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การจัดทําแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร PROBIOTIC ที มีส่วนผสมของ วิตามิน C + 

วิตามิน E + Collagen ในรูปแบบเจลลี  รสส้มยูซุ ฉบบันี'  สําเร็จไดด้้วยดี เนื องจากได้รับคาํแนะนําที เป็น
ประโยชน์จากอาจารยที์ ปรึกษาสารนิพนธ์ อาจารยต์รียุทธ พรหมศิริ ที คอยให้คาํชี'แนะ แกไ้ข ปรับปรุงจน
สามารถออกมาเป็นแผนธุรกิจฉบบันี' ได ้ และ ผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วีราสา ที เป็นประธานกรรมการ 
สอบสารนิพนธ์ รวมถึง ดร.วสุ กีรติวุฒิเศรษฐ์ ที เป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์ ผูจ้ดัทาํรู้สึกซาบซึ' งและ
ขอขอบคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนี'  

ผูจ้ดัทาํขอขอบคุณ คณาจารยผ์ูส้อน ทุกท่าน ในวิทยาลยั  การจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ที 
มอบความรู้ ความเขา้ใจ และการนาํไปปรับใชใ้นชีวิตจริง รวมถึงทาํให้ผูจ้ดัทาํสามารถนาํความรู้ต่างๆใน
ชั'นเรียน มาปรับใชใ้นการประกอบการทาํแผนธุรกิจฉบบันี'  

ผูจ้ดัทาํขอขอบคุณ คุณแม่ คุณพ่อ ญาติพี น้อง เพื อนๆ พี ๆ น้องๆ ที ทาํงาน ผูค้อยสนับสนุน 
ช่วยเหลือ และให้กาํลงัใจ รวมถึงเพื อนๆ รุ่น 23B ทุกสาขา ไม่ว่าจะเป็น สาขาภาวะผูป้ระกอบการและ
นวตักรรม สาขาการตลาด สาขาการจดัการและกลยทุธ์ สาขาการจดัการธุรกิจ และ สาขาทุนมนุษยแ์ละการ
จดัการองค์กร ผูต้อบแบบสอบถาม ผูใ้ห้ขอ้มูล และผูที้ มีส่วนเกี ยวขอ้งทุก ๆ ท่าน ที ไม่ไดก้ล่าวมา ณ ที นี'
ดว้ย ที ใหค้วามช่วยเหลือและเป็นกาํลงัใจ จนทาํใหส้ารนิพนธ์ฉบบันี'สาํเร็จไดด้ว้ยดี 

สุดทา้ยนี' ผูจ้ดัทาํหวงัว่า แผนธุรกิจฉบบันี' จะเป็นประโยชน์ต่อผูที้ สนใจทาํธุรกิจผลิตภัณฑ์
เสริมอาหาร PROBIOTIC ไม่มากก็นอ้ย และหากสารนิพนธ์นี' มีขอ้บกพร่องประการใด ผูจ้ดัทาํขออภยัมา 
ณ ที นี'   
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แผนธุรกิจนี' เป็นของบริษทั เฮลตี' ไลฟ์ (ไทยแลนด์) ซึ งเป็นแผนธุรกิจที เกี ยวข้องกับ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร PROBIOTIC ที มีส่วนผสมของ วิตามิน C + วิตามิน E + Collagen ในรูปแบบเจลลี  
ที มีรสส้มยูซุ เพื อให้เกิดความแตกต่างจากผลิตภณัฑที์ มีอยู่ในทอ้งตลาด ภายใตแ้บรนด์  โปรเฮลต ์เพื อเป็น
หนึ งในตวัเลือกแรกๆของผลิตภณัฑ์โพรไบโอติก ที ให้ลูกคา้สามารถ ไดผ้ลลพัธ์ตามที ตอ้งการ อีกทั'งยงั 
ทานไดง้่าย รสชาติอร่อย พกพาสะดวก 

ซึ งแผนธุรกิจนี' เป็นแผนธุรกิจใหม่โดยที  ผูจ้ดัทาํแผนธุรกิจจดัทาํแผนธุรกิจขึ'นมาเพื อ
ตรวจสอบความเป็นไปได้ของแผน และเพื อใช้สื อสารกับทางสถาบันทางการเงิน หรือผูที้ สนใจ โดย
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร PROBIOTIC ที มีส่วนผสมของ วิตามิน C + วิตามิน E + Collagen ในรูปแบบเจลลี  
รสส้มยซุู จะมาในรูปแบบกล่องบรรจุภณัฑ ์30 ซอง ทานวนัละ 1 ซอง สามารถทานได ้30 วนั หรือ 1 เดือน 
มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มคนที อยู่ในวยัทาํงานอายุระว่าง *#-%+ ปี ที ที มีปัญหาเรื องระบบขบัถ่าย 
และกลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มคนที มีอาย ุ&# ปีขึ'นไป ที ตอ้งการปรับสมดุลการทาํงานของลาํไส้ 
  บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จดัจาํหน่าย ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เฮลตี' เบรน ผา่นช่องทาง
หนา้ตวัแทนจดัจาํหน่าย และมีช่องทาง E-COMMERCE รวมถึง OWN CHANNEL  เพื อให้สะดวกต่อการ
ซื'อของผูบ้ริโภค 

  แบรนด ์เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ ใชเ้งินลงทุนทั'งสิ'น 2,410,### บาท โดยมาจากเงินส่วนตวั 
และคาดว่าจะมีรายได้ในปีแรกประมาณ  "$ ,000,### บาท และคาดว่าจะเพิ มขึ'นเป็น  "/,569,### บาท 
ภายใน % ปี ซึ งจะมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ $ ปีโดยประมาณ ภายใตผ้ลตอบแทนภายในจากการลงทุน 
(IRR) ที ร้อยละ 118 และมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ที ประมาณ 5,291,4## บาท 



  ง 

สารบัญ 

 

 

หน้า 

กติติกรรมประกาศ  ข 

บทสรุปผู้บริหาร  ค 

สารบัญตาราง  ฌ 

สารบัญรูปภาพ  ญ 

บทที  $  บทนํา 1 

1.1 ความเป็นมาของธุรกิจ 1 

บทที  %  ภาพรวมของบริษัทและรูปแบบธุรกจิ 3 

2.1 รายละเอียดของบริษทั 3 

2.2 วิสัยทศัน์ 3 

2.3 พนัธกิจ 3 

2.4 วตัถุประสงค ์ 3 

2.5 แผนธุรกิจ 4 

2.6 รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์ 4 

2.6.1 สารสาํคญัในผลิตภณัฑ ์ 5 

2.6.2 รูปแบบผลิตภณัฑ ์ 6 

2.6.3 รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ 6 

2.6.4 คุณประโยชน์ที ไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์ 7 

2.7 Business Model Canvas 7 

2.7.1 Value Proposition 8 

2.7.2 Customer Segments 8 

2.7.3 Customer Relationship 8 

2.7.4 Channel 8 

2.7.5 Revenue Stream 8 

2.7.6 Key Partner 8 

2.7.7 Key Activities 9 

2.7.8 Key Resources 9 



  จ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 

หน้า 

2.7.9 Cost Structure 9 

บทที  &  การวิเคราะห์โอกาส อุตสาหกรรม และการตลาด 10 

3.1 การวิเคาระห์ปัจจยัภายนอกโดยใช ้Five Forces 10 

3.1.1 โอกาสการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ 10 

3.1.2 อุปกสรรคดา้นสินคา้ทดแทน 10 

3.1.3 อาํนาจต่อรองของผูซื้'อ 11 

3.1.4 อาํนาจต่อรองของซพัพลายเออร์ 11 

3.1.5 การแข่งขนัในอุตสาหกรรม 11 

3.2 การวิเคาระห์ปัจจยัภายนอกโดยใช ้PESTEL 12 

3.2.1 ปัจจยัดา้นนโยบายของภาครัฐ (Political Factor) 12 

3.2.2 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factor) 13 

3.2.3 ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) 14 

3.2.4 ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technological Factor) 15 

3.2.5 ปัจจยัดา้นสิ งแวดลอ้ม (Environment Factor) 15 

3.2.6  ปัจจยัดา้นกฎหมาย (Legal Factor) 15 

3.3 การวิเคราะห์แนวโนม้ โดยใช ้Trend Analysis 16 

3.3.1 เทรนดดู์แลสุขภาพคนไทย 16 

3.3.2 สถานการณ์การระบาดไวรัสโควิด-"+ 17 

3.3.3 ขนาดตลาดของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 18 

3.3.4 การตรวจสอบโอกาส 19 

3.3.5 ขอ้สรุปจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 19 

บทที  '  แผนการตลาด 21 

4.1 Marketing Research 21 

4.1.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 21 

4.1.2 ผลที ไดจ้ากวิจยัเชิงปริมาณ 21 

4.1.3 ผลที ไดจ้ากวิจยัเชิงคุณภาพ 26 



  ฉ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 

หน้า 

4.1.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขนั 27 

4.1.5 การวิเคราะห์รายละเอียดเรื องผลิตภณัฑแ์ละการออกแบบ 30 

4.1.6 การศึกษารายละเอียดเชิงลึกของผูบ้ริโภค 30 

4.2 Marketing Plan 31 

4.2.1 การกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และ การวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์ 31 

4.2.2 กลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) : 4P 32 

4.2.3 กลยทุธ์ตวัแทนจาํหน่าย 33 

บทที  *  แผนการดําเนินงาน 37 

5.1 เป้าหมายของการดาํเนินงาน 37 

5.2 ทาํเลที ตั'งของบริษทั 37 

5.3 การจดัตั'งบริษทั 37 

5.3.1 จดทะเบียนชื อบริษทักบัทางกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 37 

5.3.2 ลงทะเบียนใชง้านและยนืยนัตวัตนเพื อใชบ้ริการระบบ (e-Registration) 37 

5.4 การออกแบบแผนผงับริษทั 38 

5.4.1 ส่วนสาํนกังานใชน้ั งทาํงานติดต่อประสานงานต่าง ๆ 38 

5.4.2 ส่วนของสถานที จดัเก็บสินคา้สาํเร็จรูปที พร้อมจาํหน่าย 38 

5.5 การผลิตผลิตภณัฑ์ 39 

5.5.1 การคดัเลือก OEM 39 

5.5.2 พฒันาผลิตภณัฑต์น้แบบและผลิต 39 

5.5.3 บรรจุภณัฑ ์ 40 

5.6 การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ 40 

5.7 การส่งเสริมการขาย 41 

บทที  +  การบริหารและจัดการองค์กร 42 

6.1 ขอ้มูลบริษทั 42 

6.2 รายชื อคณะกรรมการ 42 

6.3 รายชื อผูถื้อหุน้ 42 



  ช 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 

หน้า 

6.4 โครงสร้างองคก์ร 43 

6.5 หนา้ที ความรับผิดชอบของแต่ละตาํแหน่ง 43 

6.5.1 ประธานเจา้หนา้ที บริหาร (Chief Executive Officer) 43 

6.5.2 ผูจ้ดัการดา้นการผลิต วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์(Production) 44 

6.5.3 ผูจ้ดัการดา้นการตลาด (Marketing) 44 

6.5.4 ผูจ้ดัการดา้นการขาย (Sale) 44 

6.5.5 ตาํแหน่งงานเพิ มเติม 45 

บทที  ,  แผนการเงิน 46 

7.1 ประมาณการเงินลงทุนโครงการ 46 

7.2 เงินลงทุน 46 

7.3 การประมาณการ 47 

7.3.1 การประมาณการรายได ้ 47 

7.3.2 การประมาณการตน้ทุน 48 

7.4 ประมาณการงบกระแสเงินสด 51 

7.5 ผลตอบแทนทางการเงิน 52 

7.6 การตดัสินใจของผูป้ระกอบการ 52 

บทที  -  การประเมินความเสี ยงและแผนรองรับความเสี ยง 54 

8.1 ความเสี ยงจากปัจจยัภายนอก 54 

8.1.1 ความเสี ยงดา้นการเมือง 54 

8.1.2 ความเสี ยงดา้นเศรษฐกิจ 54 

8.1.3 ความเสี ยงดา้นสังคม 54 

8.1.4 ความเสี ยงดา้นเทคโนโลย ี 54 

8.1.5 ความเสี ยงดา้นสิ งแวดลอ้ม 54 

8.1.6  ความเสี ยงดา้นกฎหมาย 55 

บรรณานุกรม  56 

ภาคผนวก  57 



  ซ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 

หน้า 

ภาคผนวก ก แบบสอบถามเชิงปริมาณ 58 

ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์เชิงคุณภาพ 66 

ประวัติผู้วิจัย  69 



  ฌ 

สารบัญตาราง 

 

 

ตาราง  หน้า 

4.1 ตารางแสดงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 22 

4.2 ค่าเฉลี ยขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์ที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 24 

4.3 ค่าเฉลี ยขอ้มูลดา้นราคา  ที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 24 

4.4 ค่าเฉลี ยขอ้มูลดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 25 

4.5 ค่าเฉลี ยขอ้มูลดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย ที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 25 

6.1 รายชื อผูถื้อหุน้ และ สัดส่วนการถือหุน้ 44 

7.1 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 47 

7.2 เงินลงทุนหมุนเวียนสุทธิ 47 

7.3 การประมาณการยอดขายสินคา้แบ่งช่องทางการจดัจาํหน่าย (กล่องต่อปี) 48 

7.4 การประมาณการยอดขายสินคา้ (ในแต่ละปี) 48 

7.5 ตน้ทุนแปรผนัแสดงตน้ทุนสินคา้ 48 

7.6 ตน้ทุนสินคา้ซื'อมา 49 

7.7 ตน้ทุนคงที : แรงงานในการบริหาร 49 

7.8 ตน้ทุนคงที  : แรงงานในการบริหารค่าใชจ่้ายในการบริหาร (ต่อปี) 49 

7.9 ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 50 

7.10 ประมาณการงบกระแสเงินสด 51 

  



  ญ 

สารบัญภาพ 

 

 

รูปภาพ  หน้า 

2.1 ตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในรูปแบบเจลลี  รสส้มยซุู 6 

2.2 ตวัอยา่งกล่องบรรจุภณัฑ ์*# ซอง 6 

2.3 รูปแบบธุรกิจโดย Business Model Canvas 7 

3.1 มูลค่าตลาดของวิตามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในไทย 18 

4.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 21 

4.2 Competitor Analysis: Direct Competitor 28 

4.3 Competitor Analysis: Indirect Competitor 29 

4.4 การวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์ 32 

5.1 ภาพจาํลองแผนผงับริษทั 38 

5.2 ภาพจาํลองกล่องบรรจุภณัฑ ์ 40 

6.1 โครงสร้างองคก์ร 43 

 



  1 

บทที  1 

บทนํา 

 

 

1.1  ความเป็นมาของธุรกจิ 

จากการสังเกตพฤติกรรมของคนใกลต้วั โดยเริ มจากคนในครอบครัว พบวา่ "คุณแม่" มีปัญหา
เกี ยวกบัการขบัถ่ายและมีพฤติกรรมที จะเลือกรับประทานยาระบายค่อนขา้งบ่อยและยาวนานมาหลายปี
ตั'งแต่สมยัสาวๆ จนถึงปัจจุบนั ยาระบายที ทางคุณแม่เลือกใชน้ั'น จะมีแบบทั'งยาเมด็แบบสมุนไพรไทยและ
ของต่างประเทศ ซึ งยาที ใช้งานของแต่ละประเทศนั'นจะมีคุณสมบติัที เหมือนกนัคือ ช่วยในเรื องของการ
ระบายอุจจาระใหอ้อกจากร่างกาย โดยทาํหนา้ที เขา้ไปช่วยในเรื องของการบีบตวัของลาํไส้เพื อดนัอุจจาระ
ที คา้งอยู่ในลาํไส้ให้ออกไปได้ เมื อคุณแม่ใช้ยาพวกนี'  จะรู้สึกถึงสบายทอ้ง ไม่ตอ้งมานั งทรมานกับการ
ทอ้งอืด ทอ้งผูก และมวลทอ้งตลอดเวลา สิ งต่างๆเหล่านี' จึงส่งผลทาํให้ร่างกายของคุณแม่นั'นมีผิวพรรณที 
หมองคลํ'า ไม่สดใส มีผิวที แหง้ ประกอบเขา้ไปดว้ย โดยทาํใหภ้าพรวมนั'นบ่งบอกไดว้า่ภายในร่างกายไม่ดี
จึงทาํใหภ้ายนอกดูไม่ดีตามไปดว้ยเช่นกนั 

จากที กล่าวมาขา้งตน้ การกินยาระบายนานๆนั'น มีผลเสียที เกิดขึ'นมากมาย ไม่วา่จะเป็น การที 
ไม่สามารถเขา้ขบัถ่ายอุจจาระได้เองตามธรรมชาติ จะตอ้งคอยพึ งยาระบายอยู่ตลอดเวลาและสมํ าเสมอ 
เพราะเมื อไม่ทานยาระบาย ก็จะไม่สามารถขบัถ่ายอุจจาระไดเ้อง สิ งต่อมาคือ ร่างกายก็ไม่สามารถปรับ
สมดุลลาํไส้ของตวัเองได้ เนื องจากไม่มีเชื'อจุลินทรียที์ มีประโยชน์ในร่างกายอย่างเพียงพอ ที จะทาํหนา้ที 
ขับถ่ายอุจจาระได้ตามปกติ เพราะฉะนั'น เลยเป็นที มาของสาเหตุในการคิดเรื อง โพรไบโอติกขึ'นมา
เพื อที จะเขา้มาช่วยในเรื องของการปรับสมดุลลาํไส้ใหท้างคุณแม่ เพื อที คุณแม่นั'นจะไดไ้ม่ตอ้งพึ งยาระบาย 
ลดอตัตราการกินยาระบายให้น้อยลงที สุด เท่าที จะเป็นไปได้ หรือลดลงจนถึงเลิกกิน และสามารถเขา้
หอ้งนํ'าไดเ้องตามธรรมชาติ 

โพรไบโอติกนั'น มีเชื อจุลินทรียต์่างๆมากมายที ดีต่อร่างกายในการเขา้ไปปรับสมดุลกบัลาํไส้ 
เพื อที จะได้ทาํให้ลาํไส้นั'นสามารถคืนสภาพตวัเองได้ โดยที ถา้คุณแม่กินโพรไบโอติกเขา้ไปสะสมใน
ร่างกายเรื อยๆ ก็จะทาํให้ระดบัเชื อจุลินทรียที์ ขาดหายไปค่อยๆ กลบัมาและเพิ มขึ'นเรื อยๆ เพื อเขา้ทาํงาน
ตามธรรมชาติอยา่งที ควรจะเป็น ตามความเหมาะสมของร่างกาย 

หลงัจากที ไดท้าํการศึกษาขอ้มูลที เกี ยวขอ้งกบัโพรไบโอติกในประเทศไทยแลว้นั'น พบว่า
ผลิตภณัฑโ์พรไบโอติกในทอ้งตลาดส่วนใหญ่ของประเทศไทย จะแบ่งเป็น * รูปแบบใหญ่ๆ คือ ". รูปแบบ
เมด็ $. รูปแบบผงที สามารถกลืนไดเ้ลยหรือจะผสมนํ'าก็ได ้*. รูปแบบผสมในนํ'าดื มหรือนมเปรี' ยว  
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จากคน้หาขอ้มูลพบว่า การที ประเทศไทยนั'นผลิตอาหารสริมหลกัๆ ในสามรูปแบบนั'น เป็น
เพราะเนื องมาจากเหตุผลหลกัๆ อยู่ $ ประการคือ ". ตน้ทุนในการผลิต รูปแบบเม็ด ผงละลายนํ' า และ
รูปแบบผสมในนํ' าดื มหรือนมเปรี' ยวนั'น จะมีตน้ทุนที มีราคาถูก ผลิตไดง้่าย $. เทคโนโลยีการผลิตสิ งต่างๆ
เหล่านี' เป็นเทคโนโลยทีี มีมาอยา่งยาวนาน ไม่ใช่เทคโนโลยขีั'นสูงจึงทาํให้สามารถมีขบวนการผลิตออกมา
ไดอ้ย่างง่ายดาย และรวดเร็ว ซึ งเราสามารถมองเห็นผลิตภณัฑ์เหล่านี' ไดง้่ายตามทอ้งตลาด เนื องจาก เรา
สามารถที จะไปจา้งโรงงาน OEM เหล่านี' ให้ผลิตตามสูตรที เราคิดคน้ขึ'นมาเอง หรือร่วมกนัพฒันาออกมา
ขายและตีแบรนดข์องตวัเองไดอ้ยา่งง่ายดาย  

และเมื อคน้หาขอ้มูลอย่างต่อเนื องพบว่า นอกเหนือจากการผลิตทั'ง * รูปแบบขา้งตน้แลว้ ยงั
พบว่าในประเทศไทยนั'นมีบริษทัที ทาํโพรไบโอติกในรูปแบบ เจลลี เพียงเจา้เดียว ที เป็นรูปแบบที กินง่าย 
พกพาสะดวก และไม่ตอ้งยุง่ยากในการตอ้งหานํ' าเขา้มาช่วยในเรื องของกิน หรือผสมผงละลายในนํ'า ซึ งถา้
หากเรามองลงลึกเขาไปในส่วนประกอบของเจลลี เจา้นี'  เราจะพบว่า ส่วนประกอบหลกัๆของเจา้นี' จะเน้น
ไปเพียงแค่เรื องการปรับสมดุลของลาํไส้เพียงเท่านั'น จะไม่มีส่วนผสมอื นๆ เขา้มาผสม จึงทาํใหเ้รามองเห็น
โอกาสในตรงนี' ที เราจะสามารถนาํมาพฒันาและต่อยอดในการผลิตโพรไบโอติกในรูปแบบของตวัเองที มี
ความแตกต่างจากทอ้งตลาดได ้

โดยในปัจจุบนัยงัไม่มีบริษทัไหนในประเทศไทย ที ผลิตโพรไบโอติกในรูปแบบเจลลี ที มี
ส่วนผสมของวิตามินมาประกอบเช่น เพิ มในส่วนของวิตามิน C + วิตามิน E + Collagen และจาํนวน
โรงงานในประเทศไทยที มีเทคโนโลยีที สามารถผลิตอาหารเสริมในรูปแบบเจลลี ยงัมีน้อย  รวมถึงมีราคา
ตน้ทุนในการผลิตค่อนขา้งสูงเมื อเปรียบเทียบกบัรูปแบบอื นๆ จึงทาํใหค้นยงัไม่ค่อยใหค้วามสาํคญัและหัน
มาลงทุนในรูปแบบเจลลี กนัมากนกั และจากการเพิ มวิตตามินลงไปใน โพรไบโอติก นอกจากที จะทาํใหเ้รา
สามารถปรับสมดุลลาํไส้ใหก้บัร่างกายของเราไดแ้ลว้นั'น ยงัช่วยในเรื องของการทาํใหผ้ิวพรรณของ ดูเปล่ง
ปลั งเพิ มขึ'นอีกดว้ย ดงัคาํที วา่ สวยจากภายในออกสู่ภายนอก  

โดยเป้าหมายของการทาํธุรกิจนี'คือ ตอ้งการใหผู้บ้ริโภคที มีปัญหาดา้นการทอ้งผกูนั'นสามารถ
กินอาหารเสริมตวันี'ไดเ้หมือนกบัขนมที มีรสชาติอร่อย พกพาสะดวก กินไดง้่าย ทุกที ทุกเวลา แลว้แต่ความ
สะดวกของแต่ละคน และผลลพัธ์ที ทางผูบ้ริโภคจะไดค้ือ การเพิ มจุลินทรียใ์นลาํไส้เพื อปรับสมดุลการ
ทาํงานของลาํไส้ให้กลบัมาทาํงานตามธรรมชาติอีกครั' งนึง รวมถึงวิตามินต่างๆ สําหรับคนที ขาดวิตามิน
ดว้ย จึงทาํใหลู้กคา้มีสุขภาพลาํไส้ที แขง็แรง ระบบขบัถ่ายที ดี และยงัไดใ้นเรื องสุขภาพผิวที เปล่งปลั งสดใส
เพิ มเขา้ไปอีกดว้ยเช่นกนั  
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บทที  2 

