
 
 

แผนธุรกจิ 
ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบัชนิดแคปซูลจากสารสกดัเห็ดหลนิจือแดง  

และเมลาโทนินตรา “ MUSH MUCH ” 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เบญจรัตน์ ฐากูระสมพงษ์ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วทิยาลยัการจัดการ  มหาวทิยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2565 

ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัมหิดล



"' o' 
'ffl ':i 'W V'l'W Ti 

t':i�M 

แผนธุรกจิผลติภณัฑ์เสริมอาหารเพื�อการนอนหลบัชนิดแคปซูลจากสารสกดั

เห็ดหลนิจอืแดง และเมลาโทนินตรา “ MUSH MUCH ”

t�f 1Jfl7':i'rl 'ill':iW 1 l tt'WlJt�'W 1:Y1'W '11rt-:J'\Jel-:J'l1�f1\l\91':i 

m t1J t1J 1 fll 'j ,J � fl7 rn '117 'U W CV1 \91 
QJ ,d "' 

1uV1 s mmfl:IJ 'W.fl'. 2565 

j.l=, QJ 

N1'ilc.l 

·················� ........ -....................... . 

�­
? ...................... , .•............ '' ................... ' 

j/ I ,I QI ':'I .c:rt, QI ,I 

N'lf1c.lfl'lff\91':il'il1':ic.l VHHlfll u\olff'W\91, 'Q'L'Vl'W 'W:1Jff1c.l, "' 

Ph.D. 

o'.d_ � "' o' m 'ii 1 w VJ u rn m m ':i u 'Wu 1i 

·········v� .... � ...... 
a'-=:i.c:rt. QJ 

':iel-:Jfl'lff\91':il'ill':ic.11'.lf\911 ':if1Ti':irn, 

Ph.D. 

.cl..c:rt. QI QI 

flW1J�1Vlc.11'Mfl7':i'il�fl7':i 

:IJ '1111Vl c.11 � c.l:IJ 'tt ml 

Ph.D. 

1h � Ti 1 um ':i :IJfll':i ffeJ 1J ff7':i -w 'W'W n 

"' o' 
m rnm':i ffeJ1Jffl':i'W'W'W Ti 



ข 

 

 

กติติกรรมประกาศ 
 
 

การจดัท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการนอนหลบัชนิดแคปซูลจากสารสกดั          
เห็ดหลินจือแดง และเมลาโทนิน ตรา “ MUSH MUCH ” ฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาของ     
ผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต์ อาจารยท่ีปรึกษาของผูว้ิจยั ซ่ึงเป็นผูใ้ห้ค  าปรึกษาแนะแนวทางในการ
ด าเนินการวิจยั เอาใจใส่ในการในการติดตามความกา้วหนา้ของงานวิจยั ให้ค  าแนะน าถึงแนวทาง
ในการปรับแก ้ไข และเพิ่มเติมขอ้มูลในจุดท่ีผูว้ิจยัมองขา้มไป จนแผนธุรกิจน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ ผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต์ และอาจารยกิ์ตติชัย ราชมหา ท่ีมอบความรู้และ
ค าแนะน าต่างๆส าหรับการท าแผนธุรกิจในคร้ังน้ี 

ผูว้จิยัขอขอบคุณผูเ้ขา้ร่วมวิจยัทุกท่านท่ีร่วมตอบแบบสอบถาม เก่ียวกบัพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร รวมถึงขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเป็นประโยชน์ เพื่อน ามาประกอบเป็นแผน
ธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั จากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และเมลาโทนิน ตรา “ 
MUSH MUCH ” ไดส้ าเร็จ นอกจากน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณเพื่อนนิสิต และรุ่นพี่ร่วมหลกัสูตร ท่ีคอย
ให้ความช่วยเหลือ สนบัสนุนและให้ก าลงัใจ รวมถึงเจา้หน้าท่ีหลกัสูตรจากวิทยาลยัการจดัการ 
มหาวิทยาลยัมหิดล(CMMU) ท่ีคอยอ านวยความสะดวกตั้งแต่เร่ิมเรียนตลอดจนถึงช่วงเวลาท่ีท า
แผนธุรกิจน้ีส าเร็จ  

สุดท้ายน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณครอบครัวท่ีคอยช่วยเหลือ สนับสนุนค่าใช้จ่าย และให้
ก าลงัใจ ท าใหก้ารศึกษาในคร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี ขอแสดงความขอบคุณอยา่งยิง่ไว ้ณ ท่ีน้ีดว้ย  
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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพ่ือการนอนหลบัชนิดแคปซูลจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และเมลาโท

นิน ตรา “ MUSH MUCH ” เกิดจากการท่ีผูว้ิจยัไดพ้บว่าร้อยละ 30 - 40 ของประชากรไทยก าลงัเผชิญกับปัญหานอนไม่
หลบัอยู ่และสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควดิ-19 ท าใหเ้กิดความเครียดส่งผลใหจ้ านวนผูมี้ภาวะนอนไม่หลบัเพ่ิม
สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ประกอบกบัการรักษาหรือบรรเทาอาการนอนไม่หลบัดว้ยวธีิการรับประทานยานอนหลบัยงัมีขอ้จ ากดั
หลายขอ้คือ อาการขา้งเคียงหลงัรับประทาน เช่น ง่วงซึมระหวา่งวนั มึนศีรษะ และหากรับประทานติดต่อเป็นเวลานานอาจ
ท าใหเ้กิดการติดยา หรือด้ือยาได ้และยานอนหลบัตอ้งจ าหน่ายโดยแพทยเ์ท่านั้น  

ผู ้วิจัยจึงเห็นถึงการน าคุณประโยชน์ของสารสกัดจากเห็ดหลินจือแดงและสารเมลาโทนินมาเป็น
ส่วนประกอบของอาหารเสริมเพ่ือการนอนหลบั เน่ืองจากสารสกดัเห็ดหลินจือมีฤทธ์ิช่วยผ่อนคลายความวิตกกงัวล เพ่ิม
ระยะเวลาในช่วงการหลบัลึก และมีความเป็นพิษในระดบัต ่ามาก จึงสามารถใชติ้ดต่อกนัเป็นเวลานานได ้โดยใน 1 แคปซูล
ประกอบดว้ยสารสกัดจากเห็ดหลินจือแดง 400 mg. และสารเมลาโทนิน 2 mg. ตั้งราคาขายไวท่ี้ 590 บาท/กระปุก บรรจุ
กระปุกละ 30 แคปซูล และจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น กลุ่มเป้าหมายหลกัคือ ผูห้ญิงวยัท างาน ช่วงอายุ 30-40 
ปี มีรายได ้30,000 - 40,000 บาท/เดือน และกลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผูห้ญิงอายุ 20 - 30 ปี ซ่ึงเป็นคนกลุ่มวยัเรียน และวยั
ท างานตอนตน้ มีรายไดอ้ยูท่ี่ 20,000 - 30,000 บาท/เดือน  

