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การจดัท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ Personalized vitamins ภายใตแ้บ
รนด์ “Routine” ฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต ์อาจารยท่ี์
ปรึกษาสารนิพนธ์ ซ่ึงไดใ้ห้ค  าปรึกษาขอ้มูลการด าเนินการแผนธุรกิจตลอดจนให้ค  าแนะน าท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อการท าแผนธุรกิจในคร้ังน้ี และช่วยช้ีแนะแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ จนแลว้เสร็จเป็นสาร
นิพนธ์ท่ีสมบูรณ์ ผูว้จิยัจึงขอขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งสูงมา ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณคณะอาจารยจ์ากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกท่านท่ีได้
มอบความรู้และประสบการณ์ต่าง ๆ เพื่อให้สามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้ในแผนธุรกิจ รวมถึง
แนวทางการสร้างธุรกิจในอนาคต และขอขอบพระคุณเจา้หนา้ท่ีการศึกษาท่ีกรุณาใหค้วามช่วยเหลือ
และอ านวยความสะดวกในการเรียนมาโดยตลอด นอกจากน้ีขอขอบคุณเพื่อนทุก ๆคนและรุ่นพี่จาก
สาขาการจดัการธุรกิจ โครงการ 4+1 ท่ีคอยใหค้วามช่วยเหลือ สนบัสนุนและเป็นก าลงัใจท่ีดีเสมอมา 

และสุดทา้ยน้ีขอขอบคุณครอบครัวท่ีคอยใหค้  าแนะน าและเป็นก าลงัใจท่ีส าคญั รวมถึง
ผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีได้ให้ข้อมูลต่าง ๆอนัเป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์แผนธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ Personalized vitamins ของแบรนด์ Routine ออกมาได้อย่าง
สมบูรณ์ ขอแสดงความขอบคุณอย่างยิ่งไว ้ณ ท่ีน้ี และผูว้ิจ ัยหวงัว่าสารนิพนธ์ฉบับน้ีจะเป็น
ประโยชน์แก่บุคคลท่ีสนใจ และพฒันาอุตสาหกรรมอาหารเสริมให้ตอบโจทยก์บัความตอ้งการใน
ตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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บทคดัยอ่ 
ปัจจุบนัผูค้นเร่ิมหนัมาใส่ใจสุขภาพกนัมากข้ึน ประกอบกบัการระบาดของโรคโควิด-19 

ท าให้เกิดการต่ืนตวัในการดูแลสุขภาพเสริมสร้างภูมิคุม้กนัให้แข็งแรงกนัมากข้ึน แต่ดว้ยพฤติกรรม
การใช้ชีวิตท่ีแตกต่างกนัของคนในยุคใหม่ ท าให้ร่างกายมีความตอ้งการวิตามินและอาหารเสริมท่ี
แตกต่างกนั ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นโอกาสและการเติบโตของธุรกิจอาหารเสริม จึงไดท้  าการศึกษาและจดัท า
แผนธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ Personalized vitamins ภายใตช่ื้อแบรนด์ "Routine" ข้ึนมา
เพื่อวเิคราะห์ความเป็นไปไดข้องธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในตลาด 

โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลกั คือ กลุ่มช่วงอาย ุ25 – 40 ปี ท่ีมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,000 - 35,000 
บาท เน่ืองจากเป็นวยัท่ีตอ้งเขา้หาสังคม จะมีความตระหนกัทางดา้นสุขภาพและบุคลิกให้ดูดีอยู่เสมอ 
แต่คนในช่วงวยัน้ีจะไม่ค่อยมีเวลาในการศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารเสริม ท าใหไ้ม่รู้วา่ร่างกายตวัเอง
มีความตอ้งการดูแลอะไรเพิ่มเติม และกลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มช่วงอายุ 18 - 24 ปี ซ่ึงมีพฤติกรรม
ใกลเ้คียงกบักลุ่มเป้าหมายหลกัและให้ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของแบรนด ์  

ส าหรับการลงทุนในแผนธุรกิจน้ีใชเ้งินลงทุนจ านวน 3,000,000 บาท โดยไดว้ิเคราะห์ผล
การด าเนินธุรกิจในกรอบระยะเวลา 5 ปี พบวา่ มีผลตอบแทนภายใน (IRR) 165% และมีระยะเวลาคืน
ทุนภายใน 1 ปี 7 เดือน โดยจะมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 149,773,519 บาท แสดงให้เห็นว่าธุรกิจ
อาหารเสริมเฉพาะบุคคลภายใตแ้บรนด ์"Routine" มีความสนใจในการลงทุน 
 
ค าส าคญั : แผนธุรกิจ/ อาหารเสริมเฉพาะบุคคล/ วติามิน/ Personalized vitamins 
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บทที ่1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 

 
1.1 ทีม่า และความส าคญั 

เทรนดรั์กสุขภาพถือเป็นเทรนดท่ี์คนทัว่โลกรวมถึงในประเทศไทยก าลงัใหค้วามสนใจ 
ทั้งในกลุ่มคนหนุ่มสาวไปจนถึงผูสู้งวยั ประกอบกบัการระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้เกิดการ
ต่ืนตวัของผูบ้ริโภคในการป้องกนัตวัเอง ไปจนถึงการเสริมสร้างสุขภาพให้แข็งแรง ส่งผลให้กลุ่ม
ธุรกิจในอุตสาหกรรมสุขภาพไดรั้บความสนใจเพิ่มข้ึน (สวนดุสิตโพล, 2563) 

สวนดุสิตโพล (2563) ไดท้  าการส ารวจการดูแลสุขภาพของคนไทยในปี 2020 เผยให้
เห็นวา่ จากการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้ผูค้นตระหนกัถึงความส าคญัสุขภาพกนัมากข้ึน
ถึง 68.1% เนน้การป้องกนัดีกวา่รักษา หนัมาลงทุนในการดูแลสุขภาพกนัมากข้ึน ทั้งการออกก าลงั
กาย การรับประทานอาหารท่ีดี ตลอดจนการรับประทานอาหารเสริมและวติามินเพื่อเสริมภูมิคุม้กนั
ให้แข็งแรง ซ่ึงจะเห็นได้ว่าท่ามกลางวิกฤติโควิด-19 และเศรษฐกิจท่ีทรุดตัวลง ท าให้หลาย
อุตสาหกรรมกระทบหนกั แต่ในทางกลบักนักลุ่ม “ธุรกิจสุขภาพ” เป็นอีกหน่ึงกลุ่มท่ียงัคงเติบโต
สวนทางกบัเศรษฐกิจ (บดินทร์ พุทธอิน และเทด็ด้ี อีริกสัน, 2563) 

วติามินและอาหารเสริมเป็นอีกทางเลือกหน่ึงส าหรับคนท่ีใส่ใจสุขภาพไดเ้ร่ิมหันมาให้
ความสนใจกนัมากข้ึน มูลค่าตลาดอาหารเสริมในปี 2560 เติบโตข้ึนถึง 11.5% (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 
2560) แต่ดว้ยร่างกายและพฤติกรรมการใช้ชีวิตท่ีแตกต่างกนัของคนในยุคใหม่ ท าให้ผูค้นมีปัญหา
และความตอ้งการของร่างกายของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกนั การซ้ืออาหารเสริมทานเองจึงอาจจะไม่
ตรงตามความตอ้งการของร่างกายและไม่เกิดประสิทธิภาพ  ซ่ึงอาจจะเกิดผลกระทบต่อสุขภาพ
ตามมาจากการไดรั้บวติามินมากเกินไปหรือขาดวิตามิน สะทอ้นใหเ้ห็นวา่รูปแบบสินคา้ท่ีมีในตลาด
ปัจจุบนัยงัไม่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค (ฉตัรชยั ศรีบณัฑิต, 2564) 

ดงันั้น ธุรกิจ Personalized Vitamins เป็นอีกทางเลือกใหม่ท่ีน่าสนใจส าหรับกลุ่มคนท่ี
ตอ้งการเสริมสร้างภูมิคุม้กนัและดูแลสุขภาพให้เหมาะสมกบัตนเอง ผูบ้ริโภคจะไดรั้บวิตามินท่ีได้
จากการวิเคราะห์พฤติกรรมการใชชี้วิต ทั้งการกิน ออกก าลงักาย และการพกัผอ่นนอนหลบัของแต่
ละคนผ่านแบบสอบถาม และยงัรวมถึงการตรวจเลือดเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีเจาะจงมากยิ่งข้ึนในการ
เลือกสรรวิตามินท่ีเหมาะกับแต่ละบุคคล โดยมีบุคลากรทางการแพทย์เป็นผูใ้ห้ข้อมูลในการ
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รับประทาน ท าให้ไดผ้ลในการเสริมสร้างภูมิคุม้กนัไดต้รงจุดมากกว่า และไม่ส้ินเปลืองในการซ้ือ
วิตามินท่ีร่างกายไม่ได้ต้องการอีกด้วย เป็นทางเลือกในการดูแลสุขภาพท่ีมีความคุ้มค่าและมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 
 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five Forces) 
การวิเคราะห์แรงกดดนั 5 ประการ ผา่น Five Forces Porter Model โดยวิเคราะห์ธุรกิจ

อาหารเสริมแบบ Personalized vitamin ของ Routine ในมุมมองของผูเ้ล่นหน้าใหม่ท่ีก าลงัจะเขา้สู่
ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารเสริม 
 

แรงกดดันที ่1 : อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new 
entrants) 

- ตลาดธุรกิจอาหารเสริมในประเทศไทยก าลงัมาแรงและเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ท าให้
มีผูเ้ล่นรายใหม่สนใจตลาดอาหารเสริมเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก ประกอบกบัปัจจุบนัท่ีมีโรงงานผลิต
อาหารเสริมท่ีมีทั้ งทีม R&D และ Supplier ท่ีพร้อมจะช่วย support การผลิตให้กับเจ้าของธุรกิจ
มือใหม่ ส่งผลให้ผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่ท่ีสนใจธุรกิจอาหารเสริมสามารถเขา้สู่ตลาดได้อย่างง่ายดาย 
(สิทธิชยั แดงประเสริฐ, 2562) (+) 

- ในการผลิตอาหารเสริมจ าเป็นตอ้งมีการประหยดัต่อขนาด (Economies of scale) 
เพื่อลดตน้ทุนของสินคา้และสามารถตั้งราคาแข่งขนัไดใ้นตลาด แต่ส าหรับผูเ้ล่นรายใหม่ท่ียงัมีฐาน
ลูกคา้นอ้ย ประกอบกบัการสั่งผลิตกบัโรงงานตอ้งมีขั้นต ่าในการสั่งแต่ละล็อต ท าให้ก าลงัการผลิต
นอ้ยกวา่ผูเ้ล่นรายใหญ่ในตลาด ส่งผลให้มีตน้ทุนสูงกวา่ เน่ืองจากไม่สามารถประหยดัจากขนาดใน
การผลิตไดเ้ท่ารายใหญ่ท่ีมีฐานลูกคา้อยูแ่ลว้และมีก าลงัการผลิตมากกวา่ (รับผลิต, 2565) (-) 

- โรงงานผลิตอาหารเสริมในตลาดปัจจุบนัส่วนใหญ่หนัมาให้บริการแบบ One Stop 
Service ท่ีดูแลครอบคลุมตั้งแต่ให้ค  าปรึกษาแผนธุรกิจ การผลิต การจดทะเบียนขออนุญาตต่าง ๆ
จนถึงการจดัจ าหน่าย ท าให้ผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่สามารถเป็นเจา้ของธุรกิจได้โดยไม่จ  าเป็นต้องมี
ประสบการณ์มาก่อน (Top best brand, 2565) (+) 

- ปัจจุบนัช่องทางออนไลน์และ Platform การท าธุรกิจสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาท าธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์กันมากข้ึน เน่ืองจากตน้ทุนต ่าและ
สามารถ Engage ลูกคา้ไดจ้  านวนมาก ท าให้ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัหน้าใหม่อยู่ในระดบัสูง (กรม
พฒันาธุรกิจการคา้ กองพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์, 2564) (+) 
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- ในอุตสาหกรรมอาหารเสริมมีแบรนด์สินค้าเป็นจ านวนมาก ประกอบกับไม่มี
ต้นทุนในการเปล่ียนแบรนด์ ส่งผลให้มี Switching cost ต ่า ผูบ้ริโภคจึงสามารถเปล่ียนไปลอง
บริโภคสินคา้ของแบรนด์อ่ืนไดเ้ลยทนัทีถา้แบรนด์นั้นมีคุณภาพและตอบโจทยก์วา่สินคา้แบรนด์อ่ืน
ในตลาด (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) (+) 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า อุปสรรคจากการเข้ามาแข่งขนัของคู่แข่งรายใหม่ 
(Threat of new entrants) มีผลกระทบในเชิงบวกต่อธุรกิจ เน่ืองจากมีปัจจยัภายนอกหลายอย่างท่ี
เอ้ืออ านวยต่อการเขา้มาแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหารเสริมได้ง่าย ทั้งการเติบโตของตลาด การ
บริการท่ีครอบคลุมของโรงงานผลิต หรือแมแ้ต่ช่องทางการจ าหน่ายท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้
อยา่งรวดเร็ว 
  

 แรงกดดันที่ 2 : ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive 
rivalry) 

- คู่แข่งในอุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทยมีจ านวนมาก ทั้งรายเล็กและราย
ใหญ่ ท าให้ความรุนแรงในการแข่งขนัของธุรกิจอาหารเสริมมีความรุนแรงมาก (TMB Analytics, 
2560) (-) 

- ความแตกต่างของสินคา้ในธุรกิจอาหารเสริมอยู่ในระดบัต ่า เน่ืองจากสินคา้ใน
ตลาดส่วนมากมีความคลา้ยคลึงกนัทั้งในเร่ืองของส่วนประกอบ รูปแบบของผลิตภณัฑ์ และการท า 
Marketing ท าใหผู้บ้ริโภคไม่รู้สึกถึงความแตกต่างของสินคา้แต่ละแบรนด ์(กรุงเทพธุรกิจ, 2564) (+) 

- จากการเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารเสริมท่ีเติบโตอยา่งต่อเน่ือง คู่แข่งในตลาด
สามารถดึงดูดนกัลงทุนให้เขา้มาร่วมอุตสาหกรรมไดม้ากข้ึน ส่งผลใหก้ารแข่งขนัในตลาดมีมากข้ึน
เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งในตลาด (Market share) (ประชาชาติธุรกิจ, 2564) (-) 

- ลูกคา้ในอุตสาหกรรมอาหารเสริมมี Brand Loyalty ต ่า ลูกคา้สามารถเปล่ียนไป
ทานอาหารเสริมของแบรนด์คู่แข่งไดท้นัทีถา้สินคา้ของคู่แข่งมีคุณภาพท่ีดีและตอบโจทยม์ากกวา่ 
(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) (-) 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลขา้งตน้ พบวา่ ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Competitive rivalry) มีผลกระทบในเชิงลบต่อธุรกิจ ซ่ึงถา้สินคา้ไม่มีเอกลกัษณ์และโดดเด่นจาก
สินคา้ในตลาดก็อาจจะถูกคุกคามจากคู่แข่งไดสู้ง 
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 แรงกดดันที ่3 : อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
- ถึงแมว้่าลูกคา้ในตลาดอาหารเสริมจะมีจ านวนมากและมีลูกคา้ท่ีสนใจในอาหาร

เสริมเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง แต่เน่ืองจากอาหารเสริมแบบ Personalized Vitamins ยงัมีให้ลูกคา้เลือก
ไม่มากในตลาดประเทศไทย ประกอบกบัเป็นช่วงการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้ลูกคา้มี
ความตอ้งการอาหารเสริมท่ีเสริมสร้างภูมิคุม้กนัในตลาดอย่างมาก ส่งผลให้ลูกคา้มีอ านาจในการ
ต่อรองต ่ากวา่กลุ่มตลาดอาหารเสริมทัว่ไป (SME ONE, 2563) (+) 

- ปัจจุบนัการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ต่าง ๆ สามารถท าไดง่้ายและรวดเร็ว ท าให้ลูกคา้มี
ขอ้มูลส าหรับเปรียบเทียบสินคา้แต่ละแบรนดเ์พื่อประกอบการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ได้
ง่ายมากข้ึน ส่งผลใหลู้กคา้มีอ านาจในการต่อรองสูง (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) (-) 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า ถึงแม้ว่าจะมีจ านวนลูกค้าเยอะในตลาดและลูกคา้
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบประกอบการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย แต่ดว้ยความตอ้งการอาหาร
เสริมท่ีมากข้ึนในสภาวะวิกฤตโรคระบาด ประกอบกบัการมีสินคา้ท่ีแตกต่างจากสินคา้อ่ืน ๆ ใน
ตลาด ท าให้ลูกคา้มีความสนใจและความตอ้งการมากกว่า อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining 
power of buyers) จึงมีผลกระทบทั้งในเชิงบวกและเชิงลบต่อธุรกิจ 

 
 แรงกดดันที ่4: อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining power of suppliers) 
- จากอุตสาหกรรมอาหารเสริมท่ีเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ท าให้มีโรงงานผลิตและพฒันา

อาหารเสริม OEM ท่ีมีมาตรฐานและครบวงจรเกิดข้ึนมากมายเพื่อให้ตอบโจทยน์กัธุรกิจมือใหม่ท่ี
ตอ้งการท าธุรกิจอาหารเสริมและรองรับการเติบโตของอุตสาหกรรมน้ีดว้ย ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ
สามารถเลือกโรงงานท่ีมีคุณภาพตรงตามความต้องการของแบรนด์ Supplier จึงมีอ านาจในการ
ต่อรองต ่า (สิทธิชยั แดงประเสริฐ, 2562) (+) 

- ในการผลิตสินคา้และวตัถุดิบของแต่ละโรงงานท่ีมีความแตกต่างกนัเล็กนอ้ย ท าให้
ผูป้ระกอบการมีอ านาจในการต่อรองสูงกวา่คู่คา้ (รับผลิต, 2565) (+) 

จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ จากการเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารเสริม ส่งผลให้
มีโรงงานผลิตอาหารเสริม OEM ท่ีมีมาตรฐานเกิดข้ึนมากมายเพื่อรองรับการผลิตในตลาด และดว้ย
ความแตกต่างเพียงเล็กนอ้ยในดา้นวตัถุดิบหรือตน้ทุนการผลิตสินคา้ ท าให้อ านาจการต่อรองของคู่
คา้ (Bargaining power of suppliers) มีผลกระทบทั้งในเชิงบวกต่อธุรกิจ ผูป้ระกอบการจึงสามารถ
เลือกโรงงานเพื่อรองรับการผลิตและกระจายความเส่ียงในการผลิตสินคา้ได ้
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 แรงกดดันที ่5 : ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitute products) 
- อาหารเสริมแบบ Personalized Vitamins อาจจะถูกทดแทนไดจ้ากการปรึกษานัก

โภชนาการ เพื่อให้ไดรั้บสารอาหารและวิตามินครบตามท่ีตอ้งการ เพราะอาหารปกติมีราคาถูกและ
ทานไดง่้ายกวา่อาหารเสริม (วนัเพญ็ แกว้สกุล, 2561) (-) 

- แต่เน่ืองจากสินค้าทดแทนไม่สามารถทดแทนวิตามินอาหารเสริมได้ทุกชนิด 
ประกอบกบัขอ้จ ากดัในการทานอาหารของลูกคา้บางกลุ่ม ท าให้ไม่สามารถรับวิตามินไดค้รบจาก
การทานสินคา้ทดแทน ท าให้อาหารเสริมยงัคงได้เปรียบและถูกคุกคามจากสินคา้ทดแทนได้ใน
ระดบัต ่า (Bangkok hospital, 2562) (+) 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า จากประสิทธิภาพของสินค้าทดแทนท่ีไม่สามารถ
ทดแทนไดเ้ทียบเท่าอาหารเสริม และมีความสะดวกในการรับประทานมากกวา่ ท าใหภ้ยัคุกคามจาก
สินคา้ทดแทน (Threat of substitute products) มีผลกระทบทั้งในเชิงบวกและเชิงลบต่อธุรกิจ 