ภาพรวมของบริษัทและรูปแบบธุรกจิ 

 

 

2.1  รายละเอยีดของบริษัท 

ชื อบริษทั:  บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั 

      (Healthy Life (Thailand) Co.,Ltd.) 
รูปแบบธุรกิจ:  ธุรกิจจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื อสุขภาพ 

สินคา้และบริการ:  จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื อสุขภาพ โดยมีผลิตภณัฑแ์รกที  
ออกสู่ตลาดคือ โปรเฮลต ์(Pro Health) ซึ งเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร   
สาํหรับผูที้ มีที มีปัญหาเรื องระบบขบัถ่าย และตอ้งการปรับสมดุลการ 

ทาํงานของลาํไส้ ภายใตต้ราผลิตภณัฑ ์“เฮลตี'ไลฟ์  (Healthy Life)”  

 

2.2  วิสัยทัศน์ 

บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด์) จาํกดั (Healthy Life (Thailand) Co.,Ltd.) เป็นผูน้าํในการจัด
จาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื อสุขภาพ สาํหรับบุคคลทั วไปและผูสู้งอาย ุเพื อใหมี้สุขภาพแขง็แรง 

 

2.3  พนัธกจิ 

· ผลิตสินคา้ที ช่วยบาํรุงสุขภาพ และมีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค 

· ผลิตสินคา้ที มีราคาสมเหตุสมผล เพื อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง้่าย 

 

2.4  วัตถุประสงค์ 

· เพื อช่วยบาํรุงสุขภาพในระยะยาว  

· การขยายพื'นที ในการขายทั วทุกภูมิภาค ภายในระยะเวลา $ ปี 

· ขยายสัดส่วนหรือเพิ มยอดการขายในทุกๆ ปี  เพิ มขึ'นร้อยละ "# 

· กา้วไปสู่เป็นผูน้าํ อนัดบัตน้ ของธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบาํรุงสุขภาพไม่เกิน 5 อนัดบั  
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2.5  แผนธุรกจิ (Business Strategy) 

เนน้การเจาะเป้าหมายไปที กลุ่มของบุคคลทั วไปและผูสู้งอายุ โดยใชสิ้นคา้ที มีความแตกต่าง
จากสินตา้ที มีอยูเ่ดิม (Differentiation) 

 

2.6  รายละเอยีดของผลติภัณฑ์ 

 

2.6.1   สารสําคัญในผลติภัณฑ์ 

2.6.1.1 โพรไบโอติก (Probiotic) เป็นจุลินทรียที์ มีชีวิตขนาดเล็ก ซึ งจดัเป็นกลุ่ม
จุลินทรียชนิดดี สามารถพบได้ในอาหาร โดยจะทาํการผสม แบคทีเรียที มีประโยชน์หรือโพรไบโอติก 
จาํนวน "# ชนิด ที มีคุณประโยชน์ในดา้นต่างๆ โดยการใชเ้ทคโนโลยใีน freeze-dried ในการเก็บรักษาเชื'อ
ทาํใหเ้ชื'อที มีคุณสมบติัต่างๆ และนาํเชื'อเขา้ไปเป็นส่วนผสมในผลิตภณัฑ ์ดงัต่อไปนี'  

· Lactobacillus acidophilus LA107 มี คุณส ม บัติ ช่วย ใ น เ รื อง ข อง  ระ บ
ภูมิคุม้กนั, ตา้นการอกัเสบและตา้นเชื'อต่างๆ, ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Lactobacillus paracasei LPC178 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ ตา้นอาการ
แพ,้ ช่วยลา้งสารพิษและตา้นเชื'อ, ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Lactobacillus reuteri LR126 มีคุณสมบัติช่วยในเรื องของ ป้องกันการติด
เชื'อระบบทางเดินปัสสวะ, ช่วยตา้นเชื'อต่างๆและป้องกนัฟันผ,ุ ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Lactobacillus rhamnosus LCR103 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ ลดอาการ
แพแ้ลคโตสในนํ' านมและช่วยทาํให้ Bifidobacteria เจริญเติบโตได้ดีขึ'น, ช่วยระบบภูมิคุม้กัน ช่วยตา้น
อาการแพ,้ ช่วยตา้นเชื'อต่างๆและป้องกนัฟันผ,ุ ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Lactobacillus reuteri LR126 มีคุณสมบัติช่วยในเรื องของ ป้องกันการติด
เชื'อระบบทางเดินปัสสวะ, ช่วยตา้นเชื'อต่างๆและป้องกนัฟันผ,ุ ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Bifidobacterium bifidum BB223 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ การดูดซึมแร่
ธาตุใหดี้ยิ งขึ'น, ช่วยระบบภูมิคุม้กนัและช่วยลา้งสารพิษ, ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Bifidobacterium breve BBR255 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ การดูดซึมแร่
ธาตุใหดี้ยิ งขึ'น, ช่วยระบบภูมิคุม้กนัและช่วยลา้งสารพิษ, ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 
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· Bifidobacterium infantis BIF217 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ ช่วยตา้นการ
แพ,้ ช่วยระบบภูมิคุม้กนั, ช่วยเรื องระบบทางเดินอาหาร 

· Bifidobacterium lactis BLA281 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ บรรเทาอาการ
ทอ้งผูกช่วยปกป้องเยื อเมือกในลาํไส้จากอนัตรายของกูเตนและช่วยลดคอเลสเตอรอล , ช่วยเรื องระบบ
ทางเดินอาหาร 

· Bifidobacterium longum BL268 มีคุณสมบติัช่วยในเรื องของ บรรเทาการ
ดื'อยาของเชื'อและช่วยผลิตวิตามิน B complex, ช่วยลา้งสารพิษและช่วยตา้นเชื'อ, ช่วยเรื องระบบทางเดิน
อาหาร 

2.6.1.2 วิตามินซี เป็นวิตามินที สามารถละลายในนํ' า โดยที ร่างกายของเราไม่
สามารถสร้างขึ'นเองได ้เราจึงจาํเป็นตอ้งไปหาซิ'อวิตามินมาทานเสริมเพิ มเขา้สู่ร่างกายดว้ยตนเอง โดยส่วน
ใหญ่แลว้นั'นวิตามินซีจะอยู่ในกลุ่มของอาหารประเภทจาํพวกผกัและผลไม ้  และพบมากโดยเฉพาะใน
ผลไมที้ เป็น ส้ม สับปะรด มะขาม สตอเบอร์รี  ฝรั ง มะนาว มะเขือเทศ ในกรณีสาํหรับคนที ไม่ค่อยนิยมการ
รับประทานผกัและผลไม ้อาจจะตอ้งพึ งพาการทานวิตามินเสริม หรือ อาหารเสริมที มีส่วนผสมของวิตามิน
ซีแทน 

2.6.1.3 วิตามินอี เป็นวิตามินที มีคุณสมบติัละลายไดดี้ในไขมนั จดัเป็นหนึ งใน
วิตามินที สําคญัที ร่างกายจาํเป็นตอ้งได้รับ โดยวิตามินอีจะช่วยในเรื องของการป้องกันการแตกของเม็ด
เลือดแดง การเกิดลิ มเลือดและการอุดตนัของเส้นเลือด ลดการเกิดกระบวนการอกัเสบในร่างกายที อาจ
นําไปสู่การเกิดโรคต่างๆ ซึ งมีหน้าที สร้างสารต้านอนุมูลอิสระออกมา ในอุตสาหกรรมอาหาร หรือ 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ไดมี้การนาํพวกสารวิตามินอีมาเป็นสารกนัหืนในอาหาร เป็นตน้ 

2.6.1.4 คอลลาเจน คือโปรตีนชนิดหนึ งที เป็นสารส่วนประกอบหลกัที สําคญั
ของผิวหนงั โดยมีการนาํไปใชง้านในสัดส่วนสูงถึง <# % โดยทาํหนา้ที คลา้ยกบักาว และยงัเป็นโครงสร้าง
ของเนื'อเยื อต่าง ๆ ในร่างกาย ประกอบไปดว้ยผิวหนงั กระดูก กลา้มเนื'อ เล็บ เอ็น และขอ้ โดยสารคอลลา
เจนตวันี'มกัจะอยูที่ ผิวหนงัชั'นล่าง (ชั'นหนงัแท ้หรือ dermis) โดยปกติแลว้ร่างกายจะสร้างและสลายคอลลา
เจนในปริมาณที สมดุลกัน แต่เมื อเรามีอายุตั'งแต่ ># ปีขึ'นไป การสร้างคอลลาเจนในร่างกายก็จะลดลง
ประมาณร้อยละ " ต่อปี ส่งผลให้ความแข็งแรงของผิวลดลงเมื ออายุมากขึ'น และเมื อคอลลาเจนใตผ้ิวหนงั
ลดลงก็จะเกิดริ'วรอยอยา่งที ทุกคนรู้กนั 
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2.6.2 รูปแบบผลติภัณฑ์ 

รูปแบบของผลิตภรัฑ์ที ทางบริษทัเลือกนั'นเป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหารในรูปแบบ “เจลลี ” 
เพื อให้ง่ายต่อการรับประทาน พกพาสะดวก อีกทั'งยงัไม่ตอ้งทานคู่กบันํ' า ทาํให้สามารถทานไดทุ้กที  ทุก
เวลา พร้อมยงัช่วยแกปั้ญหาสาํหรับคนที มีปัญหาการกลืนยากนั'นก็สามารถรับประทานไดด้ว้ย 

จากการสัมภาษณ์เกี ยวกบัรสชาติของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเจลลี  พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์มกัจะ
ชอบผลิตภณัฑ์ ที มีรสออกเปรี' ยวหวาน ไม่ว่าจะเป็นส้ม สตอรเบอร์รี  หรือ พวกตระกูลเบอร์รี รวมต่างๆ 
ดงันั'นทางบริษทัมองว่า ในตลาดอาหารเสริมทางโพรไบโอติก ยงัไม่มีรสส้ม จึงเลือกรสส้มยูซุ เพื อให้มี
ความรู้สึก นึกถึงรสชาติความเป็นญี ปุ่ น และอีกหนึ งเหตุผลคือ คนไทยค่อนขา้งให้การยอมรับการความ
เป็นญี ปุ่ นดว้ย 

 

 

ภาพที  2.1 ตวัอยา่งผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในรูปแบบเจลลี  รสส้มยซุู 

 

2.6.3 รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

รูปแบบกล่องเน้นการออกแบบในลกัษณะเรียบหรู ดูมีสะอาดตา และมีการเลือกใช้สีที เป็น
โทนเยน็เป็นสีขาว สีส้ม/เหลือง สื อถึงรสชาติความเปรี' ยวของส้ม รวมถึง รูปทรง S Curve เป็นทรวงทรง
ของเอว และ ในส่วนของฉลากนั'นจะมีการระบุขอ้มูลสินคา้ตามที กฎหมายอาหารกาํหนด เช่น อย. และ ฮา
ลาล เพื อเพิ มความน่าเชื อถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์รวมถึง คนที นบัถือศาสนาอิสลามก็สามารถทานไดด้ว้ย   

 

 

ภาพที  2.2 ตวัอยา่งกล่องบรรจุภณัฑ ์30 ซอง 

 



  7 

2.6.4 คุณประโยชน์ที จะได้รับจากผลติภัณฑ์ 

· ป้องกนั และบรรเทาอาการทอ้งเสีย 

· แกปั้ญหาทอ้งผกู และรักษาโรคลาํไส้อกัเสบเรื'อรัง 

· เพิ มภูมิคุม้กนัของร่างกายและรักษาโรคภูมิแพ ้

· ป้องกนัโรคมะเร็งลาํไส้ใหญ่ 

· ช่วยบรรเทา ภาวะลาํไส้แปรปรวน 

· ช่วยป้องกันและซ่อมแซมการสึกหรอของเส้นผม ผิว และเล็บ อีกทั'งยงัช่วยยบัย ั'งการ
เสื อมสภาพของผิว และช่วยชะลอความแก่ 

· ช่วยลดเลือนริ'วรอย ป้องกนัฝ้า จุดด่างดาํ ทาํให้ผิวชุ่มชื'น ป้องกนัการสูญเสียนํ' าที ชั'นผิว 
ช่วยรักษาสิว ลดการอกัเสบ  

 

2.7  Business Midel Canvas  

 

ภาพที  2.3 รูปแบบธุรกิจโดย Business Model Canvas 
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สาํหรับในส่วนของ Business Model Canvas สามารถแบ่งได ้9 ส่วน ดงัต่อไปนี'  

2.7.1 Value Proposition (คุณค่า จุดขายของสินค้า หรือ บริการ) 

เพิ มเชื'อจุลลินทรีย์ดีที เป็นประโยชน์ต่อลาํไส้ในร่างกายมนุษย์ เพื อปรับสมดุลในระบบ
ทางเดินอาหารให้ไดดี้ยิ งขึ'น และบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน ลดโอกาสเกิดโรคมะเร็ง
ในลาํไส้ ทาํใหมี้สุขภาพดี อีกทั'งคนที แพก้ลูเตน (ในนมววั) ก็สามารถรับประทานได ้  

2.7.2 Customer Segments (คุณค่า ผู้ซื"อสินค้า หรือ บริการ) 

มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ ผูบ้ริโภคอายุ *# - %+ ปี ที มีปัญหาเรื องระบบขบัถ่าย  และ
กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผูบ้ริโภคอาย ุ&# ปีขึ'นไป ที ตอ้งการปรับสมดุลการทาํงานของลาํไส้ 

2.7.3 Customer Relationship (ความสัมพนัธ์กบัลูกค้า วิธีในการรักษาฐานลูกค้า) 

จดักิจกรรมในรูปแบบ Online เช่น สร้าง การสร้าง Community ตาม Page ต่างๆ ที เกี ยวขอ้ง
กบัสุขภาพ และทางดา้น Offline เช่น ออกบูธ จดักิจกรรมต่างๆเพื อส่งเสริมทางดา้นการขาย เพื อให้
ผูบ้ริโภคไดมี้ส่วนร่วมในแต่ละกิจกรรม และอีกทั'งยงัเป็นการเพิ มความรู้ความเขา้ใจในเรื องระบบขบัถ่าย
และการปรับสมดุลการทาํงานของลาํไส้ รวมถึงการทาํ Digital Marketing  ในรูปแบบต่างๆ เช่น Search Ads 

เพื อ ใหผู้บ้ริโภคสามารถหาขอ้มูลไดง้่าย อีกทั'งมีการทาํโปรโมชั นต่างๆ หรือมอบสิทธิพิเศษ เพื อดึงดูด
ลูกคา้และรักษาพวกเขาใหย้งัคงอยูก่บัเรา 

2.7.4 Channel (ช่องทางสื อ แพลตฟอร์ม รูปแบบ และวิธีในการสื อสารไปถึงลูกค้า) 

ทางบริษทัฯ ไดมี้หลายช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้ ไม่ว่าจะเป็นผ่านตวัแทนจดัจาํหน่าย 
ผา่นช่องทาง Online โดยสามารถสั งซื'อผลิตภณัฑ ์ไดท้างช่องส่วนตวัของบริษทัฯ  เช่น Website, Facebook, 

Line OA และ Instagram รวมถึงช่องทาง  E-Commerce อาทิ Lazada, Shopee เป็นตน้  

2.7.5 Revenue Stream (กระแสรายได้ รายได้ของธุกจิ) 

บริษทัจะมีรายไดจ้ากยอดขายจากผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โปรเฮลต ์ผา่น 3 ช่องทาง คือ รายได้
จากการขายสินคา้ผ่านตวัแทนจดัจาํหน่าย รายได้ผ่านช่องทาง Online ส่วนตวัของบริษทั เช่น Website, 
Facebook, Line OA และ Instagram รวมถึงรายไดผ้า่นช่องทาง E-Commerce เช่น Lazada, Shopee เป็นตน้ 

2.7.6 Key parner (พนัธมิตรส่วนที เกี ยวข้องทั"งการช่วยป้อนวัตถุดิบและการช่วยขาย) 

ในส่วนนี' จะมี โรงงานผลิตอาหารเสริมที ครอบคลุมการทาํ Packaging และ ช่องทางการจดั
จําหน่าย ทั' ง  ตัวแทนจัดจําหน่าย , E-commerce, Own Channels รวมถึง Media partner ที จะมีการทํา 
Marketing ผา่นทาง Social Media ในช่องทางต่างๆ 

 



  9 

2.7.7 Key Activities (กจิกรรมหลกั กจิกรรมที ต้องทําเพื อให้ธุรกจิอยู่ได้) 

ในส่วนนี'  จะมีการคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑอ์ย่างต่อเนื อง การสร้างการรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
ผ่านช่องทางต่างๆ ทั'ง Online และ Offline รวมถึงการสร้าง Community ที ให้ความรู้เกี ยวกบัระบบขบัถ่าย
และการปรับสมดุลการทาํงานของลาํไส้ 

2.7.8 Key Resources (ทรัพยากรหลกั สิ งที ต้องมีในการดําเนินธุรกจิ) 

ในส่วนนี'จะมีดา้นเงินทุน, เครื องหมายการคา้, R&D Team รวมถึง พนกังานต่างๆ 

2.7.9 Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน ต้นทุนทั"งหมดของโครงการนี") 
ในส่วนนี'  จะมีค่าใช้จ่ายด้านต่างๆ อาทิ ค่าวตัถุดิบ, ค่าโรงงานผลิตอาหารเสริม,  ค่า GP ที 

ให้กบัตวัแทนจดัจาํหน่าย, ค่า R&D Team, ค่าพนักงาน, ค่า GP ให้กบัช่องทาง  E-Commerce, ค่าการทาํ
การตลาดของ Media Partner รวมถึงค่าบริการในการดูแล  Own Media Channel ต่างๆ ของบริษัทฯ  
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บทที  3 

การวิเคราะห์โอกาส อุตสาหกรรม และการตลาด 

 

 

3.1  การวิเคาระห์ปัจจัยภายนอกโดยใช้ Five Forces 

3.1.1 โอกาสการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) - สูง 

· การประหยดัต่อขนาด (Economy of Scale) ผูป้ระกอบการรายใหม่ที ต้องการเข้ามา
แข่งขนัในตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจะมีความเสี ยงในดา้นของตน้ทุนการผลิต เนื องจากการผลิตสินคา้
ยิ งผลิตเยอะ ตน้ทุนต่อหน่วยก็จะยิ งตํ า ดงันั'น เพื อให ้ผูป้ระกอบการณ์รายใหม่สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งที มี
อยูใ่นตลาดได ้ผูป้ระกอบการรายใหม่จึงตอ้งสั งผลิตสินคา้ในปริมาณมากเพื อใหไ้ดต้น้ทุนต่อหน่วยที ถูกลง  

· เงินลงทุน (Capital Requirement) ปัจจุบันมีบริษัท OEM ที รับผลิต ผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารค่อนขา้งเยอะ และมีหลายรูปแบบตามที ผูป้ระกอบการรายใหม่ๆตอ้งการจะให้ผลิต ซึ งสามารถสั ง
ผลิตในจาํนวนที ตอ้งการได ้ ส่งผลให้ผูป้ระกอบการรายใหม่ไม่จาํเป็นตอ้งไปลงทุนสร้างโรงงาน รวมถึง
การวิจัยต่างๆ และช่วยลดต้นทุนไปได้เยอะมาก อีกทั' ง กําไรต่อหน่วยค่อนข้างเยอะ จึงส่งผลให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ สนใจในธุรกิจนี'กนัค่อนขา้งเยอะ 

·  ตน้ทุนในการปรับเปลี ยนไปใชสิ้นคา้อื น (Switching Costs) ผูป้ระกอบการณ์รายใหม่จะ
มีปัญหาในการนาํเสนอสินคา้เพื อแข่งขนักบัผูป้ระกอบการณ์รายเดิม เนื องจากผูบ้ริโภคคุน้ชินกบัสินคา้
ยี ห้อเดิมๆที เคยใช ้อย่างไรก็ดีในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ผูบ้ริโภคมีตน้ทุนในการปรับเปลี ยน
ไปใชสิ้นคา้อื นตํ า เนื องจากเป็นสินคา้เพื ออุปโภคบริโภคที มีคุณสมบติั รับประทานแลว้เห็นผล และความ
ปลอดภยัเป็นหลกั หากสินคา้รูปแบบใหม่ยงัใชไ้ม่แพร่หลาย สามารถนาํเสนอขอ้แตกต่างเพื อให้เกิดการ
รับรู้ขึ'นได้ เช่น รูปแบบเจลลี  บอกสรรพคุณ และงานวิจยัต่างๆที มีการรับรองจากทั'งในประเทศ และ
ต่างประเทศ รวมถึง ถา้มีบุคคลอา้งอิงที มีการกินผลิตภณัฑเ์สริมอาหารแลว้เห็นผลชดัเจนและเร็วกว่า เมื อ
เทียบกบัสินคา้อื นที ราคาถูกกวา่ ผูบ้ริโภคก็จะมีโอกาสเปลี ยนมาใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ 

 

3.1.2 อุปกสรรคด้านสินค้าทดแทน (Threat of substitute) – ปานกลาง 

ในส่วนของสินคา้ทดแทนของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมนั'น ไดแ้ก่ ยาแผนปัจจุบนั ซึ งถา้หากพูด
ในเรื องของการรักษานั'น ยาแผนปัจจุบนัย่อมดีกว่าการรับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมอยู่แลว้ เพราะ 
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมนั'นจดัเป็นอาหารที รับประทานเพื อส่งเสิรมสุขภาพร่างกายให้แข็งแรงขึ'น หรือ กิน
เพื อทดแทนสิ งที ขาดหายไป ไม่ไดจ้ดัอยู่ในกลุ่มที กินแลว้ทาํให้มีการบรรเทาอาการ หรือ ในการรักษาโรค 
เหมือนยาที ใชส้ําหรับรักษาโรคจริงๆ ในเรื องของผลคา้งเคียงของการรับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
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และยานั'นย่อมมีผลขา้งเคียงที แตกต่างกันมาก เนื องจาก ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีการใช้สารสกดัมาจาก
ธรรมชาติ ย่อมทาํให้อตัราผลขา้งเคียงน้อยกว่ายาแผนปัจจุบนั เพราะยาแผนปัจจุบนัทาํมาเพื อรักษาโรค 
ไม่ไดมี้ไวป้้องกนัการเกิดโรคแต่อยา่งใด  
 

3.1.3 อาํนาจต่อรองของผู้ซื"อ (Bargaining of buyer) – สูง 

เนื องจากตลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีการแข่งขนัสูง เนื องจากมีคู่แข่งเยอะ เพราะตน้ทุนตํ า 
และรายไดต้่อหน่วยค่อนขา้งดี จึงทาํให้มีคู่แข่งในตลาดเยอะ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีอาํนาจในการต่อรองสูง 
ทั'งในเรื องของสรรพคุณของสินคา้ที ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ราคา รวมถึงความคุม้ค่าดว้ย ดงันั'นทางบริษทัจึง
ตอ้งสร้างความแตกต่างโดยการเพิ มความหลากหลายของคุณสมบติั และรูปแบบเจลลี  ที พกพาสะดวก ทาน
ง่าย เพื อสร้างความโดดเด่นและแตกต่างไปจากผลิตภณัฑที์ มีอยูใ่นทอ้งตลาด 

 

3.1.4 อาํนาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining of supplier) – ปานกลาง 

ในตลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ซัพพลายเออร์มกัจะเป็นโรงงานรับจา้งผลิต ซึ งมีการแข่งขนั
กันสูง เนื องจากมีโรงงานรับจ้างผลิตค่อนขา้งเยอะ ทาํให้ซัพพลายเออร์เองไม่อาจจะกาํหนดราคาที สูง
เกินไปได ้ 
 

3.1.5 การแข่งขันในอุตสาหกรรม (Industry rivalry) – สูง 

 เนื องจากผลิตภณัฑเ์สริมอาหารมีอตัรากาํไรขั'นตน้สูง และอีกทั'งยงัมีแนวโนม้ที จะเติบโต
ขึ'นอีกทุกปี อีกทั'งยงัลงทุนไม่สูงมาก เนื องจากสามารถจา้งโรงงานสั ง OEM สั งผลิตสินคา้ขึ'นมาได ้ทาํให้
ผูป้ระกอบการสนใจธุรกิจนี' ค่อนข้างเยอะ  เป็นเหตุให้การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมนั'นรุนแรงมาก 
โดยเฉพาะในเรื องของการแข่งขนัทางดา้นราคา  นอกเหนือจากการแข่งขนัที สูงในธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร รวมถึงธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารดา้นโพรไบโอติก แลว้นั'น ในตลาดมีทั'งรายใหญ่ที มีโรงงานผลิต
เอง และรายเล็กใช้วิธีการจา้งผลิต อีกทั'งผูบ้ริโภคเองมีตน้ทุนในการปรับเปลี ยนไปใช้สินคา้อื นตํ า และ
สินคา้ในตลาดมีความแตกต่างกันน้อย เช่น ชนิดของสารสกัดที ใช้ ปริมาณสารสกัดในส่วนประ กอบ 
รูปแบบผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ จึงทาํใหต้ลาดผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร จึงเป็นแรงดึงดูดให้ผูเ้ล่นรายย่อยหน้าใหม่
เขา้มาในธุรกิจนี'  ทาํให้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โปรเฮลต ์(ตรา เฮลตี'ไลฟ์) ไดรั้บผลกระทบจากการแข่งขนั 
จึงตอ้งมีการสร้างความแตกต่างหรือจุดเด่นให้แก่ผลิตภณัฑ ์โดยตอ้งศึกษาคู่แข่งที มีอยู่ในตลาดว่าเรามีขอ้
ไดเ้ปรียบหรือ เสียเปรียบ อยา่งไรบา้งเมื อเทียบกบัคู่แข่ง  
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3.2  การวิเคาระห์ปัจจัยภายนอกโดยใช้ PESTEL 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต์ (Pro Health) 

วิเคราะห์โดยการใชเ้ครื องมือ PESTEL Analysis โดยแบ่งเป็นการวิเคราะห์ออกเป็นทั'งหมด & ปัจจยั ไดแ้ก่ 
".ปัจจยัดา้นการเมือง (Politic) $.ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economics) *.ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social) 4.
ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี (Technology) %.ปัจจยัทางดา้นสิ งแวดลอ้ม (Environment) และ &.ปัจจยัทางดา้น
กฏหมาย กฏระเบียบและขอ้บงัคบั (Legal and Regulation) โดยมี รายละเอียดดงัต่อไปนี'   
 

3.2.1 ปัจจัยด้านนโยบายของภาครัฐ (Political Factor) 

รัฐบาลมีนโยบายผลกัดนัเศรษฐกิจดิจิทลั เพื อใหป้ระเทศมีโครงสร้างทางดา้น IT ที ทนัตามยคุ
ตามสมยั รัฐตอ้งการให้เชื อมโยงระหว่างประเทศไดเ้พิ มมากขึ'นทั วถึงทั'งโลก ซึ งจะทาํใหเ้รามีโอกาสขยาย
ธุรกิจทั'งรายใหญ่ และ SMEs ออกสู่ตลาดโลกไดอ้ย่างขยายขอบเขตมากยิ งขึ'น โดยสามารถใชช่้องทาง E-

Commerce  เป็นตวักลางในการช่วยลดขั'นตอนและตน้ทุนต่างๆที เป็นอุปสรรคต่อการคา้ และการส่งออก  
สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเลคทรอนิคส์ (องค์กรมหาชน) หรือ ETDA กระทรวงดิจิทลั

เพื อเศรษฐกิจ และสังคม ได้เปิดเผยขอ้มูลภาพรวมมูลค่าของ E-Commerce แบบ B2C ในกลุ่มประเทศ
อาเซียน ปี $%&" ว่า “ไทยครองแชมป์สูงสุด * ปี ซ้อน ในส่วนของ B2C  และในปี 2560 ได้มีโอกาสเพิ มขึ"น
ไปอีก ร้อยละ 99.61 ซึ งมีมูลค่ารวมกันกว่า '+.*$ พันล้านเหรียญสหรัฐ สําหรับมูลค่า E-Commerce ใน
ประเทศไทย และคาดการณ์ในปี 2562 นั"นจะมีโอกาสพุ่งขึ"นไปแตะที  '.0% ล้านล้านบาท หรือมีโอกาสที จะ
เติบโตขึ"น จากปี %*+$ ในอัตราส่วนร้อยละ +.2$ ที มีมูลค่ารวมกว่า &.,+ ล้านล้านบาท” ซึ งการเติบโตที 
เพิ มขึ'นจากปี $%&# ที มีมูลค่า $./& ลา้นลา้นบาท ถึงร้อยละ *&.*& โดยรายได้ ส่วนใหญ่มากจากการขาย
สินคา้และบริการทางออนไลน์ภายในประเทศถึงร้อยละ +".$+ ทั'งนี'  และคาดวา่จะมีโอกาสเติบโตอยา่งกา้ว
กระโดดอีกครั' งในปี $%&* จากพฤติกรรม New Normal ของคนไทยที ทาํการซื'อ-ขายของออนไลน์กนัใน
ปัจจุบนัมากยิ งขึ'น 

มูลค่า E-Commerce สามารถแยกได้ตามประเภทของผูป้ระกอบการ พบว่า ผูป้ระกอบการ
กลุ่ม B2B ยงัคงครองแชมป์ต่อเนื องถึง & ปีซ้อน ในปี $%&" ซึ งมีมูลค่าสูงถึง ".<# ลา้นลา้นบาท รองลงมา
คือ กลุ่ม B2C ".>" ลา้นลา้นบาท และกลุ่ม B2G %.%% แสนลา้นบาท จากการคาดการณ์ปี $%&$ มูลค่าจะ
เพิ มขึ'นอีกโดยกลุ่ม B2G จะเป็นกลุ่มที เพิ มมากที สุดถึงร้อยละ "".%* จากเดิม %.%% เป็น &."+ แสนลา้นบาท 
ในขณะที  กลุ่ม B2B และ B2C เพิ มอตัราส่วนร้อยละ &."" จาก ".<# เป็น ".+" ลา้นลา้นบาท และ จาก ".>" 
เป็น ".>+ ลา้นลา้นบาท ตามลาํดบั ในปี $%&* มีอีกหลายประเด็นที น่าจบัตามอง เนื องจากการเติบโตของ 
กลุ่ม B2C ที เป็นผลมาจากการปรับตวัของผูบ้ริโภครายย่อยที อยู่ในช่วงกักตวัอยู่บา้นที ทาํให้การใช้จ่าย
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ออนไลน์เพิ มมากขึ'น และในส่วนของ B2G อาจทาํให้ตกอนัดบัและไม่เติบโตสูงสุดไดอี้กต่อไป หากการ
เบิกจ่าย พ.ร.บ.งบประมาณรายจ่าย ปี $%&* มีเหตุใหล้่าชา้ การจดัซื'อจดัจา้งก็จะหยดุชะงกัช่วงโควิด-"+  

เมื อปลายปี $%&$ ที ผ่านมาทาง ETDA ได้ลงนามบันทึกข้อตกลง หัวข้อเกี ยวกับ “ความ
ร่วมมือการให้บริการทางวิชาการ และพัฒนาและยกระดับทักษะ” ซึ งเป็นเกี ยวกบัการพฒันา ส่งเสริมและ
สนับสนุนการทาํธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์และพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  บญัชี ของสถาบนัจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลยั  ในคณะพาณิชยศาสตร์ และการเพื อส่งเสริม ในการสนบัสนุน และพฒันาทกัษะดา้นธุรกรรม
ออนไลน์และ E-Commerce ของทั' งสองหน่วยงาน เพื อเพิ มความแข็งแกร่งทั' งให้กับเรื อง e-Standard 

Commercial Digital Branding Digital Marketing และการเตรียมความพร้อมเพื อสนับสนุนการทํางาน
ภายใตก้รอบด้านความตกลงด้าน E-Commerce และ Digital Services ในเวทีองค์การการคา้โลก (World 

Trade Organization) 

จากขอ้มูลขา้งตน้ จึงถือเป็นโอกาสที จะช่วยให้ธุรกิจสร้างโอกาสขยายตลาด สร้างมูลค่าจึง
เป็นแรงหนุนใหธุ้รกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื อสุขภาพเพิ มสูงขึ'นนั นเอง 

 

3.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic Factor) 

จากเศรษฐกิจไทยในปี $#$# ไตรมาส " มีการหดตวัของเศรษฐกิจถึงร้อยละ $ ส่วนไตรมาส $ 
หดตวัถึงร้อยละ "$.$ นับเป็นอตัราการหดตวัสูงสุดในรอบ $$ ปี ซึ งทาํให้สะทอ้นเห็นถึงผลกระทบที 
รุนแรงและรวดเร็วจากมาตรการปิดเมืองที เกิดขึ'นทั วโลกอนัเนื องมาจากสถานการณ์โควิด-"+ อย่างไรก็
ตามเศรษฐกิจไทย ในช่วงไตรมาสแรกได้รับผลบวกจากการบริโภคสินค้าจาํเป็น (Non-discretionary 

items) ซึ งส่วนหนึ งเกิดจากการกกัตุนสินคา้ของประชาชนกนัเองก่อนที จะมีการปิดเมือง นอกจากนี'  สินคา้
ที เกี ยวขอ้งกบัการใชชี้วิตในบา้นในช่วงกกัตวัอยูบ่า้นมีการขยายตวัเพิ มขึ'นดว้ยเช่นกนั  ดงัตวัอย่าง เช่น ค่า
นํ'า ค่าไฟ เฟอร์นิเจอร์ และการสื อสาร (ค่าอินเทอร์เน็ต) เป็นตน้ (ทีมเทคซอส, 2563) 

จากการหดตวัของเศรษฐกิจที รุนแรงและรวดเร็ว จึงเกิดทาํให้เป็นอุปสรรคและความเสี ยง
สําคญัต่อการฟื' นตวัในระยะยาวขา้งหนา้ในอนาคต เนื องมาจากการที ธุรกิจปิดกิจการเพิ มมากขึ'น จึงส่งผล
ต่อการลงทุนภาคเอกชนที มีแนวโน้มหดตวัลดลงในระดบัสูงต่อเนื อง และส่งผลไปถึงอตัราว่างงานของ
ไทยเพิ มสูงขึ'นถึง ".+%% นบัเป็นอตัราที สูงที สุดในรอบ "" ปี นอกจากนี'พฤติกรรมของประชาชนในดา้น
การออม จากการกลวัความเสี ยงในอนาคต พบว่า ระดับเงินฝากเพิ มขึ'นอย่างชัดเจนในทุกขนาดบัญชี 
สะทอ้นว่าประชาชนส่วนใหญ่มีการเน้นเก็บออมในช่วงเวลาวิกฤติเนื องจากยงักลวัความเสี ยงในอนาคต 
ซึ งพฤติกรรมดงักล่าวจะเป็นอีกอุปสรรคขดัขวางการฟื' นตวัของเศรษฐกิจไทย เพราะประชาชนจะลดการ
ใชจ่้ายและทาํใหเ้มด็เงินหมุนเวียนในเศรษฐกิจนอ้ยลง 
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จากปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจขา้งตน้ ยงัคงมีปัจจยัเสี ยงที ส่งผลต่อการบริโภคภาคเอกชนใน
ประเทศ แต่ทางบริษทัเล็งเห็นว่า จากพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคที เปลี ยนไป เนื องจากผูบ้ริโภค
ตระหนกัถึงภยัจากโรคระบาด จึงหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพให้แข็งแรงอยู่เสมอ และเริ มใส่ใจกบัอาหารการ
กินที ตอ้งมีความสะอาด และมีประโยชน์ มากไปกว่านั'นคือ ผูบ้ริโภคเริ มมองหาแนวทางในการป้องกัน
สุขภาพของตนเองในดา้นต่าง ๆมากขึ'น ทั'งการออกกาํลงักาย การรับประทานอาหาร รวมถึง รับประทาน
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร แต่จากการหดตวัของเศรษฐกิจของการบริโภคภาคเอกชน และการออมเงินของ
ครัวเรือนที เพิ มขึ'น จึงทาํให้อาํนาจในการซื'อของผูบ้ริโภคที ลดลง อาจส่งผลต่อการเติบโตในผลิตภณัฑ์
อาหารเพื อสุขภาพและผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร แต่อาจไดรั้บผลกระทบนอ้ยกวา่สินคา้ที ไม่จาํเป็น 

 

3.2.3 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) 

ปัจจุบนัไดมี้การเกิดโรคอุบติัใหม่ที ไม่มีใครไม่รู้จกัในปี $#$# คือ โรคโควิด-"+ ที มีไวรัสโค
โรนาเป็นตวักลางในการแพร่เชื'อ โรคอุบติัใหม่นี' ส่งผลกระทบต่อชีวิตของผูค้นทั วโลก จึงทาํให้เกิดผล
วิกฤตการณ์ที ทุกประเทศออกมาตรการเขม้งวดในการหยุดการแพร่ระบาดของเชื'อให้เร็วที สุด เพื อรักษา
ทางเสถียรภาพทางเศรษฐกิจและสังคมภายในประเทศ และประเทศไทยภายใต ้พ.ร.ก.ฉุกเฉิน เพื อมุ่งรักษา
ระยะห่างทางสังคม ซึ งดาํเนินมากว่า $ เดือน ประชาชนเริ มมีพฤติกรรมหลายอยา่งที เปลื ยนไปและผูค้นใน
สังคมเปลี ยนไปปรับตัวให้เข้ากับภาวะวิกฤติโรคระบาด และเชื อว่าพฤติกรรมเหล่านั'นจะกลาย New 

Normal ในหลายๆ ดา้น และหนึ งในดา้นนั'นก็คือเรื องการดูแลสุขภาพที มากขึ'น จากผลสํารวจของดุสิต
โพล มหาวิทยาลยัดุสิตล่าสุดไดเ้ปิดเผยวา่ “ผลสํารวจความคิดเห็นประชาชนจากกลุ่มตัวอย่างเกี ยวกบั New 

Normal ของคนไทย จากสถานการณ์ดังกล่าว ระบุว่าร้อยละ '*.&2 หันมาให้ความสําคัญกับการดูแล
สุขภาพมากขึ"นด้วยการ   ออกกําลังกาย รับประทานผลิตภัณฑ์ที ช่วยดูแลสุขภาพของตนเองมากขึ"น และ
ปรึกษาแพทย์อยู่เสมอๆ” (นิรนาม, 2563) 

ตามที ไอพีจี มีเดียแบรนด ์ประเทศไทย ไดท้าํการคาดการณ์ความเปลี ยนแปลงของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเมื อจบเหตุการณ์การระบาดโควิด-"+ เพื อให้องคก์รต่างๆ เตรียมความพร้อมให้สามารถรับมือกบั
พฤติกรรมที จะเปลี ยนแปลงไปของผูบ้ริโภค ระบุวา่ ผูค้นจะมีความวิตกกงัวลในเรื องของสุขภาพ และจะมี
แนวโนม้การดูแลป้องกนัสุขภาพเพิ มขึ'น โดยเฉพาะในกลุ่มเจนวายและ จะขยายไปยงัช่วงวยัอื นๆ อีกดว้ย
เช่นกนั เนื องจากมีขอ้มูลว่าการรักษาสุขภาพให้ดีอยู่เสมอจะช่วยป้องกนัไวรัสได้ ส่งผลให้อาหารที ช่วย
สร้างภูมิคุม้กนัจะเป็นที ตอ้งการมากขึ'น เพื อตอบโจทยค์วามกงัวลเรื องสุขภาพของผูบ้ริโภค จากการกา้วสู่
ยคุของ New Normal จะกลายเป็นปัจจยับวกหนุนให้อุตสาหกรรมกลุ่มผลิตภณัฑเ์พื อสุขภาพยงัคงอยู่ในยุค
ทองและเติบโตอย่างน่าจบัตาจากวิกฤตการณ์โควิด-"+ ไม่เพียงส่งผลต่อการพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 
แต่ยงัส่งผลต่อพฤติกรรมการใชสื้ อและการชาํระเงินของคนไทย พบวา่ แมค้นไทยยงันิยมใชเ้งินสด แต่การ
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ใช้ e-Payment ก็มีแนวโน้มเพิ มมากขึ'นและเติบโตอย่างกา้วกระโดดโดยเฉพาะในช่วง $ - * ปี ที ผ่านมา 
โดยเฉพาะช่วงโควิด-"+ เกิดการระบาด ถือว่า โควิดเป็นหนึ งในปัจจัยสําคัญที กระตุ้นให้หันมาใช้  e-

Payment มากขึ'น ส่วนหนึ งเป็นเพราะความกงัวลในการสัมผสัเงินสด (ทศพล และคณะ, 2563) 
ในดา้นพฤติกรรมการใชสื้ อของคนไทย จากสถานการณ์ของโควิด-"+ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเช็ค

ข่าวเฉลี ย "$ ครั' ง/สัปดาห์ Social และ Chat App กลายเป็นที รับข่าวสารและความบนัเทิง ซึ งสื อที นิยมมีทั'ง
ออนไลน์ออฟไลน์ พบวา่ คนไทยใชสื้ อโซเซียล มีเดียร้อยละ <& และสื อทีวี ร้อยละ /+ (ทอ็ปเทน็, 2563) 

เพราะฉะนั'นปัจจยัด้านสังคมขา้งต้น จึงเป็นแรงหนุนให้ธุรกิจผลิตภัณฑ์เสริมอาหารการ
เติบโตอยา่งแขง็แกร่งของสินคา้ดา้นสุขภาพ อีกทั'งพฤติกรรมการใชชี้วิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคยงัสามารถ
นาํมาปรับใชใ้นเรื อง การทาํการตลาดของสินคา้ ช่องทางการจดัจาํหน่ายไดอี้กดว้ย 

 

3.2.4 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological Factor) 

เทคโนโลยีการผลิต โพรไบโอติก แบบเจลลี สามารถผลิตในไทยไดเ้นื องจากเป็นเทคโนโลยี
ใหม่ และมีตน้ทุนสูง ในขณะเดียวกัน หากผลิตมากขึ'น จะทาํให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง รวมถึงการใช้
วตัถุดิบทอ้งถิ นในไทย สามารถต่อยอด และสามารถแข่งขนัในประเทศไทย หรือ ต่างประเทศได ้

 

3.2.5 ปัจจัยด้านสิ งแวดล้อม (Environment Factor) 

ภาวะโลกร้อน คือ อุณหภูมิบบรรยากาศผิวโลกสูงขึ'น ทาํให้พืชไดรั้บอนัตราย และอาจทาํให้
พืชตายได ้ซึ งอาจส่งผลต่อตน้นํ'าในการผลิตวตัถุดิบได ้

 

3.2.6 ปัจจัยด้านกฎหมาย (Legal Factor)  
สํานกังานคณะกรรมการอาหาร โดยมีกองอาหารที กาํกบัดูแลผลิตภณัฑ์อาหารของประเทศ

ไทย ทาํ หน้าที กาํกับดูแลก่อนและหลงัออกสู่ตลาด รวมถึงการออกกฎหมายที เกี ยวขอ้งต่างๆ ซึ งตาม
พระราชบญัญติัอาหาร (พรบ.อาหาร) พ.ศ. $%$$ ได้กาํหนดให้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร จดัเป็นอาหารที 
กาํหนดคุณภาพหรือมาตรฐาน ซึ งสินค้าที ผลิตหรือนําเข้าจะต้องปฎิบติัให้เป็นไปตามประกาศ ได้แก่ 
ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบบัที  $+*) พ.ศ.$%>< เรื อง ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประกาศกระทรวง
สาธารณสุข (ฉบับที  *#+) พ.ศ.$%%# เรื อง ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร (ฉบับที  $) และประกาศกระทรวง
สาธารณสุข (ฉบบัที  >#%) พ.ศ.$%&$ เรื อง ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร (ฉบบัที  *) อีกทั'งไดท้างอย.ไดมี้การออก
ประกาศเกี ยวกบัรายชื อพืชที สามารถใชไ้ดใ้นผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ซึ งทาํใหผู้ป้ระกอบสามารถตรวจสอบ
สารที นาํมาใชไ้ดเ้บื'องตน้ แต่สําหรับสารสําคญัใหม่ๆ ที นาํ มาใชใ้นผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ทางกองอาหาร
จะตอ้งพิจารณาและประเมินความปลอดภยั ซึ งขั'นตอนในการยื นประเมินความปลอดภยัมีหลายขั'นตอน
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และใชร้ะยะเวลา ในการพิจารณานาน อาจทาํให้เกิดผลเสียในการประกอบธุรกิจได ้ในส่วนของการกล่าว
อ้างทางสุขภาพแบบที ถูกต้องในประเทศไทยมีผลิตภัณฑ์ที กล่าวอ้างข้อความดังกล่าวในจาํน วนน้อย 
เนื องจากการกล่าวอา้งทางสุขภาพ จะตอ้งผ่านการอนุมติัจากกองอาหารก่อน จึงจะสามารถนาํขอ้ความ
ดงักล่าวมาทาํสื อ โฆษณาในผลิตภัณฑ์ได้ มีเหตุผลอันเนื องมาจากขั'นตอนในการขออนุมัติใช้ระยะ
เวลานานและเอกสารประกอบการพิจารณาที ใชป้ริมาณมาก เหตุผลที กล่าวขา้งตน้ จึงอาจส่งผลเสียต่อภาค
ธุรกิจได ้

แต่หากกล่าวถึงการขอเอกสารจากกองอาหาร ปัจจุบนัทางกองอาหารได้เปิดใช้วิธีการขอ
อนุญาตผลิตภณัฑ์ผ่านระบบ E-submission ที ทาํให้ผูป้ระกอบการสะดวกในการยื น และใช้ระยะเวลาใน
การอนุมติัที รวดเร็ว เนื องจากในระยะเวลาหลายปีที ผ่านมา มีผูป้ระกอบการยื นขอจดทะเบียนผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเป็นจาํนวนมาก ส่งผลให้การขออนุมติัใช้ระยะเวลานาน ล่าชา้ ทางกองอาหารจึงไดป้รับปรุง
ระบบเพื อสอดคลอ้งกับความตอ้งการ จะเห็นไดว้่าปัจจยัทางดา้นกฏหมาย กฏระเบียบขอ้บงัคบั จากสา
นกังานคณะกรรมการอาหารและยามีการส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการสามารถขออนุญาตไดร้วดเร็วยิ งขึ'น ถือ
วา่เป็นสิ งที ดีและมีประโยชน์ต่อภาคธุรกิจ 

 