ผลจากการวิเคราะห์สถานการณ์การตลาดแสดงให้เห็นโอกาสในการท าธุรกิจ โดยแผนธุรกิจน้ีมีทุน
ทะเบียนจ านวน 3,000,000 บาท มีต้นทุนถัวเฉล่ียอยู่ท่ี 12.71% มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 83,003,139.21 บาท อัตรา
ผลตอบแทนภายในเท่ากบั 225.68% ระยะเวลาคืนทุนคือ 1 ปี 15 วนั และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดคือ 1 ปี 2 เดือน 2 วนั 
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บทที ่1 โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 

 
1.1 ทีม่าและความสําคญั 

โรคนอนไม่หลบั (Insomnia) คือภาวะท่ีผูป่้วยมีอาการนอนไม่หลบั นอนหลบัไม่สนิท 
หรือนอนหลบัยาก โดยใชเ้วลานอนนานกวา่ 20 นาทีถึงจะหลบัได ้(วรวฒัน์ สุวรรณรักษ์, ม.ป.ป.) 
ซ่ึงถือเป็นปัญหาท่ีพบไดท้ัว่โลก และสามารถเป็นไดใ้นทุกช่วงวยั โดยคาดวา่มีผูเ้ผชิญกบัปัญหาน้ี
อยูถึ่ง 2,000 ลา้นคนทัว่โลก และพบวา่คนไทยร้อยละ   30 - 40 ของประชากร หรือกวา่ 19 ลา้นคน
ในประเทศไทยก าลงัเผชิญกบัภาวะนอนไม่หลบัอยู ่(กิตตก์วี โพธ์ิโน. 2563) นอกจากน้ีพบวา่ร้อย
ละ 10 ของประชากรมีอาการเร้ือรัง โดยมีปัญหานอนไม่หลบัติดกนันานกวา่ 3 เดือน (กรมอนามยั, 
2563) 

 
รูปภาพท่ี 1.1 แสดงสัดส่วนปัญหาสุขภาพท่ีคนไทยปรึกษา 
ท่ีมา : ศูนยดู์แลสุขภาพแบบองคร์วม W9 Wellness Center (2563) 

            

จากการส ารวจการปรึกษาเก่ียวกบัปัญหาสุขภาพในช่วงโควิด-19 ของคนไทย พบว่า
ปัญหาการนอนไม่หลบัเป็นปัญหาอนัดบัหน่ึงท่ีคนไทยเผชิญอยูต่ ั้งแต่ก่อนมีการระบาดของเช้ือไวรัส



2 

 

โควิด-19 และสัดส่วนของประชาชนท่ีมีปัญหามีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มสูงข้ึนในช่วงระหว่างการแพร่
ระบาดของไวรัสโควดิ-19 อีกดว้ย (พิจกัษณ์ วงศว์ศิิษฎ์, 2563)  

โดยปกติแลว้การรักษาภาวะนอนไม่หลบั สามารถรักษาไดด้ว้ย 2 วิธีหลกั คือ 1.รักษา
โดยไม่ใช้ยา เช่น การควบคุมส่ิงเร้า  (Stimuli control) การสร้างความผ่อนคลายในการนอน 
(Relaxation) ก า ร ป รั บ ค ว า ม คิ ด แ ล ะ พ ฤ ติ ก ร ร ม  (Cognitive Behavioral Therapy for 
Insomnia/CBTi)  2. การใช้ยากลุ่มต่างๆ แบ่งได้ 4 กลุ่ม ดงัน้ี 1.ยากลุ่ม Benzodiazepine 2. ยากลุ่ม 
Non- Benzodiazepine 3. ยาตา้นซึมเศร้า 4. ยากลุ่ม Melatonin อยา่งไรก็ตามจากการศึกษาพบว่าการ
รักษาดว้ยการปรับพฤติกรรมเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด เพราะไม่มีผลขา้งเคียงต่อร่างกาย แต่อาจตอ้งใชค้วาม
ต่อเน่ืองและระยะเวลารักษาท่ีนานกวา่ ท าใหค้นไขส่้วนมากเลือกใชย้าในการรักษา เพราะเห็นผลเร็ว 
แต่อาจตอ้งระวงัถึงผลขา้งเคียง คือ อาการติดยา อาการด้ือยาหรือขาดยาเม่ือหยุดใช้ (สิริชัย กิตติ
ชาญธีระ, 2565)  

จากสถานการณ์การเพิ่มจ านวนของผูป่้วยโรคนอนไม่หลบัท่ีเพิ่มสูงข้ึน ประกอบกบั
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีช่วยบรรเทาอาการนอนไม่หลบัท่ีมีวางจ าหน่ายอยู่ตามทอ้งตลาดมากมาย
หลายรูปแบบ แต่ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวกลบัไม่เป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคมากนัก เน่ืองจากยงัไม่ตอบ
โจทยผ์ูบ้ริโภค ทั้งเร่ืองของรสชาติของยาหรืออาหารเสริม และอาการขา้งเคียง เช่น วงิเวยีน ปากแหง้
และอ่อนเพลียในระหว่างวนั (Rösner, Englbrecht, Wehrle, Hajak & Soyka, 2018) ผูว้ิจยัจึงได้เห็น
ถึงการน าคุณประโยชน์จากการใชส้ารสกดัจากเห็ดหลินจือแดง ซ่ึงเป็นสมุนไพรจีนโบราณ มาเป็น
อาหารเสริมช่วยบรรเทาอาการนอนไม่หลบั ซ่ึงจากการศึกษาวิจยั Extract of Ganoderma lucidum 
potentiates pentobarbital-induced sleep via a GABAergic mechanism ท่ีศึกษาเก่ียวกับผลของสาร
สกดั pentobarbital จากเห็ดหลินจือแดงท่ีมีต่อการนอน พบวา่เห็ดหลินจือแดงเป็นสมุนไพรท่ีมีฤทธ์ิ 
benzodiazepine ช่วยเสริมกลไกการท างานของ GABAergic ซ่ึงช่วยท าให้รู้สึกผ่อนคลายความวิตก
กงัวล และช่วยในเร่ืองการนอนหลบั และพบวา่สารสกดัจากเห็ดหลินจือแดงมีส่วนท่ีช่วยลดอาการ
นอนหลบัไม่สนิท ช่วยเพิ่มระยะเวลาการนอนให้นานข้ึน และเพิ่มช่วงระยะเวลาการหลบัลึก (non-
REM) ในหนูทดลองไดอ้ยา่งมีนยัส าคญั        ซ่ึงเป็นช่วงท่ีร่างกายไดพ้กัผอ่นมากท่ีสุด (Qing-Ping et 
al., 2007, pp. 693-8) นอกจากน้ีจากการศึกษาพิษวิทยาของเห็ดหลินจือ พบว่าเห็ดหลินจือมีความ
เป็นพิษแบบเฉียบพลนั และพิษแบบเร่ือรังในระดบัต ่ามากจึงมีความปลอดภยัแมใ้ช้ติดต่อกนัเป็น
เวลานาน (กรมพฒันาการแพทยแ์ผนไทยและการแพทยท์างเลือก, ม.ป.ป.) 