  
จากการวเิคราะห์แรงกดดนัทั้ง 5 แรง (Five Force Analysis) พบวา่ จากการเติบโตอยา่ง

ต่อเน่ืองของอุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทยส่งผลใหปั้จจยัหลาย ๆ ดา้นในการเขา้สู่ตลาดมี
ความน่าสนใจ ประกอบกบัการแพร่ระบาดของโรคโควดิ-19 ท าใหมี้ความตอ้งการในอาหารเสริมใน
ตลาดมากข้ึน โรงงานผลิตอาหารเสริมจึงเพิ่มข้ึนเพื่อรองรับการเติบโตของตลาด ส่งผลใหอ้ านาจการ
ต่อรองของลูกคา้และคู่คา้มีผลกระทบในเชิงบวก ในส่วนของทางเลือกสินคา้ทดแทนตอ้งทานใน
ปริมาณมากและหลากหลายถึงจะเพียงพอต่อความตอ้งการของร่างกายในแต่ละวนั และดว้ยขอ้จ ากดั
ของบางอยา่งสินคา้ทดแทนจึงยงัไม่สะดวกเท่าการทานอาหารเสริม ท าให้สินคา้ทดแทนมีอิทธิพล
ค่อนขา้งนอ้ย อยา่งไรก็ตาม การท่ีตลาดมีความพร้อมและเติบโต การเขา้มาสู่ตลาดของคู่แข่งรายใหม่
ก็ง่ายมากข้ึน ท าให้การแข่งขนัในตลาดก็สูงเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย ซ่ึงการท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบ
ในธุรกิจตอ้งมีความแตกต่างจากสินคา้ในตลาด และตอบโจทย ์Pain point ของลูกคา้ จึงจะสามารถ
ดึงดูดลูกคา้จากคู่แข่งและแข่งขนัในอุตสาหกรรมอาหารเสริมได ้
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ตาราง 1.1 สรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัธุรกิจจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

แรงกดดันทั้ง 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 
อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของคู่แข่งรายใหม่  
(Threat of new entrants) 

 

+ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม  
(Competitive rivalry) 

 

- 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ  
(Bargaining power of buyers) 

 

+ 

อ านาจการต่อรองของคู่คา้  
(Bargaining power of suppliers) 

 

+ 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน  
(Threat of substitute products) 

 

+ 

หมายเหตุ (+) หมายถึง  ผลกระทบในเชิงบวกต่อธุรกิจ 
  (-) หมายถึง  ผลกระทบในเชิงลบต่อธุรกิจ 
 
 

1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 
 1.3.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
 เป็นส่วนหน่ึงของการดูแลสุขภาพท่ีเหมาะสมของแต่ละคนในทุก ๆ วนั 
 
 1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 

- มุ่งมัน่วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพตามมาตรฐานสากลให้ตอบ
โจทยก์บัความตอ้งการของลูกคา้ตามยคุสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไป 

- ด าเนินธุรกิจบนความรับผิดชอบต่อสังคม นึกถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อมตั้งแต่
กระบวนการผลิตไปจนถึงการบริโภค 

- มีความซ่ือสัตยใ์นการด าเนินธุรกิจ 
- แสวงหาโอกาสและสร้างความมัน่คงใหก้บัองคก์ร 
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 1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1) 
 1. สร้างการรับรู้และเป็นท่ีรู้จกัแก่กลุ่มเป้าหมาย1 โดยเฉพาะกลุ่มกลุ่ม Gen Y และ Gen 
Z ในประเทศไทย2 
 2. มีลูกคา้ท่ีกด Subscription อยา่งนอ้ย 500 คน3 
 3. ผลิตภัณฑ์ผ่านการรับรองมาตรฐานคุณภาพสินค้า ต่าง ๆทั้ งจากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) GMP (Good Manufacturing Practice) HACCP (Hazard Analysis 
and Critical Control Point) และ รับรองการใชเ้คร่ืองหมายการคา้ “ฮาลาล” 
 4. มีรายไดใ้นปีแรกไม่ต ่ากวา่ 5,000,000 บาท3 
 5. ส่งเสริมการเป็น Green business รับผิดชอบต่อสังคมและใส่ใจส่ิงแวดลอ้มให้มาก
ข้ึน โดยการพฒันา package ท่ียอ่ยสลายไดง่้าย 
   
 เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2-3) 
 1. รักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เก่าในสินคา้และบริการในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย4

 2. มีรายไดไ้ม่ต ่ากวา่ 20,000,000 บาท3  
 3. พฒันาสูตรผลิตภัณฑ์ให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ดูดซึมง่ายข้ึน พร้อมกับพัฒนา 
Products ใหม่ออกมาอีก 2 กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Powder เช่น Protein, Collagen และผง 
Superfoods5 
 
 
 
 
 
                                                      
1 ประเมินผลการรับรู้จากทั้งจ  านวนผูเ้ยี่ยมชมเวบ็ไซต ์(Traffic) อยา่งน้อย 1,000 คน และการพดูถึง (Mentions) แบรนดใ์นส่ือหรือ
ช่องทางต่าง ๆ เช่น Facebook, Twitter, Instagram และส านกัข่าว บทความต่าง ๆ  
2 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจกลุ่มตวัยา่งทั้งหมด 115 คน 
3 ขอ้มูลจากการด าเนินงานปีแรกของคู่แข่ง Vitaboost ในปี 2017 จาก https://www.btripnews.net/?p=9801 
4 วดัผลความพึงพอใจโดยใชด้ชันีความพึงพอใจของลูกคา้ (Net Promotor Score) ควรจะมีค่าอยูใ่นช่วง 7-10 และ Feedback การพดู
ถึงแบรนดจ์ากช่องทางอ่ืน ๆ เช่น Twitter, Facebook, Instagram และ YouTube 
5 ขอ้มูลเทรนดอ์าหารเสริมในตลาดจากบทความของ SME Startup แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมและความตอ้งการสินคา้กลุ่ม Health 
support ทั้งการนอนหลบั ความเครียด ผิวพรรณและการบ ารุงสายตา จาก https://www.smethailandclub.com/startup-
digitalmarketing/7075.html  
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 เป้าหมายระยะยาว (ปีที ่4-5) 
 1. มีส่วนแบ่งทางตลาด (Market share) 1%6  
 2. ปรับสูตรผลิตภณัฑ ์และพฒันาผลิตภณัฑก์ลุ่ม Specialty ส าหรับกลุ่มผูสู้งอาย ุไดแ้ก่ 
บ ารุงหวัใจ สมอง ขอ้ต่อต่าง ๆ เป็นตน้7  
 3. ขยายตลาดและฐานลูกคา้ไปยงัต่างประเทศ โดยเนน้ประเทศกลุ่มเอเชียเป็นหลกั เช่น 
จีน และออสเตรเลีย8 
 
 

1.4  การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 การวเิคราะห์ SWOT ของการท าธุรกิจอาหารเสริมแบบ Personalized Vitamins โดย

เปรียบเทียบกบัธุรกิจอาหารเสริมของแบรนด์ Vitaboost ซ่ึงเป็นแบรนดเ์ร่ิมแรกในประเทศไทยท่ีท า
ธุรกิจอาหารเสริมแบบ Personalized Vitamins ในตลาดใหญ่ท่ีไม่ใช่ของโรงพยาบาล มีบริการเจาะ
เลือดถึงบา้นและตรวจวิตามินในเลือดดว้ยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัสามารถตรวจและค านวณวติามินได้
อยา่งแม่นย  า พร้อมทั้งทีมแพทยแ์ละผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นเวชศาสตร์ชะลอวยัท่ีใหค้  าปรึกษาในการ
รับประทานอาหารเสริม 
 

Strengths (จุดแข็ง)  
- มีการเลือกใชว้ตัถุดิบและสารสกดัท่ีเป็น plant-based ซ่ึงเป็นมิตรกบักลุ่ม Vegan 
- ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นรูปแบบเม็ดจะมีการพฒันาให้ทานได้ง่าย และผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ใน

รูปแบบผงจะไม่มีรสชาติและสี เพื่อให้สะดวกต่อการชงด่ืมหรือสามารถน าไปผสมกบัเคร่ืองด่ืมท่ี
ลูกคา้ตอ้งการไดโ้ดยไม่รบกวนรสชาติของเคร่ืองด่ืม 

- มีการสลกัช่ือและตวัเลขบนซองยาแต่ละซอง เพื่อแสดงความเป็นเจา้ของป้องกนั
การสลบักบัของคนใกลเ้คียง และป้องกนัการลืมทานในแต่ละวนั 

- มีผลิตภณัฑ์กลุ่มอ่ืน ๆ เช่น โปรตีน ผง Superfoods สารอาหารท่ีช่วยในการนอน
หลบั หรือแมแ้ต่ Energy booster เพื่อซัพพอร์ตความตอ้งการเพิ่มเติมตามไลฟ์สไตล์ท่ีแตกต่างกัน
ของลูกคา้แต่ละคน 
                                                      
6 อา้งอิงขอ้มูลจากคู่แข่ง “Vitaboost” โดยตั้งเป้าหมายในปีท่ี 5-7 จะมีส่วนแบ่งทางการตลาด 1% 

7 อา้งอิงขอ้มูลโรคท่ีพบบ่อยในกลุ่มผุสู้งอาย ุจากกรมกิจการผูสู้งอาย ุhttps://www.dop.go.th/th/know/15/419 
8 เน่ืองจากประเทศกลุ่มเอเชียมีพฤติกรรมและวิถีชีวิตคลา้ยคลึงกนั ดงันั้น สูตรในการพฒันาผลิตภณัฑจึ์งท าไดง่้ายกว่า และจากขอ้มูล
การเติบโตของตลาดอาหารเสริม ประเทศจีนและออสเตรเลียมีการเติบโตอยา่งเห็นไดช้ดัหลงัวิกฤติโรคระบาด COVID-19 จาก 
https://kovic.co.th/food-and-cosmetic-business-trends-after-covid-19/ 
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Weakness (จุดอ่อน) 
- ลูกคา้ส่วนใหญ่อาจจะยงัไม่ค่อยเช่ือมัน่ในสินคา้ เพราะเป็นแบรนดใ์หม่และยงัไม่

ค่อยเป็นท่ีรู้จกัในตลาด 
- เน่ืองจากเป็นบริษทั Start-up จึงมีงบประมาณส าหรับการลงทุนนอ้ย ท าใหมี้ตน้ทุน

การผลิตสูงกวา่เจา้ใหญ่ในตลาด 
- เน่ืองจากไม่มีการเจาะเลือดเพื่อตรวจวิตามินในร่างกาย ปริมาตรวติามินท่ีไดจึ้งเป็น

ปริมาตรคร่าว ๆ ท่ีลูกคา้แต่คนควรจะไดรั้บในแต่ละวนั 
  

Opportunities (โอกาส) 
- ตลาดในประเทศไทยมีธุรกิจอาหารเสริมแบบ Personalized Vitamins เพียงไม่ก่ีราย 

(SME ONE, 2563) 
- จากสถานการณ์โควิด-19 ท าใหผู้ค้นตระหนกัถึงสุขภาพ และมีความตอ้งการ

อาหารเสริมท่ีเสริมสร้างภูมิคุม้กนัท่ีเพิ่มมากข้ึน (สวนดุสิตโพล, 2563) 
- ประเทศไทยก าลงักา้วสู่สังคมผูสู้งอาย ุ(Aging Society) ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีตอ้งการ

อาหารเสริมเพื่อบ ารุงร่างกาย ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีช่วยบ ารุงสมองและความจ า 
รวมถึงอาหารเสริมท่ีช่วยลดความเส่ียงในการเกิดโรคต่าง ๆ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) 

  
Threats (อุปสรรค) 
- เน่ืองจากธุรกิจอาหารเสริมก าลงัมาแรง จึงมีผูเ้ล่นหนา้ใหม่สนใจเขา้มาลงตลาด

ธุรกิจอาหารเสริมเป็นจ านวนมาก ประกอบกบัมีโรงงานผลิตและใหค้  าปรึกษาครบวงจร ท าใหเ้ขา้สู่
ตลาดไดง่้ายมากข้ึน (สิทธิชยั แดงประเสริฐ, 2562) 

- มีคู่แข่งจ านวนมาก ท าให้ความรุนแรงในการแข่งขนัของธุรกิจอาหารเสริมมีความ
รุนแรงมาก (TMB Analytics, 2560) 

- Brand Loyalty ต ่า ลูกคา้สามารถเปล่ียนไปทานอาหารเสริมของแบรนด์คู่แข่งได้
ทนัทีถา้สินคา้ของคู่แข่งมีคุณภาพท่ีดีและตอบโจทยม์ากกวา่ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) 
 
ค าแนะน าเพิม่เติม 

 ทางแบรนดจ์ะ Collaborate กบั Lab เอกชน บริการเจาะเลือดตรวจระดบัวิตามิน
เพิ่มเติมส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการทราบระดบัวิตามินในเลือด และมีโปรแกรมตรวจ Liver Function 
ส าหรับลูกคา้ท่ี subscription อยา่งต่อเน่ือง 12 เดือนข้ึนไป เพื่อเป็นการลดจุดออ่อนในการแข่งขนั 
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1.5  ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain)9 
 
ตารางที ่1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

ปัญหาของผู้บริโภค  
(Customer Pain) 

คุณค่าทีค่าดว่าผู้บริโภคจะได้รับ  
(Customer Gain) 

1. เลือกบริโภควิตามินไม่ถูก ไม่รู้วา่ร่างกาย
ตอ้งการอะไร 

แบบประเมินท่ีจะช่วยวเิคราะห์ความเส่ียงและ
ความตอ้งการของร่างกายจากขอ้มูลสุขภาพ
และพฤติกรรม 

2. กลวัสารตกคา้งในร่างกาย ทานวติามิน
ปริมาณไม่ถูกตอ้ง ส่งผลเสียต่อตบั 

ใชว้ตัถุดิบจากธรรมชาติ (Plant based) และมี
ผูเ้ช่ียวชาญใหข้อ้มูลดูแลควบคุมปริมาณ
วติามิน และระยะเวลาการทาน  

3. ทานอาหารเสริมหลายชนิด บรรจุภณัฑไ์ม่
สะดวกเวลาเดินทาง 

บรรจุวติามินท่ีตอ้งทานในแต่ละวนัแยกใส่ซอง 
เป็น Daily vitamin pack พร้อมฉีกทาน 
ประหยดัพื้นท่ีในการพกพา 

4. ลืมกิน มี Application ในการช่วยแจง้เตือนเม่ือถึงเวลา
ทานวติามิน 

5. มีขอ้จ ากดัในการทานอาหารบางชนิด เช่น 
แพอ้าหาร ตอ้งควบคุมอาหาร ทาน Vegan 
โรคประจ าตวั เป็นตน้ 

จดัวติามินใหเ้หมาะสมกบัไลฟ์สไตลข์องลูกคา้ 
มีวติามิน Plant based ส าหรับกลุ่ม Vegan 

6. ทานยาก วติามินละลายเร็วในปาก มี
รสชาติไม่พึงประสงค ์

ใชว้ติามินทั้งแบบแคปซูลและ Soft gel ทาน
ง่าย ไม่มีปัญหาเร่ืองรสชาติไม่พึงประสงค ์และ
ในกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์เป็นรูปแบบผงจะละลายน ้า
เร็ว ไม่มีสีและกล่ิน เพื่อใหท้านง่ายหรือทาน
ผสมกบัเคร่ืองด่ืมอ่ืน ๆ ได ้

 
 
 
 

                                                      
9 ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์บุคคลท่ีคาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ในอนาคต จ านวน 2 คน 
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บทที ่2 
แผนการตลาด 

 
 
2.1  การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริม 

หลังจากสถานการณ์โควิด -19 พฤติกรรมในการดูแลสุขภาพของผู ้บ ริโภคก็
เปล่ียนแปลงไป ให้ความส าคญัในการดูแลเชิงป้องกนัและเสริมสร้างภูมิคุม้กนัมากข้ึน ประกอบกบั
วิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปตามความเจริญของยุคสมยั มีการใชชี้วิตท่ีเร่งรีบ ท าให้ไม่มีเวลาส าหรับการดูแล
ตวัเองมากพอ ผูบ้ริโภคจึงแกปั้ญหาดว้ยการสรรหาวิตามินและอาหารเสริมมาทานมากข้ึน เพื่อคง
สมดุลร่างกายและเสริมสร้างภูมิคุ ้มกนัให้แข็งแรง ปัจจุบนัวิตามินและผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมี
มากมายในตลาดและสามารถหาซ้ือได้ง่ายหลากหลายช่องทาง เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านขายยา 
ตวัแทน รวมถึงช่องทางออนไลน์ ซ่ึงปัจจยัดงักล่าวส่งผลให้อุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศ
เติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว และจากขอ้มูลตลาดวติามินและอาหารเสริมของประเทศไทยในปีท่ีผา่น
มา มีมูลค่าตลาดถึง 25,269 ลา้นบาท ซ่ึงขยายตวัเพิ่มข้ึนถึง 8% (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) 

อย่างไรก็ตาม ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีปัจจยัในการด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั ท าให้ปัญหา
และความตอ้งการทางสุขภาพของแต่ละบุคคลก็แตกต่างกนัไปดว้ย ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเน้นมองหา
ผลิตภณัฑท่ี์เฉพาะเจาะจงและเหมาะสมกบัตวัเองมากข้ึน 
 
 

2.2 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาดอตุสาหกรรมอาหารเสริมรูปแบบ Personalized vitamin
ในประเทศไทย 

การวิเคราะห์คู่แข่งของแบรนด์ Routine จะเป็นคู่แข่งทางอ้อม เน่ืองจากผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม Personalized vitamins เป็นผลิตภณัฑ์รูปแบบใหม่ในตลาด เนน้การให้บริการท่ีสะดวก
รวดเร็ว ไม่ซับซ้อน และตอบโจทยทุ์กไลฟ์สไตล์ ท าให้ยงัไม่มีคู่แข่งทางตรง ซ่ึงคู่แข่งทางออ้มจะ
เป็นคลินิกสุขภาพดา้นดูแลป้องกนัและฟ้ืนฟูสุขภาพ อยู่ภายใตส้ังกดัโรงพยาบาล มีคลินิกอาหาร
เสริมแบบ Personalized ให้บริการท่ีมุ่งเน้นการดูแลป้องกนัโรค มีการตรวจผลเลือดก่อน ลูกคา้จึง
อาจจะไม่สามารถ Customized ตามโจทยแ์ละความตอ้งการได ้โดยคู่แข่งจะเป็นธุรกิจอาหารเสริมใน
รูปแบบ Personalized vitamins ขนาดย่อม โดยใช้เกณฑ์มูลค่าสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 50 ล้านบาท 
(กรมส่งเสริมอตุสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม, 2545 อา้งอิงใน ธนาคารแห่งประเทศไทย) 
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ตาราง 2.1 วเิคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรมอาหารเสริมรูปแบบ Personalized vitamin ในประเทศไทย 
Factors Brand 

Routine Vitaboost M BRACE W9 Wellness 

Product 

รูปแบบ
ผลติภัณฑ์ 

วติามินและ
อาหารเสริม
เฉพาะบุคคล 
Subscription 
1,3,6,12 เดือน 

โปรแกรมวิตามิน 
และอาหารเสริมปรุง
สูตรเฉพาะบุคคล 
Subscription 
1,3,6,12 เดือน 

วติามินและ
อาหารเสริม
ตามความ
ตอ้งการเฉพาะ
บุคคล 

แพคเกจวติามิน
และอาหารเสริม
ปรุงสูตรเฉพาะ
บุคคล 

ผลติภัณฑ์ ผลติภัณฑ์
รูปแบบเม็ด 
- Vitamins: A, 
B12, B-complex, 
C & D  
- Minerals: 
Calcium, Zinc & 
Iron  
- Probiotic  
- Nutrients: Fish 
oil, Collagen, 
Veggie Omega 
(For vegan) และ 
Astaxanthin 
- Power 
support: Sleep 
และ Stress  

ผลติภัณฑ์รูปแบบ
เม็ด 
- Vitamins: A, B-
complex, C, D3 & E 

- Minerals: 
Calcium, Zinc, Iron, 
Magnesium, 
Selenium, Copper, 
Manganese, Boron 
- Nutrients: 
Coenzyme Q10, 
Alpha Lipoic Acid, 
Lycopene, Omega 3, 
Plant Sterol, 
Astaxanthin, N-
Acetyl-Cysteine, 
Pycnogenol, 
Arginine, Ginseng, 
Maca, Biotin, Grape 

ผลติภัณฑ์
รูปแบบเม็ด 
สูตรผลิตภณัฑ์
ข้ึนอยูก่บัความ
ตอ้งการของ
ร่างกายแต่ละ
บุคคล 

ผลติภัณฑ์
รูปแบบเม็ด 
- Daily Immune 
Booster Pack 
- Healthy Lady 
Pack 
- Healthy Men 
Pack 
- Radiant Your 
Skin 
- Retrieve Your 
Sleep 
- Rinse Your 
Liver 
- Daily Immune 
Supplement 
- Signature C 
- Detox Pack 
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ตาราง 2.1 วเิคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรมอาหารเสริมรูปแบบ Personalized vitamin ในประเทศไทย 
Cont. 

