี่ยนเท่าไหร่ อาจเพราะเราขายเคา้มานานแลว้ และก็

ติดต่อส่ือสารกนัปกติ และตวัเราก็เขา้ออนไลน์ค่อนขา้งไว แต่โดยรวมก็ถือวา่เปล่ียนไปเยอะ จริงๆ 

อาหารเสริมมนัซ้ือในเซเว่นก็ไดน้ะ แต่ก็มีหลายเจา้มาก แต่ถา้ของดีๆ สรรพคุณเยอะๆ ก็จะทาง

ออนไลน์เยอะขึ้นมาก ยิง่เด๋ียวน้ีหลายแบรนดมี์ระบบแม่ค่ายคลา้ยๆ แบบพวกขายตรงท่ีจะมีตวัแทน

ขายแต่ละพื้นท่ีแยกไปเลย ยิง่ท าใหลู้กคา้สะดวกขึ้น เคา้ไม่ตอ้งไปขวนขวายหาแลว้คน้ทางออนไลน์

แปปเดียวก็เจอ พฤติกรรมในการเขา้ถึงผลิตภณัฑข์องลูกคา้เลยเปล่ียนไปอยา่งชดัเจน 

ผู้ค้าขายท่ี 6: เปล่ียนนะและเปลี่ยนชดัเลยในกลุ่มลูกคา้ธุรกิจเครือข่ายอยา่งท่ีเห็นแต่ก่อนสินคา้

อาหารเสริมในกลุ่มธุรกิจน้ีเยอะมาก มีทั้งดีมัง่แอบแฝงมัง่ ท่ีเหลือมาตอนน้ีก็เหลือแต่แบรนด์ดงัๆ 

อยา่งแอมเวย ์กิฟฟารีน โดยรวมคือลูกคา้แค่เปล่ียนวิธีการเขา้ถึงและช่องทางการขาย ลดการเดินไป

หาสินคา้ แต่ใหสิ้นคา้มาหาเราแทนเอง โดยท่ีเคา้คลิกไม่ก่ีทีก็ปรากฏผุข้ายท่ีมีสินคา้พร้อมแบบน้ี

นบัเป็นพฤติกรรมเนอะ คนขายอยา่งเราก็ตอ้งปรับตวักนัไป 
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ผู้ค้าขายท่ี 7: เหมือนยคุน้ีมนัเป็นยคุตวัแทนจ าหน่ายสินคา้อาหารเสริมท่ีมีเยอะขึ้นมาก คนขายมีการ

แบ่งเขตเป็นของตวัเอง ท าแบบน้ีผลประโยชน์ก็ตกอยูท่ี่ผูบ้ริโภคเพราะสามารถเขา้ถึงไดง้่ายรู้วา่

สามารถหาสินคา้ไดจ้ากใคร แต่ส่ิงหน่ึงท่ีเห็นไดช้ดัคือพอท าแลว้ประสบความส าเร็จใครๆ ก็ท า

ตามนั้นท าใหผู้บ้ริโภคมีสินคา้ในตลาดใหเ้ลือกเยอะขึ้น เลยกลายเป็นวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเร่ิม

หาแวลูท่ีตรงกบัตวัเคา้จริงๆ และในขณะเดียวกนักต้อ้งน่าเช่ือถือดว้ย เพราะไม่เหมือนเม่ือก่อนท่ี

คนขายของพวกน้ีจะเป็นเภสัชเท่านั้น 

ผู้ค้าขายท่ี 8: เปล่ียนไปชดัเจนเร่ืองแรกเม่ือก่อนผูบ้ริโภคซ้ืออาหารเสริมโดยเนน้ไปท่ีการดูแลรักษา

ตวัเองเป็นหลกั จะเห็นไดเ้ลยพวกท่ีขายดียงัไงก็ตอ้งมี 3 ตวัหลกั คอลลาเจน กลูตา้ไธโอน ไฟเบอร์ ที

เด็ดเร่ืองขาวใสผอม ท่ีน าตลาดมาก่อนเลยคือบิวติดร๊ิงท่ีเป็นกลุ่มฟังกช์ัน่ดร๊ิงสุดทา้ยคนท าตามเยอะ

มนัก็เกร่อ เร่ิมเอาผลงานวิจยัมารับรองกนั แต่ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปละ เร่ิมหาสินคา้ท่ีตรงกบัไลฟ์สไตล์

ตวัเองมากขึ้น แบบท่ีเราขายอาหารเสริมร่วมกบัสินคา้สุขภาพอ่ืนๆ จะเห็นไดเ้ลยกลุ่มพนกังาน

ออฟฟิศอยากไดอ้ะไรท่ีท าให้เฟรชขึ้น ในขณะท่ีวยัรุ่นก็จะเนน้ขาวใส หรือไม่ก็กระตุน้ร่างกาย พอ

ผูสู้งอายอุยากผอมเนน้ตวัช่วยเผาผลาญ เหล่าน้ีคือแสดงว่าเคา้ตอ้งการสินคา้ท่ีมีความจ าเพาะมากกวา่

อะไรท่ีตลาดๆ ไปแลว้ 

ผู้ค้าขายท่ี 9; ถา้ในแง่ของสินคา้ก็เปล่ียนนะ เหมือนตวัผูบ้ริโภคเน้ียแหละก าหนดกระแส แลว้วงการ

อาหารเสริมก็ขายตามๆ กนั คือเราจะชินกบัคอลลาเจนมาตั้งแต่อดีตเนอะ แต่จะมีช่วงนึงเลยท่ีกระแส

ออกก าลงักายมาแรง แลว้จะมีสารตวันึงช่ือแอลคานิทีน ช่วยระบบเผาผลาญมากยิง่ขึ้น นิยมมากใน

กลุ่มฟิตเนต แบบเน้ียท่ีท าให้สินคา้มนัเปล่ียนไปตามสมยันิยม ถา้ตอนน้ีก็จะเนน้เร่ืองผอมหุ่นดี ซ่ึงก็

คงเปล่ียนเร่ือยๆ ตามยคุสมยัมากกวา่ 

ผู้ค้าขายท่ี 10:ผูบ้ริโภคไทยค่อนขา้งกระแสนิยม ยคุสมยันึงเราใหค้วามส าคญักบัขาวหมวยสวยอ๋ึม 

อาหารเสริมส่วนใหญ่ก็จะเนน้ไปท่ีคุณสมบติัท าใหรู้้สึกขาว ผอ่ง และฟูขึ้น พอยคุต่อมาเนน้ไปท่ีการ

เผาผลาญช่วงรณรงคอ์อกก าลงักาย สังเกตไดเ้ลยแอลคานิทีนมีอยูใ่นเคร่ืองด่ืมทางเลือกเต็มเลย แมน

ซัม่ บิวติดร้ิง เพราะมีคุณสมบติัช่วยเผาผลาญเวลาออกก าลงักาย และยคุน้ีก็เนน้ท่ีลดน ้าหนกัชะลอวยั

ก็สรรหาสารสกดัใหม่ๆ มาซ่ึงมนัเปลี่ยนไปเร่ือยตามกระแสนิยมส่วนใหญ่ 
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การน าเข้าผลติภัณฑ์อาหารเสริมจากต่างประเทศเทียบกับผลติภัณฑ์อาหารเสริมท่ีผลิตในประเทศ

ท่านคิดว่ามีความแตกต่างกนัอย่างไรในประเด็นด้านคุณภาพผลติภัณฑ์ และความสนใจของผู้ซ้ือ 

ผู้ค้าขายท่ี 1: ท่ีชดัเลยนะอาหารเสริมต่างชาติมีงานวิจยัรองรับเยอะมาก มีสรรพคุณไม่ครอบจกัรวาล

แต่มีความจ าเพาะเจาะจงมากขึ้น ในขณะท่ีของไทยสรรพคุณหลากหลาย และถา้ลองไปดูตามตลาด

จะเห็นเลยวา่จดัเซตคลา้ยๆ กนัในหมวดหมู่ต่างๆ เช่นชะลอวยั ลดน ้าหนกัจะเห็นไดเ้ลยวา่ใชส้าร

คลา้ยๆ กนับางทีมาจากโรงงานเดียวกนัดว้ยซ ้าแต่ใส่เขา้ไปต่างแบรนด ์แต่ผลงานวิจยัสากลรองรับ

ค่อนขา้งนอ้ย  

 

ผู้ค้าขายท่ี 2: คือไม่ไดดู้ถูกอาหารเสริมในไทยนะ แต่คนไทยยกประเด็นเร่ืองสมุนไพรไทยมาก

เกินไป เนน้เร่ืองความเช่ือและสรรพคุณท่ีส่งต่อกนัมาวา่ดีอยา่งงั้นอยา่งง้ี แต่ถา้ในต่างประเทศเคา้มี

ขั้นตอนทดลอง ผลทดสอบ ผลการวิจยัเปรียบเทียบอยา่งดี ไดรั้บการรับรองต่างๆ แมก้ระทัง่เร่ือง