3.3  การวิเคราะห์แนวโน้ม โดยใช้ Trend Analysis 

3.3.1 เทรนด์ดูแลสุขภาพคนไทย 

ในยคุปัจจุบนั เป็นยคุที มีการปลี ยนแปลงโครงสร้างของประชากร เศรษฐกิจ สิ งแวดลอ้ม และ 
สังคม รวมถึงการขยายตวัของความเป็นเมือง การใช้ชีวิตที เร่งรีบ เวลาในการทาํอาหารทานเองน้อยลง 
พฤติกรรมการบริโภคเปลี ยนไป การเขา้ถึงของอินเทอร์เน็ตและการใช้โทรศพัท์มือถือที สูงขึ'น ส่งผลต่อ
ความต้องการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที มีความซับซ้อนมากขึ'น จากรายงานของนีลเส็น เกี ยวกับ
สุขภาพและคุณภาพชีวิต ของผูบ้ริโภคในประเทศไทยล่าสุด พบว่า คนไทยเลือกรับประทานอาหาร หรือ 
เครื องดื มเพื อสุขภาพมากกวา่การออกกาํลงักาย จึงไดส้รุปแนวโนม้การดูแลสุขภาพคนไทยดงันี'  

3.3.1.1 ปัจจยัการป้องกนักระตุน้ดูแลสุขภาพ ผูบ้ริโภคชาวไทยเลือกรับประทาน
อาหารที ดีต่อสุขภาพ โดยคาํนึงถึงปัจจยัดา้นการป้องกนัเป็นหลกั ไม่ว่าจะเป็นอาหารและเครื องดื ม หรือ
อาหารเสริม อีกทั'งยงัมีเหตุผลอื นเช่น การลดนํ' าหนกัหรือจากปัญหาดา้นสุขภาพ เช่น โรคอว้น เบาหวาน 
คอเลสเตอรอลสูง หรือ ความดนัโลหิตสูง 

3.3.1.2 เลือกอาหารสุขภาพและรสชาติดี  เมื อพูดถึงอาหารและของว่างเพื อ
สุขภาพ คนไทยส่วนใหญ่เลือกผกั สลดัและอาหารคลีน ร้อยละ *> และธญัพืช ถั ว อาหารที ใชข้า้วสาลี ร้อย
ละ $< ปัจจยัที มีผลต่อการเลือกอาหารและขนมขบเคี'ยวเพื อสุขภาพอยู่ที คุณค่าทางโภชนาการ นอกจากนี'
ยงัใหค้วามสาํคญักบัเรื องรสชาติที ดีและหาซื'อง่าย 



  17 

 

3.3.1.3 โอกาสตลาดอาหารเสริม พบว่าการเลือกรับประทานอาหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคไทย มองว่าเป็นการเติมสารอาหารที ขาดจากการบริโภคอาหารประจาํวนัและการป้องกนัโรคภยั
ไขเ้จ็บ และบางคนรับประทานอาหารเสริม เนื องจากคาดว่าจะไดรั้บประโยชน์อื นๆ เพิ มเติม รายงานยงัพบ
อีกว่า ความถี ในการบริโภคอาหารเสริม ประเภทวิตามินและแร่ธาตุหลัก คือ "$ ครั' งต่อเดือนเป็นอย่างตํ า 
โดยที วิตามินซี แคลเซียม และวิตามินรวม เป็นอาหารเสริมที ไดรั้บความนิยม * อนัดบัแรก และมีความถี ใน
การรับประทานสูง 

3.3.1.4 รายการทีวีและผูเ้ชี ยวชาญแหล่งข้อมูลน่าเชื อถือ  จากข้อมูลยงัพบว่า 
รายการทีวีและขอ้มูลจากผูเ้ชี ยวชาญ เช่น แพทย์ พยาบาลเป็นแหล่งขอ้มูลที น่าเชื อถือสูงสุด $ อนัดบัแรก 
เวลาที ผูบ้ริโภคแสวงหาขอ้มูลดา้นสุขภาพ โดยคนไทยส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลดา้นสุขภาพจากรายการทีวี 
นอกจากนี'การเล่าสู่กนัฟังและโซเชียลมีเดีย ก็มีบทบาทสําคญั บทความบนอินเทอร์เน็ต เฟซบุ๊กและยูทูบ 
ถือไดว้า่เป็นแหล่งขอ้มูลยอดนิยมเช่นเดียวกนั 

จากแนวโน้มการดูแลสุขภาพคนไทยที กล่าวข้างต้น ยงัมีปัจจัยอื นๆ ที  เป็นส่วนสําคัญที 
ผูบ้ริโภคให้ความสนใจในการเลือกซื'อสินคา้ คือการที ฉลากผลิตภณัฑมี์การระบุแหล่งขอ้มูล รวมถึงสร้าง
การรับรู้ผ่านทางสื อต่างๆ อาทิเช่น โซเซียลมีเดีย เวบ๊ไซด์ ทั'งนี' ผูบ้ริโภคคนไทยให้ความสําคญัค่อนขา้งสูง
เกี ยวกบัคาํศพัทเ์ฉพาะ ที เกี ยวขอ้งกบัอาหารและเครื องดื มเพื อสุขภาพ แต่ความรู้เกี ยวกบัประโยชน์ที ไดรั้บ
นั'นมีจาํกดั ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคตระหนักในระดบัสูงเกี ยวกบัคาํว่า “ส่วนผสมจากธรรมชาติทั'งหมด” “ไฟ
เบอร์สูงและหรืออุดมไปดว้ยไฟเบอร์” และ “โปรตีนสูงหรือมีโปรตีน” แต่มีเพียงส่วนนอ้ยที มีความรู้เป็น
อย่างดีเกี ยวกับประโยชน์ดังกล่าว แสดงให้เห็นถึงโอกาสของผูป้ระกอบการที จะเข้าถึงผูบ้ริโภคผ่าน
ช่องทางที เหมาะสมและให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคเกี ยวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ดว้ยการอธิบายที เขา้ใจง่าย 
และชดัเจน เพื อสร้างความตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภค 

 

3.3.2 สถานการณ์การระบาดไวรัสโควิด-19 

จากเหตุการณ์การระบาดของไวรัสโควิด-19 ไดท้าํให้พฤติกรรมการบริโภคและการใช้ชีวิต
ของคนไทยเปลี ยนแปลงไป หรือที เรียกว่า New normal ถึงแมว้่าในอนาคตสถานการณ์นี' จะดีขึ'น แต่จาก
การระบาดของโรคครั' งนี' ไดส่้งผลให้ผูค้นกลบัมาใส่ใจดูแลสุขภาพให้แข็งแรงอยู่เสมอ โดยเริ มใส่ใจกบั
อาหารในการรับประทาน ที ตอ้งมีความสะอาด และมีประโยชน์ อีกทั'งยงัหาแนวทางในการป้องกนัสุขภาพ
ของตนเองในด้านต่างๆ มากขึ'น ได้แก่ การออกกาลังกาย การรับประทานอาหารเพื อสุขภาพ รวมถึง
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารจาํพวกวิตามิน เพื อรักษาสุขภาพให้ดีอยู่เสมอ และช่วยป้องกนัตนเองจากโรคภยัไข้
เจ็บต่างๆ ได ้
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3.3.3 ขนาดตลาดของผลติภัณฑ์เสริมอาหาร 

ตลาดธุรกิจอาหารเสริมเพื อสุขภาพ มีแนวโน้มมีอนาคตสดใสและมีอตัราการเติบโตสวน
กระแสธุรกิจอื นๆ หลงัประเทศไทยผ่านพน้วิกฤติโควิด-"+ เนื องจากพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคคนไทย
เริ มเปลี ยนแปลงสู่วิถีชีวิตใหม่ หรือ New Normal ผูค้นต่างหันมาใส่ใจสุขภาพตวัเองมากยิ งขึ'น ส่งผลให้
มูลค่าทางการตลาดอาหารเสริมจะเติบโตกา้วกระโดดไม่หยุด โดยธุรกิจดงักล่าวเพียงไม่ไดรั้บผลกระทบ
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-"+ แต่ตรงกนักลบักลายเป็นปัจจยัสนบัสนุนอีกทาง 

 

 

ภาพที  3.1 มูลค่าตลาดของวิตามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในไทยปี $#"# – $#$#และคาดการณ์ปี $#$" –
$#$% ที มา : (Euromonitor International, 2020) 

  

จากภาพอา้งอิงที  3.1 ในช่วง "# ปีที ผ่านมามูลค่าตลาดของวิตามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ในไทยนั'นได้เติบโตจาก $+,%&" ลา้นบาทในปี $#"# เป็น &&,<#" ลา้นบาท ในปี $#$# และมีอตัราการ
เติบโตในปี $#$# เทียบกบัปี $#"+ ลดลงร้อยละ < เหตุผลที อตัราการเติบโตลดลง เนื องจากวิกฤตการณ์โค
วิด "+ ทาํให้ผูบ้ริโภคออกมาจบัจ่ายใช้สอยน้อยลง จึงส่งผลกระทบต่อภาคธุรกิจ แต่หากดูมูลค่าตลาด
คาดการณ์ปี $#$"-$#$% จะเห็นว่ากราฟ ตลาดวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจะมีอตัราการเติบโตเพิ ม
สูงขึ'นในทุกๆ ปี ทั'งนี' ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของไทยพบว่า เป็นธุรกิจที เติบโตต่อเนื องทาํกาํไรได้
ค่อนขา้งดี และธุรกิจนี'ยงัสามารถทาํอตัรากาํไรขั'นตน้ (GrossProfit Margin) ไดค้่อนขา้งสูงประมาณร้อยละ 
40-50 (TMB Analytics, 2561) 
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3.3.4 การตรวจสอบโอกาส 

จากการศึกษาภาพรวมของธุรกิจอาหารเสริมเพื อสุขภาพจากการวิเคราะห์ผ่าน FIVE 

FORCES และ PESTEL รวมทั'งเมื อเจาะลงรายละเอียดมายงัผลิตภณัฑใ์นเรื องของอาหารเสริม โดยเฉพาะ
เรื องของผลิตภณัฑที์ เกี ยวขอ้งกบัการขบัถ่าย พบขอ้มูลดงันี'   
 

ขอ้มูลจากสมาคมประสาททางเดินอาหารและการเคลื อนไหว พบวา่    

· 24% ของประชาชนชาวไทยคิดวา่ตนเองมีปัญหาทอ้งผกู   

· 8% มีปัญหาในการเบ่งอุจจาระลาํบาก  

· 3% มีปัญหาถ่ายอุจจาระไดน้อ้ยกวา่ 3 ครั' งต่อสัปดาห์ 

โดยผูที้ มีปัญหาผกูเรื'อรังมากกวา่ +# %จะตรวจไม่พบสาเหตุจากโรคทางกาย ทาํใหต้อ้งทาํให้
ผูที้ มีปัญหาหันมาดูแลในเรื องของของรับประทานอาหารเสริมที มีส่วนช่วยในการขบัถ่าย จากขอ้มูลที 
กล่าวมาจึงนาํมาสู่ "การมองเห็นโอกาสของการทําธุรกจิไพรโบโอติก" 

 

3.3.5 ข้อสรุปจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด สามารถวิเคราะห์ออกมาได ้ * 
รูปแบบ ดงันี'  

$. จากการวิเคราะห์ Five Force Model พบว่า อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีการ
แข่งขนัที ค่อนขา้งสูงเนื องจากแนวโนม้การเติบโตของอุตสาหกรรมที เพิ มขึ'นมีคนให้ความสนใจในการทาํ
ผลิตภณัฑที์ เป็นแบรนด์ของตวัเองเพิ มมากขึ'นทุกปี จึงทาํให้โรงงานอุตสหกรรมต่างๆมองเห็นถึงโอกาส
ในการลงไปช่วยให้นักลงทุนไดมี้แบรนด์ของตวัเองไดง้่ายขึ'นจึงทาํให้นักลงทุนมีทางเลือกมากขึ'นและ
สามารถที จะต่อรอง ในการเลือกโรงงานผลิต OEM ไดค้่อนขา้งสูงไม่ว่าจะเป็นในเรื องของเทคโนโลยกีาร
ผลิตในรูปแบบต่างๆ ราคาของผลิตภณัฑ ์คุณภาพของสินคา้ที จะไดรั้บ รวมถึงวตัถุดิบต่างๆ ที ทางโรงงาน
มีให้เลือกอย่างครบครันอีกทั'งยงัมีนักวิจยัทางการตลาดและนักวิทยาศาสตร์ที ช่วยร่วมคิดคน้และพฒันา
สูตรร่วมกนั ตั'งแต่เริ มตน้กระบวนการไปจนถึงขั'นตอนผลิตออกมาเป็นผลิตภณัฑแ์ละวางขายในตลาด 

%. จากการวิเคราะห์ PESTEL พบวา่ จากการระบาดของ Covid-"+ แถบจะไม่มีผลกระทบต่อ
การทาํผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเลย เนื องจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมองเห็นว่า ยิ งเกิดเหตุการณ์โรคระบาด
มากเท่าไหร่ อาหารเสริมก็มีความจาํเป็นและสําคัญมากยิ งขึ' นเท่านั'น เพราะผูบ้ริโภครู้สึกว่า การได้
รับประทานผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเขา้ไปนั'น จะช่วยทาํให้มีสุขภาพที แข็งแรง นอกเหนือจากนี' ธุรกิจการ
ผลิตอาหารเสริมในปัจจุบัน สามารถหาโรงงานทาํและขอเอกสารจากกองอาหารได้ง่ายขึ'น ซึ งทาํให้
ขบวนการตรงนี' มีประโยชน์และเอื ออาํนวยในการลงทุนธุรกิจไดม้ากขึ'น รวมถึงภาครัฐสนบัสนุนให้มีการ
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สร้างธุรกิจขยายส่งออกสู่ตลาดต่างประเทศ จึงทาํให้เห็นว่าธุกรกิจนี' มีโอกาสที ยงัเติบโตเพิ มมากขึ'นใน
อนาคต เนื องจาก Trend คนรักสุขภาพมีมากขึ'นมากกวา่แต่ก่อน 

&. จากการวิเคราะห์ Trend Analysis พบวา่ Trend คนไทยส่วนใหญ่ทุกวนันี'หนัมารักสุขภาพ
ตวัเองกนัมากขึ'น ทุกคนอยากมีสุขภาพที แข็งแรงเพิ มมากขึ'น นอกเหนือจากการออกกาํลงักายแลว้ การ
รับประทานอาหารเสริมก็ยงัเป็นอีกทางเลือกหนึ งที ทาํให้ผูบ้ริโภคมองเห็นว่า การทานอาหารเสริมนั'นมี
ขอ้ดีมากกว่าขอ้เสีย ไม่ว่าจะเป็นในเรื องของการทดแทนสิ งที ร่างกายไดรั้บสารอาหารไม่เพียงพอในการ
รับประทานอาหาร ตวัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมนั'นก็จะเขา้มาช่วยในสิ งที ขาดหายไปให้กบัผูบ้ริโภคได ้และ
เมื อผุบ้ริโภคได้รับสารอาหารต่างๆอย่างครบถว้นแลว้ ก็จะส่งผลทาํให้ร่างกายนั'นมีสุขภาพที แข็งแรง
ตามมาดว้ยเช่นกนั 

จากการสรุปวิเคราะห์อุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาดใน * ขอ้ขา้งตน้ที กล่าวมานั'น 
สามารถสรุปไดว้่า Trend การรับประทานอาหารเสริมของคนไทยนั'น นับวนัจะมีแต่เพิ มจาํนวนมากขึ'น  
เพราะคนไทยหันมารักษาสุขภาพตวัเองกนัมากขึ'นและพยายามเลือกซื'ออาหารเสริมที ดีเขา้มาประกอบใน
การรับประทาน เพื อมาเติมเต็มสารอาหารที ขาดหายไป ให้เพียงพอต่อร่างกายในแต่ละวนั เพราะฉะนั'น 
การที กระแสในเรื องนี'กาํลงัมาแรงและ Trend ที กาํลงัจะเติบโตขึ'นไปอีกในอนาคต บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทย
แลนด์) จึงมองเห็นว่าเป็นโอกาสที น่าจะลงทุนผลิตภณัฑ์อาหารเสริม จากการวิเคราะห์บทความ * ขอ้ที 
กล่าวมาในขา้งตน้ 
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บทที  4 

แผนการตลาด 

 

 

4.1  Marketing Research 

4.1.1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ภาพที  4.1   กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

ในส่วนของกรอบแนวคิดงานวิจยั ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
ส่วนผสมทางการตลาด (4P) คือ Product, Price, Place และ Promotion โดยมีตัวแปรตาม (dependent 

Variable) ไดแ้ก่ การตดัสินใจซื'อ (Decision Buy) ของผูบ้ริโภค 

 

4.1.2 ผลที ได้จากวิจัยเชิงปริมาณ 

4.1.2.1 ประชากรศาสตร์ ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อายุ 
เพศ อาชีพ รายไดเ้ฉลี ยต่อเดือน และระดบัการศึกษา โดยมีรายละเอียดดงันี'  
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ตารางที  4.1 ตารางแสดงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ข้อมูลประชากรศาสตร์ ความถี  (จํานวนคน) ร้อยละ 

เพศ   

หญิง 33 89.2 

ชาย 4 10.8 

รวม 37 100 

สถานภาพ   

โสด 27 73 

สมรส 10 27 

รวม 37 100 

อายุ   

อายนุอ้ยกวา่ $# ปี 2 5.4 

อาย ุ$" - *# ปี 6 16.2 

อาย ุ31 - 4# ปี 12 32.4 

อาย ุ41 - 5# ปี 11 29.7 

อาย ุ51 - 6# ปี 4 10.8 

อายมุากกวา่ &# ปี ขึ'นไป 2 5.4 

รวม 37 100 

อาชีพ 

ขา้ราชการ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

เจา้ของกิจการ 

นกัศึกษา 

อื นๆ 

รวม 

 

4 

19 

8 

2 

4 

37 

 

10.8 

51.4 

21.6 

5.4 

10.8 

100 

รายได้เฉลี ยต่อเดือน 

นอ้ยกวา่ หรือ เท่ากบั 15,000 บาท 

15,001 - 30,000 บาท 

30,001 - 45,000 บาท 

45,001 - 60,000 บาท 

 

7 

8 

8 

7 

 

18.9 

21.6 

21.6 

18.9 
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ตั'งแต่ 60,001 บาทขึ'นไป 

รวม 

7 

37 

18.9 

100 

ระดับการศึกษา 

ตํ ากวา่ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า 

สูงกวา่ปริญญาตรี 

รวม 

 

3 

21 

13 

37 

 

8.1 

56.8 

35.1 

100 

 

ข้อมูลประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ชี' ให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างที ตอบ
แบบสอบถามเป็นเพศหญิง 33 คน คิดเป็นร้อยละ 89.2% และเพศชาย 4 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 โดยมีส
ถาณภาพ โสด คิดเป็นร้อยละ 73 และ สมรส ร้อยละ 27 ในส่วนของอายุของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงระหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.4 รองลงมาคืออายรุะหวา่ง 41-50 ปี และ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 
29.7 และ 16.2 ตามลาํดบั 

กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนมากประกอบอาชีเป็นพนักงานเอกชน 
จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 51.4 รองลงมา คือ เจา้ของกิจการ และ ขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 21.6 และ 
10.8 ตามลาํดบั โดยมีรายไดส่้วนใหญ่เฉลี ยต่อเดือน อยูที่  15,001 – 30,000 บาท และ 30,001 – 45,000 บาท 
มีจาํนวนเท่ากนัที  8 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 และรองลงมา มีรายไดน้อ้ยว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 45,001 

– 60,000 บาท และ ตั'งแต่ 60,001 บาทขึ'นไป มีจาํนวนเท่ากนั ที  7 คน หรือ คิดเป็น ร้อยละ 18.9 ในส่วน
ของการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี หรือ เทียบเท่า จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมา
คือ สูงกวา่ปริญญาตรี และ ตํ ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 35.1 และ 8.1 ตามลาํดบั 

4.1.2.2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากจาํนวนกลุ่มตวัอย่างที ทาํการศึกษา  พบว่า 
62.2% เป็นบุคคลที มีปัญหาด้านการขับถ่าย โดยมีความถี ในการขับถ่าย 3-5 ครั' งต่อสัปดาห์ ซึ งปัญหา
ดงักล่าว สะทอ้นถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑที์ ผูบ้ริโภคตอ้งการ คือ บรรเทาอาการ ทอ้งผูก ทอ้งเสีย ลาํไส้
แปรปรวน และ เพิ มภูมิคุ ้มกันของร่างกายโดยคุณสมบัติดังกล่าวเป็นเหตุผลที จะทาํให้ผูบ้ริโภคซื'อ
ผลิตภณัฑม์าบริโภคเพื อตวัเอง ถึง 90% ซึ งเลือกบริโภคในรูปแบบแคปซูล และ ผง ตามลาํดบั โดยมีการซื'อ
ผา่นช่องทางร้านขายยา มากที สุด รองลงมา คือ หา้งสรรพสินคา้  
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4.1.2.3 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ตารางที  4.2 ค่าเฉลี ยขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑที์ มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

(N=37) 

ข้อมูลด้านผลติภัณฑ์  ที มีผลต่อการตัดสินใจซื"อของ
ผู้บริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

!"  แปลผล 

เป็นผลิตภณัฑน์าํเขา้จากต่างประเทศ 3.89 เห็นดว้ยมาก 

ฉลากของผลิตภณัฑบ์อกสรรพคุณชดัเจน 4.64 เห็นดว้ยมากที สุด 

ใชว้ตัถุดิบที มีงานวิจยัรองรับจากต่างประเทศ 4.51 เห็นดว้ยมากที สุด 

บรรจุภณัฑส์วยงาม 4.13 เห็นดว้ยมาก 

ความมีชื อเสียงของแบรนด ์ 4.30 เห็นดว้ยมากที สุด 

รูปแบบการรับประทาน เป็น Jelly แบบซอง 4.37 เห็นดว้ยมากที สุด 

ขนาดรับประทาน " ซอง ต่อวนั 4.31 เห็นดว้ยมากที สุด 

โรงงานผูผ้ลิตมีมาตรฐานรับรอง 4.67 เห็นดว้ยมากที สุด 

วตัถุดิบออแกนิก 4.62 เห็นดว้ยมากที สุด 

รสชาติ 4.30 เห็นดว้ยมากที สุด 

รวม 4.37 เห็นด้วยมากที สุด 

 

จากตาราง พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามที เป็นกลุ่มตวัอยา่งทางดา้นผลิตภณัฑ์ อยูใ่น
ระดบั เห็นดว้ยมากที สุด ที จะส่งผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

 

4.1.2.4 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นราคา (Price) 

ตาราง 4.3 ค่าเฉลี ย ขอ้มูลดา้นราคา  ที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

 

(N=37) 

ข้อมูลด้านราคา  ที มีผลต่อการตัดสินใจซื"อของ
ผู้บริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

!"  แปลผล 

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.70 เห็นดว้ยมากที สุด 

ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณที ไดรั้บ 4.60 เห็นดว้ยมากที สุด 

รวม 4.65 เห็นด้วยมากที สุด 
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จากตาราง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามที เป็นกลุ่มตวัอย่าง ทางด้านราคา  อยู่ใน
ระดบั เห็นดว้ยมากที สุด ที จะส่งผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

 

4.1.2.5 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

ตาราง 4.4 ค่าเฉลี ย ขอ้มูลดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

(N=37) 

ข้อมูลด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ที มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื"อของผู้บริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

!"  แปลผล 

ความน่าเชื อถือของสถานที จดัจาํหน่าย 4.60 เห็นดว้ยมากที สุด 

ความน่าเชื อถือของการซื'อผา่นช่องทางออนไลน์ 4.49 เห็นดว้ยมากที สุด 

หาซื'อง่าย (สะดวกต่อการซื'อ) 4.46 เห็นดว้ยมากที สุด 

รวม 4.52 เห็นด้วยมากที สุด 

 

จากตารางพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามที เป็นกลุ่มตัวอย่าง ทางด้านทา งการจดั
จาํหน่าย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากที สุด ที จะส่งผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