Factors Brand 
Routine Vitaboost M BRACE W9 Wellness 

ผลติภัณฑ์ 
Cont. 

ผลติภัณฑ์
รูปแบบผง 
- Protein: 
Unflavored, 
Matcha, 
Chocolate 

Seed, Green Tea, 
White Kidney 
Bean, etc.  
(ผลิตภณัฑจ์ะถูก
จดัเป็นกลุ่ม
โปรแกรม) 

 - Cordyceps M-
plus 
- Eye Defense 
- Health Weight 
Supplement 
Pack 
- Migraine 
Support 
- Perfect Skin 
Supplements 
- Post Covid 
Supplements 

การประเมิน
วติามิน 

วเิคราะห์จาก
ขอ้มูลทาง 
Physical และ
พฤติกรรมของ
ลูกคา้ผา่นแบบ
ประเมิน 

เลือกโปรแกรม
วติามินตามปัญหา 
ตอบค าถามสุขภาพ 
และมีบริการตรวจ
ระดบัวติามินใน
เลือด 

วเิคราะห์จากขอ้มูล
ทาง Physical และ
พฤติกรรมของลูกคา้
ผา่นแบบประเมิน 
และมีแพคเกจตรวจ 
DNA 

ประเมินโดย
ผูเ้ช่ียวชาญและมี
บริการตรวจวดั
ระดบัวติามินใน
เลือด 

Price 

ราคา เร่ิมตน้ 390 
บาท 

เร่ิมตน้ 1,190 – 
12,900 บาท 

เร่ิมตน้ 2,800 บาท เร่ิมตน้ 450 – 
2,800 บาท 

Place 

ช่องทางการ
จ าหน่าย 

Routine.com Vitaboost.me mbrace.bnhhospital.
com 
Shopee, Lazada 
โรงพยาบาล BNH 

w9wellness.com 
โรงพยาบาล
พระรามเกา้  
ชั้น 3 อาคาร A 
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ตาราง 2.1 วเิคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรมอาหารเสริมรูปแบบ Personalized vitamin ในประเทศไทย 
Cont. 

Factors Brand 

Routine Vitaboost M BRACE W9 Wellness 
Promotion 

ช่องทางติดต่อ
ประชาสัมพนัธ์ 

Social media 
เช่น Facebook, 
Instagram, 
Twitter และ 
Line official 
account 

Social media เช่น 
Facebook, 
Instagram, และ Line 

Social media 
เช่น Facebook, 
Instagram, 
Twitter และ 
Line 

Social media 
เช่น Facebook, 
Instagram และ 
Line 

โปรโมช่ัน ซ้ือ 1 แถม 1 
ในช่วง 3 เดือน
แรกท่ีมีการ
เปิดตวั
ผลิตภณัฑ์ 
จัดส่งฟรี 
ทุกการสั่งซ้ือ 

Premium Package 
(ไม่ตรวจเลอืด) 
- 3 เดือน ลดค่า
วติามิน 20% 
- 6 เดือน ฟรี ตรวจ
เลือด Antioxidants 5 
รายการ (มูลค่า 
5,400 บาท) 
Platinum Package 
(ตรวจเลอืด) 
- 3 เดือน ลดค่าตรวจ
เลือด 50% 
- 6 เดือน ฟรี ตรวจ
เลือดระดบัวติามิน
ในร่างกาย (มูลค่า
สูงสุด 12,900 บาท) 
 
ลูกคา้ใหม่: ลด 30% 
(เฉพาะเดือนแรก) 

จัดส่งฟรี 
ทุกการสั่งซ้ือ 
ฟรีปรึกษาแพทย์ 
Preventive และ 
Anti-Aging 
Medicine เม่ือสั่ง
พร้อมกนั 3 
เดือน 

จัดส่งฟรี 
ทุกการสั่งซ้ือ
ภายในประเทศ
เท่านั้น 
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2.3  การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
แบรนด์ Routine จะใช้เคร่ืองมือ STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด 

(Segmentation) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางตลาด (Segmentation) 
โดยใช้หลกัเกณฑ์ในการแบ่งทั้งหมด 2 ประเภท ไดแ้ก่ เกณฑ์ดา้นประชากรศาสตร์ 

(Demographic Segmentation) และเกณฑ์ด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.3.1.1 เกณฑ์ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) เช่น 
อาย ุรายได ้เป็นตน้ 

- ช่วงอาย ุ 18 – 24 ปี (Generation Z) 
  25 – 40 ปี (Generation Y) 
  41 – 56 ปี (Generation X) 
  57 – 75 ปี (Baby Boomer) 

- รายได ้  ผูท่ี้มีรายได ้15,000 – 25,000 บาท 
  ผูท่ี้มีรายได ้25,001 – 35,000 บาท 
  ผูท่ี้มีรายได ้35,001 – 45,000 บาท 
  ผูท่ี้มีรายได ้45,001 – 55,000 บาท 
  ผูท่ี้มีรายได ้55,001 – 65,000 บาท 
  ผูท่ี้มีรายไดม้ากกวา่ 65,000 บาทข้ึนไป 

2.3.1.2 เกณฑ์ด้านพฤติกรรมของผู ้บริโภค (Behavioral Segmentation) 
เช่น พฤติกรรมการใชชี้วิตประจ าวนั เช่น การกิน พฤติกรรมการออกก าลงักาย เนน้ความสะดวกไม่
ยุ่งยาก มีทศันคติในการดูแลสุขภาพ เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มคนท่ีตระหนกัถึงสุขภาพ และมี
ทศันคติในการดูแลบุคลิกให้ดูดีอยู่เสมอ มีความสนใจในผลิตภณัฑ์ท่ีจะเพิ่มความสะดวกในการ
ส่งเสริมสุขภาพ 

 
 
 

 



 16 

ตาราง 2.2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละช่วงวยั 
อายุ พฤติกรรมของผู้บริโภค 

18 – 24 ปี ส่วนใหญ่เป็นช่วงวยัเรียน และวยัท างานตอนตน้ (First jobber) เติบโตมาพร้อม
กบัเทคโนโลยมีากมายท่ีช่วยอ านวยความสะดวก จึงคุน้เคยและเปิดรับการใช้
เทคโนโลยมีากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืน สนใจประเด็นต่าง ๆทางสังคมทั้งเร่ืองของ
การใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม การไม่เบียดเบียนสัตว ์จึงใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์
และการแสดงออกของแบรนดต่์อประเด็นต่าง ๆ มีทศันคติเปิดกวา้ง เนน้เสพ
ขอ้มูลประสบการณ์จริง เพราะมีความน่าเช่ือถือมากกวา่  

25 – 40 ปี เป็นช่วงวยัท่ีมีความเครียดจากภาระหนา้ท่ีต่าง ๆ จึงให้ความส าคญักบัการ
พกัผอ่น สุขภาวะและกิจกรรมท่ีสร้างสมดุลใหก้บัชีวติ คนกลุ่มน้ีมีการใชง้าน
โซเชียลมีเดียมากท่ีสุด นิยมเสพส่ือสังคมออนไลน์ เติบโตมาพร้อมกบัความ
สะดวกสบายและมีความเป็นตวัเองสูง สินคา้และบริการส าหรับคนกลุ่มน้ีจึงตอ้ง
สะดวกรวดเร็ว ทนัสมยั มีรสนิยมและเอกลกัษณ์เฉพาะตวั รวมถึงการสร้างความ
ประทบัใจ เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อในส่ือสังคมออนไลน์ นิยม
ซ้ือของบนช่องทางออนไลน์ มีการศึกษาหาขอ้มูลเปรียบเทียบสินคา้ และ
ค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทางมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมาก และคน
กลุ่มน้ีสามารถเปล่ียนใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว แบรนดจึ์งตอ้งมีการตอบสนองอยา่ง
รวดเร็วใหท้นัความตอ้งการ 

41 – 56 ปี ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัจะใชเ้วลาอยูก่บัตวัเอง มกัจะท าส่ิงท่ีตวัเองช่ืนชอบในเวลาวา่ง 
โดยเฉพาะกลุ่มผูห้ญิงท่ีมีความสนใจเร่ืองของความสวยงามท่ีอ่อนกวา่วยั 
สามารถปรับตวักบัเทคโนโลยไีดดี้ มกัจะถูกดึงดูดจากสินคา้ท่ีโปรโมตผา่น 
Facebook หรือบทความรีววิจากการใชง้าน แต่คนกลุ่มน้ีมกัจะเลือกซ้ือของจาก
ร้านคา้ใกลบ้า้น ใกลท่ี้ท างาน เพราะมีความสะดวก และค่อนขา้งมี Brand loyalty 
สะสมแตม้และคูปองส่วนลดส าหรับสมาชิก เพราะรู้สึกคุม้ค่าและประหยดั 

57 – 75 ปี เป็นผูบ้ริโภควยัเกษียณ มีเวลาค่อนขา้งมาก สามารถเขา้ถึงเทคโนโลยเีพื่อใชใ้น
การติดต่อส่ือสาร รับข่าวสารต่าง ๆโดยเฉพาะช่องทาง Facebook ซ่ึงผูบ้ริโภค
กลุ่มน้ีก็จะสนใจค าโฆษณาโฆษณาบน Facebook และเช่ือคนรุ่นราวคราว
เดียวกนัมากกวา่ เนน้เร่ืองสุขภาพและความปลอดภยัเป็นหลกั มองหาสินคา้ท่ีมี
คุณภาพและคุม้ค่าต่อการจ่าย 

ท่ีมา: Fillgoods. (2564), วณิชชา วรรคาวสิันต.์ (2563) 
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2.3.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
จากข้อมูลการแบ่งส่วนทางตลาดข้างต้น ประกอบกับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบบ 

Personalized vitamins ของแบรนด์ Routine มีเป้าหมายให้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชว้ตัถุดิบจากธรรมชาติ 
มีคุณภาพและประสิทธิภาพระดบัสูง มีกระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐานและไดรั้บการรองรับจาก อย. 
เนน้ความสะดวกสบายและเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้ายไม่ซบัซอ้น พร้อมการวเิคราะห์ขอ้มูลเฉพาะบุคคล 
เพื่อให้ไดว้ิตามินและอาหารเสริมท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้มากท่ีสุดในราคาท่ีสมเหตุสมผล ดงันั้นจึง
สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 

2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั10 ไดแ้ก่ กลุ่มช่วงอายุ 25 – 40 ปี (Generation 
Y) ท่ีมีรายไดอ้ยู่ในช่วง 15,000 - 35,000 บาท เน่ืองจากคนกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือและอยูใ่นวยั
ท างาน ซ่ึงเป็นวช่วงท่ีตอ้งเขา้หาสังคม จะมีความตระหนกัทางดา้นสุขภาพและบุคลิกใหดู้ดีอยูเ่สมอ 
แต่คนในช่วงวยัน้ีจะไม่ค่อยมีเวลาในการศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัอาหารเสริมและประกอบยงัไม่มี
องคค์วามรู้ในการทานวิตามิน ท าให้ไม่รู้วา่ร่างกายตวัเองมีความตอ้งการดูแลอะไรเพิ่มเติม และซ้ือ
ทานตามคนอ่ืนซ่ึงอาจจะไม่เห็นผลและเกิดผลกระทบอ่ืน ๆ ตามมา นอกจากน้ีคนในกลุ่มน้ีเป็นกลุ่ม
ท่ีมีความคล่องแคล่วในการใชเ้ทคโนโลยแีละคุน้ชินกบัการซ้ือของออนไลน์ในแพลตฟอร์มต่าง ๆ  

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง1 จะเป็นกลุ่มช่วงอายุ 18 - 24 ปี (Generation Z) 
คนกลุ่มน้ีมีพฤติกรรมใกลเ้คียงกบักลุ่มเป้าหมายหลกั เติบโตมาพร้อมเทคโนโลยแีละส่ิงอ านวยความ
สะดวก ใช้เวลาอยู่กบัโซเชียลมีเดียมากท่ีสุด ให้ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ ทั้งการมี
ความรับผดิชอบต่อส่ิงแวดลอ้มของแบรนด ์และแบรนดต์อ้งมีความน่าเช่ือถือ 

 
ตาราง 2.3 แสดงกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรองเม่ือเทียบระหวา่งอายลุะรายได ้

อายุ 
รายได้ 

18 – 24 25 – 40 41 – 56 57 – 75 

15,000 - 25,000  

กลุ่มเป้าหมายรอง 
 

กลุ่มเป้าหมายหลกั 
  

25,001 - 35,000   
35,001 - 45,000     

45,001 - 55,000     
55,001 - 65,000     
มากกวา่ 65,000     

                                                      
10 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจกลุ่มตวัยา่งทั้งหมด 115 คน  
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2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
การวิเคราะห์โดยใช้ Perceptual Map ของการวางกลยุทธ์ในคร้ังน้ี ให้ความส าคญักบั

ขั้นตอนท่ีไม่ยุง่ยากในการประเมินผลวิตามินเฉพาะบุคคลและผลิตภณัฑ์หลากหลายตอบโจทยทุ์ก
ไลฟ์ไตล์ เน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ในปัจจุบนัจะเน้นความสะดวกในการเข้าถึง
สินคา้และมีการตดัสินใจท่ีรวดเร็ว จึงจ าเป็นตอ้งมีระบบการประเมินท่ีสะดวกต่อการเขา้ถึงและใช้
เวลาไม่นานเกินไป เพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ประกอบกบัความ
หลากหลายในการใช้ชีวิต ลูกคา้แต่ละคนจึงมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป จึงตอ้งมีผลิตภณัฑ์
หลากหลายประเภทท่ีสามารถตอบโจทยก์บัไลฟ์สไตลลู์กคา้ 
 
 
 
 
               
 
 
 
                   
 
รูปภาพ 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑอ์าหารเสริม Personalized vitamins ของแบรนด์ Routine และ
คู่แข่ง 
 
 

2.4  การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร

เสริมของผูเ้ขา้ร่วมวิจยัทั้งหมด 115 คน ท าให้ไดข้อ้มูลเพื่อน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ของผลิตภณัฑอ์าการเสริมแบรนด ์Routine ดงัต่อไปน้ี 
 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
เป็นผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีถูกเลือกมาอยา่งเฉพาะเจาะจง (Personalized vitamins) กบั

ความตอ้งการแต่ละบุคคลจากการประเมินขอ้มูลทั้งทางดา้นกายภาพและพฤติกรรมของลูกคา้ผ่าน

มีขั้นตอนท่ีไม่ยุง่ยากในการ
ประเมินผลวติามินเฉพาะบุคคล 

ผลิตภณัฑห์ลากหลาย
ตอบโจทยทุ์กไลฟ์สไตล ์

W9 Wellness 

Routine 

M BRACE 

Vitaboost 
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แบบสอบถามบน Website โดยจะจดัอาหารเสริมใส่ซองเป็น Daily Pack ส าหรับรับประทานต่อวนั 
หน่ึงกล่องจะบรรจุส าหรับ 30 วนั และลูกคา้สามารถเลือก Subscription ในระยะยาวเป็นรายเดือน
ตั้งแต่ 3, 6 และ 12 เดือน เพื่อความต่อเน่ืองและสม ่าเสมอในการรับประทาน จึงเป็นท่ีมาของช่ือแบ
รนด ์“Routine” ท่ีอยากใหค้นใส่ใจดูแลสุขภาพและเป็นตวัช่วยในการดูแลสุขภาพท่ีเหมาะสมกบัแต่
ละบุคคลในทุก ๆ วนั  
 

รายละเอยีดผลติภัณฑ์ 
- ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแบรนด์ “Routine” เป็นผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ 

Personalized vitamins ท่ีจะคดัสรรวติามินท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของร่างกายเฉพาะบุคคลผา่น
แบบสอบถามบน Website เป็นสินคา้และการให้บริการรูปแบบใหม่ ใชก้ลยุทธ์ Differentiation ใน
การแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด 

- มีกระบวนการผลิตท่ีปลอดภยัจากโรงงานผลิตท่ีไดม้าตรฐาน GMP และ HACCP 
- ผลิตภณัฑ์ผ่านการรับรองมาตรฐานคุณภาพจากคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 

รับรองการใช้เคร่ืองหมายการคา้ “ฮาลาล” และ “วีแกน” ในกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีใช้สารสกดัจากพืช
เท่านั้น ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีไลฟ์สไตลก์ารทานอาหารแบบมงัสวรัิติ (Vegan) 

- ผลิตภณัฑ์จะแบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม ได้แก่ Vitamins, Minerals, Probiotic, Nutrients, 
Power support และ Powder 

- ผลิตภณัฑ์จะถูกแบ่งใส่ซองตามรายการท่ีควรรับประทานในแต่ละวนัเป็น Daily 
Pack ซ่ึงหน่ึงกล่องจะบรรจุอาหารเสริมส าหรับ 30 วนั 

- ลูกคา้สามารถ Subscription ผลิตภณัฑ์ส าหรับทานระยะยาวเป็นรายเดือนไดต้ั้งแต่ 3, 
6 และ 12 เดือน โดยผลิตภณัฑ์จะถูกจดัส่งให้ลูกคา้ในทุก ๆ เดือน เพื่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์และ
ความต่อเน่ืองในการรับประทานอาหารเสริม 
   

ลกัษณะของบรรจุภัณฑ์ 
แบรนด์ Routine จะบรรจุเม็ดแคปซูลวิตามินและอาหารเสริมในซองส าหรับ

รับประทานในแต่ละวนั บรรจุไวใ้นกล่องทรงสูง ซ่ึงตวักล่องจะถูกออกแบบมาให้หยิบซองวิตามิน
จากดา้นล่างและซองอ่ืน ๆจะถูกเล่ือนลงมา เพื่อความสะดวกในการรับประทานและการพกพา มีการ
สกรีนช่ือเจา้ของวิตามิน เพื่อเป็นการแสดงความเป็นสินคา้ส าหรับเฉพาะบุคคล และมีรายละเอียด
ของวติามินในซองระบุไวห้นา้ซองไวใ้ห้ผูบ้ริโภคทราบรายละเอียดของวิตามินท่ีจะตอ้งรับประทาน
ในแต่ละวนั 
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รูปภาพที ่2.2 ตวัอยา่งบรรจุภณัฑอ์าหารเสริม Routine 
 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
จากผลการส ารวจพบว่า กลุ่มเป้าหมายหลกัจะอยู่ในช่วงอายุ 18 – 29 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่ม

นกัเรียน/นกัศึกษา และวยัเร่ิมท างานท่ีมีระดบัรายไดอ้ยูใ่นช่วงต ่ากวา่ 15,000 - 35,000 บาทต่อเดือน 
มีก าลงัในการซ้ือและมีพฤติกรรมท่ีใส่ใจดูแลสุขภาพจากภายในสู่ภายนอก ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความ
ยินยอม/ให้ความเหมาะสมในการซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ Personalized vitamins 
ปริมาณส าหรับ 30 วนั อยูใ่นช่วง 700 – 1,200 บาท (คิดเป็นร้อยละ 65.22) ซ่ึงจากการส ารวจการตั้ง
ราคาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ Personalized vitamins ของแบรนด์คู่แข่ง พบว่า ราคาของ
ผลิตภณัฑเ์ร่ิมตน้ท่ี 1,190 บาทข้ึนไป 