ของการเตือนอาการขา้งเคียงหรือการแพ ้เหล่าน้ีอาหารเสริมในไทยมีนอ้ยมากท่ีจะท า ซ่ึงท าใหเ้วลา

ขายความน่าเช่ือถือจะไม่เท่ากนั 

ผู้ค้าขายท่ี 3: อาหารเสริมน าเขา้ค่อนขา้งราคาสูงนะ แต่มาพร้อมการการันตีและผลต่างๆ รองรับ ซ่ึง

ถา้มองไปท่ีสินคา้ไทยเอาจริงๆ สารสกดัก็คลา้ยๆ กนันะแต่ของไทยติดปัญหาท่ีไม่ค่อยหาอะไรมากา

รันตีซกัเท่าไหร่ท าใหค้วามน่าเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑค์่อนขา้งนอ้ยเม่ือเทียบกบัต่างประเทศ ดงันั้น

เลยส่วนใหญ่ผลิตภณัฑใ์นไทยมกัเนน้การโฆษณาบรรยายสรรพคุณใหเ้กิดความเช่ือซ่ึงบางทีก็ไดผ้ล 

หรือบางทีก็ทานตามกลุ่มดารานางแบบก็มี 

ผู้ค้าขายท่ี 4: จริงๆ ถา้วดักนัดว้ยคุณภาพอาจจะไม่ค่อยเห็นภาพมากเพราะสารสกดัท่ีใส่ในอาหาร

เสริมทั้งในประเทศและต่างประเทศค่อนขา้งคลา้ยกนั จะมีก็พวกสารสกดัจากผลไมห้รือพืชแปลกๆ 

เช่นเมล่อน หรือดอกกุหลาบองักฤษอะไรแบบน้ีท่ีคนอาจไม่นิยมกนั แต่ไดส้ารตวัเดียวกนัอาจมี

คุณภาพท่ีเขม้ขน้แตกต่างกนัออกไป หรือถา้ยกตวัอยา่งวิตามินซี ในส้มโอ ส้มวาเลนเซีย หรือมะม่วง 

พวกน้ีก็มีปริมาณและความเขม้ขน้ของวิตามินซีต่างกนั ก็ขึ้นอยูว่า่แต่ละแบรนด์จะน าเสนอจุดขาย

อยา่งไรและมีอะไรรับรองผลบา้ง 

ผู้ค้าขายท่ี 5: มองวา่ค่อนขา้งต่าง ซ่ึงชดัเจนมากในเร่ืองผลรับรอง เคยน าเขา้สินคา้อาหารเสริมตวันึง

เคา้แถมเอกสารรับรองต่างๆ มาเยอะมาก ซ่ึงก็มีทั้งเขา้ใจบา้ง งงบา้ง แต่แสดงใหเ้ห็นวา่กวา่จะมาเป็น
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สินคา้ตวันึงเคา้หาหลกัการันตีสินคา้เคา้และลงทุนวิจยัไปเยอะ ในขณะท่ีของไทยเนน้การชูสรรพคุณ

เป็นหลกั มีเอกสารรับรองไม่ก่ีอยา่ง บางเจา้แค่มี อย. และ ISO บางตวัมาการันตีก็ขายเลยก็มี ซ่ึงตรง

น้ีมนัต่างกนัมนัในเร่ืองของความน่าเช่ือถือ และท าใหสิ้นคา้ไทยส่งออกยากมาก 

ผู้ค้าขายท่ี 6: ค่อนขา้งชดัเลยนะอาหารเสริมต่างประเทศโปรโมทดว้ยผลการวิจยัรับรอง อาหารเสริม

ในไทยส่วนใหญ่ใชอิ้นฟลูเอนเซอดารามารับรองวา่ใชแ้ลว้ดี ถา้ไปอ่านฉลากบางทีสารสกดัคลา้ยๆ 

กนัเผลอๆ ของคนไทยสรรพคุณครอบจกัรวาลกวา่ดว้ย มีอะไรใส่มาเยอะแยะ แต่คนซ้ือก็ชอบเพราะ

ช่วยไดห้ลายอยา่งจากการซ้ือคร้ังเดียว ซ่ึงจะต่างจากของต่างชาติท่ีเหมือนยาแรง เนน้เฉพาะไปเลยวา่

ช่วยอะไร 

ผู้ค้าขายท่ี 7: เคยทานและเคยขายทั้งสองแบบนะ บอกไดเ้ลยวา่ของต่างชาติทานแลว้ค่อนขา้งเห็นผล

โดยเฉพาะพวกคอลลาเจนกบัพวกท่ีช่วยรีแลกซ่ิง ผอ่นคลายร่างกายมาก ในขณะท่ีของไทยตอ้งทาน

ไปในระดบัหน่ึงถึงจะเห็นผล ซ่ึงบางทีอยูป่ริมาณสารสกดัท่ีใชแ้ละคุณภาพของสารสกดั ซ่ึงจากท่ี

เคยรับประทานค่อนขา้งมัน่ใจของผลิตภณัฑจ์ากต่างประเทศใหข้องคุณภาพค่อนขา้งดีกวา่อยา่ง

ชดัเจน 

ผู้ค้าขายท่ี 8: อาหารเสริมไทยมนัมีค่อนขา้งหลากหลายคุณภาพมนัก็มีหลายระดบัทั้งดีมากๆ เทียบ

ไดก้บัของต่างประเทศเลยกบัทั้งไม่ดีตอ้งทานเยอะๆ นานๆ ถึงจะเห็นผลและแบรนดไ์ทยมี

เปล่ียนแปลงสรรพคุณตามกระแสมาก ค่อนขา้งไม่น่าเช่ือถือถา้ไม่ใช่แบรนดใ์หญ่ๆ แบบชาเม่ คีฟ 

หรือแอมเวย ์กิฟฟารีน จะเห็นไดว้า่พวกน้ีออกสินคา้มาก่ีทีก็ชดัเจนในตวัผลิตภณัฑเ์สมอ ในขณะท่ี

ของต่างประเทศแต่ละตวัน้ีชดัเจนเลย ใส่สารสกดัไม่ก่ีอยา่งแลว้ทานแลว้เห็นผลไวมาก แต่ราคาก็

ค่อนขา้งหนกัอยู่ 

ผู้ค้าขายท่ี 9: งานวิจยัรับรองบอกเลยของต่างชาติมาเยอะมาก การการันตีตั้งแต่กระบวนการผลิต 

การเลือกใชส้ารสกดั และขอ้มูลควรระวงัผลขา้งเคียงต่างๆ น าเขา้มาทีเคา้แถมเอกสารพวกน้ีมาเตม็ท่ี

ซ่ึงช่วยในการขายไดม้ากอยู ่ในขณะท่ีของไทยเหรอ ถามหาแต่ อย. ใบการันตีการผลิต และผล

รับรองนิดหน่อย แลว้ก็น าขายโดยใชค้นมีช่ือเสียง แต่ก็ตอ้งยอมรับวา่ลูกคา้ไทยหลายคนก็ซ้ือตาม

คนดงัเน้ียแหละท าใหเ้กิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑต์ามๆ กนัมา 

ผู้ค้าขายท่ี 10: ในไทยน้ีเอาจริงๆ เนน้การบอกต่อสรรพคุณนะวา่ดียงัไง ส่วนของต่างชาติมนัขายได้

ดว้ยตวัเองเพราะมีเอกสารการันตีต่างๆ มารองรับถึงสรรพคุณ และสามารถตามอ่านผลได ้แต่ก็ตอ้ง
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ยอมรับอยา่งหน่ึงวา่คนไทยไม่ค่อยไดอ่้านกนัหรอก เนน้จ าวา่กินอะไรไดผ้ลยงัไงจบท าใหบ้างทีถา้

ไปดูสินคา้ของไทยก็จะเห็นว่าสารสกดัมีเยอะกวา่แต่ไม่รุว่ามีอะไรการันตีรับรองไหมเนน้จ าท่ีตรง

ตามความตอ้งการแลว้ก็ซ้ือไปตามๆ กนั 

 

 

ผลสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญด้านอาหารเสริม 

ผูเ้ช่ียวชาญดา้นอาหารเสริมท่ี 1: เป็นผูท่ี้เคยขายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมทั้งในรูปแบบธุรกิจเครือข่าย 

และเป็นแม่ข่ายในการขายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมาหลาย 10 แบรนด์ และเป็นผูร่้วมก่อตั้งแบรนด์

อาหารเสริมอีกหลายแบรนดโ์ดยอยูใ่นวงการอาหารเสริมมา 18 ปี 

 

ในความเห็นของท่าน ตลาดอาหารเสริมมีการเปลีย่นแปลงหรือแนวโน้มเช่นไร 

ตอบ จริงๆ ตอ้งมองตลาดอาหารเสริมให้เป็นเหมือนตลาดแฟชัน่ มนัเปล่ียนแปลงตามส่ิงท่ีเรียกว่า