 

4.1.2.6 ผลวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) 

ตาราง 4.5 ค่าเฉลี ยขอ้มูลดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายที มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

 

   (N=37) 

ข้อมูลด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย  ที มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื"อของผู้บริโภค 

ระดับความคิดเห็น 

!"  แปลผล 

การแจกสินคา้ทดลองใช ้ 4.35 เห็นดว้ยมากที สุด 

การมีบตัรสมาชิกเพื อสิทธิประโยชน์ต่างๆ 4.05 เห็นดว้ยมาก 

การโฆษณาผ่านชื อประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ 
นิตยสาร ออนไลน์ เป็นตน้ 

4.32 เห็นดว้ยมากที สุด 

การใหค้วามรู้ผา่นสื อโซเซียลมีเดีย 4.51 เห็นดว้ยมากที สุด 

การลดราคาสินคา้ หรือ จดัโปรโมชั นต่างๆ 4.43 เห็นดว้ยมากที สุด 

รวม 4.33 เห็นด้วยมากที สุด 
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จากตาราง  พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามที เป็นกลุ่มตัวอย่าง  ทางด้านกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบั เห็นดว้ยมากที สุด ที จะส่งผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูบ้ริโภค 

 

4.1.3 ผลที ได้จากวิจัยเชิงคุณภาพ 

การถามคาํถามที เกี ยวขอ้งกบัทฤษฏี 4P จากกลุ่มตวัอยา่งที ไปสัมภาษณ์ จาํนวน 10 คน เพื อนาํ
คาํตอบจากการสัมภาษณ์ มาถอดคาํ แลว้นาํมาสรุป เพื อนาํมาวิเคราะห์หาขอ้สรุปของแต่ละหวัขอ้ 

4.1.3.1 ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
4.1.3.1.1 อาหารเสริมแบบเจลลี  จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 5 

จาก "# คน พบวา่ สามารถทานไดง้่าย ไม่ตอ้งกินพร้อมกบันํ'า พกพาสะดวก  

· “คิดว่าพกพาสะดวกดีนะ ไม่ตอ้งหานํ' าตอนกิน” (หญิง, 33 ปี, 

GenY)  

· “ทานง่ายดีนะ ให้ความรู้สึกเหมือนทานขนม” (หญิง, 36 ปี, 

GenY) 

 

4.1.3.1.2 รสส้มยซุู จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 7 จาก "# คน 
พบวา่ รสชาติโอเค เหมาะกบัเจลลี   

· “โอเคนะเพราะเจลลี น่าจะต้องมีรสชาติไปทางเปรี' ยวหวาน 
อยา่งส้ม สตรอเบอร์รี  หรือจาํพวกเบอร์รี ทั'งหลาย” (หญิง 57 ปี,  ปี, GenX) 

· “ส่วนใหญ่เจลลี ก็ควรจะต้องมีรสชาติเปรี' ยวหน่อยๆอยู่แล้ว 
ดงันั'นทาํรสส้มมาก็ถือวา่โอเคอยูน่ะ” (หญิง, 32 ปี, GenY) 

 

4.1.3.2 ขอ้มูลดา้นราคา (Price) 

4.1.3.2.1 บรรจุภณัฑ ์ " กล่อง ราคา ",### บาท จากการสัมภาษณ์
กลุ่มตวัอยา่ง 6 จาก "# คน พบวา่ ราคาโอเค เหมาะสม  

· “คิดว่าราคาโอเคนะ เพราะที เคยกินจะราคาสูงกว่านี' หน่อย แต่
ถา้เป็นแบรนดใ์หม่ อาจจะตอ้งทาํราคาใหถู้กวา่จา้วอื นๆ นิดหน่อย” (หญิง, 33 ปี, GenY) 

· “ราคาเหมาะสม เพราะเดือนละ 1,000 บาท ก็ถือวา่ไม่สูงนะ เมื อ
เทียบกบัเจา้อื นๆ” (หญิง, 36 ปี, GenY) 
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4.1.3.3 ขอ้มูลดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

4.1.3.3.1 ขายที ร้านขายยา และ ช่องทาง Online ต่างๆ จากการ
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 7 จาก "# คน พบวา่ เหมาะสม  

· “ถ้าเป็นร้านขายยา ใหญ่ๆ และดูมีความน่าเชื อถือ โอเคเลย” 

(หญิง, 57 ปี, GenX) 

· “บน Shopee หรือ Lazada ก็ดี เพราะก็ชอบซื'อของจากในนั'น” 

(ชาย, 37 ปี, GenY) 

 

4.1.3.4 ขอ้มูลดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) 

4.1.3.4.1 จดัโปรโมชั นช่วงเปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่ จากการสัมภาษณ์
กลุ่มตวัอยา่ง 6 จาก "#  คน พบวา่ สนใจ 

· “ถ้าซื'อ 2 กล่องในราคาที ถูกลง คุ ้มค่ากว่า ก็สนใจที จะซื'อมา
ลอง” (หญิง, 32 ปี, GenY) 

· “ถูกกว่า และประหยดัเงินไดม้ากกว่า ก็น่าสนใจที จะซื'อมาลอง
ทานดู” (หญิง, 37 ปี, GenY) 

 

4.1.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

4.1.4." คู่แข่งโดยตรง (Direct Competitor) 

ในส่วนของคู่แข่งทางออ้ม คือ ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร Probalance จาก บริษทั The 

Na Cosmetic จาํกดั ที เป็นผลิตภณัฑ์ Synbiotic แบบ Jelly เหมือนกนั โดยทางบริษทัไดมี้การเปรียบเทียบ
ตามตารางนี'  
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ภาพที  4.2 Competitor Analysis: Direct Competitor 

 

เมื อเทียบกบั คู่แข่งโดยตรง ทางบริษัทจะใช้วิธีดังนี"  

· เนื องจาก คู่แข่งโดยตรง ยงัไม่ค่อยมีการทาํการตลาด ทาง Offline มากนัก ดังนั'นทาง
บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ สามารถสร้างการรับรู้ ผ่านสื อช่องทางต่างๆ  ทั'ง Offline และ Online ให้ครอบคลุม โดย
ทาํรูปแบบทั'งสื อ Ads และ VDO เพื อสร้างการรับรู้ผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค  

· เนื องจากคู่แข่งโดยตรง มีราคาผลิตภณัฑ์สูง ดังนั'นทางบริษทั เฮลตี' ไลฟ์ จะทาํกลยุทธ์ 
Cost Leadership เพื อใหลู้กคา้ เลง็เห็นถึงความคุม้ค่า เมื อเทียบกบัคุณประโยชน์ที ไดรั้บ 

· เนื องจากคู่แข่งโดยตรง มีช่องทางการขาย Offline ผ่าน Call Center เท่านั'น ดังนั'นทาง
บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ จะทาํการขายผลิตภณัฑผ์า่นตวัแทนจดัจาํหน่าย เพื อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายขึ'น 

4.1.4.$ คู่แข่งทางออ้ม (Indirect Competitor) 

ในส่วนของคู่แข่งทางอ้อม คือ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร Probac/ จาก บริษัท 
อินเตอร์ฟาร์มา จาํกดั ที เป็นผลิตภณัฑ ์Synbiotic แบบผง โดยทางบริษทัไดมี้การเปรียบเทียบตามตารางนี'  
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ภาพที  4.3 Competitor Analysis: Indirect Competitor 

 

เมื อเทียบกบั คู่แข่งทางอ้อม ทางบริษัทจะใช้วิธีดังนี" 

· เนื องจาก คู่แข่งทางออ้ม ยงัเป็นผลิตภณัฑแ์บบผง ดงันั'นทางบริษทั เฮลตี'ไลฟ์ สามารถชู
จุดเด่นในเรื องของ Jelly พร้อมรับประทาน เพื อใหพ้กพาง่าย และสามารถทานไดทุ้กที  ทุกวลา โดยไม่ตอ้ง
ผสมนํ'า ซึ งจะทาํใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจตวัผลิตภณัฑนี์'มากขึ'น 

· เนื องจาก คู่แข่งโดยตรง ยงัไม่ค่อยมีการทาํการตลาด ทาง Offline มากนัก ดังนั'นทาง
บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ สามารถสร้างการรับรู้ ผ่านสื อช่องทางต่างๆ  ทั'ง Offline และ Online ให้ครอบคลุม โดย
ทาํรูปแบบทั'งสื อ Ads และ VDO เพื อสร้างการรับรู้ผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค  

· เนื องจากคู่แข่งทางออ้ม มีราคาผลิตภณัฑสู์งกวา่ ดงันั'นทางบริษทั เฮลตี'ไลฟ์ จะทาํกลยทุธ์ 
Cost Leadership เพื อให้ลูกคา้ เล็งเห็นถึงความคุม้ค่า ไม่ว่าจะมองในเรื องของราคา และคุณประโยชน์ที 
ไดรั้บ  

· เนื องจากคู่แข่งโดยตรง มีช่องทางการขาย Offline ผ่าน Call Center เท่านั'น ดังนั'นทาง
บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ จะทาํการขายผลิตภณัฑผ์า่นตวัแทนจดัจาํหน่าย เพื อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายขึ'น 
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4.1.5 การวิเคราะห์รายละเอยีดเรื องผลติภัณฑ์และการออกแบบ 

4.1.5." รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร Pro Health เป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหารที มีโปรไบโอติก 
เพื อปรับสมดุลลาํไส้ ลดอาการทอ้งผกู ทอ้งเสีย แบบเจลลี  เพื อใหง่้ายต่อการทาน และ พกพา 

4.1.5.$ รูปแบบผลิตภณัฑ ์

ทางบริษทัเลือกรูปแบบผลิตภณัฑเ์สริมอาหารแบบ แบบเจลลี  เพื อให้ง่ายต่อการ
รับประทาน พกพาสะดวก อีกทั'งยงัไม่ตอ้งทานคู่กบันํ' า ทาํให้สามารถทานไดทุ้กที  ทุกเวลา อีกทั'งยงัช่วย
แกปั้ญหาสาํหรับคนที มีปัญหาการกลืนยาก สามารถทานไดด้ว้ย 

จากแบบสัมภาษณ์ พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะชอบผลิตภณัฑ์ ที มีรสออกเปรี' ยวหวาน ไม่ว่าจะ
เป็นส้ม สตอเบอร์รี  หรือ พวกเบอร์รี รวม ต่างๆ ดงันั'นทางบริษทัจึงเลือกมีรสส้มยูซุ เพื อให้มีความรู้สึกถึง
ความเป็นญี ปุ่ น เพราะคนไทยค่อนขา้งใหค้วามยอมรับการความเป็นญี ปุ่ นดว้ย 

4.1.5.* ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์

รูปแบบกล่องเนน้ออกแบบใหมี้ความเรียบหรู สะอาด และใชสี้โทนเยน็เป็นสีขาว 
สีส้ม และเหลือง สื อถึงรสชาติความเปรี' ยวของส้ม รวมถึง รูปทรง S Curve เป็นทรวงทรงของเอว และ ใน
ส่วนของฉลากจะระบุข้อมูลสินค้าตามที กฎหมายอาหารกาํหนด เช่น อย. และ ฮาลาล เพื อ เพิ มความ
น่าเชื อถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์รวมถึง คนที นบัถือศาสนาอิสลามก็สามารถทานไดด้ว้ย  
 

4.1.6 การศึกษารายละเอยีดเชิงลกึของผู้บริโภค 

4.1.6.1 การแกปั้ญหาดา้นทอ้งผกู 

จากการสัมภาษณ์ พบวา่ วยัทาํงาน จะกินพวกอาหารเสริม  หรือไฟเบอร์ต่างๆ เขา้
มาช่วยระบายมากกว่าที จะซื'อยาระบาย หรือ สมุนไพร ส่วนผูใ้หญ่ที อายุมากกว่า &# ปีขึ'นไป จะซื'อ
ผลิตภณัฑ์ที เป็นยาหรือสมุนไพรที ช่วยระบายมากกว่าที จะลองอาหารเสริมเพราะคุน้เคยกบัสินคา้เดิมๆไม่
ค่อยรู้วา่ อาหารเสริมตวัใหน ช่วยเรื องอะไรบา้ง แต่ถา้มีลูกหลาน หรือ คนรู้จกัแนะนาํ ก็สามารถลองได ้ 

4.1.6.2 อาหารเสริมแบบเจลลี  
จากการสัมภาษณ์ พบว่า วยัทาํงาน สามารถทานไดง้่าย ไม่ตอ้งกินพร้อมกับนํ' า 

พกพาสะดวกแต่ในขณะเดียวกนั ผูใ้หญ่ ที อายมุากกวา่ &# ปีขึ'นไป จะแบ่งคาํตอบได ้$ กลุ่ม คือ กลุ่มที ชอบ 
เพราะมองว่า การทาํเป็นเจลลี  ให้ความรู้สึก ไม่เหมือนการรับประทานยา และ ดีสําหรับคนที มีปัญหาดา้น
การกลืน และการกินยาเม็ดไม่ได ้ส่วนกลุ่มที เฉยๆ จะมองว่า การทาํเป็นเจลลี  จะดูเหมือนเป็นขนมมาก
เกินไปไม่เหมือนเสริมและยงัติดภาพกบัการกินอาหารเสริมแบบเมด็อยู่ 
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4.1.6.3 บรรจุภณัฑที์ เป็นกล่องที บรรจุ *# ซอง (วนัละ " ซอง) 
จากการสัมภาษณ์ พบวา่ ผูที้ ไม่ค่อยเป็นโรคทอ้งผกู แนะนาํใหมี้ทางเลือกเพิ มเติม 

เช่น ขนาด / ซอง หรือ "% ซอง สําหรับคนที เริ มตน้ หรือ อยากทดลองสินคา้ แต่ในขณะเดียวกนั ผูที้ เป็น
โรคทอ้งผกู แนะนาํวา่เหมาะสมแลว้ เพราะจะไดค้าํนวณค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือนไดง้่าย 

4.1.6.4 บรรจุภณัฑ ์" กล่อง ราคา ",### บาท 

จากการสัมภาษณ์ พบวา่ วยัทาํงาน มองวา่ถูกเกินไป เพราะราคาตลาด จะอยูที่ 
ราคา ",$## - ",<## บาท ขึ'นอยูก่บั ยี หอ้และคุณสมบติั ในขณะเดียวกนัก็มองวา่ ของถูก ไม่ใช่วา่จะดีเสมอ
ไปรวมถึงจะทาํใหข้าดความน่าเชื อถือ ดว้ย เพราะราคาต่างจากคู่แข่ง แต่ในทางกลบักนั ผูใ้หญ่ ที อายุ
มากกวา่ &# ปีขึ'นไป มองวา่โอเค เพราะถูกวา่ผลิตภณัฑที์ มีอยูใ่นตลาด ซึ งจะทาํใหต้ดัสินใจไดง้่ายขึ'น 

4.1.6.5 รสส้มยซุู 

จากการสัมภาษณ์ พบวา่ วยัทาํงานและผูใ้หญ่ที อายมุากกวา่ &# ปีขึ'นไป  มองว่าดี
เพราะ จะทาํใหรู้้สึกออกไปทางญี ปุ่ น แต่ก็จะเนน้เรื อของรสชาติ ตอ้งอร่อย ไม่หวาน หรือ เปรี' ยวจนเกินไป 
เพื อใหรั้บประทานง่าย 

4.1.6.6 ซื'อ หรือ ไม่ ? 

จากการสัมภาษณ์ พบว่า วยัทาํงานและผูใ้หญ่ที อายุมากกว่า &#  ปีขึ'นไป  ส่วน
ใหญ่ มองว่า ถา้มีคนรู้จกัแนะนาํ มีงานวิจยัรองรับ มี Influencers สาย healthy เพื อให้มีความน่าเชื อถือ ก็
น่าจะซื'อ แต่ถา้ไม่มี อาจจะก็ขอคิดหรือทาํการศึกษาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจ เพราะเป็นแบรนดใ์หม่ ที ยงัไม่
ค่อยรู้จกั และยงัไม่มีความน่าเชื อถือ 

 

4.2 Marketing Plan 

4.2.1 การกาํหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ การวางตําแหน่งของผลติภัณฑ์ 

4.2.1.1 การกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

· การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย 

ดา้นประชากรศาสตร์: แบ่งตามประชากรศาสตร์ที มีอาย ุ*# ปีขึ'นไป เป็นคนที อยู่
ในระดบัชนชั'นปานกลาง มีรายไดต้ั'งแต่ *#,### บาทขึ'นไป 

ด้านจิตวิทยา : แบ่งตามหลักจิตวิทยา  คือ ความชอบของผู ้บริโภคที นิยม 
ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ อีกทั'งยงั ใหรู้ปร่างดี ผิวสวยจากการรับประทานผลิตภณัฑ ์
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· กลุ่มเป้าหมายหลกั และ เป้าหมายรอง 

กลุ่มเป้าหมายหลกั: กลุ่มผูบ้ริโภคที นิยมผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติเพื อการรักษา
หรือบาํรุงร่างกาย (Natural Concern)โดยเป็นเพศชายและหญิงที อยู่ในวยัทาํงานอายุ *# - %+ ปี ที มีรายได้
ปานกลางจนถึงรายไดสู้ง มีวตัถุประสงคต์อ้งการซื'อผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพื อแกปั้ญหาเรื องระบบขบัถ่าย 

กลุ่มเป้าหมายรอง : กลุ่มผูบ้ริโภคที นิยมผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติเพื อการรักษา
หรือบาํรุงร่างกาย (Natural Concern)โดยเป็นเพศชายและหญิงที อยู่ในวยัทาํงานอายุ &# ปีขึ'นไป ที มีรายได้
ปานกลางจนถึงรายไดสู้ง มีวตัถุประสงคต์อ้งการซื'อผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ที ตอ้งการปรับสมดุลการทาํงาน
ของลาํไส้ 

 

 
ภาพที  4.4 การวางตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ 

 

ภาพการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต ์(ตรา เฮลตี'ไลฟ์) แบ่งเป็น $ แกนจาก
มุมมองผูบ้ริโภคโดยใช้เกณฑ์ความหลากหลายของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ส่วนเกณฑ์ที สองใช้เกณฑ์
รูปแบบของผลิตภณัฑ์ว่าเป็นแบบผงหรือแบบเจลลี  จะเห็นไดว้่า ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต์ (ตรา 
เฮลตี'ไลฟ์) เป็นผลิตภณัฑ์ที มีความหลากหลายของคุณสมบติั อีกทั'งยงัเป็นแบบเจลลี  เพื อให้ง่ายต่อการ
รับประทาน และ พกพาต่อผูบ้ริโภค 

 

4.2.2 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) : 4P 

 >.$.$." กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 

ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต์ ประกอบไปด้วย สารสาคญั ได้แก่ โปรไบโอติก ซึ งเป็นแบคทีเรียที มี
ประโยชน์ ในการปรับสมดุลลาํไส้ ลดอาการทอ้งผกู ทอ้งเสีย ยนืยนัไดจ้ากงานวิจยัจากต่างประเทศ ที มีการ
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รับรองประสิทธิภาพและความปลอดภยั นอกจากนี'ยงัมี วิตามินซี อี และ คอลลาเจน เพื อเพิ มภูมิคุม้กนัของ
ร่างกาย อีกทั'งยงัช่วยลดเลือนริ'วรอย ป้องกนัฝ้า จุดด่างดาํ ทาํใหผ้ิวชุ่มชื'น อีกดว้ย 

รูปแบบผลิตภณัฑที์ เป็นแบบเจลลี  เพื อให้สามารถทานไดง้่าย พกพาสะดวก และ
ยงัตอบโจทยส์าํหรับคนกลืนยากอีกดว้ย 

 >.$.$.$ กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) 

บริษทัฯ จาํหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โปรเฮลต ์บรรจุ *# ซอง โดยการกาหนด
ราคาสินคา้ใชก้ลยทุธ์ราคาแบบคุณค่าสูง (High Value) โดยเลือกการตั'งราคาแบบตํ  ากว่าราคาที ควรจะเป็น 
เมื อเปรียบเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ที ให้ความรู้สึก Premium จากบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ์ที ดูเรียบหรู 
เพื อให้ผูบ้ริโภคทั วไปสามารถเขา้ถึงได้ง่ายและรับรู้ความรู้สึกว่าการได้รับผลิตภณัฑ์ที มีคุณภาพดีและ
คุม้ค่ากบัผูซื้'อสามารถจ่ายเงินเพื อบริโภคสินคา้ในราคาปานกลาง (Medium)  

>.$.$.* กลยทุธ์ดา้นช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้ (Channel Strategy) 

ช่องทางจดัจาํหน่ายออฟไลน์ (Offline) ผ่านทาง ตวัแทนจดัจาํหน่าย ดว้ยวิธีการ
การใหค้่า Commission แก่ตวัแทนจดัจาํหน่าย เพื อเป็นแรงจูงใจใหเ้พิ มยอดขายแก่บริษทัอีกดว้ย   

ช่องทางจัดจําหน่ายออนไลน์ (Online) ผ่านทาง E-commerce ไม่ว่าจะเป็น 
Lazada, Shopee เพื อให้ผู ้บริโภคสะดวกต่อการสั งซื' อ และ ผ่านทาง สื อ online ต่างๆ เช่น Line OA, 

Facebook, IG, Website, Twitter เพื อเพิ มช่องทางใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  

>.$.$.> กลยทุธ์ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 

การมอบบสิทธิพิเศษ ส่วนลด เพื อช่วยกระตุน้ให้เกิดการซื'อซํ' าของผูบ้ริโภคผ่าน
โดยผ่านการรับรู้ต่อผูบ้ริโภคในทุกช่องทาง อาทิ การลงโฆษณาออนไลน์ในรูปแบบการ คน้หา เพื อให้
ลูกคา้ที สนใจสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดท้นัที และเป็นการเพิ มโอกาสให้คนรู้จกัสินคา้ไดม้ากขึ'น รวมทั'ง
การใช้ช่องทาง Facebook fanpage เป็นช่องทางสื อสารและให้ความรู้และความสําคญัเกี ยวกบัระบบการ
ขบัถ่าย และวิธีป้องกนั การดูแลสุขภาพ รวมถึงบอกถึงคุณสมบติัของโพรไบโอติก ในรูปแบบที เขา้ใจง่าย 
น่าดูและมีความน่าเชื อถือ อีกทั'งยงัมีการอพัเดตขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ของทางบริษทัอยูเ่สมอ 

 

4.2.3 กลยุทธ์ตัวแทนจําหน่าย 

ในเส้นทางการทาํธุรกิจที ยาวไกล การจะเดินไปด้วยตวัคนเดียวจนถึงเป้าหมายอาจต้องใช้
เวลายาวนาน หรืออาจจะยากเกินไป คงจะดีกว่าถา้มีเพื อนร่วมทางเดินไปด้วยกัน! โดยการหาตวัแทน
จาํหน่าย ซึ งถือว่าเป็นหนึ งในกลยุทธ์สําคญัในการขยายธุรกิจ ยิ งมีตวัแทนจาํหน่ายเยอะ ยิ งเพิ มยอดขาย 
และมีฐานลูกคา้กวา้งขึ'น รวมถึงทาํให้แบรนด์ดูมีความน่าเชื อถือมากขึ'น แถมยงัช่วยให้ธุรกิจประสบ
ความสาํเร็จไดเ้ร็วขึ'นดว้ย โดยมีขั'นตอนการดูแลตวัแทนจาํหน่ายดงันี'  
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4.2.3." การดูแลตวัแทนจาํหน่ายดว้ยความจริงใจ 