ดงันั้น ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบรนด์ Routine จึงใชก้ลยุทธ์ Competitive Pricing และ 
Penetration Pricing เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่และแบรนด์หนา้ใหม่ท่ีเขา้สู่ตลาด การก าหนดราคา
ต ่ากว่าคู่แข่งในช่วงแนะน าผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ผลิตภณัฑ์เขา้สู่ตลาดได้เร็วข้ึนและเป็นการกระตุ้น
ผูบ้ริโภคให้หนัมาซ้ือมากข้ึน โดยจะก าหนดตามชนิดของผลิตภณัฑ์ ราคาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบ
รนด์ Routine เร่ิมตน้ท่ี 350 บาทต่อผลิตภณัฑ์อาหารเสริม 1 ชนิด ผูบ้ริโภคแต่ละคนอาจจะไดรั้บ
จ านวนชนิดวติามินท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัปัญหาสุขภาพและความตอ้งการดูแลในแต่ละบุคคล 
 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
ผลิตภณัฑ์วิตามินและอาหารเสริมของแบรนด์ “Routine” จะจดัจ าหน่ายและให้บริการ

ผา่น Online platform บน Website Routine.com เพียงช่องทางเดียว เป็น One Stop Service ตั้งแต่การ
ท าแบบประเมินขอ้มูล เลือกผลิตภณัฑ์ การจดัส่งและการช าระเงิน เพื่อความสะดวกต่อการจดัการ
ระบบและการใชง้านของลูกคา้ท่ีจบในหนา้เวบ็เดียว 
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2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 
เน่ืองจากผลิตภัณฑ์วิตามินและอาหารเสริมแบบ Personalized ยงัเป็นผลิตภัณฑ์

รูปแบบใหม่ในตลาดประเทศไทย ในช่วง 2 ปีแรกของการท าการตลาดจะเน้นไปทางดา้นการให้
ขอ้มูลความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัอาหารเสริมท่ีเฉพาะและเหมาะสมกบับุคคล โดยจะท าการตลาด
แบบ IMC (integrated marketing communication) โดยจะเน้นไปทางการส่ือสารผ่านออนไลน์เป็น
หลัก (Online Marketing) เพื่อสร้างการรับรู้ในแบรนด์ (Brand Awareness) และตระหนักถึง
ความส าคญัของผลิตภณัฑ์ โดยมีใจความส าคญั (Key Massage) จากแนวคิดของผลิตภณัฑ์ Routine 
คือ Make Your ROUTINE ซ่ึงส่ือใหเ้ห็นถึงคุณค่าในการดูแลตวัเองเร่ิมตน้จากกิจวตัรประจ าวนั และ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม Routine ก็จะเป็นส่วนหน่ึงในการดูแลสุขภาพตามเป้าหมายของแต่ละคนใน
ทุก ๆ วนั เพื่อใหบ้รรลุจุดหมายดงักล่าว ทางแบรนดจึ์งมีการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 

2.4.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
เน่ืองจาก ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบรนด์ Routine เป็นแบรนด์ใหม่และมี

รูปแบบการบริการท่ีผูบ้ริโภคอาจจะยงัไม่คุน้เคยในตลาดอาหารเสริม ดงันั้น จึงจ าเป็นตอ้งมีการ
สร้างการรับรู้ของแบรนด์ (Brand Awareness) ท าให้เป็นท่ีรู้จกัในตลาดอาหารเสริม จากผลการ
ส ารวจพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งกวา่ 85% รับรู้ขอ้มูลโฆษณาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมผา่นช่องทางออนไลน์ 
โดยเฉพาะการประชาสัมพนัธ์ผ่าน Facebook, Instagram และ Twitter รองลงมา คือ การรับรู้ผ่าน 
Beauty blogger, Influencer และ Youtuber 

เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ของแบรนด ์(Brand Awareness) ของผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมแบรนด์ Routine ทางแบรนด์จะท าการซ้ือโฆษณาบน Facebook และ Instagram เพื่อ
ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ไปยงักลุ่มเป้าหมายให้เป็นท่ีรู้จกัและจดจ าแบรนด์ได ้และจา้ง Influencer 
ทั้งกลุ่มท่ีมีอิทธิพลทางดา้นสุขภาพ Lifestyle และกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญหรือบุคลากรทางการแพทย์11 เพื่อ
เพิ่มการรับรู้และความน่าเช่ือถือในการใช้ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค 

2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย 
จากการสัมภาษณ์กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 115 คน พบวา่ 60% ของกลุ่มตวัอยา่ง มีความสนใจใน
สินคา้ท่ีจดัโปรโมชัน่ 1 แถม 1 และรองลงมา คือ กิจกรรมการจดัส่งฟรี ดงันั้นผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
แบรนด์ Routine จึงไดมี้การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยการจดักิจกรรมซ้ือ 1 แถม 1 ในช่วง 3 

                                                      
11 ขอ้มูลปฐมภมิูจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
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เดือนแรกท่ีมีการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ เพื่อเป็นแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือให้ลูกคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้
ในระยะเวลาท่ีเหมาะสมต่อการเห็นผลของผลิตภณัฑ ์และจดัส่งฟรี ส าหรับทุกการสั่งสินคา้ 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
 

2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1) 
-  สร้างการรับรู้และจดจ าตราสินคา้ (Brand Awareness) ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแก่กลุ่มเป้าหมาย 

อยา่งนอ้ย 60%12 โดยการท า Online Marketing ผา่น Facebook, Instagram, Twitter และ Influencer 
-  จ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทาง Online platform บนเวบ็ไซต ์Routine.com 
-  มียอดการกดสั่งซ้ืออยา่งนอ้ย 500 คน13 

-  มีลูกคา้ท่ีกด Subscription อยา่งนอ้ย 200 คน13 
-  ลูกคา้มีความพึงพอใจของในสินคา้และบริการอยา่งน้อย 80%14 (จากแบบสอบถาม

ความพึงพอใจและ Feedback ท่ีไดจ้ากการไดใ้ชสิ้นคา้และบริการ) 
 

2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2-3) 
-  มียอดการกดสั่งซ้ือเพิ่มข้ึนจากปีก่อนหนา้อยา่งนอ้ย 10-20%13 

-  มีลูกคา้ท่ีกด Subscription เพิ่มข้ึนจากปีก่อนหนา้อยา่งนอ้ย 20%13 

-  สร้างการรับรู้และจดจ าตราสินคา้ (Brand Awareness) ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแก่กลุ่มเป้าหมาย 
อยา่งนอ้ย 80%12 โดยการท า Online Marketing ผา่น Facebook, Instagram, Twitter และ Influencer 

-  พัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน ดูดซึมง่ายข้ึน พร้อมกับพัฒนา 
Products ใหม่ออกมาอีก 2 กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Powder เช่น Protein, Collagen และผง

                                                      
12 ประเมินผลการรับรู้ทั้งจ  านวนการแชร์ผา่น Social media จ านวนผูเ้ยีย่มชมเวบ็ไซต ์(Traffic) จาก Google Analytics ท่ีเพ่ิมข้ึน
ภายใน 1 ปี และการพดูถึง (Mentions) แบรนดใ์นส่ือหรือช่องทางต่าง ๆ เช่น Facebook, Twitter, Instagram และส านกัข่าว บทความ
ต่าง ๆ  
13 ขอ้มูลจากการด าเนินงานปีแรกของคู่แข่ง Vitaboost ในปี 2017 จาก https://www.btripnews.net/?p=9801 
14 วดัผลความพึงพอใจโดยใชด้ชันีความพึงพอใจของลูกคา้ (Net Promotor Score) ควรจะมีค่าอยูใ่นช่วง 7-10 และ Feedback การพดู
ถึงแบรนดจ์ากช่องทางอ่ืน ๆ เช่น Twitter, Facebook, Instagram และ YouTube 



 23 

Superfoods และผลิตภณัฑ์กลุ่ม Sleep support15 เพื่อให้ตอบโจทยลู์กคา้ในกลุ่มท่ีมีปัญหาดา้นการ
นอนหลบัและกลุ่ม Fitness 

-  รักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เก่าต่อสินคา้และบริการในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย18 

(จากแบบสอบถามความพึงพอใจและ Feedback ท่ีไดจ้ากการไดใ้ชสิ้นคา้และบริการ) 
-  ปรับปรุงเวบ็ไซตใ์หมี้ความเสถียร ใชง้านง่าย 

   
2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีที ่4-5) 
-  สร้างการรับรู้และจดจ าตราสินคา้ (Brand Awareness) ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแก่กลุ่มเป้าหมาย 

อยา่งนอ้ย 90%16 โดยการท า Online Marketing ผา่น Facebook, Instagram, Twitter และ Influencer 
-  มียอดการกดสั่งซ้ือเพิ่มข้ึนจากปีก่อนหนา้อยา่งนอ้ย 30-40%18 

-  มีลูกคา้ท่ีกด Subscription เพิ่มข้ึนจากปีก่อนหนา้อยา่งนอ้ย 30%17 
-  ไดส่้วนแบ่งทางตลาด (Market share) 0.5-1% 
-  รักษาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เก่าในสินคา้และบริการในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย18 

(จากแบบสอบถามความพึงพอใจและ Feedback ท่ีไดจ้ากการไดใ้ชสิ้นคา้และบริการ) 
- ปรับสูตรผลิตภณัฑ์ และพฒันาผลิตภณัฑ์กลุ่ม Specialty ส าหรับกลุ่มผูสู้งอายุ ไดแ้ก่ 

บ ารุงหวัใจ สมอง ขอ้ต่อต่าง ๆ เป็นตน้19 
-  ขยายตลาดและฐานลูกคา้ไปยงัต่างประเทศ โดยเนน้ประเทศกลุ่มเอเชียเป็นหลกั เช่น 

จีน และออสเตรเลีย20 
 
 

                                                      
15 ขอ้มูลเทรนดอ์าหารเสริมในตลาดจากบทความของ SME Startup แสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมและความตอ้งการสินคา้กลุ่ม Health 
support ทั้งการนอนหลบั ความเครียด ผิวพรรณและการบ ารุงสายตา จาก https://www.smethailandclub.com/startup-
digitalmarketing/7075.html  
16 ประเมินผลการรับรู้ทั้งจ  านวนการแชร์ผา่น Social media จ านวนผูเ้ยีย่มชมเวบ็ไซต ์(Traffic) จาก Google Analytics ท่ีเพ่ิมข้ึน
ภายใน 1 ปี และการพดูถึง (Mentions) แบรนดใ์นส่ือหรือช่องทางต่าง ๆ เช่น Facebook, Twitter, Instagram และส านกัข่าว บทความ
ต่าง ๆ  
17 ขอ้มูลจากการด าเนินงานปีแรกของคู่แข่ง Vitaboost ในปี 2017 จาก https://www.btripnews.net/?p=9801 
18 วดัผลความพึงพอใจโดยใชด้ชันีความพึงพอใจของลูกคา้ (Net Promotor Score) ควรจะมีค่าอยูใ่นช่วง 7-10 และ Feedback การพดู
ถึงแบรนดจ์ากช่องทางอ่ืน ๆ เช่น Twitter, Facebook, Instagram และ YouTube 
19 อา้งอิงขอ้มูลโรคท่ีพบบ่อยในกลุ่มผุสู้งอาย ุจากกรมกิจการผูสู้งอาย ุhttps://www.dop.go.th/th/know/15/419 
20 เน่ืองจากประเทศกลุ่มเอเชียมีพฤติกรรมและวิถีชีวิตคลา้ยคลึงกนั ดงันั้น สูตรในการพฒันาผลิตภณัฑจึ์งท าไดง่้ายกว่า และจาก
ขอ้มูลการเติบโตของตลาดอาหารเสริม ประเทศจีนและออสเตรเลียมีการเติบโตอยา่งเห็นไดช้ดัหลงัวิกฤติโรคระบาด COVID-19 จาก 
https://kovic.co.th/food-and-cosmetic-business-trends-after-covid-19/ 
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2.6  แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
ตาราง 2.4 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
วจิยัและพฒันา
สูตรวติามิน
และอาหาร
เสริม โดย
โรงงานผลิต 

- -             

จดทะเบียน
พาณิชย ์ช่ือ 
Routine 

- -             

จดแจง้ อย.  
(ค่าด าเนิน + ค่า
จดแจง้) 

- -             

ผลิตวติามิน
และอาหาร
เสริม โดย
โรงงานผลิต 

1,200,00021 1,200,000             

  

                                                      
21 จากการสอบถามโรงงานผลิตอาหารเสริม PHR Million Lab ในการผลิตอาหารเสริมทั้งหมด 15 ชนิด ขั้นต ่าชนิดละ 30,000 
แคปซูล ซ่ึงราคารวมการคิดคน้พฒันาสูตร แพคเกจสินคา้ และการจดทะเบียนต่าง ๆ 
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ตาราง 2.4 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 Cont. 
กจิกรรม งบประมาณ 

(บาท) 
งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategies) 
สร้างเวบ็ไซต ์ 35,00022 35,000             
สร้างบญัชี 
Instagram 
official 

- -             

สร้าง Line 
official account 

- -             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 
จา้ง Influencers 5,000 - 

150,000 
บาทต่อคน23 

555,00024             

ประชาสัมพนัธ์
ผา่น Facebook 

- -             

ประชาสัมพนัธ์
ผา่น Instagram 

- -             

ซ้ือโฆษณา 
Facebook 

24,000 บาท
ต่อเดือน25 

120,000             

โปรโมตโพสต์
บนเพจโดยการ 
Boost Post 

3,600 บาท
ต่อเดือน26 

18,000             

 

                                                      
22 จากการสอบถามทีมผลิตเวบ็ไซตข์อง Meweb 

23 ขอ้มูลจากการสอบถาม Influencer agency 

24 จดัจา้ง Influencers ทั้งหมด 30 คน โดยแบ่งเป็น Nano-influencers จ านวน 10 คน, Micro-influencers จ  านวน 15 คน และ Macro-
influencers จ านวน 5 คน  

25 ขอ้มูลราคา ณ วนัท่ี 20 พ.ค. 2565 โดยการตั้งค่าซ้ือโฆษณาบน Facebook ท่ีจ  ากดัคนเขา้ถึง 10,000 คน ในกลุ่มเป้าหมายอาย ุ25 – 
56 ปี 
26 ขอ้มูลจากการตั้งค่า Boost post ใน Instagram เป็นระยะเวลา 30 วนั ราคา ณ วนัท่ี 20 พ.ค. 2565 
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ตาราง 2.4 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 Cont. 
กจิกรรม งบประมาณ

(บาท) 
งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

โปรโมชัน่ 1 
แถม 1 

394,66927 394,669             

จดัส่งฟรี 232,14028 232,140             
รวมค่าใช้จ่าย
กจิกรรมทาง
การตลาด 

212,900 2,554,809             

 
ตาราง 2.5 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

งบประมาณ 
(บาท) ต่อ 2 ปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
วจิยัและพฒันา
สูตรวติามิน
และอาหาร
เสริม โดย
โรงงานผลิต 

- - -             

จดแจง้ อย.  
(ค่าด าเนิน + ค่า
จดแจง้) 

- - -             

  

                                                      
27 อา้งอิงจากการประเมินยอดขายในแต่ละปี 
28 ขอ้มูลค่าจดัส่งโดยบริษทั J&T Express 
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ตาราง 2.5 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 Cont. 
กจิกรรม งบประมาณ 

(บาท) 
งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

งบประมาณ 
(บาท) ต่อ 2 ปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
ผลิตวติามิน
และอาหาร
เสริม โดย
โรงงานผลิต 

2,000,000
29 

2,000,000 4,000,000             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 
จา้ง Influencer 5,000 - 

150,000 
บาทต่อคน 

485,000 970,000             

ประชาสัมพนัธ์
ผา่น Facebook 

- - -             

ซ้ือโฆษณา 
Facebook 

24,000 
บาทต่อ
เดือน 

288,000 576,000             

โปรโมตโพสต์
บนเพจโดยการ 
Boost Post 

3,600 บาท
ต่อเดือน 

43,200 86,400             

จดัส่งฟรี 255,354 255,354 561,779             
รวมค่าใช้จ่าย
กจิกรรมทาง
การตลาด 

255,962 3,071,554 6,143,108             

  

                                                      
29 จากการสอบถามโรงงานผลิตอาหารเสริม PHR Million Lab ในการผลิตอาหารเสริมชนิดใหม่เพ่ิมเติมอีก 4 ชนิด เป็นแคปซูล 1 
ชนิด ขั้นต ่า 30,000 แคปซูล และชนิดผงอีก 3 ชนิด ขั้นต ่าชนิดละ 5,000 ซอง 
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 
กจิกรรม งบประมาณ 

(บาท) 
งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

งบประมาณ 
(บาท) ต่อ 2 ปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
วจิยัและพฒันา
สูตรวติามิน
และอาหาร
เสริม โดย
โรงงานผลิต 

- - -             

จดแจง้ อย.  
(ค่าด าเนิน + ค่า
จดแจง้) 

- - -             

ผลิตวติามิน
และอาหาร
เสริม โดย
โรงงานผลิต 

2,200,000 
บาท30 

2,200,000 4,400,000             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 
ประชาสัมพนัธ์
ผา่น Facebook 

- - -             

ประชาสัมพนัธ์
ผา่น Instagram 

- - -             

ซ้ือโฆษณา 
Facebook 

24,000 
บาทต่อ
เดือน 

288,000 576,000             

โปรโมตโพสต์
บนเพจโดยการ 
Boost Post 

3,600 บาท
ต่อเดือน 

43,200 86,400             

                                                      
30 จากการสอบถามโรงงานผลิตอาหารเสริม PHR Million Lab ในการผลิตอาหารเสริมชนิดใหม่เพ่ิมเติมอีก 4 ชนิด เป็นแคปซูลขั้นต ่า 
30,000 แคปซูล 
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 Cont. 
กจิกรรม งบประมาณ 

(บาท) 
งบประมาณ
(บาท) ต่อปี 

งบประมาณ 
(บาท) ต่อ 2 ปี 

 

1 
 

2 
 

3 
 

4 
 

5 
 

6 
 

7 
 

8 
 

9 
 

10 
 

11 
 

12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 
จดัส่งฟรี 398,353 398,353 956,047             
รวมค่าใช้จ่าย
กจิกรรมทาง
การตลาด 

244,129 2,929,553 5,859,106             

 
 

2.7 การประเมนิยอดขาย (Sale forecast) 
ในการประเมินยอดขายวิตามินและอาหารเสริมแบรนด ์Routine ในปีแรก จะประมาณ

โดยใชจ้  านวนของกลุ่มประชากรอายุตั้งแต่ 25 – 56 ปี มีจ  านวนประมาณ 31 ลา้นคน (ส านกังานสถิติ
แห่งชาติ, 2564) ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริม 6 คร้ังต่อปี31 การตดัสินใจในการทดลอง
ผลิตภณัฑแ์บรนดใ์หม่ 97%32 และการประมาณส่วนแบ่งการตลาดประมาณ 0.01%33 ดงันั้น ยอดขาย
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเฉพาะบุคคลแบรนด์ Routine ในปีท่ี 1 จะได้ 300,700 เซท และยอดขาย
เพิ่มข้ึนจากเปอร์เซ็นตปี์ก่อนหนา้แต่ละปีอีกปีละ 10 %  
 
ตาราง 2.7 การประมาณการยอดขายในแต่ละปี 

การประเมินยอดขาย ปีที ่1 ปีที ่2 - 3 ปีที ่4 -5 
ช่องทางออนไลน์ 5,804 7,022 11,950 

ราคา34 700 700 700 
ยอดขายรวม (บาท)/ปี 4,062,800 4,915,400 8,365,000 

 