กระแสนิยมคือผูบ้ริโภคเน้ียเปล่ียนความตอ้งการไปเร่ือยๆ เรียกไดว้่าเป็นเหตุผลหน่ึงท่ีตอ้งเปล่ียน

อาหารเสริมไปเร่ือยๆ เพื่อใหท้นักบัตลาด หรือมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ ซ่ึงหลายคร้ังท่ีจะมีคนน าเท

รนด์หรือเป็นการผูกกระแสต่างๆ ในชีวิตประจ าวนัเขา้กบัสารสกดัอาหารเสริมบางอย่าง ไปจนถึง

การคน้พบสารสกดัใหม่ๆ ท าให้ตลาดวา้วขึ้นมาได ้ถา้แบ่งหลกัๆ ตลอด 10 กว่าปีท่ีอยู่ในวงการมา 

สามารถหัน่ได ้4 เฟส เฟสแรกคือยคุสมยัแรกๆ เลยร่วมสิบกวา่ปีก่อน เป็นช่วงผิวกระจ่างใสหนา้เด็ก 

สารสกัดคอลลาเจนมาแรงมาก อะไรท่ีมีปริมาณคอลลาเจนเยอะ เรียกว่าใส่มาจดัเต็มทั้งท่ีจริงๆ 

ร่างกายรับไดจ้ ากดัต่อวนัถา้เกินก็กลายเป็นปัสสาวะหมด ยุคท่ี 2 เป็นช่วงคนให้ความส าคญักบัการ

ออกก าลงักาย แอลคานิทีนมาแรงเลยเพราะช่วยในการเผาผลาญร่างกายดีขึ้น เหมาะมากกับช่วง

กระแสฟิตเนตมาแรงแบบน้ี เสร็จแลว้มายุคท่ี 3 ช่วงท่ีตลาดเนน้ความขาว คือจะใสหนา้เด็กหรือผ่อง

อย่างเดียวไม่ไดล้ะ ความคลัง่ข่าวคือมาเยอะมาก กลูตา้ไธโอนคือมาเต็ม แลว้แถมปรับสาวไปอยู่ใน

รูปแบบต่างๆ ไดม้ากขึ้นช่วงนั้นเรียกว่าเป็นช่วงบูมมากๆ และกลบัมาสู่ยุคน้ีท่ีคนให้ความส าคญักบั

สุขภาพอีกคร้ังแต่มาในรูปแบบของการเลือกรับประทานอาหารเป็นหลกั ท าให้เป็นยุคท่ีสารสกัด

แบบหลากหลายในเม็ดเดียวไดรั้บความนิยมอยา่งมาก และเนน้การรับประทานท่ีง่ายสะดวกรวดเร็ว 
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ยิง่ท าให้อาหารเสริมแบบครอบจกัรวาลแต่ใส่ปริมาณสารสกดันอ้ยเกิดขึ้นมากมาย เพราะเทคโนโลยี

การผลิตท าไดง้่ายมากยิง่ขึ้น 

 

 

 

เทคโนโลยีการผลติในปัจจุบันต่อคุณค่าของผลติภัณฑ์เสริมส่งผลอย่างไร เช่นความปลอดภัย 

คุณภาพของผลติภัณฑ์ ปริมาณทางโภชนาการ หรือสรรพคุณต่างๆ 

ตอบ: คุณค่าสูงขึ้นแน่ๆ แลว้ละเพราะเทคโนโลยกีารผลิตดีขึ้น จากแต่ก่อนบดๆ บรรจุใส่ เด๋ียวน้ีมีทั้ง

เลเซอร์ การผสมน ้ ายา หรือการสกดัใหม่ๆ เห็นไดจ้ากท่ีจะมีสินคา้ท่ีมีสารสกดัใหม่ๆ มากขึ้นหรือ

ลองดูคียเ์วิร์ดกระบวนการผลิตก็จะมีเทคโนโลยใีหม่ๆ พร้อมแทรกวา่ท าให้ไดส้ารสกดัเขม้ขน้ขึ้น ดี

ขึ้น ไดรั้บการรับรองจากสถาบนัวิจยัต่างๆ บลาๆ เหล่าน้ีท าให้คุณภาพของสินคา้ใหม่ๆ มีคุณภาพ

มากยิ่งขึ้น แต่ในขณะเดียวกนั ตวัลูกคา้เองก็ตอ้งศึกษาขอ้มูลดว้ยเช่นเดียวกนั เพราะบางทีก็มีแบบ

ยอ้มแมว หรืออา้งงานต่างๆ ทั้งท่ียงัใชก้รรมวิธีแบบเดิมๆ อยูท่  าใหคุ้ณภาพสินคา้ไม่ไดม้าตรฐานตาม

กล่าวอา้ง ซ่ึงอาหารเสริมหลายตวัโดยเฉพาะพวกสายลดน ้ าหนักจะค่อนขา้งมีปัญหาแบบน้ีเยอะ 

เพราะลูกคา้ให้ความสนใจแค่สารสกดัและคุณสมบติัจนลืมตรวจสอบเร่ืองของความปลอดภยั ดงันั้น

เทคโนโลยีใหม่ก็เพิ่มคุณภาพจริง แต่ก็ตอ้งตรวจสอบดว้ยว่าใช้จริงไหมและมีอะไรยืนยนัไดบ้้าง

ก่อนตดัสินใจเลือกซ้ือบริโภค 

 

พฒันาการผลติภัณฑ์อาหารเสริมจากอดีตจนถึงปัจจุบันมีการเปลีย่นแปลงไปอย่างไร 

ตอบ: อนัน้ีน่าจะซ ้ ากบัขอ้แรกนะ ในแง่พฒันาการมนัตอ้งดีขึ้นแหละ แต่อย่างท่ีบอกมนัเป็นสินคา้

แบบตลาดแฟชัน่ มนัมีเทรนด์ของมนัอยู่ อยู่ท่ีอินฟลูเอนเซอร์จะน าตลาดยงัไง สารสกดัตวัไหนเด่น 

คนใช้ชีวิตย ังไง แล้วผู ้ผลิตก็จะผลักดันสินค้าให้ตอบสนองความต้องการเหล่ านั้ นเอง ท่ีอาจ

พฒันาขึ้นก็คือขอ้ท่ีแลว้พวกเทคโนโลยีการผลิตท่ีดีขึ้น การคน้พบสารสกดัใหม่ๆ ความเขม้ขน้ของ

สารสกดั คุณภาพของสารสกดัต่างๆ เหล่าน้ีตอ้งเพิ่มขึ้นตามเทคโนโลยีอยูแ่ลว้นั้นคือพฒันาการของ

พวกอาหารเสริมท่ีหาส่ิงดีๆ ใหม่ๆ มาตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึ้น 
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มุมมองต่อผลติภัณฑ์อาหารเสริมประเภทชงด่ืมจากน ้าผลไม้ ด้วยเทคโนโลยีการผลติ FIR เป็น

อย่างไร เม่ือเทียบกบัผลติภัณฑ์อาหารเสริมที่มาจากเทคโนโลยีแบบอ่ืน 

ตอบ: จริงๆ เทคโนโลยี FIR ก็ถือว่าใหม่ในระดบันึงนะ ท่ีชดัเลยคือการมาของเทคโนโลยีน้ีค่อนขา้ง

ตอบความตอ้งการของอาหารเสริมแบบชงด่ืม เพราะเทคโนโลยน้ีีใชก้ารกระตุน้โมเลกุลในอาหารท า

ให้แสดงประสิทธิภาพได้มากยิ่งขึ้นจากสารสกัดท่ีอยู่ในระดับเซลล์และโมเลกุล และจุดเด่นคือ

อาหารเสริมแบบชงด่ืมส่วนใหญ่เป็นสารละลายดูดซึมง่ายกว่าอาหารแบบเม็ดหรือแคปซูลนั้นเลย

กลายเป็นขอ้ไดเ้ปรียบของอาหารเสริมท่ีผลิตจากเทคโนโลยี FIR แต่ไม่ใช่ว่าเทคโนโลยีเก่าจะไม่ดี

นะ อย่างพวกอดัเม็ดแคปซูลก็มีเทคโนโลยีบีบอดัสารประกอบต่างๆ เขา้ดว้ยกัน แต่ตน้ทุนอาจจะ

เยอะหน่อย แต่ได้เร่ืองของความเขม้ขน้ของสารสกัด พวกน้ีฝร่ังชอบใช้กัน เพราะเคา้เน้นสินค้า

ตวันึงสารสกดัเดียวไปเลยแน่นๆ แต่ฝ่ังเอเชียจะเนน้หลากหลายเห็นผลหลายแบบ แต่บางทีมนัไดไ้ม่

เยอะเท่าท่ีควรตอ้งใช้ระยะเวลาในการทานเพื่อให้เห็นผลดว้ย ดงันั้นถา้จะให้เทียบกนัระหว่าง FIR 