https://www.cochranelibrary.com/cdsr/doi/10.1002/14651858.CD010703.pub2/information#CD010703-cr-0002
https://www.cochranelibrary.com/cdsr/doi/10.1002/14651858.CD010703.pub2/information#CD010703-cr-0003
https://www.cochranelibrary.com/cdsr/doi/10.1002/14651858.CD010703.pub2/information#CD010703-cr-0004
https://www.cochranelibrary.com/cdsr/doi/10.1002/14651858.CD010703.pub2/information#CD010703-cr-0005
https://www.cochranelibrary.com/cdsr/doi/10.1002/14651858.CD010703.pub2/information#CD010703-cr-0006
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1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดันทั้ง 5 ประการ – Five force) 
สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อการนอนหลับใน

ภาพรวมสามารถวิเคราะห์ได้โดยอาศัยโมเดลแรงผลักดันทั้ ง 5 แรง  (Five Forces Model of 
Competition)        ในการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

 
รูปภาพท่ี 1.2 โครงสร้างการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใชห้ลกัการของ Five Forces Model 
ท่ีมา : Porter (1998) 
 

1.2.1 แรงผลักดันที่ 1 : กําแพงในการป้องกันการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat 
of New Entrants)  

 
รูปภาพท่ี 1.3 แสดงการเติบโตของมูลค่าตลาดอาหารเสริมในไทย 
ท่ีมา :  The Business plus (2562) 

การเติบโตของอุตสาหกรรม (+) อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีอตัราการเติบโต
ท่ีค่อนข้างสูง (The Business plus, 2562) อีกทั้ งการเข้าสู่ ธุรกิจอาหารเสริมสามารถท าได้ง่าย 
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เน่ืองจากใชต้น้ทุนในการเปิดกิจการไม่สูงมากนกั สามารถลงทุนไดง่้ายดว้ยการจา้งโรงงานรับผลิต 
(OEM) จึงไม่จ  าเป็นตอ้งมีโรงงานผลิตเอง หรือหาวตัถุดิบรวมถึงบรรจุภณัฑ์เอง เป็นการรับผลิต
แบบครบวงจร (3C Group Innovation nutraceutical partner, ม.ป.ป.)  

ความตอ้งการเงินลงทุน (-) ธุรกิจรายใหม่จะตอ้งเผชิญอุปสรรค และแบกรับตน้ทุนการ
ด าเนินงานท่ีสูง เน่ืองจากยงัเป็นธุรกิจขนาดเล็ก (SMEs) จึงตอ้งการเงินทุนในเร่ิมตน้และด าเนิน
กิจการสูง ทั้งตน้ทุนค่าวตัถุดิบ ตน้ทุนการผลิตสินคา้ ค่าจา้งพนกังาน ค่าใชจ่้ายสาธารณูปโภคต่างๆ 
จึงถือเป็นข้อจ ากดัจากการท่ี SMEs สามารถเขา้ถึงแหล่งเงินทุนได้น้อยกว่าวิสาหกิจขนาดใหญ่ 
(สถาบนัวจิยัเศรษฐกิจป๋วย อ๊ึงภากรณ์, 2562)  

การเขา้ถึงช่องทางการจดัจ าหน่าย (+) ปัจจุบนัมีหลากหลายช่องทางในการเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ เช่น ช่องทางออนไลน์ต่างๆ  จึงง่ายต่อการท าการตลาดของคู่แข่งรายใหม่ (Fillgoods, 2564) (-
)  

นโยบายรัฐบาล (+) รัฐมีการใชพ้ระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม และให้ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) จดัท านโยบายส่งเสริม 
SMEs ไดแ้ก่ มาตรการทางการเงิน เพื่อส่งเสริมให้ SMEs เขา้ถึงสินเช่ือ เช่น การให้สินเช่ือดอกเบ้ีย
ต ่ าและการค ้ าประกันสินเช่ือ และมาตรการทางภาษี  เช่น  มีการลดหย่อนหรืองดเว้นภาษี                                                
(สถาบนัวจิยัเศรษฐกิจป๋วย อ๊ึงภากรณ์, 2562) 

คู่แข่งรายใหม่จะมีอุปสรรคจากการเสนอขายสินค้าแข่งกับคู่แข่งรายเดิมในตลาด 
เน่ืองจากลูกคา้ไม่ตอ้งการท่ีจะหนัไปใชผ้ลิตภณัฑใ์หม่ท่ีไม่มีความคุน้เคย (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 1 อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ 
ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) กับแบรนด์ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลับ “ MUSH 
MUCH ” 

 
1.2.2 แรงผลักดั นที่  2: กํ า แพ งใ นก า รแข่ง ขันภ า ยใ นอุ ต ส า หก รรม  ( Rivalry 

Competitors)  
อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม (-) อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีอตัราการ

เติบโตท่ีค่อนขา้งสูง ส่งผลให้มีอตัราการแข่งขนัท่ีสูงตาม (The Business plus, 2562) แต่การแข่งขนั
ท่ีสูงก็การเปิดโอกาสให้มีช่องทางในการท าตลาด เพื่อแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดบางส่วนจากคู่แข่ง
รายใหญ่ได ้ 

ความแตกต่างจากคู่แข่ง (+) การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในเร่ืองรูปแบบของ
อาหารเสริมท่ีเป็นเอกลักษณ์ คุณประโยชน์หรือคุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช้ และการปรับเปล่ียน
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ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมให้ตรงความตอ้งการลูกคา้มากข้ึน ก็จะท าให้สามารถลดผลกระทบจากสินคา้
ทดแทนได ้(ธนาคารแห่งประเทศไทย, ม.ป.ป.)  