                                                      
31 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะทานเฉพาะช่วงท่ีอยากบ ารุง ซ่ึงในการทานวิตามินจนเห็นผลจะใช้
เวลาประมาณ 3 เดือน เม่ือผูบ้ริโภคทานจนเห็นผลก็จะเวน้ช่วงไป 2-3 เดือน แลว้ค่อยกลบัมาซ้ือใหม่ 
32 ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการส ารวจ พบวา่ ผูต้อบแบบส ารวจ 97% สนใจในผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแบรนดใ์หม่และพร้อมจะทดลอง
ใชถ้า้ผลิตภณัฑมี์คุณภาพและความน่าเช่ือถือ 
33 ขอ้มูลจากการประมาณการส่วนแบ่งตลาดของแบรนดห์นา้ใหม่ในปีแรก 
34 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจราคาขั้นต ่าจากการซ้ือผลิตภณัฑแ์ต่ละคร้ังของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยูท่ี่ 700 – 1200 บาทต่อ
คร้ัง 
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บทที ่3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1  การจดทะเบียนบริษทั35 
1. ท าการจดทะเบียนบริษทั ประเภทบริษทัจ ากดั ทุนจดทะเบียน 3,000,000 บาท โดย

ใชช่ื้อ บริษทั รูทีน จ ากดั (ROUTINE COMPANY LIMITED) 
2. ตรวจช่ือและจองช่ือนิติบุคคลทางเวบ็ไซตข์องกรมพฒันาธุรกิจการคา้ โดยสามารถ

ยื่นจองไดสู้งสุด 3 ช่ือ และจะไดรั้บพิจารณาจากช่ือแรกก่อน ถา้หากช่ือแรกซ ้ าหรือไม่ผา่นเกณฑ์ก็
จะพิจารณาในช่ือล าดบัถดัไป 

3. ทางแบรนด์ตอ้งยื่นจดทะเบียนบริคณห์สนธิกบักรมพฒันาธุรกิจการคา้ภายใน 30 
วนัหลงัจากไดรั้บการรับรองช่ือบริษทั โดยตอ้งระบุท่ีอยู ่วตัถุประสงค ์จ านวนหุ้น และขอ้มูลของผู ้
ก่อตั้งอยา่งนอ้ย 3 คน 

4. ด าเนินการดา้นเอกสารในการจดทะเบียนบริษทั โดยมีเอกสารท่ีตอ้งเตรียม ดงัน้ี 
 แบบจองช่ือนิติบุคคล 

 ส าเนาบตัรประจ าตวัของผูเ้ร่ิมก่อการและกรรมการทุกคน 

 ส าเนาหลกัฐานการรับช าระค่าหุน้ท่ีบริษทัออกใหแ้ก่ผูถื้อหุน้ 

 แผนท่ีแสดงท่ีตั้งส านกังานใหญ่ โดยสังเขป 

5. ยื่นค าขอจดทะเบียนบริษทั โดยมีค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริคณห์สนธิ 
1,000 บาทและค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษทั 10,000 บาท36 

6. เม่ือจดทะเบียนเสร็จแล้ว นายทะเบียนจะมอบ “หนังสือรับรองบริษัท” เป็น
หลกัฐานการจดทะเบียนบริษทั อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย 

 
 
 

                                                      
35 การจดทะเบียนบริษทัตามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชย ์พ.ศ. 2499 โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
36 ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริคณห์สนธิ คิด 50 บาท/ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท และค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษทั คิด 500 บาท/
ทุนจดทะเบียน 100,000 บาท 
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3.2  การจดเคร่ืองหมายการค้า37 
1. ท าการจดเคร่ืองหมายการค้าของแบรนด์ Routine โดยใช้เคร่ืองหมายการคา้ดงั 

รูปภาพ 3.1 
2. ด าเนินการดา้นเอกสารในการยืน่ค  าร้อง โดยตอ้งเตรียมเอกสาร ดงัน้ี 
 ตน้ฉบบัค าขอจดทะเบียน (แบบ ก. 01) 
 ภาพเคร่ืองหมายท่ีขอจดทะเบียน ขนาดไม่เกิน 5 X 5 เซนติเมตร จ านวน 1 รูป กรณี

ภาพเคร่ืองหมายเกินขนาดท่ีก าหนดตอ้งช าระ ค่าธรรมเนียมเพิ่มในส่วนท่ีเกิน เซนติเมตรละ 200 
บาท 

 บัตรประจ าตัวของเจ้าของเคร่ืองหมาย กรณีบุคคลธรรมดา ให้ใช้ส าเนาบัตร
ประจ าตวัประชาชน หรือส าเนาบตัรประจ าตวัอ่ืนๆท่ีทางราชการออกให้ หรือส าเนาใบส าคญั
ประจ าตวัคนต่างดา้ว หรือส าเนาหนงัสือเดินทาง พร้อมรับรองส าเนาถูกตอ้ง จ านวน 1 ฉบบั 

3. กรอกเอกสารประกอบการจดเคร่ืองหมายการค้า โดยมีค่าธรรมเนียมการจด
เคร่ืองหมายการคา้ประเภท ก. 01 1,000 บาท 

4. ใชร้ะยะเวลาในการด าเนินการตรวจสอบ 3-5 วนั และรอตรวจพิจารณาและอนุมติั
จากทางกรมทรัพยสิ์นทางปัญญาใชเ้วลา 8-18 เดือนไม่รวมกรณีแกไ้ขค าสั่ง หรือ การอุทธรณ์ค าสั่ง
นายทะเบียน  แต่ผูข้อจดทะเบียนสามารถน าเคร่ืองหมายการคา้ไปใช้ในการโฆษณา ผลิตสินคา้ได้
เลย โดยท่ีไม่ตอ้งรออนุมติั 

 
 

 
 
 

 
 

รูปภาพ 3.1 เคร่ืองหมายการคา้ของแบรนด ์Routine 
 
 

 

                                                      
37 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ตามพระราชบญัญติัเคร่ืองหมายการคา้ พ.ศ. 2534 โดยกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา 
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3.3 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปภาพ 3.2 กระบวนการท างานโดยภาพรวมจากโรงงานผลิตจนถึงลูกคา้ 

 
Routine มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเฉพาะ

บุคคล โดยธุรกิจจะผลิตอาหารเสริมโดยโรงงานรับผลิตอาหารเสริม (OEM) เน่ืองจากการตั้ ง
โรงงานผลิตเองตอ้งใชเ้งินลงทุนเป็นจ านวนมากและตอ้งมีความเช่ียวชาญในการผลิต ประกอบกบั
การผลิตสามารถท าขอ้ตกลงความลบัทางการคา้กบัทางโรงงานได ้จึงเลือกผลิตกบัโรงงานตั้งแต่การ
จดัหาวตัถุดิบ การพฒันาสูตรไปจนถึงการจดัส่งผลิตภณัฑ์ให้ทางแบรนด์ จากนั้นทางแบรนด์จะ
จดัการในเร่ืองของการบรรจุอาหารเสริมตามรายการสั่งซ้ือและจดัส่งผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกค้า ซ่ึง
รายละเอียดการด าเนินงานแต่ละขั้นตอนของทางแบรนด ์Routine มีดงัน้ี 

 
3.3.1  ติดต่อโรงงานผลติอาหารเสริม 
ติดต่อโรงงานผลิตอาหารเสริมท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานระดับสากล เพื่อคุย

รายละเอียดผลิตภณัฑ์ เช่น ขอ้มูลประเภทสินคา้ต่าง ๆ สารสกดัและวตัถุดิบท่ีตอ้งการ และประเมิน
ค่าใชจ่้าย ซ่ึงในปัจจุบนัประเทศไทยมีโรงงานผลิตอาหารเสริมเป็นจ านวนมาก จึงตอ้งมีการคดัเลือก
โรงงานท่ีจะเป็นผูผ้ลิตอาหารเสริมใหก้บัทางแบรนด ์Routine โดยมีเกณฑค์ดัเลือก ดงัน้ี 

- โรงงานผลิตไดรั้บการรับรองมาตรฐานสากล GMP, HACCP และ HALAL 
- โรงงาน OEM ท่ีมีบริการแบบ One Stop Service ครอบคลุมทุกขั้นตอน 
- มีผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความรู้และประสบการณ์ดา้นอาหารเสริมใหค้  าปรึกษา 
- มีสารสกดัใหเ้ลือกหลากหลายชนิด และมีงานวจิยัรับรอง 

OEM 

Routine 

Customer 

ติดต่อโรงงานผลิต
อาหารเสริม เพื่อคุย

รายละเอียด 

พฒันาสูตรอาหาร
เสริม และจด อย. 

ผลิตอาหารเสริมและ
ส่งมายงัแบรนด์ 

รับการสัง่ซ้ือ ยนืยนั
การสัง่ซ้ือและการ

ช าระเงิน 

บรรจุสินคา้ตาม Order 
ของลูกคา้ และเตรียม

จดัส่ง  

จดัส่งสินคา้ไปยงั
ลูกคา้ 

ติดตามและประเมินความพึงพอใจของลูกคา้ 

Tracking Shipment 
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เม่ือคดัจากเกณฑข์า้งตน้แลว้ จึงไดโ้รงงานผลิตอาหารเสริมทั้งหมด 3 โรงงาน ไดแ้ก่ 
1. บริษทั ไลฟ์ พลสั ฟาร์มาซูติคอล จ ากดั (Life Plus Pharmaceutical) 
2. บริษทั เอสซีจี แกรนด ์จ ากดั (SCG Grand) 
3. บริษทั พีเอชอาร์ มิลเล่ียน แลบ จ ากดั (PHR Million Lab) 

โดยทางแบรนด์ Routine ได้มีการเปรียบเทียบโรงงานผลิตทั้งหมด 3 โรงงาน และ
คดัเลือกตามเกณฑ์ดงัท่ีแสดงใน ตาราง 3.1 ซ่ึงทางแบรนด์ Routine ไดเ้ลือกโรงงาน PHR Million 
Lab เป็นผูพ้ฒันาและผลิตอาหารเสริมใหก้บัแบรนด ์เน่ืองจากมีวตัถุดิบท่ีหลากหลายกวา่โรงงานอ่ืน 
และวตัถุดิบมีงานวิจยัรับรอง ซ่ึงตอบโจทยผ์ลิตภณัฑ์ของแบรนด์ Routine ท่ีตอ้งการผลิตอาหาร
เสริมใหเ้หมาะสมกบัคนหลากหลายไลฟ์สไตล ์
 
ตาราง 3.1 เปรียบเทียบโรงงานผลิตอาหารเสริมทั้ง 3 โรงงาน 

เกณฑ์เลอืก
โรงงานผลติ 

โรงงานผลติอาหารเสริม 
Life Plus Pharma SCG Grand PHR Million Lab 

1. โรงงานผลิตไดรั้บ
การรับรอง
มาตรฐานสากล 

GMP 
HACCP 
HALAL 
มีการรับรองจาก อย. 
 

Codex GMP 
HACCP 
HALAL 
มีการรับรองจาก อย. 
Green industry 

Codex GMP 
HACCP 
HALAL 
มีการรับรองจาก อย. 
USFDA 

2. ข้ึนทะเบียนการคา้  ✔︎  ✔︎  ✔︎ 
3. มีรางวลัการันตี
ผลงาน 

 ✔︎   ✔︎  ✔︎ 

4. ใหค้  าปรึกษาโดย
ผูเ้ช่ียวชาญ 

 ✔︎  ✔︎   ✔︎ 

5. One Stop Service  ✔︎  ✔︎  ✔︎ 
6. รับจด อย. (FDA)  ✔︎  ✔︎  ✔︎ 
7. สารสกดัหลากหลาย มากกวา่ 50 ชนิด มากกวา่ 40 ชนิด  มากกวา่ 170 ชนิด 
8. จ  านวนผลิตขั้นต ่า 20,000 แคปซูล 30,000 แคปซูล 10,000 แคปซูล 
9. ราคาต่อแคปซูล เร่ิมตน้ 5 บาท/

แคปซูล 
ไม่เกิน 8 บาท/

แคปซูล 
เร่ิมตน้ 3 บาท/

แคปซูล 
10. ระยะเวลาผลิต 2-3 เดือน 2-3 เดือน 1-2 เดือน 
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3.3.2 พฒันาสูตรอาหารเสริม 
         เม่ือเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูพ้ฒันาและผลิตอาหารเสริมให้กบัทางแบรนด์ Routine ได้
แลว้ ทางโรงงานก็จะท าการคิดคน้และพฒันาสูตรอาหารเสริมตามโจทยแ์ต่ละชนิด โดยสารสกดัท่ี
จะใช้ในการผลิตส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีสารสกัดจากธรรมชาติ มีงานวิจัยรองรับ และจด อย. 
ผลิตภณัฑทุ์กชนิด ใชร้ะยะเวลาประมาณ 30 วนั รวมจด อย. 

 
3.3.3 ผลติอาหารเสริมโดยโรงงานและจัดส่งให้กบัทางแบรนด์ 

         ในการผลิตอาหารเสริม ทางแบรนด์ Routine ไดก้ าหนดอาหารเสริมท่ีจะวางจ าหน่าย
ในปีแรกทั้งหมด 15 ชนิด เป็นทั้งชนิดแคปซูลและซอฟตเ์จล ใชร้ะยะเวลาในการผลิตต่อ 1 คร้ัง (ตาม
จ านวนขั้นต ่าท่ีบริษทัก าหนด) ประมาณ 14-20 วนั และท าการจดัส่งอาหารเสริมใหก้บัทางแบรนด ์
 

3.3.4 การรับค าส่ังซ้ือและการช าระเงิน (Online, B2C) 
         ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑข์องแบรนด ์Routine ลูกคา้จะตอ้งท าแบบสอบถามเพื่อประเมิน
กลุ่มวิตามินท่ีเหมาะสมกบัแต่ละบุคคล เม่ือท าแบบทดสอบเรียบร้อยแลว้ก็จะทราบกลุ่มวิตามินและ
อาหารเสริมท่ีแนะน าให้รับประทาน ลูกคา้สามารถเลือกไดว้่าจะรับวิตามินและอาหารเสริมตามท่ี
แนะน าหรือเลือกเฉพาะบางรายการตามตอ้งการ อีกทั้งลูกคา้ก็ยงัสามารถเลือกซ้ือวิตามินละอาหาร
เสริมไดเ้องถา้ทราบวา่ตวัเองตอ้งการเสริมอาหารชนิดใด โดยสามารถสั่งซ้ือไดจ้ากช่องทางออนไลน์
ผา่นเวบ็ไซตข์องแบรนด์ Routine เม่ือกดสั่งซ้ือแลว้ระบบจะข้ึน Payment ให้ลูกคา้เลือกช าระเงิน มี
ทั้งช าระผา่นบตัรเครดิต/เดบิต QR Code หรือ Mobile Banking เม่ือช าระเงินเรียบร้อยแลว้ ระบบจะ
ให้กรอกช่ือส าหรับระบุความเป็นเจา้ของหนา้ซองอาหารเสริม รวมถึงขอ้มูลส าหรับการจดัส่ง จึงจะ
ถือวา่การสั่งซ้ือส าเร็จ 
 

3.3.5 การบรรจุสินค้าและเตรียมการจัดส่ง (Online, B2C) 
         หลงัจากข้ึนรายการสั่งซ้ือของลูกคา้ทางแบรนด์จะท าการบรรจุวติามินและอาหารเสริม
ลงในซองบรรจุยาแยกเป็นชุดรายวนั โดยมีรายละเอียดอาหารเสริมในซองและช่ือเจา้ของวิตามิน
ระบุหน้าซอง และบรรจุอาหารเสริมส าหรับ 1 เดือนลงในกล่องบรรจุภัณฑ์ พร้อมแผ่นแสดง
รายละเอียดอาหารเสริมทั้งหมดในรายการ จดัลงกล่องพสัดุและจดัส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ตามท่ีอยู่ท่ี
ระบุในรายการสั่งซ้ือ 
 

3.3.6 การจัดส่งสินค้าให้กบัลูกค้า 
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         เม่ือเตรียมสินคา้ส าหรับพร้อมจดัเรียบร้อยแลว้ แบรนดจ์ะจดัส่งสินคา้ดว้ยบริษทัขนส่ง
เอกชน J&T Express ให้กบัลูกคา้ทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล และต่างจงัหวดัทัว่ประเทศ โดยทาง
แบรนดจ์ะเป็นผูรั้บผดิชอบค่าใชจ่้ายในการจดัส่ง 
 

3.3.7 การติดตามความพงึพอใจของลูกค้า 
  หลงัจากการสั่งซ้ือเสร็จส้ินระบบก็จะส่งแบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ใน
การใช้บริการให้ลูกคา้ประเมิน และรับฟัง Feedback และ Review ของผลิตภณัฑ์ จากช่องทางบน 
Social media ต่าง ๆ เช่น Facebook, Twitter, Instagram และ YouTube ทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ เพื่อ
น ามาปรับปรุงสินคา้และบริการ 
 
 

3.4  ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
3.4.1   ค่าจดทะเบียนบริคณห์สนธิ  
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริคณห์สนธิ 1,000 บาท 
3.4.2 ค่าจดทะเบียนบริษัท 
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทั 10,000 บาท 
3.4.3 ค่าเช่าพืน้ทีส่ านักงาน  
พื้นท่ีส านักงาน ตั้งอยู่ท่ี SOHO Space เลขท่ี 102/5 ซอยสุขุมวิท 26, แขวงคลองตนั, 

เขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร ท าสัญญาระยะยาวเป็นเวลา 5 ปี ค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 26,000  บาทต่อเดือน 
 
 

3.5  ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานของแบรนด ์Routine 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อ
หน่วย 
(บาท) 

รวม 
(บาท) 

จดทะเบียนบริคณห์สนธิ 1 คร้ัง 1,500 1,500 
จดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 15,000 15,000 
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ตาราง 3.2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานของแบรนด ์Routine Cont. 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อ

หน่วย 
(บาท) 

รวม 
(บาท) 

จดเคร่ืองหมายการคา้ 1 คร้ัง 1,000 1,000 
เคร่ืองบรรจุวิตามิน 1 เคร่ือง 300,000 300,000 
คอมพิวเตอร์ 2 เคร่ือง 20,000 40,000 
Printer 1 เคร่ือง 4,000 4,000 
เคร่ืองใช/้อุปกรณ์ภายในส านกังาน - - 2,000 2,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงานของแบรนด์ Routine 363,500 
 
 

 

 
 

  
 
 
      

         รูปภาพ 3.4 ส านกังานของแบรนด ์Routine             รูปภาพ 3.5 เคร่ืองบรรจุวิตามิน 
 
 
 

 
 
 
 

 
รูปภาพ 3.6 แผนท่ีส านกังานแบรนด ์Routine 
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3.6  ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ตาราง 3.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน  

รายการ ราคา  
(บาทต่อ
เดือน) 

ราคา (บาทต่อปี) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเช่าส านกังาน38 26,000 260,00039 312,000 312,000 312,000 312,000 
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเทอร์เน็ต 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 278,000 330,000 330,000 330,000 330,000 

  
 

3.7  ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 
ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ 

รายการ ราคา  
(บาท) 

ราคา (บาทต่อปี) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าพฒันาสินคา้ 3,000/สูตร40 0 0 0 0 0 
ค่าจด อย. 3,000/สูตร40 0 0 0 0 0 
ค่าสั่งผลิต 60,000 /คร้ัง 1,200,000 2,000,000 2,000,000 2,200,000 2,200,000 
ค่าบรรจุภณัฑ์
วติามิน 

2 บาท/ช้ิน 300,000 360,000 360,000 420,000 420,000 

ค่าบรรจุภณัฑ์
ภายนอก 

3.18/ช้ิน 44,520 57,240 57,240 69,960 69,960 

ค่ากล่องพสัดุ 3.8/ช้ิน 53,200 68,400 68,400 83,600 83,600 
รวม 1,597,720 2,485,640 2,485,640 2,773,560 2,773,560 

 
 

                                                      
38 ค่าเช่าส านกังาน รวมค่าน ้ า ค่าไฟ และค่าอินเทอร์เน็ต 

39 ท าสญัญาเช่าส านกังานปีแรก อยูฟ่รี 2 เดือน 
40 ค่าพฒันาสินคา้และค่าจด อย. จะถูกหกัเป็นส่วนลดเม่ือผลิตกบัทางโรงงาน PHR Million Lab จึงไม่มีค่าใช่ในส่วนน้ีเกิดข้ึน 
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3.8  ภาพรวมการด าเนินงาน 
ตาราง 3.5 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตอาหารเสริม Routine ในปีท่ี 1 

 

กจิกรรมหลกั 
 

กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงาน 

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

 
 

จัดตั้งบริษัท 

เลือกพื้นท่ีจดัตั้ง
ส านกังาน 

            

รับสมคัรผูช่้วยดูแลการ
จดัการ 

            

ยืน่ค าขอจดทะเบียน
พาณิชย ์

            

ยืน่ค าขอจดเคร่ืองหมาย
การคา้ 

            

จดัซ้ืออุปกรณ์ภายใน
ส านกังาน 

            

 
 

ด าเนินการด้าน
การผลติ 

ติดต่อโรงงานผลิตอาหาร
เสริม 

            

พฒันาสูตรอาหารเสริม
และจด อย. 