กบัผลิตแบบอ่ืนๆ ในแง่ของสินคา้กลุ่มชงด่ืม FIR ถือวา่ไดป้ระสิทธิภาพมากกวา่ใชเ้ทคโนโลยอ่ืีนมา

ผลิตอาหารเสริมแบบชงด่ืม แต่ถา้เน้นสารสกดัตวัเดียวแบบเฉพาะซ่ึงนิยมในอาหารเสริมแบบเม็ด 

การผลิตแบบอ่ืนตอ้งยอมรับวา่ท าไดดี้กวา่ 

 

ทิศทางของผลติแบบเคร่ืองด่ืมชงในอนาคตเป็นอย่างไร 

ตอบ: จริงๆ มนัควรท ามานานแลว้นะ หลายแบรนด์ปล่อนเนเจอร์กิฟน าตลาดไปนานมาก หลายคน

ติดภาพจ าไปแล้วด้วยซ ้ าเพราะทั้ งท าโฆษณามาดี และมีสารสกัดท่ีน่าจดจ าหลายอย่างมาก 

โดยเฉพาะการน าแอลคานิทีนมาใชก่้อนอาหารเสริมหลายๆ เจา้มาจะใหค้วามสนใจดว้ยซ ้ า ซ่ึงจริงๆ 

คนไทยชอบด่ืมพวกชา กาแฟ ในชีวิตประจ าวนัอยู่แลว้ ดงันั้นการผลิตแบบเคร่ืองด่ืมชงคือการผนวก

เคร่ืองด่ืมกบัอาหารเสริมเขา้ดว้ยกนัจนเป็นส่วนหน่ึงในการใชชี้วิตประจ าวนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

เจา้แรกๆ ท่ีเร่ิมท าคือชาเม่กับอนัยองท่ีท าแบบชงด่ืม และเป็นท่ีนิยมอย่างมาก จนหลายเจา้ท าตาม 

หรือถา้เป็นฝ่ังสายฟิตเนสน่าจะชินกบัเฮอบาไลฟ์กบัเวยโ์ปรตีนท่ีชงด่ืมเหมือนกนั และดว้ยกระแส

ของกาแฟและชาท่ีมีจ านวนผูด่ื้มเยอะขึ้นเร่ือยๆ ท าใหห้ลายแบรนดผ์นัตวัมาใชส้ารสกดักบัเคร่ืองด่ืม

กลุ่มน้ีมากยิ่งขึ้น และมีทางเลือกเป็นกลุ่มเคร่ืองด่ืมน ้ าผกัผลไม้ต่างๆ เพื่อให้มีประสิทธิภาพมาก
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ยิ่งขึ้น ดังนั้นทิศทางของเคร่ืองด่ืมชงในกลุ่มอาหารเสริมถือว่ายงัไปไดอี้กยาวอย่างน้อย 5 – 10 ปี 

หรือจนกวา่จะมีแนวทางใหม่ๆ มาเปล่ียนไลฟ์สไตลล์ูกคา้ 
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การปรับตัวส าหรับผู้ท่ีเข้าตลาดค้าขายอาหารเสริมท่ีควรให้ความส าคัญคืออะไรบ้าง 

ตอบ: ส าหรับผูเ้ขา้ใหม่ในพ.ศ. น้ีตอ้งหาจุดขายให้ชดัเจน ไม่ตอ้งตามตลาดก็ได ้แต่ตามก็ดี แต่ความ

ชดัเจนทั้งเทคโนโลยีและสารสกัดท่ีใช้ตอ้งสร้างเป็นจุดขายให้ได้ คือถา้ใช้ผลิตภณัฑ์ซ ้ าหรือสาร

สกดัซ ้ า อย่างนอ้ยก็ตอ้งมีการยืนยนัต่างๆ มาช่วยเสริมการตลาดตอ้งดี เพราะอาหารเสริมเน้ียอยู่ดว้ย

ความน่าเช่ือถือเป็นส่วนใหญ่ แต่ในขณะเดียวกนัถา้จะสร้างความแตกต่างก็ควรงานวิจยัรับรอง หรือ

ผลข้อมูลต่างๆ มายืนยนัเช่นสารสกัดใหม่ๆ หรือไม่ก็การใช้ผลไม้แปลกๆ ต่างๆ มาสร้างความ

แตกต่าง และท่ีส าคญัท่ีสุดพยายามให้ขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมาไม่ใส่ขอ้มูลปลอม หรือการสร้าง

ความเช่ือแบบผิดๆ ต่างๆ เพราะหากเสียความน่าเช่ือถือเม่ือไหร่จะท าให้ผลิตภณัฑ์ไม่สามารถขาย

ต่อไปไดเ้ลยเร่ืองน้ีส าคญัมากๆ 

 

ความจ าเป็นส าหรับเจ้าของผลติภัณฑ์เสริมต่อด้านการจดสิทธิบัตร / อนุสิทธิบัตร มีมากน้อยแค่

ไหน 

ตอบ: อนัน้ีตอบยากอยู่ท่ีว่าเราถืออะไรอยู่ ถา้พวกสูตรอะไรต่างๆ มนัมีทั้งความลบัทางการคา้ และ

การจดทะเบียนสูตรไม่ให้มีใครใชซ้ ้ า การจดทะเบียนช่ือแบรนด์ต่างๆ กนัคนเอาไวล้อกเลียนแบบ

พวกน้ีควรจด แต่ก็ศึกษานิดนึง เพราะมนัมีค่าใช้จ่ายตามมา ส่วนสารสกัดคงจดยาก เราไม่ใช้คน

คน้พบสารสกดัอะนะ แต่มนัก็เป็นการคอมโพไมส์ได ้เพราะก็เป็นการจดสูตรปริมาณการใช้แทน

มากกว่า เพื่อไม่ให้มีเจา้อ่ืนไปใช ้สังเกตเวลามีแบรนด์ใหม่ๆ จะชูเร่ืองปริมาณสารสกดั หรือระบุว่า

สารสกดัน้ีสกดัจากอะไร เหมือนวิตามินซี เม่ือก่อนก็มาจาส้มพนัธุ์นุน้น้ีนั้น แต่หลงัๆ สกดัไดห้ลาย 

และมีวิตามินซีคุณภาพแตกต่างกนั น้ีแหละประสิทธิภาพของเทคโนโลยท่ีีดีขึ้น ก็ท าให้เกิดการเคลม

กนัไดว้่าใช้อะไรท่ีท าให้เด่นและแตกต่างกนัออกไป จริงๆ ไปดูในกลุ่มเคร่ืองส าอางก็ได ้เคลมกนั

กระจุยเลย 
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ส าหรับผลติภัณฑ์อาหารเสริมเบื้องต้นสามารถจดทะเบียนอะไรได้บ้าง (สูตรส่วนผสม / สารสกดั

เฉพาะ / แบบบรรจุภัณฑ์ / ตราสินค้า / เคร่ืองหมายการค้า) 

ตอบ: หลกัๆ เป็นเคร่ืองหมายการคา้ ตราสินคา้ อาจมีเร่ืองโทนสี ซิมโบลิคต่างๆ ท่ีใช้ โลโกไ้รพวก

น้ีอะจดได ้ไม่ให้คนไปใช้ซ ้ า หรือลอกเลียนแบบ แลว้พวกน้ีมีระดบัการจดอยู่ดว้ยว่าห้ามน าไปใช้

เฉพาะในเชิงพาณิชย ์ถา้ไปใช้กรณีอ่ืน เพื่อการสปอนเซอร์หรือการกุศลก็ใช้ได้ ท านองน้ี แต่สาร

สกดัเฉพาะ เหมือนท่ีบอกตะก้ี ถา้ไม่ใช่เจา้แรกก็ยาก แต่เพราะยากท าให้เกิดแบรนด์ใหม่ท าตามขึ้น

เยอะ ตลาดก็เสรีดี แต่ท่ีสามารถจดไดอี้กอย่างคือสูตรส่วนผสม วา่ใชแ้ต่ละอยา่งเท่าไหร่ เพื่อป้องกนั

มีผูม้าเลียนแบบ แต่ก็นั้นแหละส่วนใหญ่ ก็จะมีการปรับสูตรเล็กน้อยแลว้ไปเปิดแบรนด์ใหม่แทน 

แต่การจดไวก้็ดีท่ีสุดแลว้เพื่อป้องกนัการเลียนแบบต่างๆ 

 

หน่วยงานใดบ้างที่ให้การรับรองการจดทะเบียนหรือออกเอกสารรับรองส าหรับผลติภัณฑ์อาหาร

เสริม ท่ีมีความน่าเช่ือถือและสามารถสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคได้ 

ตอบ: ส่วนใหญ่หลกัๆ เลย อย. แต่ปัจจุบนั อย. มนัของ่ายมาก และท่ีส าคญัมีการปลอมแปลงเลข