คู่แข่งหลัก1 (คู่แข่งทางตรง) ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากสารสกดัจากเห็ด
หลินจือแดง ในรูปแบบแคปซูลไดแ้ก่ แบรนด ์Handy herb, Hi- Balanz, Lhinzhimin, Khaolaor) 

คู่แข่งรอง2 (คู่แข่งทางออ้ม) ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากสารสกดัธรรมชาติ
อ่ืนๆ ท่ีมีฤทธ์ิช่วยในการนอนหลับ ในรูปแบบแคปซูลได้แก่ แบรนด์ Vitanature+, Night Time, 
Mega We Care Valian-X , Handy Herb G-Nite และ Blackmores Sleep Support Hyperiforte  

จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 2 พบวา่ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
ส่งผลกระทบเชิงลบ (-) กบัแบรนดธุ์รกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั  MUSH MUCH  

 
1.2.3 แรงผลกัดันที ่3: ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ ผูท่ี้เผชิญปัญหานอนหลบัยาก นอนไม่หลบั หรือนอนหลบัไม่

สนิท จนท าให้ร่างกายได้รับการพกัผ่อนท่ีไม่เพียงพอ มองหาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีสารสกดั
ธรรมชาติท่ีมีคุณภาพ อายุระหว่าง 18-80 ปี ซ่ึงอยู่ในวยัเรียน จนถึงวยัผูใ้หญ่ตอนปลาย เพราะใน
อุตสาหกรรมอาหารเสริมกลุ่มอาหารเสริมเพื่อสุขภาพและรักษาโรคครองส่วนแบ่งการตลาดถึง 78% 
(The Business plus, 2562) 

สินคา้ทดแทนส าหรับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบัมีไม่มากในตลาด 
(+) อาทิเช่น ชาจากเห็ดหลินจืออบแหง้ ยา Melatonin สังเคราะห์ ยานอนหลบั ยาตา้นซึมเศร้า ซ่ึงการ
ใชย้าเป็นเวลานานอาจเกิดผลขา้งเคียง เช่น อาการขาดยา ด้ือยา นอกจากน้ียงัหาซ้ือไดค้่อนขา้งยาก
เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบั เน่ืองจากยานอนหลบัจดัเป็นยาควบคุม
พิเศษ ตอ้งสั่ง 

 
 

1 มาจากการสืบค้นข้อมูลในอินเตอร์เน็ตในวันท่ี 4 มีนาคม 2565 โดยผลิตภัณฑ์อาหารเสริมระบุว่ามี
ส่วนประกอบจากสารสกดัเห็ดหลินจือ ซ่ึงแบรนดท์ั้งหมดน้ียงัมีจ าหน่ายอยูใ่นปัจจุบนั  
2 มาจากการสืบคน้ขอ้มูลในอินเตอร์เน็ตในวนัท่ี 4 มีนาคม 2565 โดยเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีสารสกดัจาก
ธรรมชาติอ่ืนๆ ท่ีมีฤทธ์ิช่วยในการนอนหลบั ในรูปแบบแคปซูลซ่ึงแบรนดท์ั้งหมดน้ียงัมีจ าหน่ายอยูใ่นปัจจุบนั  
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โดยแพทยห์รือจ าหน่ายโดยเภสัชกรโรงพยาบาลเท่านั้น ไม่สามารถหาซ้ือไดท่ี้ร้านขาย
ยาแผนปัจจุบนัทัว่ไป (Fasino, 2564) จึงถือเป็นโอกาสของบริษทัในการท าธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมท่ีช่วยในการนอนหลบั (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 3 ความเสียงจากสินคา้ทดแทนส่งผลกระทบเชิงบวก (+) 
กบัแบรนดธุ์รกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั “ MUSH MUCH ”  

 
1.2.4 แรงผลกัดันที ่4: อาํนาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers)  
ผูข้ายมีจ านวนมาก ท าให้มีสินคา้ทดแทนมาก (-) เน่ืองจากอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์

อาหารเสริมมีขนาดค่อนขา้งใหญ่ และยงัคงมีผูเ้ล่นหน้าใหม่เขา้มาในตลาดอยูต่ลอด ท าให้เกิดการ
พฒันาผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัมากมายจากผูผ้ลิตท่ีหลากหลาย ส่งผลให้มีสินคา้
ทดแทนสูง 

ต้นทุนการเปล่ียนแปลงการใช้สินค้า (Switching cost) (-) ค่อนข้างต ่ า เ น่ืองจาก
พฤติกรรมคนไทยในปัจจุบนัเป็นคนท่ีเปิดใจ กลา้ท่ีจะลองบริโภคสินคา้หรือผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อหา
ส่ิงท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองมากท่ีสุด (Positioning, 2559) แต่หากธุรกิจผลิตสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพท่ี
โดดเด่น          ใช้วตัถุดิบท่ีแตกต่างจากเจา้อ่ืนในตลาด ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจการต่อรองท่ี
นอ้ยลง 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 4 พบวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ ส่งผลกระทบเชิงลบ 
(-) กบัแบรนดธุ์รกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั “ MUSH MUCH ”  

 
1.2.5 แรงผลักดันที่  5: อํานาจต่อรองของผู้ จัดส่งวัตถุดิบ (Bargaining Power of 

Supplier)  
การมีสินคา้หรือบริการทดแทน (+) ปัจจุบนัน้ีมีโรงงานรับผลิตอาหารเสริมจ านวนมาก      

ท่ีให้บริการรับจ้างผลิต  (3C Group Innovation nutraceutical partner, ม.ป.ป.) และปัจจุบันเห็ด
หลินจือมีราคาไม่สูงมากนกั เพราะมีวตัถุดิบอยูจ่  านวนมาก เน่ืองจากมีจ านวนผูป้ลูกเห็ดหลินจือภาย
ในประเทศไทยค่อนขา้งมาก ท าใหส้ามารถหาวตัถุดิบไดง่้าย (โพสตท์ูเดย,์ 2561) 