            

ผลิตอาหารเสริม และ
จดัส่งมายงัแบรนด์ 
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บทที ่4 
แผนบริหารจัดการในองค์กร 

 
 

4.1  ข้อมูลทางธุรกจิ 
ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเฉพาะบุคคลแบรนด์ Routine จดัตั้งบริษทัในรูปแบบนิติ

บุคคลประเภทบริษทัจ ากดั ช่ือว่า บริษทั รูทีน จ ากดั ทุนจดทะเบียน 3,000,000 บาท แบ่งออกเป็น 
60,000 หุน้ มูลค่าหุน้ละ 50 บาท โดยเกิดจากการร่วมลงทุนระหวา่งผูถื้อหุน้ทั้งหมด 3 คน ดงัน้ี 

1. นางสาวจารุภา  แซ่หวาง  ถือครองหุน้ 24,000 หุน้ 
2. นายณฐัพล กิตติเสนาชยั ถือครองหุน้ 20,000 หุน้ 
3. นางสาวพทัธมน หมู่ปาน  ถือครองหุน้ 16,000 หุน้ 

 
 
4.2  โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน 

Routine เป็นธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเฉพาะบุคคลท่ีบริหารโดยเจา้ของแบรนด์เอง 
และมีการวางโครงสร้างองคก์รในรูปแบบ Flat Structure เพื่อใหท้  างานและส่ือสารกนัภายในองคก์ร
ได้โดยตรงและรวดเร็ว โดยเจ้าของแบรนด์จะเป็นผู ้บริหารจัดการและตัดสินใจ (Owner-
Management) หลกัขององคก์ร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั รูทีน จ ากดั 

เจา้ของแบรนด์ 

ผูช่้วย 
(Administrative) 

ผูเ้ช่ียวชาญทางการแพทย ์
(Medical Specialist) 
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4.3  แผนการบริหารงาน 
ตาราง 4.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผดิชอบของบุคลากรในองคก์ร 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 
ปีที ่1 ปีที ่2 - 5 

 
 
 
 
 
 
 
 

เจา้ของแบรนด์ 

 
 
 
 
 
 
 
 

1 

- ก าหนดพนัธกิจ วสิัยทศัน์ 
และเป้าหมายขององคก์ร 
เพื่อวางแผนกลยทุธ์ธุรกิจ
ใหบ้รรลุตามเป้าหมาย 
- ควบคุมดูแลบริหารงานให้
เป็นไปตามแผนการ
ด าเนินงาน 
- ดูแลบริหารดา้นบุคลากร
ภายในองคก์ร เช่น การ
คดัเลือกพนกังาน การ
ฝึกอบรม และควบคุมการ
ปฏิบติังานของพนกังาน 
- ดูแลดา้นผลิตภณัฑ ์ทั้งการ
สั่งผลิตสินคา้ ควบคุม
คุณภาพ การบริการ 
การตลาด และการเงิน 
- ประเมินและติดตาม
ยอดขาย 
- ติดตามขอ้คิดเห็นและ
ความพึงพอใจของลูกคา้ 

- ควบคุมดูแลการ
บริหารงานของกิจการ
ทั้งหมด ทั้งการสั่งผลิต
สินคา้ ควบคุมคุณภาพ การ
บริการ การตลาด และ
การเงิน 
- ดูแลบริหารดา้นบุคลากร
ภายในองคก์ร เช่น การ
คดัเลือกพนกังาน การ
ฝึกอบรม และควบคุมการ
ปฏิบติังานของพนกังาน 
- ส ารวจตลาด แนวโนม้ของ
สินคา้ในอนาคต เพื่อพฒันา
และขยายผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริม 
- ติดตามขอ้คิดเห็นและ
ความพึงพอใจของลูกคา้ 

ผูเ้ช่ียวชาญทาง
การแพทย ์

(Medical Specialist) 

3 - ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัวิตามินและอาหารเสริมกบัลูกคา้ 
- Approve รายการสั่งซ้ือจากการประเมินของลูกคา้ 
- เป็นท่ีปรึกษาทางดา้นผลิตภณัฑข์องทางแบรนด์ 

ผูช่้วย 
(Administrative) 

3 - ดูแลงานขายบนช่องทางออนไลน์ เช่น ตอบขอ้ความ
ลูกคา้ ประชาสัมพนัธ์สินคา้บนแพลตฟอร์มต่าง ๆ  
- ตรวจสอบคลงัสินคา้ การสั่งซ้ือของลูกคา้ และการจดัส่ง 
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4.4  เกณฑ์การคดัเลอืกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 
ในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของแบรนด์ Routine ช่วงเร่ิมต้นจะจ้าง

พนกังานในการด าเนินงาน 6 อตัรา เพื่อให้เหมาะสมกบัปริมาณงานในช่วงเร่ิมตน้ และจะมีการจา้ง
เพิ่มตามอตัราการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 
 
ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ ของแบรนด ์Routine 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา ประสบการณ์
ท างาน 

คุณสมบัติ อตัราจ้าง 
(บาท/
เดือน) 

ผูเ้ช่ียวชาญ
ทางการแพทย ์
 

ปริญญาตรี 
เภสัชศาสตร
บณัฑิต 

ไม่จ  ากดั - สามารถส่ือสารให้
ค  าแนะน ากบัลูกคา้ได ้
- มีความเขา้ใจในสารสกดั
เวชศาสตร์ชะลอวยั 

25,00041 

ผูช่้วย ปวช. ปวส. 
อนุปริญญา 
ข้ึนไป 

ไม่จ  ากดั - อาย ุ18 ปีข้ึนไป 
- มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี มีความ
กระตือรือร้น  
- มีทกัษะทางดา้นเทคโนโลยี 
สามารถใชโ้ปรแกรม 
Microsoft ไดเ้ป็นอยา่งดี 
- สามารถส่ือสารกบัลูกคา้ได ้

18,00042 

 
 

4.5  ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 
เน่ืองจากธุรกิจอาหารเสริมแบรนด์ Routine เพิ่งได้เร่ิมก่อตั้ง เจา้ของธุรกิจจะเป็นผู ้

ด าเนินจดัการบริหารธุรกิจดว้ยตวัเอง และจดัจา้งบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ จ านวน 6 อตัรา มีการ
ปรับอตัราเงินเดือนเพิ่มข้ึน 5% ในทุก ๆปี จะมีการจ่ายโบนสัในปีท่ี 3 ถา้กิจการมีการด าเนินธุรกิจไป
ในทางท่ีดี และทางบริษทัจะเป็นผูรั้บผิดชอบค่าประกนัสังคมให้แก่บุคลากรทุกคนในองคก์รตลอด
การท างาน 
                                                      
41  อา้งอิงจากฐานเงินเดือนเภสชักรตามโรงพยาบาล รวมค่าใบประกอบวิชาชีพ 
42 อา้งอิงตามฐานเงินเดือนขั้นต ่า 15,000 บาท ประกอบกบัค่าครองชีพปัจจุบนั 
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ตาราง 4.3 แสดงค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร 
 

ต าแหน่ง 
รายได้  
(บาท/
เดือน) 

ค่าใช้จ่าย (บาท/ปี) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เจา้ของแบรนด์ 30,000 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 
ผูเ้ช่ียวชาญทาง
การแพทย ์

25,000 25,000 26,250 27,563 28,941 30,388 

ผูช่้วย 18,000 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 
รวมเงินเดือน 159,000 159,000 166,950 175,298 184,062 193,265 
รวมเงินเดือน (ต่อปี)  1,908,000 2,003,400 2,103,570 2,208,749 2,319,186 
ค่าประกนัสังคม 5,25043 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
ค่าตรวจสอบบญัชี 
(ต่อปี) 

7,500 – 
15,00044 

7,500 7,500 12,000 15,000 15,000 

ค่าท าบญัชี
งบประมาณประจ าปี 
(ต่อปี) 

7,00045 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

เงินโบนสั 1 เดือน
ต่อปี 

- - 175,298 184,062 193,265 

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 1,985,500 2,080,900 2,360,868 2,477,811 2,597,451 
 
 

4.6  การสรรหาบุคลากรขององค์กร 
ในการสรรหาบุคลากรของทางบริษทัทั้ง 4 ต าแหน่ง ทางบริษทัจะท าการประกาศรับ

สมคัรบุคลากรทางช่องทางต่าง ๆ ท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
1. สรรหาจากบุคคลรอบตวัท่ีรู้จกั 
2. ประกาศรับสมคัรบนเวบ็ไซตห์างาน ไดแ้ก่ JobBKK, JobsDB และ LinkedIn 
3. ประกาศรับสมคัรจากเพจหรือบญัชี Social ของทางแบรนด ์

                                                      
43 ตามผูป้ระกนัตนมาตรา 33 นายจา้งและลกูจา้งจะตอ้งจ่ายประกนัสังคมในอตัราท่ีเท่ากนั คือ 5% ของเงินเดือน สูงสุด 750 บาท 
44 อตัราค่าบริการตรวจสอบบญัชีจากบริษทัรับตรวจสอบและท าบญัชีประจ าปี 
45 อตัราค่าบริการตรวจสอบบญัชีจากบริษทัรับตรวจสอบและท าบญัชีประจ าปี 
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บทที ่5 
แผนการเงิน 

 
 

ในการวเิคราะห์แผนการเงินของธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเฉพาะบุคคลแบรนด ์
Routine จะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

1. สมติฐานทางการเงินเพื่อจดัท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุน 
2. เงินลงทุนและแหล่งท่ีมาของเงินทุน 
3. แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ปี จ  าแนกรายปี 
4. ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 

 

 

5.1  สมติฐานทางการเงินเพือ่จัดท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุน 
ตารางที ่5.1 แสดงสมติฐานทางการเงินเพื่อจดัท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
ระยะเวลาวเิคราะห์โครงการ 5 ปี 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มี (ลูกคา้ช าระเป็นเงินสด) 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ ไม่มี (ช าระเจา้หน้ีเป็นเงินสด) 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 20 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2565) ร้อยละ 6.2 
อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (Learn CPD, 2564) ร้อยละ 20 ต่อปี 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้ราย
ยอ่ยชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2564) 

ร้อยละ 5.6 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 80% จากก าไรสุทธิ 
บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการ
ด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 
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ตารางที ่5.1 แสดงสมติฐานทางการเงินเพื่อจดัท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุน 
Cont. 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 

3 ของการจดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 
เดือนต่อปี 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) ร้อยละ 12.72 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.72 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโตจากยอดเติบโตของปี
ก่อนอีกปีละ 10% 

ค่าเช่าพื้นท่ี 26,000 บาทต่อเดือน โดยรวมส่วนอาคาร
ส านกังาน และหอ้งเก็บวตัถุดิบ 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือน
มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 

 

 
5.2  เงินลงทุนและแหล่งทีม่าของเงินทุน 
 แหล่งท่ีมาของเงินทุนของธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเฉพาะบุคคลแบรนด ์Routine จะมา
จากหุน้สามญั 100% โดยมีรายละเอียดผูถื้อหุน้ ดงัน้ี 
 

ตาราง 5.2 แสดงแหล่งท่ีมาของเงินลงทุน สัดส่วน และจ านวนเงินลงทุนของธุรกิจ 
ล าดับ แหล่งทีม่าของเงินทุน สัดส่วน เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาวจารุภา แซ่หวาง 40% 1,200,000 
2 นายณฐัพล กิตติเสนาชยั 33% 1,000,000 
3 นางสาวพทัธมน หมู่ปาน 27% 800,000 

รวมมูลค่าการลงทุนของผู้ถือหุ้น 100% 3,000,000 
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5.3  แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ปี จ าแนกรายปี 
5.3.1 การประมาณการรายได้ 

         ธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเฉพาะบุคคลแบรนด ์Routine จะแบ่งกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์มีคน
สนใจมากท่ีสุด 3 อนัดบั เป็นผลิตภณัฑ์หลกัในการท าการตลาดเพื่อจดัจ าหน่าย โดยแบ่งออกเป็น 3 
กลุ่ม ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.3 แสดงการจดักลุ่มผลิตภณัฑห์ลกัของแบรนด ์Routine 

กลุ่มผลติภัณฑ์ ผลติภัณฑ์ 
ความงามและผวิพรรณ Vitamin C Collagen Astaxanthin Zinc 
เสริมภูมิคุม้กนั Vitamin C Zinc Vitamin D Omega 
บ ารุงสมองและความจ า Vitamin B12 B-complex Fish oil Omega 

 
ตาราง 5.4 แสดงประมาณการรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กลุ่มความงามและผวิพรรณ 
ยอดขาย 2,255 2,481 2,977 3,870 5,418 
ราคาจ าหน่าย 1,440 1,440 1,440 1,440 1,440 
รายได ้ 3,247,560 3,572,316 4,286,779 5,572,813 7,801,938 
กลุ่มเสริมภูมิคุ้มกนั 
ยอดขาย 1,834 2,018 2,421 3,148 4,407 
ราคาจ าหน่าย 1,520 1,520 1,520 1,520 1,520 
รายได ้ 2,788,090 3,066,899 3,680,279 4,784,363 6,698,108 
กลุ่มบ ารุงสมองและความจ า 
ยอดขาย 1,714 1,885 2,262 2,941 4,118 
ราคาจ าหน่าย 1,920 1,920 1,920 1,920 1,920 
รายได ้ 3,290,861 3,619,947 4,343,936 5,647,117 7,905,964 
รายได้สุทธิ 9,326,511 10,259,162 12,310,995 16,004,293 22,406,011 
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5.3.2 การประมาณการต้นทุน 
ตาราง 5.5 แสดงประมาณการตน้ทุนสินคา้จากปริมาณยอดสั่งซ้ือตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กลุ่มความงามและผวิพรรณ 
ปริมาณสั่งซ้ือสินคา้ 2,255 2,481 2,977 3,870 5,418 
ราคาตน้ทุนการผลิต 640 1,440 1,440 1,440 1,440 

รวมตน้ทุน 1,443,360 1,587,696 1,905,235 2,476,806 3,467,528 
กลุ่มเสริมภูมิคุ้มกนั 
ปริมาณสั่งซ้ือสินคา้ 1,834 2,018 2,421 3,148 4,407 
ราคาตน้ทุนการผลิต 700 700 700 700 700 

รวมตน้ทุน 1,283,989 1,412,388 1,694,865 2,203,325 3,084,655 
กลุ่มบ ารุงสมองและความจ า 
ปริมาณสั่งซ้ือสินคา้ 1,714 1,885 2,262 2,941 4,118 
ราคาตน้ทุนการผลิต 880 880 880 880 880 

รวมตน้ทุน 1,508,311 1,659,142 1,990,971 2,588,262 3,623,567 
รวมต้นทุนสุทธิ 4,235,660 4,659,226 5,591,071 7,268,393 10,175,750 

 
5.3.3 การประมาณการค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการ 

ตาราง 5.6 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานตั้งแต่ปีท่ี 1-5 
รายการ รวมเป็นเงิน 

สินทรัพย์ถาวร 
อุปกรณ์ส านกังาน 46,000 
เคร่ืองจกัร 300,000 
ค่าพฒันา Website 35,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริคณห์สนธิ 1,500 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 15,000 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1,000 

รวมค่าใช้จ่าย 398,500 
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5.3.4   การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ตาราง 5.7 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหาร 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
เงินเดือนพนกังาน 1,908,000 2,003,400 2,103,570 2,208,749 2,319,186 
เงินสมทบประกนัสังคม 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
เงินโบนสั - - 175,298 184,062 193,265 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี  
และปิดงบ 

14,500 14,500 19,000 22,000 22,000 

ค่าเช่า Web Hosting 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าดูแลเวบ็ไซต ์ 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 278,000 330,000 330,000 330,000 330,000 

รวมค่าใช้จ่าย 2,335,500 2,482,900 2,762,868 2,879,811 2,999,451 
 

5.3.5 การประมาณการค่าใช้จ่ายบุคลากร 
ตาราง 5.8 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายบุคลากร 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
CEO 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465 
ผูเ้ช่ียวชาญทางการแพทย ์ 25,000 26,250 27,563 28,941 30,388 
ผูช่้วย 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 159,000 166,950 175,298 184,062 193,265 

รวมเงินเดือน (ต่อปี) 1,908,000 2,003,400 2,103,570 2,208,749 2,319,186 
ประกนัสังคม (ต่อปี) 63,000 63,000 63,000 63,000 63,000 
เงินโบนสั - - 175,298 184,062 193,265 

รวมค่าใช้จ่าย 1,971,000 2,066,400 2,341,868 2,455,811 2,575,451 
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5.3.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
ตาราง 5.9 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายการตลาด 

 
รายการ 

ค่าใช้จ่าย
(ต่อ

หน่วย) 

จ านวน
หน่วย 
(ต่อปี) 

 
ปีที ่1 

 
ปีที ่2 

 
ปีที ่3 

 
ปีที ่4 

 
ปีที ่5 

ยงิโฆษณา
ผา่น 
Facebook 

24,000 12 120,000 288,000 288,000 288,000 288,000 

Boost Post 
ผา่น 
Instagram 

3,600 12 18,000 43,200 43,200 43,200 43,200 

โปรโมชัน่ 
1 แถม 1 

700 564 394,669 - - - - 

จดัส่งฟรี 40 5,804 232,140 255,354 306,425 398,353 557,694 
จา้ง 
Influencer 

5,000 – 
150,000 

30 555,000 485,000 485,000 - - 

รวมค่าใช้จ่าย 1,319,809 1,071,554 1,122,625 729,553 888,894 
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5.3.7   การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตาราง 5.10 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 9,326,511 10,259,162 12,310,995 16,004,293 22,406,011 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 4,235,660 4,659,226 5,591,071 7,268,393 10,175,750 

ก าไรขั้นต้น 5,090,851 5,599,936 6,719,923 8,735,900 12,230,260 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 17,500 - - - - 
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 2,335,500 2,482,900 2,762,868 2,879,811 2,999,451 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 1,319,809 1,071,554 1,122,625 729,553 888,894 
หกั-ค่าเส่ือมราคาสินทรัพย ์ 76,200 76,200 76,200 76,200 76,200 
รวมค่าใชจ่้ายการด าเนินงาน 3,749,009 3,630,654 3,961,693 3,685,564 3,964,546 

ก าไรจากการด าเนินงาน 1,341,842 1,969,282 2,758,230 5,050,337 8,265,715 

ค่าใช้จ่ายทางการเงนิ 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงนิได้ 1,341,842 1,969,282 2,758,230 5,050,337 8,265,715 
ภาษ ี
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล20% 268,368 393,856 551,646 1,010,067 1,653,143 

ก าไรสุทธิ 1,073,473 1,575,425 2,206,584 4,040,269 6,612,572 
หกั-เงินปันผลจ่าย - - - 3,232,215 5,290,058 

 ก าไรหลงัจ่ายเงนิปันผล 1,073,473 1,575,425 2,206,584 808,504 1,322,514 

ก าไรสะสม 1,073,473 2,648,899 4,855,483 5,663,537 6,986,051 
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5.3.8   การประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
ตาราง 5.11 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