สิ งสําคญัในการทาํให้ตวัแทนจาํหน่ายอยู่กบัแบรนด์ไปนานๆ นั นคือความจริงใจ
ที แบรนดม์อบใหก้บัตวัแทนจาํหน่าย ไม่วา่จะเป็นการบอกขอ้มูลแบบตรงๆ ไม่หมกเมด็เรื องยอดขาย มีการ
ตั'งราคาที เหมาะสม แบ่งเปอร์เซ็นต์แบบชดัเจน ไม่เอาเปรียบตวัแทนจาํหน่าย ความจริงใจจะช่วยให้แบ
รนดก์ลายเป็นที รักของตวัแทนไดไ้ม่ยาก และเมื อไหร่ที พวกเขารู้สึกดีกบัคุณแลว้ เมื อนั'นพวกเขาก็พร้อมที 
จะทุ่มเตม็ที ใหแ้ก่การขายสินคา้ของแบรนด ์ส่งผลใหบ้ริษทัขายสินคา้ไดม้ากขึ'นตามไปดว้ย 

4.2.3.2 การทาํใหต้วัแทนมีกาํไร 

หวัใจสาํคญัของการสมคัรเขา้มาเป็นตวัแทนจาํหน่ายในธุรกิจนั นคือเรื องของการ
มีกาํไรอย่างต่อเนื อง แมว้่าสินคา้จะดีแค่ไหน ธุรกิจจะจริงใจแค่ไหน แต่ถา้สินคา้ปล่อยไม่ได ้ขายไม่ออก 
ขายไปแลว้ขาดทุน ไม่มีกาํไร ก็จะส่งผลให้ตวัแทนจากไปอย่างแน่นอน ฉะนั'นบริษทัตอ้งมีการบริหาร
ตัวแทนจาํหน่ายให้มีกาํไรและรายได้ที เหมาะสม สมํ าเสมอ รวมถึงการจัดโปรโมชั นสําหรับตัวแทน
จาํหน่าย ยิ งขายเยอะ ยิ งไดส่้วนแบ่งเยอะ เป็นตน้ โดยทางบริษทัจะให้ค่า Commision แก่ตวัแทน จาํนวน 
30% ของรายไดท้ั'งหมด เพื อให้ตวัแทนมีกาํไร สามารถอยู่ได ้และเมื อตวัแทนขายได ้บริษทัก็มีรายไดม้าก
ขึ'นตามไปดว้ยเช่นกนั  

4.2.3.3 การสร้างแรงจูงใจใหก้บัตวัแทน 

ในการบริหารตวัแทนจาํหน่ายก็ไม่แตกต่างจากการดูแลลูกคา้หรือพนกังาน บาง
ทีก็ตอ้งมีแรงจูงใจอะไรบางอยา่งเพื อให้ตวัแทนรู้สึกวา่การทาํงาน มีแรงกระตุน้ มีความทา้ทาย คลา้ยไดเ้ล่น
เกม ไม่ว่าจะเป็นการพาท่องเที ยวสิ'นปีสําหรับตวัแทนจาํหน่ายที ทาํยอดไดท้ะลุเป้า หรือใชวิ้ธีการแบ่งขั'น
ให้ตวัแทนจาํหน่าย เช่น ขายได ้",### ชิ'น/เดือน เป็น Silver Member ขายได ้$,### ชิ'น เป็น Gold Member 

เป็นตน้ เพื อใหเ้กิดการอยากขายสินคา้มากขึ'น ซึ งจะส่งผลใหบ้ริษทัขายสินคา้ไดม้ากขึ'นตามไปดว้ย 

4.2.3.4 การโปรโมทใหก้บัตวัแทน 

นอกจากการที ตวัแทนจาํหน่ายของคุณจะตอ้งโปรโมทสินคา้และทาํการขายอย่าง
ต่อเนื องแลว้ บริษทัจาํเป็นตอ้งมีการโปรโมทอย่างต่อเนื องด้วยเช่นกนั ไม่ว่าจะเป็นการโปรโมทสินคา้
ใหม่ๆ โปรโมทว่ามีตวัแทนจาํหน่ายในพื'นที ไหนบา้งหรือสามารถซื'อไดที้ ไหน ซื'อกบัใครและอย่าลืมการ
ทาํโปรโมชั นเพื อส่งเสริมยอดขายดว้ย เพื อทาํให้ลุกคา้เกิดการรับรู้ในวางกวา้งมากขึ'น อีกทั'งยงัช่วยทาํให้
ตวัแทนขายสินคา้ไดง้่ายขึ'นดว้ย 
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4.2.3.5 การรับตวัแทนอยา่งเหมาะสม 

บริษทัเปิดรับตวัแทนในจาํนวนที เหมาะสม สามารถดูแลตวัแทนไดอ้ย่างทั วถึง 
ไม่เปิดรับตวัแทนที เยอะเกินกว่ากาํลงั และที สาํคญัจะไม่รับตวัแทนจาํหน่ายมาเพื อแข่งขนักนัเอง อยา่งเช่น 
มีการทบัซอ้นกนัในแต่ละพื'นที หรือมีการตดัราคากนัเอง เป็นตน้ 

4.2.3.6 การใหค้วามรู้ตวัแทนจาํหน่าย 

บริษทัเปิดการอบรมให้ความรู้แก่ตวัแทนจาํหน่าย ซึ งเป็นหนึ งกระบวนการไดม้า
ซึ งการรับตวัแทนจาํหน่ายที มีคุณภาพ มิใช่แค่ประกาศเฉพาะหน้า Facebook หรือ สื อ online เท่านั'น แต่
บริษทัจะทาํใหก้ารรับตวัแทนจาํหน่ายแลดูมีคุณค่ามากขึ'น เช่น การจดัเวลาอบรมช่วงสั'น ๆ ใหก้บัผูที้ สนใจ
เพื อมาเรียนรู้ในตวัสินคา้และระบบ ตวัแทนก็จะมีความรู้และมีแนวทางในการทาํการตลาดดว้ย 

4.2.3.7 สาํรวจและประเมินผลตวัแทนจาํหน่าย 

บริษทัจะเชื อมความสัมพนัธ์กบัตวัแทนเสมอ  โดยทาํทุกวิถีทางให้เขาภูมิใจกบั
แบรนด์ของบริษทัที ไดเ้ป็นตวัแทนจาํหน่าย โดยการไปสํารวจร้านของตวัแทนจาํหน่ายเป็นครั' งคราว เพื อ
ประเมินผลวา่ทาํไมร้านนี' จึงขายดีกวา่ร้านอื น อะไรเป็นปัจจยั เช่น ทาํเล กลุ่มลูกคา้ การจดัเรียงสินคา้ ระบบ
การให้บริการที รวดเร็ว ถา้บริษทัพบเห็นปัญหาและบริษทัสามารถให้คาํแนะนาํตวัแทนได ้สิ งเหล่านี'ลว้น
เป็นปัจจยัที ทาํใหต้วัแทนจาํหน่ายอยูไ่ดอ้ยา่งย ั งยนื 

4.2.3.8 การสร้างทศันคติที ดีใหก้บัตวัแทนจาํหน่าย 

บางครั' งความคิดที ว่าจะไปขายสินคา้ให้บริษทัรวยทาํไม ก็เกิดในความคิดของ
ตวัแทนจาํหน่ายดว้ยเหมือนกนั จึงเป็นหน้าที ของบริษทัที จะเปิดมุมมองให้ตวัแทนเห็นโอกาสในการทาํ
ธุรกิจ ที ไม่ตอ้งเจ็บตวัมีความเสี ยงนอ้ย และใหต้วัแทนจาํหน่ายไดส้ํารวจศกัยภาพของตวัเองดว้ยวา่ ถา้เป็น
รูปแบบนี'คุณคิดว่าคุณทาํไดไ้หม ไม่ยากใช่ไหม ซึ งจะเป็นการกระตุน้ไฟหรือศกัยภาพในตวัของตวัแทน
จาํหน่ายและเขาจะมองเห็นอนาคตทางธุรกิจของเขาไดอ้ยา่งชดัเจนขึ'น 

4.2.3.9 การเอาใจใส่ไปตลอดเส้นทาง 

มื อมีคนสมคัรเป็นตวัแทนจาํหน่ายกับบริษทัแลว้ มิใช่ว่าเขาจ่ายเงินแลว้คือตดั
ขาดกนั แต่ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจควรมีอย่างต่อเนื อง และบริษทัตอ้งรักษาตวัแทนจาํหน่ายที มีคุณภาพไว ้
และควรหาหรือเปิดรับตวัแทนจาํหน่ายรายใหม่อยู่เสมอ เพื อเป็นการขยายฐานธุรกิจให้เติบโตไปอย่าง
มั นคง ดว้ยความเอาใจใส่ในทุกรายละเอียด ไม่วา่ตวัแทนจาํหน่ายจะเกิดปัญหาอะไรบริษทัก็สามารถที จะมี
แผนสองออกมารองรับสร้างความอุ่นใจและศรัทธาต่อธุรกิจของบริษทัอยา่งไม่เปลี ยนแปลง 

4.2.3.10 การส่งมอบสินคา้ที มีคุณภาพ 

ไม่ว่าการตลาดจะมาดีขนาดไหน แต่ถา้ลูกคา้ไดสิ้นคา้ไม่ตรงใจ ดอ้ยคุณภาพ  ไม่
สมราคา โอกาสที ธุรกิจจะถดถอยหรือไปไม่รอดก็มีมาก ในทางกลบักัน หากบริษทัส่งมอบสินค้าที มี
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คุณภาพให้ตวัแทนจาํหน่าย ไม่มี Feedback กลบัในเรื องคุณภาพของสินคา้ เพราะบริษทัคอยตรวจตรา เช็ค
คุณภาพของสินคา้เสมอ ทาํให้ตวัแทนจาํหน่ายมั นใจว่าเขาไดเ้ลือกบริษทัที ดีที สุดและเหมาะที สุดให้กบั
ธุรกิจและชีวิตของเขา 

การรับตวัแทนจาํหน่าย เป็นอีกช่องทางที ทาํให้ธุรกิจของบริษทัขยายและเติบโต 
การไดม้าซึ งตวัแทนจาํหน่ายจาํนวนมากเป็นสิ งที ดี แต่การรักษาตวัแทนจาํหน่ายให้อยูก่บับริษทันาน ๆ นั'น 
เป็นสิ งที ดีกว่าแบบยั งยืน บริษทัตอ้งคิดว่าจะทาํอย่างไรที จะให้ผลตอบแทนที ดีที สุด ส่งมอบสินคา้และ
บริการที ดีที สุด ความสัมพนัธ์ในฐานะคู่คา้ที ดีที สุด ถา้บริษทัตอบโจทยต์รงนี'ได ้ธุรกิจของบริษทัจะมีความ
แขง็แกร่งและเติบโตอยา่งมั นคง 
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บทที  5 

แผนการดําเนินงาน 

 

 

5.1  เป้าหมายของการดําเนินงาน 

· จาํหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร Prohealth ที ช่วยการปรับสมดุลลาํไส้ และช่วยเรื องการ
ขบัถ่าย 

· เพื อบริหารทรัพยากรทั'งในดา้นตน้ทุน เวลา และบุคลากรให้มีประสิทธิภาพสูงสุด สร้าง
รายไดแ้ละกาํไรใหบ้ริษทัอยา่งย ั งยนื 

· สร้างมาตรฐานในการดาํเนินงานดา้นการผลิต เพื อให้สินคา้มีคุณภาพตรงตามมาตรฐาน
ที ตั'งไว ้และเพื อรักษาความลบัทางการคา้ของบริษทัฯ 

· ให้ผูที้ มีหน้าที ความรับผิดชอบมีความเขา้ใจเกี ยวกบัขอบเขต ขั'นตอนการปฏิบติังานให้
เป็นไปอยา่งราบรื น  

 

5.2  ทําเลที ตั"งของบริษัท 

บริษทัฯ ไดเ้ลือกทาํเลที ตั'งบริษทัที  อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ โดยใชพ้ื'นที บริเวณ
บา้นที พกัอาศยั ทาํการดดัแปลงเป็นสาํนกังานใหเ้หมาะกบัการใชง้าน ทั'งนี'  ทางบริษทัฯจะใชส้าํนกังานแห่ง
นี' เป็นสถานที สาํหรับการบริหารงาน รวมถึงเป็นสถานที เก็บผลิตภณัฑก่์อนกระจายถึงมือผูจ้ดัจาํหน่าย 

 

5.3  การจัดตั"งบริษัท 

การจดัตั'งบริษทัมีรายละเอียดในการจดัทาํดงันี'  
5.3.1   จดทะเบียนชื อบริษัทกบัทางกรมพฒันาธุรกจิการค้า  

· โดยใชชื้ อวา่ บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั  
 

5.3.2   ลงทะเบียนใช้งานและยืนยันตัวตนเพื อใช้บริการระบบจดทะเบียนนิติบุคคลทาง
อเิลก็ทรอนิกส์ (e-Registration) มีขั"นตอน ดังนี" 

· ลงทะเบียนผูใ้ชง้านเพื อจดทะเบียนบริษทั 

· ยนืยนัตวัตนกบักรมพฒันาธุรกิจเพื อเปิดบญัชีผูใ้ชง้าน 

· ทาํรายการจดทะเบียนใน Website โดยมีทุนจดทะเบียน ",###,### บาท 
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· ผูถื้อหุน้ลงลายมือชื อทางอิเล็กทรอนิกส์ 

· ชาํระค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียน 

 

5.4  การออกแบบแผนผังของบริษัท 

บริษทัฯไดมี้การวางแผนผงัภายใน จะมีการออกแบบผงัอาคารเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

5.4.1 ส่วนสํานักงานใช้นั งทํางานติดต่อประสานงานต่าง ๆ  

· เช่น ประชุมงานในทีม คุยกบัลูกคา้ เป็นตน้ 

 

5.4.2 ส่วนของสถานที จัดเกบ็สินค้าสําเร็จรูปที พร้อมจําหน่าย  
โดยภายในห้องจะทาํการออกแบบสถานที เก็บสินคา้ ให้มีชั'นเก็บที มีความสูงจากพื'น เพื อให้

สามารถทาํความสะอาดได้ โดยจดัวางให้มีระยะห่างระหว่างชั'นเก็บหรือยกพื'น และห่างจากผนังห้อง
พอสมควร เพื อให้เกิดความสะดวก และปลอดภยัในการจดัการพื'นที  อีกทั'งมีการควบคุมอุณหภูมิและ
ความชื'นในห้อง ซึ งอุณหภูมิห้องควรอยู่ในช่วง 25°C ถึง 30°C และความชื'นสัมพทัธ์มีค่าไม่เกิน 60% เพื อ
เป็นการคงคุณภาพของสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพดีอยูเ่สมอ 

 

 

ภาพที  5.1   ภาพจาํลองแผนผงับริษทั 
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5.5  การผลติผลติภัณฑ์ 

5.5.1 การคัดเลือก OEM 

การเลือกบริษทัรับจา้งผลิตและบรรจุภณัฑ์ บริษทัให้ความสําคญัมากเนื องจากถือเป็นปัจจยั
สาํคญัปัจจยัหนึ ง ที จะช่วยสร้างความน่าเชื อถือใหก้บับริษทัและผลิตภณัฑ ์และบริษทัไดค้ดัเลือก OEM ที มี
การจดทะเบียนเป็นผูป้ระกอบการถูกตอ้งตามกฎหมายไดรั้บมาตรฐานการผลิตผลิตภณัฑ ์ นั นคือ บริษทั 
เซน ไบโอเทค จาํกดั ซึ งเป็นบริษทัผูผ้ลิตที ผ่านการรับรองมาตรฐานการผลิต โดยเป็นผูรั้บผิดชอบในดา้น
การผลิต รวมถึงการบรรจุภณัฑ์พร้อมจาํหน่าย โดยมีขั'นตํ าในการผลิต คือ 3#,### ซอง ต่อการสั ง " ครั' ง 
ระยะเวลาในการผลิต 45-60 วนั หลงัจากที ไดรั้บใบคาํสั งซื'อ (Purchase Order) ทั'งนี'  ก่อนการผลิต จะมีการ
ทาํสัญญาไม่เปิดเผยสูตร (Non-Disclosure Agreement) เหตุผลที ทางบริษทัฯ ว่าจา้งให้ บริษทั บริษทั เซน 
ไบโอเทค จาํกดั เป็นผูผ้ลิต เนื องจาก 

· โรงงานผูผ้ลิตใหบ้ริการผลิตสินคา้ใหลู้กคา้แบบครบวงจร ตั'งแต่วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์
ออกแบบบรรจุภณัฑ ์จดทะเบียนอย. จนกระทั งจดัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ 

· ผลิตภณัฑที์ โรงงานสามารถผลิตไดมี้หลายรูปแบบ ไดแ้ก่ แบบเม็ด แบบแคปซูลทั'ง Hard 

Capsule และ Soft Capsule แบบผงชงดื ม แบบเจลลี  แบบช้อตดริ'ง รวมทั'งยงัสามารถผลิตผลิตภณัฑ์เพื อ
เพียงพอต่อยอดสั งผลิตจากลูกคา้ 

· มีประสบการณ์มากกว่า 10 ปี อีกทั'งยงัมีการนาํเขา้เครื องจกัรจากต่างประเทศ ที ทนัสมยั
รองรับการผลิตในจาํนวนมาก และมีนวตักรรมที โดดเด่นเหนือคู่แข่งในตลาด 

 

5.5.2 พฒันาผลติภัณฑ์ต้นแบบและผลติ 

ในดา้นการผลิต ทางบริษทั เซน ไบโอเทค จาํกดั จะจดัทาํพฒันาผลิตภณัฑต์น้แบบ เพื อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ที มีประสิทธิภาพ และมีความคงตวั ไม่รั วซึม โดยรูปแบบผลิตภณัฑ์ที ผลิต คือ เจลลี แบบซอง 
เหตุผลที เลือกรูปแบบเจลลี  เนื องจากเจลลี  เป็นรูปแบบที รับประทานสะดวก พกพาง่าย แถมไม่ตอ้งยุ่งยาก
ในการหานํ' าเพื อมาละลายอีกด้วย หลังจากที ได้ผลิตภัณฑ์ต้นแบบ จึงนําไปให้กลุ่มตัวอย่างทดสอบ
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑแ์ละขึ'นทะเบียนขอเลขสารบบอาหารให้ผลิตภณัฑ ์หลงัจากนั'น มีการสั งผลิต
หลงัจากเปิดใบสั งซื'อ (PO) 
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5.5.3 บรรจุภัณฑ์ 

บริษทัฯ เป็นผูอ้อกแบบบรรจุภณัฑเ์อง โดยขนาดบรรจุภณัฑ ์คือ *# ซอง ซองละ "5 กรัม ซึ ง
จะบรรจุลงในกล่องซึ งฉลากไดถู้กออกแบบใหมี้ความเรียบหรู สะอาด โดยใชสี้ขาว สีส้ม และสีเหลือง สื อ
ถึงรสชาติความเปรี' ยวของส้ม อีกทั'งยงัมีรูปทรง S Curve แสดงถึงทรวงทรงของเอว ในส่วนของฉลากจะ
ระบุขอ้มูลสินคา้ตามที กฎหมายอาหารกาํหนด เช่น อย. และ ฮาลาล เป็นการสร้างความเชื อมั นให้กับ
ผลิตภณัฑ ์รวมถึงคนที นบัถือศาสนาอิสลามก็สามารถรับประทานไดด้ว้ย  
 

 
 

ภาพที  5.2   ภาพจาํลองกล่องบรรจุภณัฑ์ 
 

5.6  การจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ 

ตัวแทนจัดจําหน่าย ทางบริษัทฯจะจัดหาตัวแทนจัดจําหน่าย  เพื อให้สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงไดง้่าย โดยเกณฑใ์นการคดัเลือก เช่น  มีประสบการณ์ทางดา้นการขาย มีการ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี มีความรู้ความสามารถที จะให้ขอ้มูลลูกคา้  สามารถเชียร์สินคา้ของบริษทัได้ 
นอกจากนี'  ทางบริษทัไดว้างแผนจาํหน่ายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Shopee, Lazada และ Line@ 

โดยทั'ง3 ช่องทางการจาํหน่าย จะเนน้เรื องการทาํการตลาดควบคู่กนักบัการจาํหน่ายดว้ย 
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5.7  การส่งเสริมการขาย 

จดัเตรียม Content ที ใชส้าํหรับการสื อสารทางการตลาด เพื ออธิบายที มาและ ความสาํคญัของ
ปัญหาการขบัถ่าย อธิบายถึงรายละเอียดเกี ยวกบัสินคา้ สรรพคุณ คาํแนะนาํในการรับประทานผลิตภณัฑ์ 
เพื อใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาการขบัถ่าย อีกทั'ง ยงัมีการสร้างการรับรู้ในดา้นทศันคติที ดีของผูบ้ริโภค
ต่อผลิตภณัฑ ์โดยบริษทัฯ จะทาํการจดัเก็บขอ้มูลของลูกคา้ผา่นการสั งซื'อในทุก ๆ ช่องทางการจาํหน่าย ทั'ง
ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ในดา้นความคิดเห็นต่างๆ ความพึงพอใจของลูกคา้ และทาํการดูขอ้มูลการ
คน้หาใน Google adwords เพื อนาํมาวิเคราะห์ทางด้านการตลาด ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ตอบโจทย์ความ
ตอ้งการลูกคา้ และพฒันาการบริการให้ดียิ งขึ'น อีกทั'งยงัสามารถนาํขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์ถึงแนวโนม้ 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคตไดอี้กดว้ย
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บทที  6 

การบริหารและจัดการองค์กร 

 

6.1  ข้อมูลบริษัท 

ชื อบริษทั : บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั (ภาษาไทย) 

      Healthy Life (Thailand) Co.,Ltd. (ภาษาองักฤษ) 

เบอร์โทรศพัท ์ : 099-184-9555 

กลุ่มอุตสหกรรม : อาหาร 

ประเภทธุรกิจ : ธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

 

6.2  รายชื อคณะกรรมการ 

คณะกรรมการ บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั มีทั'งหมด 4 คน ไดแ้ก่ 

1. นายเพิ มพูน เอกวิชกุล 

2. นางสาวณฏัฐ์กษัมน วฒันามานนท์ 
3. นายวิรัช สุนทรเวชพงษ ์

4. นางสาวกนกภรณ์ ศรีไพโรจน์ธิกล 

 

6.3  รายชื อผู้ถือหุ้น 

การจดัตั'ง บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั โดยใชเ้งินลงทุนจากผูถื้อหุน้ร้อยละ "## ซึ ง
บริษทัมีผูร่้วมลงทุนทั'งสิ'น > คน และมีเงินลงทุนทั'งสิ'น $,410,### บาท โดยมี จาํนวนหุน้ สัดส่วนการถือ
หุน้ และมูลค่าเงินลงทุนตามตารางนี'  

 

ตาราง 6.1 รายชื อผูถื้อหุน้ และ สัดส่วนการถือหุน้ 

รายชื อผู้ถือหุ้น 
จํานวนหุ้น 

(หุ้น) 
สัดส่วนการถือ

หุ้น 
เงินลงทุน (บาท) 

นายเพิ มพูน เอกวิชกุล 25,000 25% 602,500 

นางสาวณฏัฐ์กษัมน วฒันามานนท์ 25,000 25% 602,500 

นายวิรัช สุนทรเวชพงษ ์ 25,000 25% 602,500 

นางสาวกนกภรณ์ ศรีไพโรจน์ธิกูล 25,000 25% 602,500 
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6.4  โครงสร้างองค์กร 

บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั มี > Co-Founder จะมีความรับผิดชอบในแต่ละส่วน
ต่างกนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที  6.1   โครงสร้างองคก์ร 

 