ต้นทุนในการเปล่ียนผูจ้ ัดส่งวตัถุดิบค่อนข้างต ่า (+) วตัถุดิบจากแต่ละแหล่งไม่มี            
ความแตกต่างกนั ส่งผลใหผู้จ้ดัส่งวตัถุดิบมีอ านาจในการต่อรองต ่า (อญัชลี จาละ, 2557, น.496-500) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 5 พบว่าอ านาจการต่อรองของผูผ้ลิตส่งผลกระทบเชิง
บวก (+) กบัแบรนดธุ์รกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั “ MUSH MUCH ”  
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ตารางที ่1.1 สรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ  
แรงผลกัดัน 5 ประการ 

 
ผลกระทบต่อธุรกจิ 

ก าแพงในการป้องกนัการเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่                                      
(Threat of New Entrants) 

(+) 

ก าแพงในการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Competitors) (-) 
ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) (+) 
อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyers) (-) 
อ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Bargaining Power of Supplier) (+) 

 
หมายเหตุ : (+) เป็นผลดีต่อธุรกิจของผูว้จิยั 

  (-) เป็นผลลบต่อธุรกิจของผูว้จิยั 
 

จากตารางท่ี 1.1 ผูว้ิจยัพบว่าเม่ือพิจารณาแรงผลกัดนัทั้ง 5 ด้านท่ีมีผลต่อการด าเนิน
ธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ี มีความน่าสนใจในหลายดา้นคือ ดา้นความเส่ียงจากก าแพงในการป้องกนั
การเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่ ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน และอ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ 
ถึงแมจ้ะมีความเส่ียงจากก าแพงในการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม และอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ แต่
หากผูป้ระกอบการสามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง และสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะ รวมถึงการ
ควบคุมตน้ทุนให้ต ่ากว่ารายอ่ืน และการปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์อาหารเสริมให้ตรงความตอ้งการ
ลูกคา้มากข้ึน ก็จะท าใหผ้ลิตภณัฑน้ี์เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับในตลาดได ้

 
 

1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.3.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
“มุ่งสู่การเป็นผูน้ าด้านการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อสุขภาพ ด้วย

วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพจากธรรมชาติ เพื่อส่งมอบสุขภาพท่ีดีแก่ผูบ้ริโภคความจริงใจ” 
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1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
o ส่งมอบผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยัไดม้าตรฐานสากล และพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง โดยค านึงถึงความปลอดภยัและสุขภาพของลูกคา้
เป็นหลกั 

o ลงทุนและส่งเสริมเพื่อเพิ่มศกัยภาพดา้นการวจิยัคน้ควา้หานวตักรรมท่ีทนัสมยัหรือ
สารสกดัใหม่ๆ เพื่อน ามาพฒันาเป็นผลิตภณัฑ ์

o ประกอบธุรกิจด้วยกระบวนการผลิตท่ีได้มาตรฐาน โดยค านึงถึงความปลอดภยั
ของพนกังาน ชุมชนรอบขา้งและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
 

1.3.3 วตัถุประสงค์ (Objective) 
เพื่อต่อยอดการศึกษาและขยายกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง
และสารเมลาโทนินท่ีมีฤทธ์ิช่วยในการนอนหลบั 
 

1.3.4 เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goals) 
ระยะสั้น (ปีท่ี 1)  
กระตุน้การรับรู้การเป็นแบรนด์ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจากสารสกดัธรรมชาติท่ีใส่ใจ

สุขภาพสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี และมีความน่าเช่ือถือใหแ้ก่แบรนด ์ 
(1) สร้างการรับรู้ในตราสินคา้ (Brand awareness) ใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย คือผูท่ี้

ประสบปัญหาเก่ียวกบัการนอนตั้งแต่ระยะเร่ิมตน้จนถึงผูป่้วยท่ีมีอาการเร้ือรัง และญาติหรือคนรอบ
ข้างผูป่้วยโดยใช้การโฆษณาบน Facebook โดยมียอดผูติ้ดตามใน Fan page Facebook มากกว่า 
16,000 คน3และมีการจา้งผูมี้อิทธิพล (Influencer) จ  านวน 20 ราย 1 ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของ
แบรนด ์  

(2) ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแบรนด์  “MUSH MUCH” ได้รับมาตรฐานท่ียอมรับ
โดยทัว่ไปของส านกัคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมาตรฐานอ่ืนๆ 

(3) มี ช่องทางการจัดจ าหน่ายอาหารเสริมผ่านทางส่ือออนไลน์ คือ Instagram, 
Facebook, Line@, Shopee และ Lazada โดยมียอดขายในปีท่ี 1 อยา่งนอ้ย 7,700 กระปุก2   

ระยะกลาง (ปีท่ี 2 และปีท่ี 3)  
สร้างความภักดีในตราสินค้า รักษาลูกค้าปัจจุบันและขยายฐานลูกค้าใหม่ เพิ่ม

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ในประเภทเดียวกนัใหม้ากข้ึน ดงันั้น เป้าหมายในช่วงเวลาปีท่ี 2-3 คือ 
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(1) พฒันาสินคา้ใหมี้ความหลากหลาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกเพิ่มมากข้ึน โดยออก
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดงและสารเมลาโทนิน ในรูปแบบการรับประทานท่ี
หลากหลายมากข้ึน คือในรูปแบบเจลล่ีบรรจุซอง (Jelly Strip)4  

(2) สร้างฐานลูกคา้และขยายการจดัจ าหน่ายให้ครอบคลุมพื้นท่ี 77 จงัหวดัทัว่ประเทศ
ไทย 

(3) มียอดขายในปีท่ี 2 อยา่งนอ้ย 8,085 กระปุก5 และมียอดขายในปีท่ี 3 อยา่งนอ้ย 8,490 
กระปุก5 

(4) มียอดติดตามใน Facebook Fan Page มากกวา่ 48,000 คน6 และมีการจา้งผูมี้อิทธิพล 
(Influencer) จ  านวน 30 ราย 1 ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของแบรนด์ 

ระยะยาว (ปีท่ี 4 และปีท่ี 5 เป็นตน้ไป)  
รักษาฐานลูกคา้เดิม และขยายฐานลูกคา้ใหม่และเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ๆใหม้ากข้ึน ดงันั้น 

เป้าหมายในช่วงเวลาปีท่ี 3 คือ 
(1) มียอดติดตามใน Facebook Fan Page มากกวา่ 80,000 คน7 และมีการจา้งผูมี้อิทธิพล 

(Influencer) จ  านวน 30 ราย 1 ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของแบรนด์ 
(2) วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพตวัใหม่ๆ8 ผลิตภณัฑ์สารสกดัจาก