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

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

2,601,500 3,495,340 4,848,450 6,752,497 7,117,719 8,312,596 

ลูกหน้ีการคา้ - 155,442 326,428 531,611 798,349 1,171,783 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - 170,986 376,169 642,908 1,016,341 1,016,341 
รวมสินทรัพย์หมนุเวยีน 2,601,500 3,821,768 5,551,047 7,927,016 8,932,410 10,500,720 

สินทรัพย์ไม่หมนุเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 381,000 381,000 304,800 228,600 152,400 76,200 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

17,500 17,500 17,500 17,500 17,500 17,500 

ค่าเส่ือมราคาสะสม - (76,200) (76,200) (76,200) (76,200) (76,200) 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 398,500 322,300 246,100 169,900 93,700 17,500 

รวมสินทรัพย์ 3,000,000 4,144,068 5,797,147 8,096,916 9,026,110 10,518,220 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถอืหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - 70,594 148,248 241,433 362,573 532,168 
หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน - 70,594 148,248 241,433 362,573 532,168 

หนีสิ้นไม่หมนุเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 
รวมหนีสิ้นไม่หมุนเวยีน - - - - - - 

รวมหนีสิ้น - 70,594 148,248 241,433 362,573 532,168 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
 ทุนหุน้สามญั 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 
ก าไรสะสม - 1,073,473 2,648,899 4,855,483 5,663,537 6,986,051 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,000,000 4,073,473 5,648,899 7,855,483 8,663,537 9,986,051 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 3,000,000 4,998,468 5,797,147 8,096,916 9,026,110 10,518,220 
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5.3.9 การประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตาราง 5.12 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด 

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

กระแสเงนิสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ - 1,073,473 1,575,425 2,206,584 4,040,269 6,612,572 
ค่าเส่ือมราคาสินทรัพย ์ - 76,200 76,200 76,200 76,200 76,200 
เจา้หน้ีการคา้ - 70,594 77,654 93,185 121,140 169,596 
ลูกหน้ีการคา้ - (155,442) (170,986) (205,183) (266,738) (373,434) 
สินคา้คงคลงั - (170,986) (205,183) (266,738) (373,434) - 

รวมกระแสเงนิสดจาก
การด าเนินงาน 

- 893,840 1,353,110 1,904,047 3,597,437 6,484,934 

กระแสเงนิสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนสินทรัพยถ์าวร 381,000 - - - - - 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

17,500 - - - - - 

รวมกระแสเงนิสดจาก
การลงทุน 

398,500 - - - - - 

กระแสเงนิสดจากการจดัหาเงนิ 
เงินสดจากการกูธ้นาคาร - - - - - - 
เงินสดจากการระดมทุน 3,000,000 - - - - - 
เงินสดจ่ายเงินตน้ - - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - - (3,232,215) (5,290,058) 

รวมกระแสเงนิสดจาก
การจดัหาเงนิ 

3,000,000 - - - (3,232,215) (5,290,058) 

กระแสเงินสดสุทธิ 2,601,500 893,840 1,353,110 1,904,047 365,222 1,194,877 
กระแสเงินสดตน้งวด - 2,601,500 3,495,340 4,848,450 6,752,497 7,117,719 
กระแสเงนิสดปลายงวด 2,601,500 3,495,340 4,848,450 6,752,497 7,117,719 8,312,596 
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5.4  ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 
ผลตอบแทนการลงทุนของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเฉพาะบุคคลของแบรนด์ 

Routine จะวิเคราะห์โดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนกบัผลตอบแทนท่ีจะได้รับจากการลงทุน ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
 
ตาราง 5.13 แสดงผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 

12.72% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net 
Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน
สดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

100,172,274 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : 
IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

142% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

2 ปี 6 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็น
มูลค่าปัจจุบนั 

3 ปี 1 เดือน 
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บทที ่6 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

นอกจากการวางแผนวางกลยุทธ์ต่าง ๆแล้ว ในการด าเนินธุรกิจนั้นส่ิงแวดล้อมทั้ง
ภายในและภายนอกบริษทัสามารถเกิดการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา ท าให้เกิดอุปสรรคและส่งผล
กระทบต่อการด าเนินธุรกิจไม่บรรลุตามเป้าหมายท่ีคาดการณ์ไว ้ ดงันั้น ทางบริษทัจึงไดมี้การศึกษา
แผนบริหารจดัการความเส่ียงท่ีไม่สามารถควบคุมไดแ้ละอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต เพื่อให้สามารถ
รับมือกบัปัญหาต่าง ๆ ลดผลกระทบให้เหลือน้อยท่ีสุด และสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้อย่าง
ราบร่ืน ซ่ึงจะประเมินความเส่ียงออกเป็น 4 ดา้น ดงัน้ี 
 
 

6.1  ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
 
6.1.1 แบรนด์ไม่เป็นทีรู้่จัก 
เน่ืองจากแบรนด์ Routine เป็นแบรนด์หน้าใหม่ในธุรกิจอาหารเสริม ประกอบกับ

รูปแบบการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แบบ Personalized vitamin ก็ยงัเป็นส่ิงท่ีใหม่ในตลาดอาหารเสริม
ประเทศไทย ท าใหใ้นช่วงเร่ิมตน้ของการด าเนินธุรกิจแบรนดอ์าจจะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ปรับปรุงการประชาสัมพนัธ์ใหเ้ขา้ถึง Insight ของกลุ่มลูกคา้ 
- เลือกใชผู้มี้อิทธิพลทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของแบรนด์และ

เพิ่มความถ่ีในการประชาสัมพนัธ์ เพื่อใหลู้กคา้จดจ าแบรนดไ์ด ้
 
6.1.2 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
จากรูปแบบผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของแบรนด์ Routine ท่ีเป็นแบบ Personalized 

vitamin ผูบ้ริโภคอาจจะยงัไม่มีความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ ประกอบกบัราคาของผลิตภณัฑ์ท่ี
อาจจะยงัไม่ดึงดูดให้กลุ่มผูบ้ริโภคสนใจท่ีจะทดลองซ้ือมาทาน และดว้ยแพลตฟอร์มการสั่งซ้ือตอ้ง
ท าแบบประเมินก่อนและตอ้งสั่งซ้ือจากเวบ็ไซตข์องแบรนด์เท่านั้น ลูกคา้อาจจะมีความรู้สึกยุง่ยาก
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ในการสั่งซ้ือ ท าให้ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะหันไปทานอาหารเสริมจากแบรนด์คู่แข่งหรือสินคา้ทดแทน
อ่ืน ๆ แทนได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ประชาสัมพนัธ์ให้ขอ้มูลและความรู้ของตวัผลิตภณัฑ์ และท าให้ผูบ้ริโภคตระหนัก

เห็นถึงความแตกต่าง และความส าคญัในการดูแลร่างกายเฉพาะแต่ละบุคคล 
- จัดโปรโมชั่นในช่วง 3 เดือนแรกส าหรับลูกค้าใหม่ เพื่อจูงใจให้ลูกค้าสามารถ

ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน และไดท้ดลองทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของแบรนด ์Routine 
- เล่ือนระยะเวลาในการสั่งซ้ือล็อตถัดไปออกไปก่อนและลดจ านวนการผลิตให้

สอดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ 
- ปรับแพลตฟอร์มใหเ้สถียรและสามารถเขา้ใชง้านไดง่้ายมากข้ึน แบบประเมินมีความ

เขา้ใจง่าย น่าสนใจและไม่ยุง่ยากในการตอบ 
 
 

6.2  ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
 
6.2.1 เงินทุนไม่เพยีงพอต่อความต้องการใช้ในการด าเนินกจิการ 
เน่ืองจากธุรกิจอาหารเสริมแบรนด์ Routine ใชเ้งินสดในการด าเนินธุรกิจ ในช่วงแรก

ของการด าเนินงานอาจจะยงัไม่สามารถท าก าไรได ้จึงอาจจะขาดสภาพคล่องในการด าเนินงาน 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ลดการสั่งผลิตสินคา้เพิ่ม 
- จดัโปรโมชัน่ลดราคา 30% เพื่อกระตุน้ยอดขาย 
- ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑท์างออนไลน์อยา่งต่อเน่ือง 

 
 
6.3  ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 

เน่ืองจากธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบรนด์ Routine ด าเนินธุรกิจโดยไม่ใช้เครดิต
หรือการกูย้ืมเงินจากธนาคารมาเพื่อลงทุน ดงันั้น ธุรกิจของแบรนด์ Routine จึงไม่มีความเส่ียงดา้น
การเงินท่ีจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจได ้
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6.4  ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
 
6.4.1 ต้นทุนการผลติเพิม่ขึน้ 
จากผลกระทบทางเศรษฐกิจ อาจจะท าให้ราคาของสารสกดัและวตัถุดิบในการผลิต

เพิ่มข้ึน หรือแมแ้ต่ราคาน ้ ามนัในการขนส่งท่ีเพิ่มมากข้ึนอาจจะส่งผลต่อราคาตน้ทุนในการผลิตท่ี
เพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าสัญญาการผลิตในด้านของราคาและค่าใช้จ่ายเป็นลายลักษณ์อักษรกับทาง

โรงงานผลิตอาหารเสริม 
- จดัท างบกระแสเงินสด และวิเคราะห์หาตน้ทุนท่ีสูญเปล่า เพื่อขจดัหรือปรับเปล่ียน 

ส่งผลใหต้น้ทุนในการด าเนินงานใหล้ดลง 
 

6.4.2 สารสกดั/วตัถุดิบในการผลติขาดแคลน 
ทางแบรนด์ Routine ไดมี้การผลิตอาหารเสริมกบัทางโรงงาน OEM ซ่ึงทางโรงงานจะ

เป็นผูจ้ดัหาสารสกดัและวตัถุดิบเพื่อน ามาผลิตให้กบัทางแบรนด์ และจดัส่งให้กบัทางแบรนด์ใน
ระยะเวลาท่ีก าหนด หากเกิดปัญหาขาดแคลนสารสกัดและวตัถุดิบข้ึนอาจจะกระทบต่อความ
ต่อเน่ืองในการรับประทานของลูกคา้ได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- เ น่ืองจากทางโรงงานผลิตอาหารเสริมเป็นผู ้น าเข้าสารสกัดและวัตถุ ดิบจาก

ต่างประเทศ ทางโรงงานจะจดัหาและน าเขา้สารสกดัหรือวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพไม่ต่างกนัจากประเทศ
อ่ืนเขา้มาใชท้ดแทนชัว่คราว เพื่อใหส้ามารถด าเนินการผลิตและจดัส่งใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 

6.4.3 ถูกลอกเลยีนแบบสูตรของผลติภัณฑ์จากโรงงาน 
ในการผลิตอาหารเสริมของแบรนด ์Routine ทั้งหมดจะถูกผลิตดว้ยโรงงานผลิตอาหาร

เสริม OEM เพียงท่ีเดียว ท าให้โรงงานอาจจะคดัลอกสูตรหรือขายขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของทาง
แบรนดไ์ด ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าขอ้ตกลง/สัญญาเป็นลายลกัษณ์อกัษรไม่อนุญาตให้ทางผูผ้ลิตคดัลอกและเผยแพร่

ขอ้มูลของทางแบรนดโ์ดยไม่ไดรั้บอนุญาต 
- จดสิทธิบตัรและเคร่ืองหมายทางการคา้ เพื่อป้องกนัการลอกเลียนแบบ 
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6.4.4 พนักงานลาป่วย หรือลาออกกะทนัหัน 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ทางแบรนด์จะสรรหาพนักงานรายวนัท่ีมีประสบการณ์ทางด้านการขายสินค้า

ออนไลน์มาช่วยด าเนินงานดา้นการขายและประชาสัมพนัธ์กบัลูกคา้ชัว่คราว (ในกรณีท่ีพนกังานลา
ป่วยมากกว่า 7 วนัข้ึนไป) และหากพนกังานจา้งรายวนัมี Performance การท างานท่ีดีและสามารถ
ท างานร่วมกบัคนในทีมไดก้็จะพิจารณารับเป็นพนกังานเตม็เวลา เพื่อลดภาระงานใหก้บัพนกังานใน
องคก์ร และขยายองคก์รเพื่อรองรับการเติบโตของแบรนด ์Routine 

 
 

6.5  บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 
ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบรนด์ Routine ไดว้ิเคราะห์ความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ ใน

ขา้งตน้และไดร้ะบุแนวทางในการแกไ้ขปัญหาเพื่อลดความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึน โดยทางบริษทัได้
วเิคราะห์ผลกระทบ ความเร่งด่วนและแนวทางในการแกไ้ขปัญหาไว ้ดงัน้ี 
  ความเร่งด่วนมาก  ระยะสั้น 
  ความเร่งด่วนปานกลาง  ระยะกลาง (มากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี) 
  ความเร่งด่วนนอ้ย  ระยะยาว (มากกวา่ 3 ปี) 
 
ตารางที ่6.1 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน  

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปาน

กลาง 
มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
แบรนดไ์ม่เป็นท่ีรู้จกั ✓    ✓ - ปรับปรุงการประชาสัมพนัธ์ให้

ถึง Insight ของกลุ่มลูกคา้ 
- เลือกใชผู้มี้อิทธิพลทางการตลาด
ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายของแบรนดแ์ละเพิ่ม
ความถ่ีในการประชาสัมพนัธ์ 
เพื่อใหลู้กคา้จดจ าแบรนดไ์ด ้
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ตารางที ่6.1 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง Cont. 
 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน  

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปาน

กลาง 
มาก 

ยอดขายไม่เป็นไป
ตามเป้าหมาย 

✓    ✓ - ประชาสัมพนัธ์ใหข้อ้มูลและ
ความรู้ของตวัผลิตภณัฑ ์และท าให้
ผูบ้ริโภคตระหนกัเห็นถึงความ
แตกต่าง และความส าคญัในการ
ดูแลร่างกายเฉพาะแต่ละบุคคล 
- จดัโปรโมชัน่ในช่วง 3 เดือนแรก
ส าหรับลูกคา้ใหม่ 
- เล่ือนระยะเวลาในการสั่งซ้ือล็อต
ถดัไปออกไปก่อนและลดจ านวน
การผลิตใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณ
การสั่งซ้ือ 
- ปรับแพลตฟอร์มให้เสถียรและ
สามารถเขา้ใชง้านไดง่้ายมากข้ึน 
แบบประเมินมีความเขา้ใจง่าย 
น่าสนใจและไม่ยุง่ยากในการตอบ 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
เงินทุนไม่เพียงพอต่อ
ความตอ้งการใชใ้น
การด าเนิน 

✓    ✓ - ลดการผลิตสินคา้เพิ่ม 
- จดัโปรโมชัน่ลดราคา 30% 
- ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑต์าม
ช่องทางออนไลน์อยา่งต่อเน่ือง 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
ตน้ทุนการผลิต
เพิ่มข้ึน 

 ✓  ✓  - ท าสัญญาการผลิตในดา้นของ
ราคาและค่าใชจ่้ายเป็นลายลกัษณ์
อกัษรกบัทางโรงงานผลิตอาหาร
เสริม 
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ตารางที ่6.1 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง Cont. 
 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน  

แนวทางแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปาน

กลาง 
มาก 

      - จดัท างบกระแสเงินสด และ
วเิคราะห์หาตน้ทุนท่ีสูญเปล่า เพื่อ
ขจดัหรือปรับเปล่ียน ส่งผลให้
ตน้ทุนในการด าเนินงานใหล้ดลง 

สารสกดั/วตัถุดิบใน
การผลิตขาดแคลน 

✓    ✓ - จดัหาและน าเขา้สารสกดัหรือ
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพไม่ต่างกนัจาก
ประเทศอ่ืนเขา้มาใชท้ดแทน
ชัว่คราว เพื่อใหส้ามารถด าเนินการ
ผลิตและจดัส่งใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่ง
ต่อเน่ือง 

ถูกลอกเลียนแบบสูตร
ของผลิตภณัฑจ์าก
โรงงาน 

✓    ✓ - ท าขอ้ตกลง/สัญญาเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรไม่อนุญาตใหท้าง
ผูผ้ลิตคดัลอกและเผยแพร่ขอ้มูล
ของทางแบรนด์โดยไม่ไดรั้บ
อนุญาต 
- จดสิทธิบตัรและเคร่ืองหมาย
ทางการคา้ เพื่อป้องกนัการ
ลอกเลียนแบบ 

พนกังานลาป่วย หรือ
ลาออกกะทนัหนั 

 ✓   ✓ - สรรหาพนกังานรายวนัท่ีมี
ประสบการณ์ทางดา้นการขาย
สินคา้ออนไลน์มาช่วยด าเนินงาน
ดา้นการขายและประชาสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ชัว่คราว 
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เอกสารแนบ ก 

 
แบบสัมภาษณ์ 

แผนธุรกจิอาหารเสริม Personalized vitamins 
 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ือง แผนธุรกิจอาหารเสริม Personalized 
vitamins ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโท สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา เช่น 
ความเป็นไปไดท้างธุรกิจ ทั้งน้ีผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและการน าเสนอขอ้มูลจะ
ถูกน าเสนอในรูปแบบของบทสรุปภาพรวมโดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด 
ผลการวจิยัจะถูกน าไปใชเ้พื่อผลประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น โดยแบบสอบถามมี 3 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมในการบริโภคและปัจจัยทางด้านการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัของผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (เพื่อใชใ้นการประเมิน Segmentation ลูกคา้ในหวัขอ้ 
2.3.1 และกลุ่มเป้าหมายในหวัขอ้ 2.3.2) 

1. เพศ  ⧠ ชาย ⧠ หญิง  ⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 
2. อาย ุ ⧠ 18 - 23 ปี  ⧠ 24 - 29 ปี  ⧠ 30 - 39 ปี   

 ⧠ 40 - 49 ปี  ⧠ 50 - 59 ปี  ⧠ 60 ปีข้ึนไป 
3. อาชีพ ⧠ นกัเรียน/นกัศึกษา  ⧠ พนกังานบริษทัเอกชน  ⧠ พนกังานรัฐวสิาหกิจ   

 ⧠ ขา้ราชการ/ พนกังานราชการ  ⧠ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ   
 ⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 

4. รายไดส่้วนตวัต่อเดือน ⧠ นอ้ยกวา่ 15,000 บาท  ⧠ 15,000 – 25,000 บาท   
   ⧠ 25,001 – 35,000 บาท  ⧠ 35,001 – 45,000 บาท   
   ⧠ 45,001 – 55,000 บาท  ⧠ 55,001 – 65,000 บาท 

    ⧠ มากกวา่ 65,000 บาท 
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5. โรคประจ าตวั ⧠ ไม่มี  ⧠ มี (โปรดระบุ) ______________ 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมและปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

1. ท่านเคยทานอาหารเสริมหรือไม่ ⧠ เคย  ⧠ ไม่เคย 
(เพื่อใชใ้นการประเมินกลุ่มเป้าหมายและ Segmentation ลูกคา้ในหวัขอ้ 2.3.1) 

2. ท่านทานอาหารเสริมชนิดใดบา้ง 
⧠ Vitamin A  ⧠ Vitamin B12  ⧠ Vitamin B-complex  ⧠ Vitamin C  ⧠ Vitamin D   
⧠ Calcium  ⧠ Fish oil  ⧠ Zinc  ⧠ Probiotic  ⧠ Collagen  ⧠ Protein   
⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: ใชใ้นการวางแผนน าเสนอ 
Products ใหก้บัลูกคา้) 

3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของท่านมากท่ีสุด (เลือกเพียง 1 
ค าตอบ) 
⧠ ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์ ⧠ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ ⧠ กลุ่มอา้งอิง (Review)   
⧠ การส่งเสริมการตลาด (โปรโมชัน่ต่าง ๆ)  ⧠ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
⧠ บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นการตลาดในหวัขอ้ 2.4.4 : เพื่อศึกษาแรงจูงใจของ
ลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ)์ 