ทะเบียน อย. ซะเยอะเลย ส่ิงท่ีควรจดเพิ่มหรือออกเอกสารรับรองในไทยเลยก็จะมี GMP เป็นเกณฑ์

หรือข้อก าหนดขั้นพื้นฐานท่ีจ าเป็นในการผลิตและควบคุมเพื่อให้ผูผ้ลิตปฏิบัติตาม และท าให้

สามารถผลิตอาหารเสริมไดอ้ย่างปลอดภยั การจด HACCP เป็นระบบการวิเคราะห์อนัตรายและจุด

วิกฤตท่ีตอ้งควบคุมในการผลิตอาหาร ซ่ึงจดัเป็นมาตรฐานในการส่งออกผลิตภัณฑ์ทั่วโลก เพื่อ

รับรองคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภณัฑ์อาหาร แล้วก็ตราฮาลาล คือ ตราท่ีติดบนฉลาก

ผลิตภณัฑอ์าหาร เพื่อบ่งบอกว่าผลิตภณัฑน์ั้นเป็นท่ีฮาลาล (อนุมติั) ส าหรับมุสลิมใชบ้ริโภค โดยจะ

มีค าว่า “ฮาลาล” (อาหรับ:  حلال) เป็นภาษาอาหรับประทบัอยู่ ผูอ้อกตราฮาลาลในประเทศไทยคือ

คณะกรรมการกลางอิสลามแห่งประเทศไทย 3 อย่างน้ีตอ้งมีนอกเหนือจาก อย. เพราะเป็นมาตรฐาน

ท่ีสามารถตรวจสอบได้ และช่วยในเร่ืองการส่งออก และการเขา้ถึงตลาดต่างๆ ในวงกวา้ง และ

นอกจากการจดทะเบียนส่ิงส าคญั งานวิจยัหรือเอกสารรับรองจากแล็บต่างๆ ถา้นิยมก็แล็บรับรอง

ความปลอดภยัเก่ียวกบัอาหารและสารสกดัต่างๆ ในม.เกษตร จะค่อนขา้งขึ้นช่ือ เอาไวก้ารันตีไดว้่า 

ผลิตภัณฑ์ของเราน่าเช่ือถือจริงๆ ท่ีเหลือก็แล้วแต่แต่ละคน บางคนอาจอยากได้เอกสารจาก
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ต่างประเทศก็ตอ้งส่งทดลอง แลว้น าใบรับรองผลกลบัมาอีกที ก็จะเพิ่มมุลค่าใหก้บัผลิตภณัฑไ์ดม้าก

ยิง่ขึ้น 

ผลสัมภาษณ์ผู้ด าเนินการเทคโนโลยี FIR 

ผูด้  าเนินการเทคโนโลยี FIRท่ี 1: เจา้ของกิจการดา้นผลิตอาหารและเคร่ืองด่ืมดว้ยเทคโนโลยีน าเขา้

จากต่างประเทศมีประสบการณ์ด้านการท าธุรกิจผลิตอาหารและเคร่ืองด่ืมมากกว่า 15 ปี และมี

เทคโนโลยกีารผลิตแบบ FIR เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการผลิตทางเลือกของทางบริษทั 

 

ข้อดี ของเทคโนโลยีการผลติ FIR เป็นอย่างไร 

ตอบ อาหารท่ีผลิตดว้ยเทคโนโลย ีFIR จะมีจุดเด่นในเร่ืองของการดูดซึมสารอาหารไดง้่าย เพราะ

เทคโนโลยตีวัน้ีใชวิ้ธีการย่อยโมเลกุลใหล้ะเอียดและท ายดืส่วนเซลลท่ี์เป็นส่วนของสารสกดัออกมา

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ท าใหอ้าหารท่ีเรารับประทานไปในปริมาณท่ีเท่ากนัหากเป็นอาหารท่ีผลิต

โดยเทคโนโลย ีFIR จะท าใหส้ารอาหารท่ีไดรั้บมีประสิทธิภาพมากกวา่ประมาณ 2.6 เท่า และ

เน่ืองจากช่วงของคล่ืนเป็นช่วงปกติท่ีไดรั้บการยืนยนัวา่ปลอดภยัท าใหเ้ป็นกระบวนการผลิตท่ีไดรั้บ

ความนิยมอยา่งมาก และมีงานวิจยัรับรองมากมาย 

 

ข้อเสียของเทคโนโลยีการผลิต FIR เป็นอย่างไร 

ตอบ ปัญหาของเทคโนโลย ีFIR คือแต่เดิมเป็นเทคโนโลยท่ีีมาจากกระบวนการผลิตเคร่ืองส าอาง

เป็นหลกัเพราะการกระจายคล่ืนพลงังานดว้ยเทคโนโลยน้ีีเหมาะสมกบัวตัถุของเหลวแบบน ้าหรือ

เขม้ขน้ประมาณครีมเพราะจะท าใหก้ารแพร่รังสีและพลงังานดว้ยเทคโนโลย ีFIR สามารถกระตุน้

โมเลกุลของสารอาหารต่างๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากกวา่การผลิตดว้ยของแขง็ต่างๆ แต่ก็

สามารถกระตุน้ไดดี้ในระดบัหน่ึง ดงันั้นการผลิตดว้ยเทคโนโลย ีFIR จึงจ ากดัไปการผลิตอาหาร

เสริมแบบชงด่ืม ครีม เจล น ้า จะมีความเหมาะสมมากกวา่  

อีกปัญหาหน่ึงท่ีกลุ่มผูผ้ลิตมกัมีปัญหาคือโมเลกุลและเซลลท่ี์ไดรั้บการขยายด้วยเทคโนดลย ีFIR นั้น

แมว้า่จะมีคุณค่าในการดูดซึมไดง้่ายขึ้นแต่ก็จะสลายตวัไดง้่ายขึ้นเช่นเดียวกนัโดยเฉพาะเม่ือเจอกบั

ความร้อนท าใหส้ารอาหารหรือสารสกดัเสียคุณค่าไปได ้ซ่ึงก็จะเสียโอกาสในคุณค่าของผลิตภณัฑ์
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ดงันั้นก็จ าเป็นจะตอ้งระมดัระวงัในส่วนของการแปรรูป หรือการท าบรรจุภณัฑท่ี์ป้องกนัความร้อน

ไดดี้ 

ปัจจุบันเทคโนโลยีการผลติ FIR มีการประยุกต์ใช้ในอุตสาหกรรม เคร่ืองด่ืมและอาหารเสริมแบบ

ใดบ้าง 

ตอบ ส่วนใหญ่ในวงการอาหารและเคร่ืองด่ืม เทคโนโลยกีารผลิต FIR จะเนน้ไปท่ีกลุ่มเคร่ืองด่ืม 

หรืออาหารเสริมท่ีมีคุณสมบติัเน้ือสัมผสัแบบเจลหรือครีมมากกวา่ แต่ถา้เอามาเขา้กระบวนการอดั

ผงหรือมีขนาดย่อยมากๆ ก็สามารถไดรั้บผลลพัธ์จากกระบวนการผลิตแบบ FIR ไดดี้ โดยสารสกดั

ส่วนใหญ่ควรเป็นสารสกดัท่ีไม่สลายตวัเม่ือตอ้งเจอความร้อน อยา่งเช่นคอลลาเจน ไฟเบอร์ แอลคา

นิทีน กลูตา้ไธโอน เป็นตน้ เพราะจะท าให้การประยกุตใ์นส่วนของการผลิตอาหารต่างๆ ใหมี้คุณค่า

ของสารสกดัครบถว้นได ้เพราะเทคโนโลย ีFIR ไดท้ าหนา้ท่ีในส่วนของการกระตุน้ไปแลว้ หาก

เป็นสารสกดัท่ีสามารถสลายตวัจากความร้อนไดจ้ะเสียคุณค่าไปเม่ือตอ้งแปรรูปอาหารท่ีผา่น

กระบวนการดงักล่าว 

แต่ถา้ถามวา่มีผูผ้ลิตแบบอดัเมด็ แคปซูล หรือเป็นแบบขนม เป็นแท่งอะไรต่างๆ เขา้มาจา้งผลิตไหม 

ก็มีนะแต่เราก็จะบอกขอ้จ ากดัและปัญหาไปก่อนวา่ประสิทธิภาพมนัคงไม่ดีเท่าพวกเคร่ืองด่ืม หรือ

แบบเจลน ้าอะไรแบบน้ี 

 

จากประเด็นดังกล่าว เทคโนโลยีการผลติ FIR มีความยากในการประยุกต์ใช้หรือไม่อย่างไร 

ตอบ ตอ้งยอมรับไม่ยาก แต่มีความจ าเพาะในการใชง้านในระดบัหน่ึง เพราะมนัคือการฉายรังสีและ

แพร่คล่ืนพลงังานไปยงัวตัถุท่ีเราตอ้งการจะแปรรูป อยา่งในท่ีน้ีก็คือกระบวนการผลิตอาหาร ถา้จะ