เห็ดชนิดอ่ืนๆ หรือสารสกดัจากธรรมชาติท่ีมีงานวิจยัรองรับ ไดแ้ก่ สารสกดัในกลุ่มจากคาโมมายล ์           
ลาเวนเดอร์ ดอกมะนาว กระถิน มะระ กระเทียม โหรพา ข้ีเหล็ก ขิง มะกรูด และสารสกดัจาก
ธรรมชาติท่ีช่วยเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนัใหมี้ประสิทธิภาพ 

(3) มียอดขายในปีท่ี 4 อย่างน้อย 8,915 กระปุก5 และมียอดขายในปีท่ี 5 อย่างน้อย          
9,360 กระปุก5 
 

1ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ เก่ียวกบัการออกสินคา้ใหม่และการประชาสัมพนัธ์
ผา่นผูมี้อิทธิพล2จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7 
3อา้งอิงจากยอดผูติ้ดตามใน fan page ของคู่แข่ง คือมียอดผูติ้ดตาม 160,000 คนภายในระยะเวลา 10 ปี เฉล่ียแลว้มี
ผูติ้ดตามเพ่ิมข้ึนปีละ 16,000 คน4 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์   
5จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7  
6,7อา้งอิงจากยอดผูติ้ดตามใน fan page ของคู่แข่ง คือมียอดผูติ้ดตาม 160,000 คนภายในระยะเวลา 10 ปี เฉล่ียแลว้
มีผูติ้ดตามเพ่ิมข้ึนปีละ 16,000 คน 
8ขอ้มูลจากการศึกษาการเติบโตของมูลค่าตลาดอาหารเสริมในไทย พบวา่ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมส าหรับการดูแล
สุขภาพ และรักษาโรคมีสัดส่วนในตลาดมากท่ีสุด และมีการเติบโตของมูลค่าเพ่ิมสูงข้ึนจาก 65.9% ในปี 2554 
และเพ่ิมข้ึนไปเป็น 78% ในปี 2560   
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1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 

 
รูปภาพท่ี 1.4 แสดงการวเิคราะห์ SWOT Analysis 
ท่ีมา : Humphrey (2005) 

การประเมินสถานการณ์ของบริษทัส าหรับผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากสารสกัดจาก         
เห็ดหลินจือแดง และเมลาโทนินท่ีมีฤทธ์ิช่วยในการนอนหลับ ทั้ งจุดแข็งและจุดอ่อนจาก
สภาพแวดลอ้มภายใน ตลอดจนโอกาส และอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อ
การท างานของบริษทั เม่ือเทียบกบัคู่แข่งหลกัท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากสารสกดัจากเห็ด
หลินจือแดงในรูปแบบแคปซูลได้แก่ แบรนด์ Handy herb, Hi- Balanz, Lhinzhimin, Khaolaor, 
(ทั้งหมด 4 แบรนด)์ เพื่อเป็นแนวทางส าหรับการตดัสินใจในการบริหารจดัการดงัน้ี 

วเิคราะห์ปัจจัยภายใน - จุดแข็ง (Strengths)   
o ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อการนอนหลับของแบรนด์ “ MUSH MUCH ”  เป็น

สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง และแปลกใหม่ เน่ืองจากในตลาดอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั ยงัไม่มี
ผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ  าหน่ายเจา้ใดท ามาก่อน เน่ืองจากเป็นการน าสารสกดัจากเห็ดหลินจือแดง และเมลา
โทนินมารวมเขา้ไวด้ว้ยกนั เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบรรเทาอาการนอนไม่หลบั 

o มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูป้ลูกและผูจ้  าหน่ายเห็ดหลินจือแดง (supplier) 
o มีตน้ทุนดา้นวตัถุดิบต ่า เน่ืองจากใชว้ตัถุดิบเห็ดหลินจือแดงท่ีปลูกภายในประเทศ

ทั้งหมด 
o เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ท าให้สามารถควบคุมดูแลได้ทัว่ถึง และสามารถตดัสินใจ

แกปั้ญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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วเิคราะห์ปัจจัยภายใน - จุดอ่อน (Weakness) 
o บริษัทย ังใหม่ไม่ มีประสบการณ์ และย ังขาดผู ้เ ช่ียวชาญหรือบุคลากรท่ีมี

ประสบการณ์ในการบริหารจดัการภายใน และการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 
o ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีสารสกดัจากเห็ดหลินจือแดง ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในเร่ืองของ

ประโยชน์หรือสรรพคุณท่ีช่วยเร่ืองการนอนหลบั และการผ่อนคลายความเครียด ท าให้ตอ้งสร้าง
ช่องทางเพื่อส่ือสารใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงเอกลกัษณ์ของตวัสินคา้ (WRITER, 2020)  

o ตราสินคา้ “ MUSH MUCH ”  ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในตลาด ยงัไม่ไดรั้บความไวว้างใจ
และความน่าเช่ือถือจากผูบ้ริโภค ตอ้งใชต้น้ทุนในการท ากิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดเพื่อสร้างการ
รับรู้ในตราสินคา้ และผลิตภณัฑ์ 

วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก - โอกาส (Opportunity) 
o สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้คนเผชิญกบัความเครียดมาก

ข้ึน ส่งผลใหมี้ปัญหาการนอนไม่หลบัมากเพิ่มข้ึน (พิจกัษณ์ วงศว์ศิิษฎ์, 2563)  
o กระแสการบริโภคสินคา้เพื่อสุขภาพร่างกาย ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจใน

ผลิตภณัฑท่ี์เป็นธรรมชาติ และไม่มีผลขา้งเคียงต่อร่างกาย (Positioning, 2559) 
o วิถีชีวิตมีการเปล่ียนไป ท าให้ผูบ้ริโภคสนใจสินค้าท่ีสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการไดอ้ยา่งรวดเร็ว สะดวกและไม่ยุง่ยาก (ชาญชยั ชยัประสิทธ์ิ, 2565) 
o คนในสังคมเข้าถึงเทคโนโลยีมากยิ่งข้ึน ท าให้สามารถเข้าถึงข้อมูลร้านคา้และ

สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ไดม้ากข้ึน นอกจากน้ีส่ือโซเชียลมีเดียยงัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมาก (มติชนออนไลน,์ 2563) 

o จ านวนแอพพิเคชั่นส าหรับสั่งซ้ือสินค้าออนไลน์มีเพิ่มมากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภค                
มีทางเลือกหลากหลาย และสะดวกมากข้ึน ประกอบกบัธุรกิจ e-commerce ท่ีเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง
หลงัเกิดการแพร่ระบาดของ COVID -19 ทัว่โลก (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ , 
2564) 

วเิคราะห์ปัจจัยภายนอก - อุปสรรค (Threat) 
o อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีอตัราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ท าใหต้ลาดมี

การแข่งขนัสูง (The Business plus, 2562) 
o คู่แข่งรายใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้ายเน่ืองจากใช้ตน้ทุนไม่สูง และสามารถเร่ิม

ธุรกิจได้ง่ ายโดยการจ้างโรงงานรับผลิต (OEM) (3C Group Innovation nutraceutical partner, 
ม.ป.ป.) 