ในระยะแรกโครงสร้างองคก์รของ บริษทั เฮลตี'ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั แบ่งเป็น * ฝ่าย 
(ระยะแรก) โดย ฝ่าย Production จาํนวน " คน , ฝ่ าย Marketing จาํนวน " คน และ ฝ่าย Sale จาํนวน " คน  
โดย Co-Founder > คน มีหนา้ที ความรับผิดชอบในแต่ละส่วน ดงัต่อไปนี'  

1. นายเพิ มพูน เอกวิชกุล Co-Founder รับผิดชอบบริหารจดัการองคก์ร 

2. นางสาวณฏัฐ์กษัมน วฒันามานนท ์Co-Founder รับผิดชอบฝ่าย Production 

3. นายวิรัช สุนทรเวชพงษ ์Co-Founder รับผิดชอบฝ่าย Marketing 

4. นางสาวกนกภรณ์ ศรีไพโรจน์ธิกูล Co-Founder รับผิดชอบฝ่าย Sale 

 

6.5  หน้าที ความรับผิดชอบของแต่ละตําแหน่ง 

6.5.1 ประธานเจ้าหน้าที บริหาร (Chief Executive Officer) 

ผูด้าํรงตาํแหน่ง   :  นายเพิ มพูน เอกวิชกุล 

อตัราเงินเดือน   :  $%,### บาท 

หนา้ที ความรับผิดชอบ :  
1. ควบคุมดูแลการทาํงานภาพรวมของบริษทัฯ ให้เป็นไปตามวิสัยทัศน์ และพนัธกิจที 

กาํหนดไว ้

2. วางแผนการดาํเนินงาน และบริหารจดัการใหมี้ประสิทธิภาพ 

3. ตรวจสอบ การปฎิบติังาน การประเมินผล เพื อเป็นการสนบัสนุนการทาํงาน  
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4. บริหารจัดการในส่วนของทรัยพากรบุคคลภายในองค์กร  รวมถึงการจัดจ้า ง
บุคคลภายนอก เช่น คนทาํบญัชีและการเงิน เพื อใหเ้ป็นไปตามนโยบายของบริษทั 

 

6.5.2   ผู้จัดการด้านการผลติ วิจัยและพฒันาผลติภัณฑ์ (Production) 

ผูด้าํรงตาํแหน่ง   :  นางสาวณฏัฐ์กษัมน วฒันามานนท์ 
อตัราเงินเดือน   :  $#,### บาท 

หนา้ที ความรับผิดชอบ : 
1. คดัเลือกโรงงานรับจา้งผลิต 

2. ประสานงานกบัโรงงานและการผลิตสินคา้ รวมถึงติดต่อทาํสัญญากบัโรงงานที รับจา้ง
ผลิต 

3. คิดคน้ วิจยัและพฒันาคุณภาพสินคา้อยา่งต่อเนื อง 

4. ตรวจรับสินคา้ และควบคุมสินคา้ที มีอยูใ่นสต๊อก 

 

6.5.3  ผู้จัดการด้านการตลาด (Marketing) 

ผูด้าํรงตาํแหน่ง   :  นายวิรัช สุนทรเวชพงษ ์

อตัราเงินเดือน   :  "<,### บาท 

หนา้ที ความรับผิดชอบ : 
1.    วางกลยุทธ์และจดัทาํ ทั'ง Online และ Offline content เพื อสื อสารไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคให้

ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย เพื อเป็นการสร้าง Brand Awareness ใหก้บัลูกคา้ พร้อมทั'งทาํใหเ้กิดยอดขาย 

2.    ดูแลสื อทั' งใน Social media (Facebook, Line@) และ Landing page (Website) ของแบ
รนด ์

3. วางกลยทุธ์ การส่งเสริมการขายใหเ้หมาะกบัผูบ้ริโภคที เป็นเป้าหมาย 

4. สาํรวจตลาด โดยการมองหาตลาดใหม่ๆ หรือ ขยายตลาดเดิมใหก้วา้งมากขึ'น 

 

6.5.4 ผู้จัดการด้านการขาย (Sale) 

ผูด้าํรงตาํแหน่ง   :  นางสาวกนกภรณ์ ศรีไพโรจน์ธิกูล 

อตัราเงินเดือน   :  "<,### บาท 

หนา้ที ความรับผิดชอบ : 
1. ติดต่อลูกคา้ หรือผูที้ คาดวา่จะเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยมีเป้าหมายเพื อช่วยใหผู้ซื้'อรู้จกัสินคา้ 

เกิดการกระตุน้ความสนใจ และสร้างความพึงพอใจในตวัสินคา้ 
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2. เจรจาเงื อนไขการซื'อขาย และใหค้าํปรึกษาแก่ลูกคา้ รวมทั'ง แกปั้ญหาที อาจจะเกิดขึ'นก่อน
การขาย หรือหลงัการขาย 

3. หาลูกคา้ใหม่ๆ 

4. ใหบ้ริการหลงัการขาย เช่น การตรวจสอบผลิตภณัฑห์ลงัการซื'อ หรือเปลี ยนสินคา้ที ชาํรุด
ใหแ้ก่ลูกคา้ เป็นตน้ 

5. ประสานงาน กบัช่องทางการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ตวัแทนจดัจาํหน่าย, Shopee, Lazada และ 
Line official Account 

 

6.5.5 ตําแหน่งงานเพิ มเติม 

เนื องจากเป็นบริษทัขนาดเลก็ บริษทัจะใช ้Outsource ที เป็นเจา้หนา้ที การเงินและบญัชี ในการ
ทาํงานดา้นบญัชี โดยมีค่าใชจ่้ายรายเดือนอยูที่  %,### บาท
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บทที  7 

แผนการเงิน 

 

 

7.1 ประมาณกหารเงินลงทุนโครงการ 

บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด์) จาํกดัไดท้าํขอ้สรุปได้ทาํการวิเคราะห์และหาขอ้มูลมาช่วย
สนบัสนุนการลงทุนโดยมีเหตุผลดงันี'  

· ผลิตภณัฑ์โพรไบโอติกในทอ้งตลาด ส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบเม็ดและผงละลายนํ' า ไม่
ค่อยมีใครทาํในรูปแบบเจลลี  ทั'งที เป็นรูปแบบที กินสะดวก พกพาง่าย แถมไม่ตอ้งยุ่งยากในการหานํ' าเพื อ
มาละลาย 

· ปัจจุบนั เทคโนโลยใีนประเทศไทย สามารถผลิต ผลิตภณัฑไ์พรโบโอติกในรูปแบบเจลลี  
ไดแ้ลว้ 

· ในทอ้งตลาดมีผลิตภณัฑโ์พรไบโอติกในรูปแบบเจลลี  ยงัมีไม่มาก 

· สร้างผลิตภณัฑ์โพรไบโอติกที มี วิตามิน C + วิตามิน E + Collagen รสส้มยูซุ เพื อสร้าง
ความแตกต่างจากสินคา้ที มีในทอ้งตลาด  

· ผลิตภณัฑไ์พรโบโอติกในรูปแบบเจลลี  สามารถทานไดง้่าย รสชาติอร่อย พกพาสะดวก 

 

 

7.2  เงินลงทุน 

บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด์) จาํกดั มีแผนโครงสร้างและนโยบายทางการเงินโดยมุ่งเน้น
การใชท้รัพยากรที มีอยูใ่หเ้กิดประโยชน์สูงสุด โดยแหล่งเงินทุนเริ มตน้กิจการมาจากเงินของผูถื้อหุน้ 4 ราย 
โดยระดมเงินทุนรวมประมาณ 2,410,000 บาท โดยในช่วงปีแรกจะมีการลงทุนในการปรับปรุงบา้นที พกั
อาศยัให้เหมาะสมกบัการทาํงาน พร้อมอุปกรณ์สํานักงาน และการสั งผลิตสินคา้ OEM โดยมีการแสดง
รายละเอียดการใชไ้ปของเงินทุนเงินตน้กิจการตามตารางนี'  
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ตาราง 7.1 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 

เงินลงทุนในโครงการ มูลค่า 
  

 สิ งปลูกสร้าง           100,000  

 เครื องมือเครื องใชแ้ละอุปกรณ์           100,000  

 อุปกรณ์สาํนกังาน             50,000  

 ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน           400,000  

 รวม           650,000  

 

ตาราง 7.2 เงินลงทุนหมุนเวียนสุทธิ 

      
หน่วย : ลา้นบาท 

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

เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 0 1.2 1.32 1.45 1.6 1.76 

เงินทุนหมุนเวียนสุทธิส่วน
เพิ ม 0 1.2 0.12 0.13 0.15 0.16 

 

 

7.3  การประมาณการ 

7.3.1 การประมาณการรายได้ 

บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด์) จาํกดั มีรายไดม้าจากการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เพื อสุขภาพ สําหรับบุคคลทั วไปและผูสู้งอายุ โดยตั'งราคาขายกล่องละ 1,000 บาท ให้กับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายจาํนวน 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ 

· ช่องทางออนไลน์ จะแบ่งเป็น $ ส่วนคือ ส่วนแรก คือช่องทาง E-Commerce เช่น Shopee 

และ Lazada ส่วนที สอง คือช่องทางของตัวเอง เช่น Line OA, Facebook, IG, Website, Twitter โดยของ
บริษทัคาดการ์ณอยูป่ระมาณการยอดขายอยูที่  4## กล่อง/เดือน หรือ 4,800 กล่อง/ปี 

· ตวัแทนจาํหน่าย จาํนวน 4 คนในช่วงแรก โดยตวัแทนจะมียอดขายคนละ 150 กล่องต่อ
เดือน ดงันั'นยอดขายของตวัแทน คือ 600 กล่อง/เดือน หรือ 3,600 กล่อง/ปี 
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ตาราง 7.3 การประมาณการยอดขายสินคา้แบ่งช่องทางการจดัจาํหน่าย (กล่องต่อปี) 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (100%) จาํนวน/ปี หน่วย 

ช่องทางออนไลน์ 4,800 กล่อง 

ตวัแทนจาํหน่าย 7,200 กล่อง 

 

ตาราง 7.4 การประมาณการยอดขายสินคา้ (ในแต่ละปี)  

ชื อสินคา้ ปีที  1 ปีที  2 ปีที  3 ปีที  4 ปีที  5 

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

                   

12,000  

                 

13,200  

                 

14,520  

                 

15,972  

                 

17,569  

 

7.3.2 การประมาณการต้นทุน 

บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด์) จาํกดั มีรายไดม้าจากการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เพื อสุขภาพ สาํหรับบุคคลทั วไปและผูสู้งอาย ุมีค่าใชจ่้ายดงันี'  

 

7.3.2.1 ตน้ทุนแปรผนั จะเปลี ยนแปลงตามยอดขายที เกิดขึ'น ซึ งอาจจะมากกว่า
หรือนอ้ยกวา่ประมาณการในแต่ละปี หลกั ๆ มาจากตน้ทุนของสินคา้สาํเร็จรูป 

 

ตาราง 7.5 ตน้ทุนแปรผนัแสดงตน้ทุนสินคา้ โปรเฮลต ์(ผลิตภณัฑเสริมอาหาร) ตราเฮลตี'ไลฟ์ 

ต้นทุนสินค้าซื"อมา (ต้นทุนแปรได้ต่อหน่วย) 
   

สินค้า 1 

โปรเฮลต ์(ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร) ตรา เฮลตี'  ไลฟ์  
บรรจุ 30 ซอง 

   

ตน้ทุน 1 Probiotic + Vitamin C, E & Collagen (15 บาทต่อซอง) 450 บาท / กล่อง 

ตน้ทุน 2 

กล่องบรรจุภณัฑ ์ 
ค่าแรง  
ค่า shink พลาสติก 25 บาท / กล่อง 

 
รวม 475 บาท / กล่อง 
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ตาราง 7.6 ตน้ทุนสินคา้ซื'อมา (บาท) 

ต้นทุนสินค้าซื"อมา (ต่อปี) 
   

หน่วย :  บาท 

 ชื อสินคา้ ปีที  1 ปีที  2 ปีที  3 ปีที  4 ปีที  5 

โปรเฮลต์ (ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร) ตรา 
เฮลตี'ไลฟ์ บรรจุ 30 ซอง 

5,700,000 6,270,000 6,897,000 7,586,700 8,345,275 

 

7.3.2.2 ตน้ทุนคงที  ประกอบไปด้วยค่าใช้จ่ายที ต้องจ่ายทุกเดือนถึงแม้จะไม่มี
ยอดขายก็ตาม ทั'งนี'ประกอบดว้ย ค่าแรงงานในการบริหาร ค่าเช่าสาํนกังาน ค่านํ'า ค่าไฟ เป็นตน้ 

 

ตาราง 7.7 ตน้ทุนคงที : แรงงานในการบริหาร 

เงินเดือน 

ตาํแหน่ง 

จํานวนคน 

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

25,000 ฝ่ายบริหาร 1 1 1 1 1 

20,000 

ฝ่าย R&D และ 

Production 1 1 1 1 1 

18,000 ฝ่ายการตลาด  1 1 1 1 1 

18,000 ฝ่ายการขาย   1 1 1 1 1 

  ค่าแรงในการบริหาร / ปี 

       

972,000       972,000       972,000       972,000       972,000  

 

ตาราง 7.8 ตน้ทุนคงที  : แรงงานในการบริหารค่าใชจ่้ายในการบริหาร (ต่อปี) 
ค่าใช้จ่ายในการจําหน่าย (ต่อปี) 

   
หน่วย :  บาท 

รายการ ปีที  1 ปีที  2 ปีที  3 ปีที  4 ปีที  5 

ค่าสาธารณูปโภค  60,000 66,000 72,600 79,860 79,860 

ค่าเช่ารถในการขนส่งสินคา้ 120,000 132,000 145,200 159,720 159,720 

ค่าทาํบญัชี 60,000 66,000 72,600 79,860 79,860 

ค่าอุปกรณ์สาํนกังาน 50,000 55,000 60,500 66,550 66,550 

ค่าเช่าสาํนกังาน 
 

360,000 396,000 435,600 479,160 527,076 

  รวม 650,000 715,000 786,500 865,150 913,066 
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ตาราง 7.9 ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 
   

หน่วย :  บาท 

รายการ ปีที  1 ปีที  2 ปีที  3 ปีที  4 ปีที  5 

Website 50,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

Paid Media (Social Media Ads: FB, IG, Twitter, 

Youtube) 

Content Marketing: (Community / Page View / 

Website health) 

 

360,000 

 

360,000 

 

360,000 

 

360,000 

 

360,000 

Line OA 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

Google Adwords (Search Engine Marketing) 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

Event Activity 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

VDO Media (Presenter) 2 VDO 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าคอมมิชชนัสาํหรับ E-Commerce 5 %  120,000   132,000   145,200   159,720   175,692  

ค่าใชจ่้ายสาํหรับ margin 30% (ตวัแทนจาํหน่าย)  2,160,000  2,376,000  2,613,600  2,874,960  3,162,456  

ค่าทาํโปรโมชั น (ส่วนลด เมื อซื'อผ่านช่องทาง Online 

เท่านั'น) 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวม 3,128,000  3,326,000   3,576,800  3,852,680  4,156,148  
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7.4  ประมาณการงบกระแสเงินสด 

บริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด)์ จาํกดั มีประมาณการงบกระแสเงินสดตามตารางนี'  
 

ตาราง 7.10 ประมาณการงบกระแสเงินสด 

      
หน่วย : ล้านบาท 

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

รายได้ 0 12.00 13.20 14.52 15.97 17.57 

ต้นทุนขาย 0 -5.70 -6.27 -6.90 -7.59 -8.35 

กาํไรขั"นต้น 0 6.30 6.93 7.62 8.39 9.22 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 0 -4.75 -5.06 -5.43 -5.84 -6.25 

ค่าเสื อมราคา 0 -0.13 -0.13 -0.13 -0.13 -0.13 

EBIT 0 1.42 1.74 2.06 2.41 2.84 

ภาษีเงินได้ 0 -0.28 -0.35 -0.41 -0.48 -0.57 

Unlevered Net Income 0 1.14 1.39 1.65 1.93 2.27 

บวก : ค่าเสื อมราคา 0 0.13 0.13 0.13 0.13 0.13 

ลบ : เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร -0.65 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

ลบ : เงินทุนหมุนเวียนสุทธิส่วนเพิ ม 0 -1.20 -0.12 -0.13 -0.15 1.60 

บวก : มูลค่าคงเหลือของสินทรัพย์ถาวร 0 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Free Cash Flow -0.65 0.07 1.40 1.64 1.91 4.00 

ดอกเบี"ยจ่าย   0.05 0.04 0.03 0.02 0.01 

 

จากตารางขา้งบน จะเห็นไดว้่า ในปีที  0 บริษทัตอ้งมีกระแสเงินสด ที ติดลบ 0.65 ลา้นบาท 
ส่วนปีที หนึ งจะมีกระแสเงินสด ที  #.07 ลา้นบาท ปีที สอง มีกระแสเงินสด ที  1.40 ลา้นบาท ปีที สาม มี
กระแสเงินสด ที  1.6> ลา้นบาท ปีที สี  มีกระแสเงินสด ที  1.91 และปีที หา้ มีกระแสเงินสด ที  4.00 ลา้นบาท 
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7.5  ผลตอบแทนทางการเงิน 

สมมติฐานให้ ค่าอตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล = 20% ค่าประมาณการเงินทุนหมุนเวียน = 10% 

ของยอดขาย และ อัตราผลตอบแทนที ต้องการ  (ใช้เป็นอัตราคิดลด) = 11.5% โดยประมาณการของ
โครงการในระยะเวลา 5 ปี โครงการนี' มีค่ามูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ที  5,291,400 บาท อตัราผลตอบแทน
ในการลงทุน (IRR) 118% และระยะเวลาคืนทุน (Payback)  2 ปี 

 

7.6  การตัดสินใจของผู้ประกอบการ 

ผูป้ระกอบการมีความคิดเห็นตามขอ้มูลดา้นล่างนี'  

· ผูป้ระกอบการตัดสินใจลงทุน  เนื องจาก มีค่า NPV และ IRR ค่อนข้างสูง อีกทั' งยงัมี
ระยะเวลาคืนทุนภายใน 2 ปี  

· ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาความเสี ยงที จะเกิดขึ'นในอนาคต เช่น ค่าวตัถุดิบ ค่าผลิต ค่า
การตลาด รวมถึงการคลาดเคลื อนของการคาดการณ์ในอนาคต เป็นตน้ 

· เมื อประเมินความเป็นไปได้ของโครงการแล้ว ทางผูป้ระกอบการณ์มองว่า น่าลงทุน 
เนื องจากมองว่า เงินประมาณ 2.41 ลา้นบาท กบั คน 4 คน หรือ ตกคนละ 602,500 บาท ถือแมว้่าเป็นการ
ลงทุนระดบัค่อนขา้งสูง แต่น่าจะไดผ้ลตอบแทนที คุม้ค่า และ ยงัไดช่้วยบระเทาอาการทอ้งผูกของคนใน
ครอบครัว และผูอื้ นไปพร้อมกนัดว้ย 

· นอกเหนือจากเรื องค่าใช้จ่ายในการลงทุนแลว้ ทางผูป้ระกอบการณ์มองว่าการลงทุนนี'
น่าสนใจ เนื องจากเมื อมองสินคา้ในทอ้งตลาดที เป็นคู่แข่งโดยตรง จะมีแค่เจา้เดียวคือ Probalance ซึ งจะเนน้
ไปที ระบบขบัถ่ายเท่านั'น แต่ในทางกลบักนั ของบริษทั เฮลตี'  ไลฟ์ (ไทยแลนด์) จะผลิต สินคา้ที แตกต่าง
จาก Probalance โดยมีขอ้ไดเ้ปรียบดงันี'  

· นอกเหนือจาก Probiotic ปกติแลว้ ยงัเพิ มในส่วนของ วิตามิน C + E และ Collagen เพื อให้
เกิดความแตกต่าง และทาํให้ผูบ้ริโภคมีระบบขบัถ่ายที ดี เพิ มคุม้กนัของร้างกาย อีกทั'งยงัช่วยลดเลือนริ'ว
รอย จุดด่างดาํ และ ทาํใหผ้ิวดูชุ่มชื นดว้ย 

· ราคาต่อกล่องบรรจุภณัฑ ์ที ถูกกว่า (Probalance 1 กล่อง ราคา 1,290 บาท แต่ Pro Health 

1 กล่อง ราคา 1,000 บาท) 

· จาํนวนซอง ต่อกล่องบรรจุภณัฑ ์(Probalance 1 กล่อง มี 20 ซอง แต่ Pro Health 1 กล่อง มี 
30 ซอง) 

· เนื'อสัมผสัของ Probalance จะนิ มค่อนขา้งเละ และรสชาติโยเกิร์ตที ค่อนขา้งเฟื อนติดลิ'น 
แต่ของผูป้ระกอบการณ์จะมีเนื'อสัมผสัที แน่นกวา่ และรสส้มยซุู ที ไม่มีในทอ้งตลาด 
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· ซองของ Probalance ค่อนขา้งแกะยาก ทางผูป้ระกอบการณ์จะออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้
สามารถแกะง่ายกวา่เดิม 
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บทที  8 

การประเมินความเสี ยงและแผนรองรับความเสี ยง 

 

 

8.1  ความเสี ยงจากปัจจัยภายนอก 

 

8.1.1   ความเสี ยงด้านการเมือง 

รัฐบาลกาํลงัผลกัดนันโยบายเศรษฐกิจดิจิทลั เพื อใหป้ระเทศมี IT ที ทนัสมยั สามารถเชื อมโยง
กบัตลาดโลกได ้ถือเป็นโอกาสที จะช่วยให้ธุรกิจสร้างโอกาสขยายตลาด สร้างมูลค่าจึงเป็นแรงหนุนให้
ธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื อสุขภาพเพิ มสูงขึ'นนั นเอง 

 

8.1.2 ความเสี ยงด้านเศรษฐกจิ 

จากการระบาดของไวรัสโควิด-19 ทาํให้เศรษฐกิจที เกิดการหดตวั ส่งผลให้พฤติกรรมการ
บริโภคของผูบ้ริโภคก็เปลี ยนไป ผูค้นหนัมาใส่ใจดูแลสุขภาพให้แขง็แรงอยู่เสมอ ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์เสริม
อาหาร ไม่ค่อยไดรั้บผลกระทบมากนกั เมื อเทียบกบัสินคา้ที ไม่จาํเป็น 

 

8.1.3 ความเสี ยงด้านสังคม 

จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-"+ ผลพบว่าคนไทย ร้อยละ >%.*+ หันมาให้
ความสําคญักบัการดูแลสุขภาพ ในเรื องการออกกาํลงักาย ทานผลิตภณัฑ์ที ช่วยบาํรุงจึง เป็นแรงหนุนให้
ธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื อสุขภาพเพิ มสูงขึ'นนั นเอง 

 

8.1.4 ความเสี ยงด้านเทคโนโลยี 
เทคโนโลยีการผลิต โพรไบโอติก แบบเจลลี สามารถผลิตในไทยไดเ้นื องจากเป็นเทคโนโลยี

ใหม่ และมีตน้ทุนสูง ในขณะเดียวกัน หากผลิตมากขึ'น จะทาํให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง รวมถึงการใช้
วตัถุดิบทอ้งถิ นในไทย สามารถต่อยอด และสามารถแข่งขนัในประเทศไทย หรือ ต่างประเทศได ้

 

8.1.5 ความเสี ยงด้านสิ งแวดล้อม 

ภาวะโลกร้อน คือ อุณหภูมิบบรรยากาศผิวโลกสูงขึ'น ทาํให้พืชไดรั้บอนัตราย และอาจทาํให้
พืชตายได ้ซึ งอาจส่งผลต่อตน้นํ'าในการผลิตวตัถุดิบได ้
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8.1.6 ความเสี ยงด้านกฏหมาย 

การขอเอกสารจากกองอาหาร ปัจจุบนัไดเ้ปิดใช้วิธีการขออนุญาตผลิตภณัฑ์ผ่านระบบ E-

submission ที ทาํให้ผูป้ระกอบการสะดวกในการยื น และใชร้ะยะเวลาในการอนุมติัที รวดเร็ว ซึ งถือว่าเป็น
สิ งที ดีและมีประโยชน์ต่อภาคธุรกิจ 
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ภาคผนวก ก 

 

 

แบบสอบถาม เรื อง การศึกษาความเป็นไปได้เบื'องต้นเพื อพฒันาแผนธุรกิจจัดจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ซินไบโอติก คอลลาเจน วิตามินซี และวิตามินอี สําหรับบรรเทาอาการ ทอ้งผูก 
ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน ในผูที้ มีภาวะเสี ยงต่อการกลุ่มผูบ้ริโภคที มีปัญหาเรื องการขบัถ่าย 

 

ชุดคําถามสําหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

1. กลุ่มวยัทาํงานตอนกลางไปจนถึงก่อนเกษียณ อายตุั'งแต่ *# – %+ ปี 

2. กลุ่มที อยูใ่นวยัเกษียณ อายตุั'งแต่ &# ปี ขึ'นไป 

 

ส่วนที  $ : ปัญหาที เกดิจากระบบทางเดินอาหารของผู้บริโภค 

คาํชี'แจง โปรดทาํ เครื องหมาย ! ลงใน ช่อง □ ตามความเป็นจริง 

". ท่านคิดวา่ท่านมีปัญหาดา้นการขบัถ่ายหรือไม่ 
□ มี   □ ไม่มี 

 

$. ความถี ในการขบัถ่ายของท่านเป็นอยา่งไร 

□ มากกวา่ วนัละ " ครั' ง  □ วนัละ " ครั' ง  □ อาทิตยล์ะ * - % ครั' ง  

□ อาทิตยล์ะ " - $ ครั' ง  □ นอ้ยกวา่อาทิตยล์ะ " ครั' ง  

 

*. ท่านมีปัญหาเรื องเกี ยวกบัโรคระบบทางเดินอาหาร (เช่น ทอ้งผกู ทอ้งเสีย) หรือไม่ 
□ มี   □ ไม่มี (ขา้มไปขอ้ที  %) 
 

>. ท่านมีปัญหาเรื องเกี ยวกบัโรคระบบทางเดินอาหารใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ " ขอ้) 
□ ทอ้งผกู  □ ทอ้งเสีย  □ ลาํไส้แปรปรวน 

□ ทอ้งอืด  □ กรดไหลยอ้น  □ อื นๆ โปรดระบุ.................. 
 