ใหเ้ห็นผลสุดก็ตอ้งเป็นพวกเคร่ืองด่ืม เจล ครีม หรือยอ่ยสุดก็คือผงชงด่ืม จะท าใหก้ารน าเทคโนโลย ี

FIR มาใชจ้ะเหมาะสมและท าใหผ้ลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการบริโภคอาหารเสริมท่ีผา่นกระบวนการผลิต

ดว้ย FIR เห็นผลชดัเจนโดยเฉพาะอยา่งยิง่สารสกดัต่างๆ ท่ีสามารถดูดซึมผา่นกระบวนการยอ่ย

อาหารท่ีจะสร้างผลไดอ้ยา่งดีมากยิง่ขึ้น 

การประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยี FIR กบัอาหารเสริมไม่ถือวา่เป็นเร่ืองใหม่เพราะการใชค้ล่ืนมากระตุน้

เซลลห์รือโมเลกุลจริงๆ มีมานานแลว้นั้นคือเทคโนโลยไีมโครเวฟ ท่ีท าการสั่นโมเลกุลจากคล่ืน

ความถ่ีท่ีจริงๆ ก็คือขั้นสูงกว่า FIR เพียงขั้นเดียวเท่านั้นเอง ซ่ึงการสั่นในระดบัดงักล่าวจะก่อใหเ้กิด



144 
 

 
 

ความร้อนไดจ้ากการสั่นสะเทือนซ่ึงเทคโนโลย ีFIR ก็ประยกุตแ์นวทางเดียวกนัโดยใชค้ล่ืนความถ่ีท่ี

แคบลงมา และเป็นคล่ืนท่ีมนุษยไ์ดรั้บในชีวิตประจ าวนัจากการเจอแสงแดดอยูแ่ลว้เช่นเดียวกนั 

ระยะเวลาในการสกดั และการผลติจากเทคโนโลยีการผลติ FIR นานเพียงใด และระยะเวลาส่งผลต่อ

ผลลพัธ์ท่ีได้หรือไม่ 

ตอบ ระยะเวลาในการสกดัจริงๆ ไม่นาน ไม่ก่ีชัว่โมง แต่ตอ้งมีเวลาในการพกัหลงัฉายคล่ืนพลงังาน

ออกไป เหมือนกบัการฉายรังสีในอาหารหรือกระบวนการรังสีวิทยาต่างๆ เพื่อใหก้ารกระตุน้

โมเลกุลและเซลลมี์ความเสถียรก่อนส่งวตัถุดิบเหล่าน้ีเขา้สู่การแปรรูปเป็นอาหารเสริม ซ่ึงก็จะกบั

กระบวนการแปรรูปอาหารของผูผ้ลิตแต่ละเจา้  

ในส่วนกระบวนการเก็บรักษาอาหารท่ีมาจากเทคโนโลย ีFIR อยา่งท่ีแจง้ไปตะก้ีวา่อยากใหร้ะวงั

เร่ืองของความร้อนเพราะอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีผลิตจากกระบวนการ FIR ค่อนขา้งเซนซิทีฟมากเม่ือ

เจอความร้อนอาจท าใหคุ้ณภาพของสารสกดั หรือโมเลกุลและเซลลท่ี์ถูกกระตุน้มีคุณภาพแยล่งได ้

นอกเหนือจากนั้นคุณภาพการจดัเก็บก็ตามลกัษณะของอาหารเสริมแต่ละประเภทเลย 

ในส่วนของระยะเวลาการส่งต่อผลลพัธ์ท่ีอาหารเสริมท่ีผา่นกระบวนการผลิตดว้ยเทคโนโลย ีFIR 

นั้นจะพบวา่การดูดซึมง่ายกวา่อาหารเสริมท่ีผลิตแบบอ่ืน เพราะตวัโมเลกุลและสารสกดัถูกยอ่ยและ

ยดืจนท าใหดู้ดซึมไดง้่ายมากยิง่ขึ้น ดงันั้นในแง่ของการแสดงผลอาจเท่าเดิมแต่คุณภาพของผลลพัธ์

จะมากขึ้นเพราปริมาณสารสกดัท่ีเขา้สู่ร่างกายจะมากขึ้นในปริมาณการบริโภคท่ีเท่าเดิม 

 

การใช้เทคโนโลยี FIR ในการผลติผลติภัณฑ์อาหารมีอะไรรับรองความปลอดภัยทางอาหาร เช่น 

มาตรฐานรับรอง หรืองานวิจัย หรือไม่ 

ตอบ ถา้ในส่วนของทางเราหลกัๆ เทคโนโลยน้ีีเราน าเขา้กระบวนการและเคร่ืองมือทั้งหมดจาก

ประเทศเกาหลีใต ้โดยตวัเทคโนโลยไีดรั้บรางวลัจากงาน Seoul International Invention Fair 2018 

หรืองานนวตักรรมและส่ิงประดิษฐ์ประจ ากรุงโซล ซ่ึงเป็นงานท่ีมีผูส้ร้างนวตักรรมใหม่ๆ จากทัว่

โลกมาจดัแสดงเทคโนโลย ีและตวัเทคโนโลย ีFIR ไดรั้บการวิจยัและท าการตีพิมพใ์นวารสารสาย

วิทยาศาสตร์ดา้นการแพทย ์และการประยกุตศ์าสตร์ต่อกระบวนการทางอุตสาหกรรม โดยหากมีการ
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ร้องขอเอกสารทางการวิจยัเราก็สามารถใหดู้ได ้เพราะมีการรับรองเร่ืองความปลอดภยัมาก เราจะ

เนน้เร่ืองน้ีเป็นพิเศษเพราะเป็นเทคโนโลยท่ีีส่งผา่นไปยงัร่างกายของผูบ้ริโภคโดยตรง 

 

ผลข้างเคียงในระยะยาวจากการรับประทานอาหารท่ีมาจากเทคโนโลยีการผลติ FIR มีหรือไม่ 

อย่างไร 

ตอบ เบ้ืองตน้ยงัไม่มีนะ เพราะอยา่งท่ีบอกคล่ืนท่ีฉายเป็นคล่ืนแบบเดียวกบัท่ีเราเจอใน

ชีวิตประจ าวนันั้นคือแสดงอาทิตยช่์วงเชา้ซ่ึงเป็นช่วงแสงท่ีดีท่ีสุดในการรับเขา้ร่างกาย นอกนั้นก็

เส่ียงมะเร็งเนอะ ในขณะท่ีส าหรับวงการอาหารท่ีมาจากเทคโนโลยน้ีีถา้จะใหร้ะวงัผลขา้งเคียงเรา

มองวา่อยากใหเ้จา้ของผลิตภณัฑค์ านึงถึงปริมาณสารสกดั เพราะสารสกดัท่ีไดจ้ากเทคโนโลยกีาร

ผลิต FIR นั้นอยา่งท่ีแจง้คือการกระตุน้โมเลกุลท าใหป้ริมาณของสารสกดัท่ีสามารถถูกดูดซึมได้

เพิ่มขึ้นถึง 2.6 เท่า ซ่ึงอาจเกินปริมาณของสารสกดัท่ีร่างกายควรไดรั้บต่อวนัได ้และอาจเป็นผลเสีย

ต่อการรับประทานส่วนเกินเพราะสารสกดับางตวัร่างกายไม่สามารถขบัออกไดห้มดเช่นแอลคานิ

ทีน ท่ีจ าเป็นตอ้งรับประทานควบคู่กบัการออกก าลงักายไม่อยา่งงั้นอาจท าใหร้ะบบเผาผลาญมี

ปัญหาได ้อนัน้ีเป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตควรมีการค านึงในการน าเสนออาหารท่ีไดผ้า่นการผลิตดว้ยเทคโนโลย ี

FIR  

 

อยากให้อธิบายถึงขั้นตอนการผลติ / การแปรรูปผลติภัณฑ์จากผลไม้ด้วยเทคโนโลยีการผลติ FIR 

โดยละเอยีด 

ตอบ ขั้นตอนหลกัๆ ถา้เอาเฉพาะในส่วนท่ีมี FIR มาเก่ียวขอ้งนะ เพราะแปรรูปจริงๆ แลว้อยูท่ี่ผูผ้ลิต

จะเอาวตัถุดิบไปท าอะไรต่อมากกวา่ เพราะตวัวตัถุดิบหลงัฉายรังสีใหค้ล่ืนไปแลว้แทบจะไม่มีการ

เปล่ียนรูปร่างหรือรูปทรงใดๆ เลยทีน้ีในส่วนของกระบวนการเราล าดบัไดด้งัน้ี 

1. เจา้ของผลิตภณัฑท์ าการจดัเตรียมวตัถุดิบท่ีตอ้งการจะฉายคล่ืน FIR โดยใหจ้ดัเตรียมอยูใ่นบรรจุ