12 

 

o สินคา้ทดแทนผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีช่วยในเร่ืองการนอนหลบัในทอ้งตลาดมี
หลายชนิด ทั้งยานอนหลบักลุ่มต่างๆ ยาตา้นซึมเศร้า ยา Melatonin และอาหารเสริมจากสารสกดั
อ่ืนๆ (Fasino, 2564) 

o ผูบ้ริโภคเปล่ียนใจไปใช้ผลิตภณัฑ์อ่ืนไดง่้าย เน่ืองจากตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้
สินคา้อ่ืน (Switching cost) ค่อนขา้งต ่า (Positioning, 2559) 

  จากการวิเคราะห์ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกของผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ท่ีมี
ฤทธ์ิช่วยในการนอนหลบัแลว้ ท าให้ผูว้ิจยัมองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริม
จากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และสาร Melatonin และไดม้องเห็นปัจจยัต่างๆท่ีควรแกไ้ขหรือพฒันา
ใหดี้ยิง่ข้ึน เพื่อใหเ้ป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในอนาคต 

 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตารางที ่1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

 ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

1.ผลข้างเคียงขณะใช้ ยานอนหลบัมีฤทธ์ิกดประสาท ท าให้
มี อ า ก า ร ง่ ว ง ซึ ม , มึ น ศี ร ษ ะ , 
กระบวนการคิดและตดัสินใจลดลง, 
ศูนย์เสียความจ าแบบไปข้างหน้า 
(Anterograde amnesia), มี ภ า ว ะ
สับสน,ละเมอ และเดินเซ เป็นต้น                    
(สิริชยั กิตติชาญธีระ, 2565)  

สารสกดัจากเห็ดหลินจือแดง ช่วยท าให้
รู้สึกผอ่นคลายความวิตกกงัวล และช่วย
ในเร่ืองการนอนหลบั ท าให้หลบัสนิท 
เพิ่มระยะเวลานอนหลบั และท าให้ช่วง
หลบัลึกนานข้ึน (Qing-Ping et al., 2007, 
pp. 693-8) 

2.ผลข้างเคียงหลงัใช้
ติดต่อกนัเป็นเวลานาน 

การรับประทานยานอนหลบั อาจท าให้
เกิดผลขา้งเคียง เช่น การติดยาและการ
ด้ือยาเม่ือใช้ยาต่อเน่ืองเป็นเวลานาน 
หรืออาการขาดยาเม่ือหยุดยา (สิริชัย 
กิตติชาญธีระ, 2565)  

ไม่มีอาการติดยา ด้ือยา หรือขาดยาเม่ือ
หยุดใช้  เ น่ืองจากสารสกัดจาก เห็ด
หลินจือแดงและสารเมลาโทนิน ไม่มี
ผลข้างเคียงและสามารถใช้ติดต่อเป็น
เวลานานได้ (กรมพฒันาการแพทยแ์ผน
ไทยและการแพทยท์างเลือก, ม.ป.ป.) 
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ตารางที ่1.3 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (ต่อ) 
 ปัญหาของผู้บริโภค 

(Customer Pain) 
คุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ 

(Customer Gain) 

3.ความสะดวกในการ
หาซ้ือ 

ยานอนหลับหาซ้ือได้ยาก ไม่สามารถ
ซ้ือได้จากร้านขายยาทัว่ไป ต้องมีการ
จ าหน่ายโดยแพทย์หรือเภสัชกรใน
โรงพยาบาลเท่านั้น (Fasino, 2564) 

หาซ้ือได้ง่ายตามร้านขายยาทัว่ไป ร้าน
ขายสินคา้เพื่อสุขภาพ และตามช่องทาง
ออนไลน์ต่างๆ (Fasino, 2564) 
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     บทที ่2 แผนการตลาด 
แผนการตลาด 

 
 
2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด 
 

อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์อาหารเสริมทัว่โลกมีอตัราการเติบโตเฉล่ียสะสมอยู่ท่ี 5.7 % 
ต่อปี (ปี ค.ศ. 2006-2020)  ศูนยค์วามเป็นเลิศดา้นชีววทิยาศาสตร์, 2562) และอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์              
ยาสมุนไพรของประเทศไทยมีอตัราการเติบโตเติบโตเฉล่ีย 8.4 % ต่อปี (ปี 2560-2564) (ส านกัข่าว
ไทยไทม์นิวส์, 2562) ซ่ึงเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจในสุขภาพ และนิยมใช้ผลิตภณัฑ์จาก
ธรรมชาติมากข้ึน เพื่อทดแทนสารเคมีสังเคราะห์ ซ่ึงมีราคาแพงและมีผลขา้งเคียงต่อสุขภาพสูง  

โดยปี 2560 อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์อาหารเสริมของประเทศไทยมีมูลค่าตลาดรวมกวา่ 
73,830 ลา้นบาท ซ่ึงกลุ่มผลิตภณัฑ์สุขภาพและความงามครองส่วนแบ่งการตลาดไวม้ากท่ีสุดถึง 
78% รองลงมาเป็นส่วนแบ่งการตลาดของอาหารเสริมเพื่อความงามอยู่ท่ี 20.9% และส่วนแบ่ง
การตลาดของอาหารเสริมกลุ่มเพิ่มสมรรถภาพร่างกาย ครองส่วนแบ่งไว ้1.1% (The Business Plus, 
2561)  