4. กลุ่ม/บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของท่านมากท่ีสุด (เลือก
เพียง 1 ค าตอบ) 
⧠ ตวัเอง  ⧠ เพื่อน/คนรู้จกั  ⧠ ญาติพี่นอ้ง/คนในครอบครัว   
⧠ ผูเ้ช่ียวชาญ/บุคลากรทางการแพทย ์ ⧠ บุคคลสาธารณะ เช่น ดารา Influencer/YouTuber  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นการตลาดในหวัขอ้ 2.4.4  : เพื่อศึกษากลุ่ม/บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และน าไปใชใ้นการท าการตลาดหรือโฆษณา
ผลิตภณัฑใ์หต้รงตามความสนใจของลูกคา้) 

5. ความต่อเน่ืองในการรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 
⧠ ทานอยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ  ⧠ ทานเม่ือรู้สึกวา่ช่วงน้ีอยากบ ารุง  ⧠ ลืมทานบ่อย 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: ใชใ้นการวางแผนน าเสนอ 
Products ใหก้บัลูกคา้) 

6. พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมของท่านเป็นอยา่งไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้)  
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⧠ ท่านลองซ้ือหรือรับประทานผลิตภณัฑอ์าหารเสริมยีห่้อใหม่ ๆ เสมอ  
⧠ ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมยีห่อ้เดิมเป็นประจ า  
⧠ ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมโดยไม่ค  านึงถึงยีห่อ้  
⧠ ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเฉพาะยีห่อ้ท่ีท่านช่ืนชอบเท่านั้น  
⧠ ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีใชว้ตัถุดิบคุณภาพสูงมีคุณลกัษณะพิเศษ  
⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องลูกคา้ เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้และใชใ้น
หวัขอ้อุปสรรคของ ผลิตภณัฑ)์ 

7. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมผา่นช่องทางใดเป็นหลกั 
⧠ ร้านสะดวกซ้ือ (7-11/Family mart)  
⧠ ร้าน Watson/Boots 
⧠ ออนไลน์ช็อปป้ิง (Shopee/Lazada/Line shopping)  
⧠ ร้านขายยา  
⧠ ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Tops supermarket/Big C/Lotus) 
⧠ Social media (Facebook/Instagram/Twitter) 
⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจ าหน่ายในหวัขอ้ 2.4.3: เพื่อวเิคราะห์ช่อง
ทางการเขา้ถึงผลิตภณัฑข์องลูกคา้ และน ามาวางแผนในการจดัจ าหน่าย) 

8. ท่านมีค่าใชจ่้ายส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมต่อเดือนเป็นจ านวนเท่าไหร่  
⧠ นอ้ยกวา่ 500 บาท  ⧠ 500-800 บาท  ⧠ 801-1,200 บาท ⧠ 1,201-1,500 บาท   
⧠ 1,501-2,500 บาท ⧠ 2,501-3,500 บาท  ⧠ 3,500 บาทข้ึนไป 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคาในหวัขอ้ 2.4.2: เพื่อใชใ้นการก าหนดราคาท่ี
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มลูกคา้ยอมรับได)้ 

9. ท่านไดรั้บขอ้มูลโฆษณาผลิตภณัฑอ์าหารเสริมผา่นช่องทางใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
⧠ ส่ือโทรทศัน์  ⧠ โฆษณาออนไลน์ เช่น Facebook/Instagram/Twitter  ⧠ ป้ายโฆษณา  
⧠ ส่ือโฆษณาบริเวณจุดขาย  ⧠ การออกบูธตามหา้งสรรพสินคา้หรืองาน Event ต่าง ๆ  
⧠ เพื่อน/ญาติ/ครอบครัว  ⧠ Blogger/Influencer/YouTuber 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจ าหน่าย ใน
หวัขอ้ 2.4.4. และ 2.4.3 : เพื่อมองหาช่องทางในการท าการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
และน าเสนอผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด) 

10. ท่านคิดวา่โปรโมชัน่ใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของท่านมากท่ีสุด 
⧠ ซ้ือ 1 แถม 1  ⧠ ส่วนลดทดลองคร้ังแรก  ⧠ จดัส่งฟรี  ⧠ ซ้ือคู่ถูกกวา่   
⧠ ส่วนลด Member  ⧠ สินคา้ทดลองใชฟ้รี 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดในหวัขอ้ 2.4.4) 
 

ส่วนที ่3 ปัจจัยของผลติภัณฑ์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
1. ท่านมีความสนใจผลิตภณัฑว์ิตามินและอาหารเสริมประเภทใดบา้ง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

⧠ บ ารุงสมองและความจ า  ⧠ บ ารุงสายตา  ⧠ เสริมภูมิคุม้กนั  ⧠ บ ารุงร่างกาย   
⧠ ระบบขบัถ่าย  ⧠ ความงามและผวิพรรณ  ⧠ ความเครียด  ⧠ การนอนหลบั   
⧠ กระดูกและฟัน  ⧠ เสริมสร้างกลา้มเน้ือ  ⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ให้ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้และวางแผนการพฒันาและออกผลิตภณัฑใ์หม่) 

2. ท่านเคยประสบปัญหาอะไรบา้งจากผลิตภณัฑว์ติามินและอาหารเสริมท่ีเคยรับประทาน 
⧠ เลือกซ้ือวติามินไม่ถูก เพราะมีมากในตลาด 

⧠ มีวติามินหลายชนิดหลายขวดพกพาล าบาก 
⧠ การเก็บรักษาไม่เหมาะสม 
⧠ วติามินละลายเร็วเวลาทาน ท าใหมี้รสชาติท่ีไม่พึงประสงค ์
⧠ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ______________ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ให้ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้และใชใ้นหวัขอ้อุปสรรคของ ผลิตภณัฑ)์ 

3. ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในทอ้งตลาดมีปริมาณ (เมด็) ต่อกระปุกมากเกินไป ส่งผลต่อคุณภาพ
ของผลิตภณัฑจ์ากการเก็บรักษาของผูบ้ริโภค ท่านมีความคิดเห็นดว้ยหรือไม่กบัประโยคท่ี
กล่าวมา 
⧠ เห็นดว้ย  ⧠ ไม่เห็นดว้ย   
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1) 

4. ท่านมกัจะลืมซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเม่ือผลิตภณัฑห์มดท าใหรั้บประทานผลิตภณัฑไ์ม่
ต่อเน่ือง 
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⧠ เห็นดว้ย  ⧠ ไม่เห็นดว้ย  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1) 
 

5. ท่านทราบหรือไม่วา่ร่างกายของท่านมีความตอ้งการหรือขาดวติามินชนิดใดบา้ง 
⧠ ทราบ  ⧠ ไม่ทราบ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอขาย
ใหก้บัลูกคา้สามารถแก ้pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 

6. ถา้หากท่านตอ้งทานอาหารเสริมหลายชนิด ท่านจะมีความกงัวลในดา้นของปริมาณท่ีตอ้ง
ทานหรือไม่ 
⧠ กงัวล ⧠ ไม่กงัวล  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอใหก้บั
ลูกคา้สามารถแก ้pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 

7. ถา้หากมีผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีสามารถ Customize วติามินจากการวเิคราะห์ขอ้มูลและ
พฤติกรรมของท่านผา่นแบบประเมิน ไม่ตอ้งเจาะเลือดและใชเ้วลาไม่นานในการวเิคราะห์
กลุ่มวติามินเฉพาะบุคคล (Personalized vitamin) และเหมาะสมกบัความตอ้งการของ
ร่างกายของท่านได ้ท่านมีความสนใจหรือไม่ 
⧠ สนใจ  ⧠ ไมส่นใจ เพราะ (โปรดระบุ) ______________ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอใหก้บั
ลูกคา้ เช่น การปรับแต่ง ผลิตภณัฑเ์ฉพาะบุคคล ลูกคา้เห็นวา่เป็นจุดแขง็ของผลิตภณัฑ์
หรือไม่) 

8. ท่านคิดวา่ปัจจยัของผลิตภณัฑใ์นขอ้ใดมีความส าคญัต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของท่าน 
(เรียงล าดบัความส าคญัจากมากถึงนอ้ย) 5 = มากท่ีสุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = นอ้ย   
1 = นอ้ยท่ีสุด 
⧠ มีปริมาณวติามินแม่นย  ากบัความตอ้งการของร่างกายแต่ละบุคคล 
⧠ มีประสิทธิภาพในการท างานและการดูดซึมของวิตามิน 
⧠ มีความสะดวกในการรับประทาน ทานง่าย 
⧠ สารสกดัจากธรรมชาติ (Natural source) 
⧠ ตอบโจทยปั์ญหาความตอ้งการของร่างกาย 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ในหวัขอ้ 2.4.1: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอใหก้บั
ลูกคา้สามารถแก ้pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 
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9. หากมีการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในรูปแบบ Personalized vitamins ท่ีวิเคราะห์ความ
ตอ้งการวติามินของร่างกายผา่นแบบประเมิน เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มวติามินและอาหารเสริมท่ีตอบ
โจทยแ์ละเหมาะสมกบัแต่ละบุคคล ท่านยนิดีจ่ายในราคาประมาณเท่าไหร่* (ปริมาณ
ส าหรับ 30 วนั) 
* ราคาผลิตภณัฑข้ึ์นอยูก่บัจ  านวนวิตามินในซอง เน่ืองจากโจทยแ์ละความตอ้งการของ
ร่างกายแต่ละบุคคลแตกต่างกนั ปริมาณชนิดวติามินท่ีไดรั้บอาจจะแตกต่างกนั 
⧠ 700 – 1,200 บาท  ⧠ 1,201 – 1,500 บาท   ⧠ 1,501 – 2,000 บาท   
⧠ 2,001 – 2,500 บาท  ⧠ 2,501 – 3,000 บาท  ⧠ 3,001 – 3,500 บาท  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคาในหวัขอ้ 2.4.2: เพื่อใชใ้นการก าหนดราคาท่ี
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มลูกคา้ยอมรับได)้ 
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เอกสารแนบ ข 

 

ผลการส ารวจและบทวเิคราะห์ 
 

 เน่ืองจากผลิตภัณฑ์อาหารเสริมในรูปแบบเฉพาะบุคคลยงัไม่เป็นท่ีนิยมและรู้จักกัน
แพร่หลายในประเทศไทย ทางแบรนด์ Routine จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูล พฤติกรรมและทศันคติ
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายต่อผลิตภณัฑ์ของแบรนด์ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้
ตอบโจทยก์บัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย วางกลยทุธ์ทางการตลาดและส ารวจตลาดในปัจจุบนั 
 

1. วตัถุประสงค์ 
- เพื่อศึกษาขอ้มูล พฤติกรรมและทศันคติของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายต่อผลิตภณัฑ ์
- เพื่อศึกษาและประเมินความเป็นไปไดใ้นการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเฉพาะ

บุคคลของแบรนด ์Routine 
 

2. วธีิการเกบ็ข้อมูล 
 ในการส ารวจและเก็บรวบรวมข้อมูลของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเป็นการส ารวจแบบ
ผสมผสาน (Mixed Method) โดยมีการส ารวจทั้งเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยกลุ่มตวัอย่างเชิงปริมาณจะใช้เป็นการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะ
เป็น (Nonprobability sampling) ใช้การเลือกตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) โดยจะใช้
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaires) ในการเก็บขอ้มูล จ านวน 100 คน และเก็บขอ้มูล
เชิงคุณภาพผา่นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) อีกจ านวน 15 คน 
 

3. เคร่ืองมอืในการเกบ็ข้อมูล 
 ในการศึกษาพฤติกรรมและทศันคติต่อผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทั้งสองกลุ่มจะ
ใชแ้บบสอบถามเดียวกนัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยไดแ้บ่งขอ้มูลท่ีเก็บออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
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 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัของผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

4. ผลการส ารวจ 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ตารางผลการส ารวจข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
 

เพศ 
ชาย 98 85.22 
หญิง 17 14.78 

 
 
 

อาย ุ

18 – 23 49 42.60 
24 – 29 52 45.22 
30 – 39 3 2.61 
40 – 49 2 1.74 
50 – 59 7 6.09 

60 ปี ข้ึนไป 2 1.74 
 
 
 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 31 26.96 
พนกังานบริษทัเอกชน 42 36.52 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 10 8.70 

ขา้ราชการ 19 16.52 
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 11 9.56 

วา่งงาน 2 1.74 
 
 
 

รายไดส่้วนตวั 
(ต่อเดือน) 

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท   24 20.87 
15,000 – 25,000 บาท   37 32.17 
25,001 – 35,000 บาท 27 23.48 
35,001 – 45,000 บาท 11 9.56 
45,001 – 55,000 บาท  8 6.96 
55,001 – 65,000 บาท 2 1.74 
มากกวา่ 65,000 บาท 6 5.22 

 

โรคประจ าตวั 
มี 12 10.43 

ไม่มี 103 89.57 
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 ส่วนที ่2 พฤติกรรมและปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
ตารางผลการส ารวจพฤติกรรมและปัจจัยทางด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
 

เคยทานอาหารเสริม 
เคย 109 94.78 

ไม่เคย 6 5.22 
 
 
 
 
 

อาหารเสริมท่ีเคยทาน 

Vitamin A  11 16.18 
Vitamin B12 18 26.47 
B-complex 22 32.35 
Vitamin C 53 77.94 
Vitamin D 9 13.24 
Calcium 18 26.47 
Fish oil 28 41.18 

Zinc 26 38.24 
Astaxanthin 3 4.41 

Probiotic 8 11.76 
Collagen 39 57.35 
Protein 23 33.82 
อ่ืน ๆ 3 4.41 

 

ความต่อเน่ืองในการ
ทานอาหารเสริม 

ทานอยา่งสม ่าเสมอ 15 13.04 
ทานเม่ือรู้สึกวา่อยากบ ารุง 81 70.44 

ลืมรับประทานบ่อย 19 16.52 
 
 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ืออาหาร

เสริม 

ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์  61 53.04 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์  40 34.78 
กลุ่มอา้งอิง (Review)   5 4.34 

การตลาด (โปรโมชัน่ต่าง ๆ) 8 6.96 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 1 0.88 
บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 0 0 
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พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
 

 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การทานอาหารเสริม 

ตวัเอง 26 22.61 
เพื่อน/คนรู้จกั 14 12.17 

ญาติพี่นอ้ง/ครอบครัว 13 11.30 
ผูเ้ช่ียวชาญทางการแพทย ์ 35 30.44 

บุคคลสาธารณะ 27 23.48 
 
 

พฤติกรรมในการ
เลือกซ้ืออาหารเสริม 

ลองผลิตภณัฑย์ีห่อ้ใหม่เสมอ 30 26.09 
ซ้ือผลิตภณัฑย์ีห่อ้เดิมประจ า 38 33.04 

ไม่ค  านึงถึงยีห่อ้ 11 9.57 
ซ้ือเฉพาะยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง 30 26.09 
เลือกผลิตภณัฑท่ี์ใชว้ตัถุดิบ
คุณภาพสูงมีคุณลกัษณะพิเศษ 

48 41.74 

ยีห่อ้ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 5 4.34 
 
 
 

ช่องทางการซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม 

ร้านสะดวกซ้ือ 1 0.87 
ร้าน Watson/Boots 14 12.17 
ออนไลน์ช็อปป้ิง 56 48.70 

ร้านขายยา 13 11.30 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 6 5.22 

Social media 22 19.13 
ตวัแทนขาย 3 2.61 

 
 
 

ค่าใชจ่้ายอาหารเสริม
ต่อเดือน 

นอ้ยกวา่ 500 บาท  24 20.87 
500-800 บาท  27 23.48 

801-1200 บาท 29 25.21 
1201-1500 บาท   10 8.70 
1501-2500 บาท 19 16.52 
2501-3500 บาท   3 2.61 
3500 บาทข้ึนไป 3 2.61 

 
 



 72 

พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
 

 
 

ช่องทางการรับขอ้มูล
ผลิตภณัฑ์ 

ส่ือโทรทศัน์ 22 19.13 
โฆษณาออนไลน์ เช่น 

Facebook/Instagram/Twitter   
97 84.35 

ป้ายโฆษณา 10 8.70 
ส่ือโฆษณาบริเวณจุดขาย 10 8.70 

การออกบูธ 14 12.17 
เพื่อน/ญาติ/ครอบครัว 45 39.13 

Blogger/Influencer/YouTuber 70 60.87 
 
 

โปรโมชัน่ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ 

ซ้ือ 1 แถม 1   64 55.65 
ส่วนลดทดลองคร้ังแรก 5 4.35 

จดัส่งฟรี 22 19.13 
ซ้ือคู่ถูกกวา่ 6 5.22 

ส่วนลด Member 5 4.35 
สินคา้ทดลองใชฟ้รี 13 11.30 

 
 ส่วนที ่3 ปัจจัยของผลติภัณฑ์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

ตารางผลการส ารวจปัจจัยของผลติภัณฑ์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
 

 
 
 

ความสนใจผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมชนิดใด 

บ ารุงสมองและความจ า   39 56.52 
บ ารุงสายตา 33 47.83 
เสริมภูมิคุม้กนั 42 60.87 
บ ารุงร่างกาย 29 42.03 
ระบบขบัถ่าย 21 30.43 

ความงามและผวิพรรณ   52 75.36 
ความเครียด 17 24.64 
การนอนหลบั 29 42.03 
กระดูกและฟัน 15 21.74 

เสริมสร้างกลา้มเน้ือ 23 33.33 
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พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
 

 
 

เคยประสบปัญหา
อะไรบา้งจากอาหาร

เสริมท่ีเคย
รับประทาน 

เลือกซ้ือวติามินไม่ถูก เพราะมี
มากในตลาด 

84 73.04 

มีวติามินหลายชนิดหลายขวด
พกพาล าบาก 

35 30.44 

การเก็บรักษาไม่เหมาะสม 10 8.70 
บ ารุงร่างกาย 8 6.96 

วติามินละลายเร็วเวลาทาน ท า
ใหมี้รสชาติท่ีไม่พึงประสงค ์

8 6.96 

ปริมาณเม็ดต่อกระปุก
มากไปส่งผลต่อการ

เก็บรักษา 

เห็นดว้ย 53 46.09 
ไม่เห็นดว้ย 62 53.91 

มกัจะลืมซ้ือ 
อาหารเสริม 

เห็นดว้ย 82 71.30 
ไม่เห็นดว้ย 33 28.70 

ทราบความตอ้งการ
หรือขาดอาหารเสริม

ของร่างกาย 

ทราบ 33 28.70 
ไม่ทราบ 82 71.30 

มีความกงัวลในการ
ทานอาหารเสริม

หลายชนิด 

กงัวล 87 75.65 
ไม่กงัวล 28 24.35 

สนใจผลิตภณัฑข์อง
ทางแบรนด์ 

สนใจ 112 97.39 
ไม่สนใจ 3 2.61 

 
 

ราคาผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมเฉพาะบุคคลท่ี
ผูบ้ริโภคยนิดีจ่าย 

700 – 1,200 75 65.22 
1,201 – 1500 28 24.35 
1,501 – 2,000  8 6.96 
2,001 – 2,500 4 3.47 
2,501 – 3,000 0 0 
3,001 – 3,500 0 0 
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 จากการสอบถามปัจจัยของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกซ้ืออาหารเสริมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง (เรียงล าดบัความส าคญัจากมากถึงนอ้ย) 5 = มากท่ีสุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  
2 = นอ้ย  1 = นอ้ยท่ีสุด ไดผ้ลดงัน้ี 
 
ตารางแสดงผลปัจจัยของผลติภัณฑ์ทีม่ีความส าคัญต่อการเลอืกซ้ืออาหารเสริม 

อนัดับ ปัจจัยของผลติภัณฑ์ทีม่ีความส าคัญต่อการเลอืกซ้ืออาหารเสริม สัดส่วน (%) 
5 ตอบโจทยปั์ญหาความตอ้งการของร่างกาย 44.93 
4 มีปริมาณวติามินแม่นย  ากบัความตอ้งการของร่างกายแต่ละคน 34.78 
3 มีประสิทธิภาพในการท างานและการดูดซึมของวิตามิน 30.43 
2 สารสกดัจากธรรมชาติ (Natural source) 33.33 
1 มีความสะดวกในการรับประทานง่าย 27.54 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