ภณัฑสุ์ญญากาศและป้องกนัการปนเป้ือนต่างๆ แก่ทางเรา 

2. ด าเนินการตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบและท าการบนัทึกขอ้มูลก่อนการด าเนินการ 
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3. เราจะท าการศึกษาสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัสารสกดั และคุณค่าทางโภชนาการต่างๆท่ีตอ้งการ 

เพราะสารสกดัแต่ละตวัจะกระตุน้และทนต่อการรับคลื่นความถี่ไดไ้ม่ไดเ้ท่ากนั 

4. รับการยนืยนัขอ้มูลต่างๆ และน าส่งเอกสารเพื่อให้แสดงผลลพัธ์ท่ีจะไดจ้ากการฉายคลื่นคร่าวๆ 

เพื่อเป็นการตกลงระหวา่งกนั 

5. ด าเนินการฉายคล่ืนกระตุน้วตัถุดิบตามแผนท่ีวางเอาไว ้

6. พกัวตัถุดิบ และน าบางส่วนมาวิเคราะห์โมเลกุลและปริมาณสารสกดัท าเป็นรายงานส่งเจา้ของ

ผลิตภณัฑ ์

7. น าส่งวตัถุดิบ และสรุปผลการด าเนินการ 

แลว้หลงัจากนั้นผูผ้ลิตก็จะน าไปแปรรูปต่อหรือใหท้างเราแปรรูปใหก้็แลว้แต่ตามท่ีตกลง แต่น้ีคือ

เบ้ืองตน้ของผลการด าเนินการท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ FIR โดยละเอียด 

 

ปริมาณของสารตั้งต้นและการสกดัท่ีเหมาะสม และเห็นผลประโยชน์มากท่ีสุดจากเทคโนโลยีการ

ผลติ FIR อยู่ท่ีเท่าใด 

ตอบ อนัน้ีตอบไม่ได ้เพราะมนัขึ้นอยูก่บัสารสกดัแต่ละชนิดมากกวา่ ยกตวัอยา่งคอลลาเจนปริมาณ

ท่ีเหมาะสมคือ 5,000-7,000 มิลลิกรัม/วนั แต่ไม่ควรเกิน 10,000 มิลลิกรัม/วนั เพราะถา้เยอะเกินแลว้

ขบัถ่ายไม่หมดมนัก็อนัตรายเป็นปริมาณสะสมท าใหเ้ป็นปัญหาตามผิวเน้ืออ่อนได ้แต่จริงๆ ก็ขึ้นอยู่

กบัชนิดคอลลาเจนดว้ย เหมือนไขมนัท่ีมีทั้งไขมนัดีและไม่ดี สารสกดัก็เช่นเดียวกนั  

นั้นท าใหต้อ้งเตือนในการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลย ีFIR ปริมาณสารสกดัคุณไดเ้ยอะกวา่เดิม 2.6 เท่า 

นั้นท าใหก้ารค านวณปริมาณสารท่ีต่อหน่วยบริโภคก็จะมีความส าคญัมากยิง่ขึ้น  

ทีน้ียอ้นไปท่ีค าถามเราตอบใหไ้ม่ได ้เพราะปริมาณอยูท่ี่ร่างกายรับได ้แต่ถา้ในแง่ประโยชน์ ก็ท าให้

ใชป้ระมาณวตัถุดิบไดน้อ้ยลงลดตน้ทุนต่อหน่วยได ้แต่ไดป้ริมาณสารสกดัเท่าเดิมท่ีเหมาะสมต่อ

ร่างกายไดรั้บ เหมือนสมมติเราทานเคร่ืองด่ืมปกติ 100 มิลลิลิตร ไดค้อลลาเจน 1 พนัมิลลิกรัม พอไป

ทานเคร่ืองด่ืมจาก FIR ปริมาณเท่ากนั เราไดค้อลลาเจนเป็น 2.6 พนัมิลลิกรัมแทน โดยประมาณนะ 



147 
 

 
 

อาจมีการสูญเสียบา้งในกระบวนการแปรรูป แต่นั้นแหละปริมาณสารสกดัท่ีไดก้็จะเยอะขึ้นกวา่เดิม

อยา่งเห็นไดช้ดัเจน 
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ประมาณการต้นทุนการผลติส าหรับเทคโนโลยีการผลติ FIR มีสัดส่วนหรือประมาณเท่าใด 

ตอบ อนัน้ีตอ้งดูวา่เทียบกบัการผลิตอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดใ้ช ้FIR จริงๆ FIR เป็นเพียงขั้นตอนนึงท่ีเขา้มา

กระตุน้กระบวนการให้โมเลกุลและเซลลเ์กิดการขยายตวัเท่านั้น ซ่ึงอาจท าให้เพิ่มเวลาใน

กระบวนการผลิตประมาณ 1-3 วนั อยูท่ี่ใหเ้ราแปรรูปท าบรรจุครบกระบวนเลย หรือจา้งแค่ส่วนการ

ฉายคล่ืนแลว้น าไปแปรรูปต่อเอง ถา้คิดเป็นสัดส่วนตน้ทุนการผลิตอยู่ประมาณ 5% ของตน้ทุนการ

ผลิตทั้งหมดท่ีเพิ่มขึ้นมาเทียบกบักระบวนการผลิตทัว่ไปท่ีไม่ไดท้ าการ FIR ก็น่าจะสมเหตุสมผลสุด

แลว้ จริงไม่ไดต้ายตวั เป็นการเปรียบเทียบโดยประมาณ 

 

หากเทียบกบัการผลติสกดัสารสกดัแบบอ่ืนๆ กบัเทคโนโลยีการผลติ FIR ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร 

ตอบ จริงๆ ทุกอยา่งมีขอ้ดีขอ้เสียของมนั อยา่ง FIR มนัคือขยายและกระตุน้โมเลกุลเนอะ ขอ้ดีคือ

ปริมาณสารสกดัเยอะขึ้นแน่นอน แต่ขอ้เสียคือสารสกดัท่ีผา่นกระบวนการน้ีแพค้วามร้อน ตอ้งระวงั

ในการแปรรูปต่อหรือการจดัเก็บต่างๆ เพื่อไม่ใหสู้ญเสียคุณค่าในกระบวนการผลิต ซ่ึงเทคนิคการ

ผลิตสารสกดัแบบอ่ืนก็อาจจะมีปิดขอ้เสียจุดน้ีก็ได ้แต่ก็อาจไดป้ริมาณสารสกดัไม่เท่า หรือเทคนิค

อยา่งการอดับดผง เพื่อท าแคปซูลก็ไดส้ารสกดัแบบอดัแน่นเหมาะกบัตวัยาแคปซูลท่ีตอ้งการบีบอดั 

ก็เป็นอีกแบบท่ีเป็นทางเลือกของกลุ่มผูผ้ลิต ดงันั้นตอ้งถามก่อนวา่จะท าอะไร ยงัไง ก่อนท่ีจะเลือก 

FIR ซ่ึง ณ ตอนน้ีถา้เป็นกลุ่มท าเคร่ืองด่ืมหรือเจล เราแนะน าไดเ้ลยวา่ดีและเหมาะสมในการเลือก 

FIR มาใชใ้นกระบวนการผลิต 

 

มุมมองด้านเทคโนโลยีการผลติเพ่ือสกดัสารจากธรรมชาติในอนาคตจะมีทิศทางอย่างไร 

ตอบ มองวา่ความปลอดภยัและอะไรท่ีเป็นออร์แกนิค คือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเรียกร้องมากขึ้น เหมือน FIR 

เราก็ไม่ไดมี้กระบวนการทางเคมีเลย เป็นการฉายคลื่นกระตุน้อยา่งเดียว ก็นบัวา่ออร์แกนิคไดน้ะ ถา้

ใชร่้วมกบักระบวนการแปรรูปและการผลิตแบบอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดป้นเป้ือนเคมี จริงๆ ความทา้ทายของ

เทคโนโลยกีารผลิตคือการสกดัสารใหม่ๆ มากกวา่ หรือการคน้พบการรวมกนัของสารสกดัดว้ย

เทคโนโลยท่ีีมีเน้ียแหละใหอ้อกมามีประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น ซ่ึงผลประโยชน์ก็จะตกไปผูบ้ริโภคท่ี

จะไดรั้บประทานของดีๆ ในอนาคตไดม้ากยิง่ขึ้นเช่นเดียวกนั  
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ผลสัมภาษณ์ผู้ผลติด้านบรรจุภัณฑ์ 

ผูผ้ลิตดา้นบรรจุภณัฑ์ท่ี 1: เป็นผูท่ี้เคยขายบรรจุภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมให้หลาย 

10 แบรนด ์และรวมถึงเป็นท่ีปรึกษาดา้นการออกแบบบรรจุภณัฑด์า้นอาหารมามากกวา่ 20 ปี 

 

ท่านคิดว่าปัจจุบันเจ้าของผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีการเลือกบรรจุภัณฑ์โดยค านึงถึงองค์ประกอบ