%. ท่านเคยเกิดปัญหาสิวอกัเสบเรื'อรัง หรือผื นแพห้รือไม่ 
□ มี   □ ไม่มี 
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ส่วนที  % : พฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้และการเลือกซื"อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบรรเทาอาการ ท้องผูก 
ท้องเสีย ลาํไส้แปรปรวน 

คาํชี'แจง โปรดทาํ เครื องหมาย ! ลงใน ช่อง □ ตามความเป็นจริง 

&. คุณสมบติัในผลิตภณัฑเ์สริมอาหารที ท่านตอ้งการคืออะไร  
□ บรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน □ ช่วยลดเลือนริ'วรอย ป้องกนัฝ้า จุดด่างดาํ  
□ ป้องกนัโรคมะเร็งลาํไส้ใหญ่   □ เพิ มภูมิคุม้กนัของร่างกายและรักษาโรคภูมิแพ ้

□ อื นๆ โปรดระบุ.................. 
 

/. ท่านเคยซื'อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวนหรือไม่ 
□ เคย 

□ ไม่เคย (ขา้มไปส่วนที  *) 
 

<. ท่านซื'อผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร บรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวนเพื อจุดประสงคใ์ด 

□ ซื'อทานเอง 

□ ซื'อใหญ้าติทาน 

□ ซื'อเป็นของขวญั/ของฝาก 

□ อื นๆ โปรดระบุ.................. 
 

+. ความถี ในการซื'อหรือใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน 

□ สัปดาห์ละ " ครั' ง 

□ เดือนละ " ครั' ง 

□ ไม่สมํ าเสมอ/ใชเ้มื อจาํเป็น ("-* ครั' ง) 
 

"#. ท่านเคยซื'อหรือใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน รูปแบบ 

ใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ " ขอ้) 
□ แคปซูล  □ นํ'า หรือ ของเหลว  □ ผง  □ อดัเมด็    
□ เจลลี    □ เจลลี  แบบ Gummies    □ อื นๆ โปรดระบุ.................. 
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"". ท่านรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมอาหารบรรเทาอาการ ท้องผูก ท้องเสีย ลําไส้แปรปรวน เพื อ
วตัถุประสงคใ์ด 

□ เพื อป้องกนัโรค   □ เพื อรักษาโรค 

□ เพื อบาํรุงร่างกาย   □ เพื อใชค้วบคู่กบัยาแผนปัจจุบนั 

□ อื นๆ โปรดระบุ.................. 
 

"$. โปรดระบุยี หอ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน ที ท่านใชเ้ป็น 

ประจาํมากที สุด 

□ Brands Innershine Probio □ Intrepharma Probac7  
□ Probalabce Jelly by The Na □ อื นๆ โปรดระบุ.................. 
 

"*. ท่านซื'อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน จากสถานที ใด (ตอบได ้

มากกวา่ " ขอ้) 
□ หา้งสรรพสินคา้   □ ร้านขายยา 

□ งานแสดงสินคา้ต่างๆ   □ ร้านสะดวกซื'อ 

□ อินเตอร์เน็ต    □ อื นๆ โปรดระบุ................... 
 

">. บุคคลใดต่อไปนี' ที มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื'อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผูก ทอ้งเสีย 
ลาํไส้แปรปรวน  
□ ตนเอง    □ สมาชิกในครอบครัว 

□ เพื อน/คนรู้จกั   □ พนกังานขาย 

□ ดารา/นกัแสดง/Presenter  □ Blogger/Youtuber        □ อื นๆ โปรดระบุ.............. 
 

"%. ค่าใชจ่้ายโดยเฉลี ยต่อครั' งในการเลือกซื'อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผูก ทอ้งเสีย ลาํไส้
แปรปรวน  
□ ตํ ากวา่หรือเท่ากบั %## บาท  □ %#" – ",### บาท 

□ ",##" – ",%## บาท   □ ",%#"- $,### บาท 

□ $,##"- $,%## บาท   □ $,%#"- *,### บาทขึ'นไป 
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"&. ระยะเวลาที ท่านซื'อหรือใช้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผูก ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน 
มาแลว้ (ขา้มไปส่วนที  >) 
□ นอ้ยกวา่ & เดือน   □ & เดือน – " ปี 

□ "-* ปี    □ * – % ปี    □ % ปี ขึ'นไป 

 

ส่วนที  & : ทัศนคติที มีต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหารบรรเทาอาการ ท้องผูก ท้องเสีย ลาํไส้แปรปรวน  
(สาํหรับท่านที ไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารดงักล่าว) 
"/. เหตุผลที ท่านไม่ใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผกู ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน  
□ ไม่มั นใจในความปลอดภยั 

□ ไม่เชื อมั นในคุณประโยชน์ที จะไดรั้บ 

□ บรรจุภณัฑไ์ม่สวยงาม หรือไม่ทนัสมยั 

□ ไม่มีผลิตภณัฑที์ ตอ้งการ 

□ หาซื'อยาก 

□ ราคาสูง 

□ อื นๆ โปรดระบุ..................................... 
 

"<. ปัจจยัใดที จะทาํให้ท่านหันมาสนใจใช้ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบรรเทาอาการ ทอ้งผูก ทอ้ง เสีย ลาํไส้
แปรปรวน (ตอบไดม้ากกวา่หนึ ง) 
□ การรับรองความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ผลิตจากโรงงานที มีมาตรฐานน่าเชื อถือ 

□ ความปลอดภยัและคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์มีงานวิจยัรับรอง 

□ บรรจุภณัฑที์ สวยงาม 

□ ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์

□ มีช่องทางการจดัจาํหน่ายหลายช่องทาง 

□ มีการใหค้าํ แนะนาํ จากผูเ้ชี ยวชาญหรือแพทย ์

□ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

□ อื นๆ โปรดระบุ..................................... 
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ส่วนที  ' : ทัศนคติที มีต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต์ 

"+. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร ซินไบโอติก หรือไม่ 
□ รู้จกั   □ ไม่รู้จกั ซินไบโอติก 

 

ซินไบโอติก (Synbiotic) คือ การนาํโพรไบโอติก (Probiotics) และพรีไบโอติก (Prebiotics) 

ผสานเขา้ดว้ยกนั ซึ งโพรไบโอติกนั'นเป็นจุลินทรียช์นิดดีที มีประโยชน์ต่อลาํไส้ ส่วนพรีไบโอติกเป็นเส้น
ใยอาหารที ร่างกายคนเราไม่สามารถย่อยหรือดูดซึมในระบบทางเดินอาหาร แต่เป็นแหล่งอาหารของโพร
ไบโอติก ดงันั'น การรับประทานซินไบโอติกจึงช่วยทาํให้โพรไบโอติกทาํงานได้อย่างมีประสิทธิภาพดี
ยิ งขึ'น  

โดยโพรไบโอติกเป็นจุลินทรีย์ชนิดดีที ทําหน้าที เสมือนทหารช่วยปกป้องผนังลําไส้  
นอกจากนี' ยงัช่วยเสริมสร้างภูมิต้านทานของร่างกายได้ แต่หากโพรไบโอติกลดลง จะส่งผลให้ระบบ
ทางเดินอาหารเสียสมดุลและอาจทาํให้เกิดปัญหาสุขภาพตามมา เช่น ทอ้งอืด ทอ้งผูก ทอ้งเสีย จนอาจ
นาํไปสู่การเป็นโรคมะเร็งลาํไส้ใหญ่ ไดใ้นอนาคต 

ซึ งผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโปรเฮลต์ จะใช้คุณสมบติัของซินไบโอติกเป็นส่วนประกอบหลกั 
และมีส่วนประกอบเสริม คือ คอลลาเจน วิตามินซี และวิตามินอี เพื อช่วยในเรื องลดเลือนริ'วรอย ป้องกนัฝ้า 
จุดด่างดาํ เพิ มภูมิคุม้กนัของร่างกายและรักษาโรคภูมิแพ ้โดยอยู่ในรูปของ Jelly แบบ Gummies รสผลไม ้
เพื อใหท้านง่าย และทานไดท้นัที  
 

$#. จากสรรพคุณของซินไบโอติก ข้างต้น ท่านมีความสนใจที จะซื'อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารโปรเฮลต์ 
หรือไม่ 
□ สนใจมากที สุด   □ สนใจมาก    □ เฉยๆ 

□ นอ้ย     □ นอ้ยที สุด 

 

$". ท่านจะเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โปรเฮลต ์เมื อใด (ตอบไดม้ากกวา่ " ขอ้) 
□ ราคาถูกกวา่แบรนดที์ ใชอ้ยูเ่ดิม    □ ไดท้ดลองใชสิ้นคา้ตวัอยา่ง 

□ มีบุคคลที มีชื อเสียงเป็นพรีเซนเตอร์   □ เพื อน/คนรู้จกัแนะนาํ 

□ ความน่าเชื อถือของแบรนด ์   □ มีโฆษณาหรือพบเห็นในสื อต่างๆ บ่อย 

□ มีบรรจุภณัฑส์วยงามน่าใช ้   □ อื นๆ โปรดระบุ.................................. 
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$$. โปรดระบุราคาที ท่านคิดวา่เหมาะสมสาํหรับผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร โปรเฮลต ์ขนาดบรรจุ *# Gummies 

(สาํหรับ " เดือน) 
□ %#" – ",### บาท   □ ",##" – ",%## บาท    

□ ",%#"- $,### บาท   □ $,##" บาทขึ'นไป     

 

ส่วนที  * : ปัจจัยทางการตลาดที มีต่อการตัดสินใจซื"อผลติภัณฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต์ 

โดยทาํเครื องหมาย □ ลงในช่องวา่งที ตอ้งการใหค้ะแนน 

หมายเหตุ ระดับความคิดเห็น 

! = เห็นด้วยมากที"สุด  # = เห็นด้วยมาก $ = เห็นด้วยปานกลาง  % = เห็นด้วยน้อย & = ไม่เห็นด้วย 

 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซื"อ 

1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์           

เป็นผลิตภณัฑน์าํเขา้จากต่างประเทศ           

ฉลากของผลิตภณัฑบ์อกสรรพคุณชดัเจน           

ใชว้ตัถุดิบที มีงานวิจยัรับรองจากต่างประเทศ           

บรรจุภณัฑส์วยงาม           

ความมีชื อเสียงของแบรนด ์           

รูปแบบการรับประทาน เช่น Jelly ชนิด Gummies             

ขนาดรับประทาน 1 Gummies ต่อวนั           

โรงงานผูผ้ลิตมีมาตรฐานรับรอง           

วตัถุดิบออแกนิก      

รสชาติ       

ปัจจัยด้านราคา           

ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ           

ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณที ไดรั้บ             

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย           

ความน่าเชื อถือของสถานที จดัจาํหน่าย           

ความน่าเชื อถือของการซื'อผา่นช่องทางออนไลน์           

หาซื'อง่าย (สะดวกต่อการซื'อ)      
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ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซื"อ 

1 2 3 4 5 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด           

การแจกสินคา้ทดลองใช ้           

การมีบตัรสมาชิกเพื อสิทธิประโยชน์ต่างๆ           

การโฆษณาผา่นสื อประเภทต่างๆ เช่น  
โทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร อินเตอร์เน็ต เป็นตน้           

การใหค้วามรู้ผา่นสื อโซเซียลมีเดีย           

การลดราคาสินคา้ หรือ จดัโปรโมชั นต่างๆ           

 

ส่วนที  + : ชุดคําถามด้านประชากรศาสตร์ 

". เพศ 

□ ชาย    □ หญิง 

 

$. สถานภาพ 

□ โสด    □ สมรส   □ หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่
 

*. อาย ุ

□ อายนุอ้ยกวา่ $# ปี  □ อาย ุ$" - *# ปี   □ อาย ุ*" - ># ปี 

□ อาย ุ>" - %# ปี  □ อาย ุ%" - &# ปี  □ อายมุากกวา่ &# ปี ขึ'นไป 

 

>. อาชีพ 

□ ขา้ราชการ    □ พนกังานบริษทั 

□ เจา้ของกิจการ   □ อื นๆ โปรดระบุ ......................... 
 

%. รายไดเ้ฉลี ยต่อเดือน 

□ นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั "%,### บาท  □ "%,##"-*#,### บาท 

□ *#,##"->%,### บาท    □ >%,##"-&#,### บาท  
□ &#,##" บาท ขึ'นไป 
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&. ระดบัการศึกษา 

□ ตํ ากวา่ปริญญาตรี   □ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า   □ สูงกวา่ปริญญาตรี 
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ภาคผนวก ข 

 

 

แบบสัมภาษณ์ เรื อง การศึกษาความเป็นไปได้เบื'องต้นเพื อพฒันาแผนธุรกิจจัดจาํหน่าย
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ซินไบโอติก คอลลาเจน วิตามินซี และวิตามินอี สําหรับบรรเทาอาการ ทอ้งผูก 
ทอ้งเสีย ลาํไส้แปรปรวน ในผูที้ มีภาวะเสี ยงต่อการกลุ่มผูบ้ริโภคที มีปัญหาเรื องการขบัถ่าย 

 

คําถามเกี ยวกบั Painpoint 

1. ท่านเคยมีปัญหาที เกี ยวกบัระบบขบัถ่ายหรือไม่ 
2. ถา้เคย อาการเป็นอยา่งไร 

a. ท่านแกปั้ญหายงัไง  

 

ความคิดเห็นที มีต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหาร โปรเฮลต์ 

1. เนื องดว้ยผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโปรเฮลต ์มีลกัษณะที เป็นซองสําหรับฉีก และตวัผลิตภณัฑเ์ป็น Jelly 

เพื อใหส้ามารถรับประทานไดง้่าย ทุกที  ทุกเวลา ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เหมาะสมหรือไม่ 
2. เนื องดว้ยผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์มีบรรจุภณัฑที์ เป็นกล่องที บรรจุ *# ซอง เพื อให้ทานได ้*# 

วนั (วนัละ " ซอง) ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เหมาะสมหรือไม่ 
3. เนื องดว้ยผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์มีคุณสมบติัที ช่วยปรับสมดุลภายในลาํไส้ ลดอาการทอ้งผูก 

ทอ้งเสีย อีกทั'งยงัช่วยในเรื องลดเลือนริ'วรอย ป้องกนัฝ้า จุดด่างดาํ เพิ มภูมิคุม้กนัของร่างกายและรักษา
โรคภูมิแพ ้ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เหมาะสมหรือไม่ 

4. เนื องดว้ยผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์มีรสส้มยซุู ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เหมาะสมหรือไม่ 
5. เนื องดว้ยผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโปรเฮลต ์" กล่องบรรจุ *# ซอง เพื อให้ทานได ้*# วนัในราคา ",### 

บาท ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เหมาะสมหรือไม่ 
6. เนื องดว้ยผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์มีขายตามร้านขายยาทั วไป และ ออนไลน์ต่างๆ เช่น Lazada, 

Shopee, Line, FB,… ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไร เหมาะสมหรือไม่ 
7. ถา้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์มีโปรโมชั น ซื'อ 2 กล่องในราคาที ถูกลง ท่านมีความคิดเห็นอย่างไร 

หรือท่านสนใจที จะซื'อผลิตภณัฑห์รือไม่ 
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1. จากขอ้มูลทั'ง 7 ขอ้ขา้งตน้ ถา้มีผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์ออกมาจริงๆ ท่านมีความคิดห็นอย่างไร 
และจะซื'อหรือไม่ 

a. ถา้ซื'อ เพราะ อะไร 

b. ถา้ไม่ซื'อ เพราะอะไร และเหตุผล อะไรที จะทาํให้ท่านหันมาสนใจและ ซื'อผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารโปรเฮลต ์

2. ท่านมีขอ้เสนอะแนะอะไรที เกี ยวกบั ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารโปรเฮลต ์อะไรหรือไม่ อยา่งไร 

 

 

สรุปผลจากการถอดไฟล์เสียงจากบทสัมภาษณ์ กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 10 คน ได้ดังนี" 
คนที  1 (หญิง, 33 ปี, GenY): พกพาสะดวกดี ไม่ตอ้งหานํ' าตอนกิน รสชาติเปรี' ยวหวาน อยา่ง

เบอร์รี ต่างๆ ราคาถูกกวา่ทอ้งตลาดนิดหน่อย โดยซื'อผา่นช่องทางออนไลน์ ไม่ก็ร้านขายยา มีโปรโมชั น ถา้
มีคนรู้จกัแนะนาํก็จะลองซื'อมากินดู 

 

คนที  2 (หญิง, 36 ปี, GenY): ทานง่าย ใหค้วามรู้สึกเหมือนทานขนม โยเกิร์ต พวกเบอร์รี ต่างๆ 
ราคาเหมาะสม เมื อเทียบกบัเจา้อื นๆ ซื'อผา่นช่องทางออนไลน์เป็นหลกั มีโปรโมชั นส่วนลด ส่วนใหญ่ ซื'อ
ตาม Influencer หรือ Presenter 

 

คนที  3 (หญิง, 57 ปี, GenX): ก็โอเคนะ เพราะเจลลี น่าจะตอ้งมีรสชาติไปทางเปรี' ยวหวาน อยา่ง
ส้ม สตรอเบอร์รี  หรือจาํพวกเบอร์รี ทั'งหลาย ราคาไม่แตกต่างจากทอ้งตลาดเท่าไหร่ ถา้เป็นร้านขายยา 
ใหญ่ๆ และดูมีความน่าเชื อถือ โอเคเลย ยงัไม่รู้จกัเลยยงัไม่ซื'อ แต่ถา้มีญาติเคยทานก็โอเค 

 

คนที  4 (หญิง, 32 ปี, GenY): ชอบแบบผสมนํ'ามากกวา่ ส่วนใหญ่เจลลี  ก็ควรจะตอ้งมีรสชาติ
เปรี' ยวหน่อยๆ อยูแ่ลว้ ดงันั'นทาํรสส้มมาก็ถือวา่โอเคอยูน่ะ ถา้ซื'อ $ กล่องในราคาที ถูกลง คุม้ค่ากวา่ ก็สนใจ
ที จะซื'อมาลอง 

 

คนที  5 (ชาย, 37 ปี, GenY): เหมือนขนมมากกวา่อาหารเสริม รสส้มยซุู ก็แปลกดีนะ บน 
Shopee หรือ Lazada ก็ดี เพราะก็ชอบซื'อของจากในนั'น ถา้มีสินคา้ใหล้อง ก็น่าสนใจ 

 

คนที  6 (หญิง, 37 ปี, GenY): ชอบแบบแคปซูล เพราะคุน้เคยกวา่ ถา้เป็นเจลลี  รสส้ม ก็โอเคนะ 
ปกติซื'อผา่นช่องทาง Online ถูกกวา่ และประหยดัเงินไดม้ากกวา่ ก็น่าสนใจที จะซื'อมาลองทานดู 
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คนที  7 (หญิง, &$ ปี,  GenX): ชอบแบบแคปซูล หรือ ผสมนํ'ามากกวา่ เพราะทานเป็นประจาํ 
ถา้เป็นเจลลี  ก็ควรจะเป็นรสเปรี' ยวๆ อยา่ง ส้ม ก็ไดอ้ยู ่ส่วนราคาไม่แน่ใจ เพราะไม่รู้ราคา จะซื'อต่อเมื อมีคน
ที รู้จกัแนะนาํใหใ้ช ้

 

คนที  8 (ชาย, &$ ปี,  GenX): ไม่แน่ใจตอ้งลองทาน เพราะเจลลี จะมีรสชาติเขา้มาเกี ยวขอ้ง ถา้
ไม่อร่อยก็จบ รสส้ม น่าสนใจ ราคาไม่แน่ใจ ปกติไม่ไดซื้'อเอง เพราะภรรยาเป็นคนจดัการให ้ ส่วน
โปรโมชั นตอ้งขึ'นอยูก่บัสินคา้ดว้ย วา่สินคา้ตวันั'นดีมากนอ้ยขนาดใหน รวมถึงความมีชื อเสียง และความ
น่าเชื อถือดว้ย 

 

คนที  9 (หญิง, %> ปี,  GenX): คิดวา่แบบผสมนํ'าชงดื มดีกวา่ เพราะดูดซึมไดเ้ร็วกวา่ ส่วนตวั
ชอบรสองุ่น กบัผลไมต้ะกูลเบอร์รี มากกวา่ ราคาไม่แพง เพราะเคยซื'อกินแพงกวา่นี'  ปกติจะซื'อตอนไป
หา้งสรรพสินคา้ เพื อซื'อของเขา้บา้น การทาํโปรโมชั นน่าจะขายไดดี้ขึ'นกวา่ไม่ทาํโปรโมชั น 

 

คนที  10 (หญิง, &/ ปี,  GenX): อาหารเสริมแบบเจลลี  น่าสนใจ คิดวา่ทานไม่ยาก รสส้มทาํให้
ทานไดทุ้กเพศทุกวยั เมื อเทียบกบัยาระบาย ยงัถือวา่แพงกวา่ ร้านขายยาทั วไป เหมาะสม ส่วนโปรโมชั นจะ
มีผลต่อเมื อ ไดล้องสินคา้ แลว้เห็นผลลพัธ์ก่อน จึงจะเริ มคิดถึงโปรโมชั น 

 

 