อะไรบ้าง 

ตอบ ส่วนใหญ่ขึ้นอยูก่บัวา่เคา้ขายอะไรถา้เป็นเม็ดแคปซูล ก็มาเป็นกล่อง ขา้งในบรรจุฟอยล ์เพราะ

ตวัเมด็ แคปซูลส าคญัมากเร่ืองความช้ืน และการโดนแสงบางทีมนัท าใหเ้ส่ือมสภาพได ้ดงันั้นการ

บรรจุฟอยลใ์นกล่องจะช่วยเร่ืองอายกุารเก็บผลิตภณัฑไ์ดม้ากกวา่น้ี แต่ถา้ท่ีฮิตกนัในปัจจุบนัพวกชง

ด่ืมก็มาเป้นซองพลาสติก ถา้ลงทุนหน่อยก็ซองฟอยลเ์พื่อป้องกนัเร่ืองความช้ืนเช่นเดียวกนั สังเกต

นะพวกท่ีเป็นซองพลาสติก เก็บนานๆ เทออกมาจบัเป็นกอ้นเลย เพราะมนัมีความช้ืนยิ่งอากาศเยน็ยิง่

ไปกนัใหญ่ แต่ถา้ซองฟอยล ์จะดีหน่อยเก็บไวย้งัไงถา้ไม่มีรอยร่ัวเทออกมาก็ผงละเอียดเหมือนเดิม 

แต่ถามวา่คุณภาพแตกต่างไหมก็ไม่กระทบเท่าไหร่ แค่พวกท่ีจบัเป็นกอ้นมนัละลายน ้าไดย้ากกวา่ถา้

ไม่ใช่น ้าร้อน ทั้งท่ีตน้ทุนต่างกนัประมาณสลึงเดียวเองนะ ซองพลาสติกธรรมดากบัซองฟอยล ์ 

องคป์ระกอบอีกอยา่งคือปริมาณบรรจุต่อผลิตภณัฑ ์บางคนมาเป็นเม็ดใหญ่เลย หรือบางคนบดผง

หรือเลเซอร์มาแลว้มนัเยอะ ก็มีขอ้จ ากดัตอ้งใชไ้ซส์บรรจุภณัฑอ่ื์นก็มี บางคนมีแบบเฉพาะสั่งท า

พวกน้ีดีหน่อยออกแบบมาดี ส่วนใหญ่ใส่ใจในการผลิตมาก แต่หลายคนก็ชอบส าเร็จรูปประหยดังบ

ดี ก็แลว้แต่เจา้ แต่โดยรวมตอ้งเก็บความช้ืนไดดี้ส าคญัมาก ท่ีเหลือก็คือปริมาณสัดส่วนพื้นท่ีวา่งต่อ

การใชง้านใหมี้ความเหมาะสม การพิมพล์ายการออกแบบขอ้จ ากดัต่างๆ เพื่อใหเ้กิดความสวยงาม 

และสะดุดตา 

 

ในปัจจุบันเจ้าของผลติภัณฑ์นิยมใช้บรรจุภัณฑ์แบบใด และเพราะเหตุใด 

ตอบ: ซองฟอยลนิ์ยมมากกวา่แต่ก่อนมาก เพราะเคลมไดเ้ลยเร่ืองการเก็บรักษาป้องกนัความช้ืน 

ความร้อน และการโดนแสงแดด ปลอดภยัมาก แต่ก็มีตน้ทุนสูงกวา่ซองพลาสติก หรือกระปุก

พลาสติกทัว่ไป ถา้พวกงบนอ้ยหรือประหยดัก็หนัไปใชซ้องพลาสติกปกติทัว่ไป 
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ในความเห็นของท่าน การเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ส าหรับผลติภัณฑ์อาหารเสริมในรูปแบบผงควรใช้

บรรจุภัณฑ์แบบใด และการเลือกแบบบรรจุภัณฑ์ดังกล่าวมีข้อดีข้อเสียอย่างไร 

ตอบ: ซองฟอยลค์ือดีท่ีสุดส าหรับแบบผงตอนน้ีนะ เพราะปัญหาใหญ่ของเร่ืองอาหารเสริมแบบผง

ชงด่ืมคือ ถา้มนัจบักอ้นเพราะเจอความช้ืนมนัจะละลายน ้ายากขึ้น ตอ้งคนเยอะขึ้น หรือถา้เจอความ

ร้อนหรือแสดงแดด ก็มีเส่ือมสภาพไปบา้ง เพราะโมเลกุลของสารสกดัแบบผง ไม่ค่อยทนต่อแสง

และรังสีตา่งๆ เคา้ไม่นิยมท าซองใส แบบพวกแคปซูล แต่ถา้ซองมนัไม่เป็นฟอยลม์นัก็สะทอ้นแสง

ไดไ้ม่หมด บางทีเพราะท าสีปร้ินลายลงไปดูไม่ออกแต่ถา้แกะออกมาคือดูรู้ต่างกนัแน่นอน ส่วนแบบ

กระปุก คงไม่เหมาะกบัแบบชงด่ืม เพราะพกพาไม่สะดวก คนส่วนใหญ่คือกินแบบเป็นซองๆ ต่อม้ือ

ไป 

ส่วนซองยาวหรือซองเหล่ียมก็แลว้แต่ดีไซน์ แต่ถา้แนะน าจริงๆ ซองยาวพกง่ายกวา่นะ ถูกกวา่ใช้

พื้นท่ีใชส้อยนอ้ยกวา่ซองเหล่ียม ในกระบวนการผลิตก็ใชเ้วลาไวกวา่ หลงัๆ ลูกคา้ติดต่อมาก็มกั

แนะน าซองแบบยาวๆ แบบท่ีพวกกาแฟใช ้แต่ขอ้เสียคือการปร้ินท าลายต่างๆ มนัจ ากดั อาจไม่

สวยงามมาก แต่คนกินเคา้ดูตั้งแต่ช่ือกล่อง คงไม่มาดูช่ือซองกนั  

ส่วนกล่องบรรจุก็กล่องกระดาษปกติทัว่ไปดีกวา่ ไม่ก็กล่องพลาสติกรียสูก็ได ้ประหยดังบ พวกน้ีคือ

ใชแ้ลว้ทิ้งไดเ้ลย 

 

ข้อเสนอแนะด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ส าหรับผลติภัณฑ์อาหารเสริมเป็นอย่างไร 

ตอบ: อยากบอกลูกคา้ทุกคนท่ีมาสั่งท าบรรจุภณัฑว์า่เนน้ง่ายเอาไว ้ใหช่ื้อเราเด่นๆ ก็พอ อยา่ไปท า

อะไรซบัซอ้นมาก ลูกคา้ดูไม่ก่ีอยา่งหรอก ช่ือ ส่วนผสม ตรารับรองปลอดภยั แค่นั้น การออกแบบ

เรียนหรูมกัขายไดดี้กวา่ท าลายอะไรมาอลงัการเตม็ไปหมด มนัไม่น่าจดจ า และตน้ทุนก็สูงการท าบรู

ฟลงไปยงัลายกล่องและบรรจุภณัฑก์็เสียเวลา บางทีเขา้ใจแหละวา่อยากเด่นบนเชลฟ์ แต่บางทีก็ดูน่า

กลวัไปน่ามองขา้ม เพราะความเยอะของมกั  

กลบักนัตามลูกคา้ดว้ยกนัเองท่ีขายดีๆ พบวา่พวกท าลายเบสิคตดัเส้นตดักรอบไม่ก่ีสี พวกน้ีขายดี

มากเลยนะ ส่วนหน่ึงผลิตภณัฑเ์คา้คงจะดีจริง และอีกส่วนหน่ึงคือมนัจ าง่าย เห็นปุ๊ ปบางทีไม่เห็นช่ือ
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เคา้ก็จ าไดแ้ลว้วา่คือแบรนดไ์หน เพราะฉะนั้นแนะน าเจา้ของท่ีสั่งคนออกแบบบรรจุภณัฑ ์อยา่เยอะ 

เนน้ง่ายๆ เรียบๆ หรูๆ ไปเลยแค่นั้นก็เป็นท่ีจดจ าแลว้ 

ในการเลือกบรรจุภัณฑ์แบบดังกล่าว มีผลต่อการจัดเกบ็หรือผลต่อคุณภาพของผลติภัณฑ์อาหาร

เสริมหรือไม่ อย่างไร 

ตอบ: อนัน้ีตอบไปแลว้ขา้งบนเนอะ 3 อยา่งท่ีตอ้งค านึงเลย ความช้ืน ความร้อน แสงแดด ซ่ึงสมยัน้ี

แบบฟอยลดี์สุด เพราะกนัไดค้รบ และมีอายกุารใชง้านนาน เกิดรอยร่ัวยาก ปลอดภยัมากแต่ก็มี

ตน้ทุนท่ีสูงกวา่แบบทัว่ไปนิดนึง 
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