และในปี 2562 อุตสาหกรรมท่ีช่วยเร่ืองการนอนหลบัทัว่โลก มีมูลค่าตลาดโดยรวมอยู่
ท่ีประมาณ 2.4 ลา้นลา้นบาทโดยแบ่ง 2 กลุ่มหลกัคือ กลุ่มผลิตภณัฑย์าและอาหารเสริม มีมูลค่าตลาด
อยูท่ี่ 2.1 ลา้นลา้นบาท และกลุ่มเทคโนโลยเีคร่ืองนอน และแอปพลิเคชนัท่ีช่วยเร่ืองการนอนหลบัมี
มูลค่าอยูท่ี่ 0.3 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงส่ิงท่ีน่าสนใจก็คือกลุ่มคนท่ีมีปัญหาเร่ืองการนอนหลบัส่วนมากคือ 
กลุ่มผูสู้งอายุ ซ่ึงประเทศไทยและทัว่โลกก าลงักา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งวยั (Aging Society) มากข้ึนทุกที 
ท าให้มีการคาดการณ์ว่าตลาดคนนอนไม่หลบัยงัมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก และคาดการณ์ว่าใน
ระหวา่งปี 2563-2573 อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมน้ีโดยเฉล่ียจะอยูท่ี่ประมาณ 7.1% ต่อปี ซ่ึง
การเติบโตดว้ย อตัราเฉล่ียน้ีจะท าให้ในปี 2573 ตลาดน้ีจะมีมูลค่าเพิ่มข้ึนจาก 2.1 ลา้นลา้นบาท เป็น 
4.2 ลา้นลา้นบาท (Market Think, 2563)  
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2.2 บทวเิคราะห์คู่แข่ง 
 

การวิเคราะห์คู่แข่งของ MUSH MUCH  จะเป็นคู่แข่งทางตรง คือบริษทัท่ีมีผลิตภณัฑ์
สมุนไพรท่ีมี ส่วนประกอบของสารสกดัเห็ดหลินจือแดงเป็นหลกั ทั้งน้ีเน่ืองจากคู่แข่งทางตรงเป็น
บริษทัท่ี จา้ง OEM เป็นผูผ้ลิตส่วนใหญ่ และเป็นผูเ้ล่นรายย่อยซ่ึงมีลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ราคา           
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสนับสนุนทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่ค่อยมีความ
แตกต่างกนัอย่างเห็นไดช้ดั ดงันั้นจึงก าหนดรายละเอียดในการพิจารณา คือคู่แข่งเหล่าน้ีเป็นธุรกิจ
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และสารเมลาโทนิน ท่ีมีขนาดเล็ก (ขนาดยอ่ม) 
โดยจะใชมู้ลค่าขั้นสูงของสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 50 ลา้นบาทเป็นเกณฑก์ าหนด 

 
ตารางที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

แบรนด์ 

Handy herb 
 

 

Hi- Balanz 
 

 

Linzhimin 
(Nature biotec) 

 

Khaolaor 
 

 

ช่ือจดทะเบียนพาณิชย ์
บริษทั แฮนด้ี
เฮลท ์จ ากดั 

บริษทั ไฮบาลานซ์ 
จ ากดั 

บริษทั เนเจอร์ ไบโอ
เทค จ ากดั 

บริษทั ขาวละออ
เภสัช จ ากดั 

ประกอบธุรกิจ/หมวด
ธุรกิจ 

การผลิต 
เภสัชภณัฑ์ 

และเคมีภณัฑท่ี์
ใชรั้กษาโรค 

การขายส่ง
ผลิตภณัฑอ์าหาร
อ่ืนๆซ่ึงมิไดจ้ดั
ประเภทไวใ้นท่ี

อ่ืน 

ร้านขายปลีก
สินคา้ทางเภสัช
ภณัฑแ์ละ
เวชภณัฑ์ 

การผลิต
ผลิตภณัฑจ์าก
พืชและสัตวท่ี์
ใชรั้กษาโรค 

วนัท่ีจดทะเบียน 
(ระยะเวลาในการด าเนิน

ธุรกิจถึงปัจจุบนั) 

13 สิงหาคม 2558 
(7ปี) 

6 กุมภาพนัธ์ 
2552 (13ปี) 

17 มิถุนายน 2537 
(28ปี) 

24 ธนัวาคม 2551 
(14ปี) 
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ตารางที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(ต่อ) 

แบรนด์ Handy herb Hi- Balanz 
Linzhimin  

(Nature biotec) 
Khaolaor 

ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ขนาด
บรรจุ 

แคปซูล /
ขวด 

10 แคปซูล/แผง 
12,24,32 ซอง/
กล่อง  
(กล่องละ 2แคปซูล) 

30 แคปซูล/กล่อง 20,60 แคปซูล/กล่อง 30 แคปซูล/กระปุก 

ราคา (บาท) /ขวด 

7-11 
- ซองละ 30 บาท  
(2 แคปซูล) 
Lazada,shopee 

- 200 บาท/ แผง  
 (10 แคปซูล) 

 

550 บาท/กล่อง/30
แคปซูล 

600 บาท/20 แคปซูล 
1300 บาท/60 แคปซูล 

 
600 บาท/ 60 แคปซูล 

 
 
 
 
ช่อง

ทางการจดั
จ าหน่าย 

Facebook     

Instagram     

Website     

Multi-brand 
store 

  
Watsons,Boots 

 
Watsons,Boots   

ร้านขายยา     

ร้านขาย
สินคา้เพื่อ
สุขภาพ 

    
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ตารางที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(ต่อ) 

แบรนด์ Handy herb Hi- Balanz 
Linzhimin  

(Nature biotec) 
Khaolaor 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

Modern 
trade 

 
7-11, Lotus’s,  
PT Max Mart, 

CJ Supermarket 

   

Line official     

Shopee 
official 

    

Lazada 
Mall 

    

O shopping 
/TVD 

    

ช่องทาง
อ่ืนๆ 

Shopat 24 
Allonline. 
7eleven.com 
 

Konvy 
Shopat24 
Central.com 
Thisshop.com 
JD central 

JD central 

www.thailandpo
stmart.com/ 
Line Shopping 
Konvy 
Officemate.com 
Allonline.7eleven.
com 
JD central 

 
 
 
 
 

http://www.thailandpostmart.com/
http://www.thailandpostmart.com/
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ตารางที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(ต่อ) 

แบรนด์ Handy herb Hi- Balanz 
Linzhimin  

(Nature biotec) 
Khaolaor 

การส่ือสารการตลาด 

Promotion 
- ลดราคา
สินคา้ เช่น 

Flash sale ลด
ราคา 

- ส่งฟรี 
- แจกคูปอง
ส่วนลด 

Promotion 
- 1 แถม 1 
- ลดราคา
สินคา้ 

- Flash sale   
ลดราคา 
- ส่งฟรี 

- แจกคูปอง
ส่วนลด 

Promotion 
- จดัเซ็ท ลดราคา 
- ส่งฟรี เก็บเงิน
ปลายทาง 

 
 
 
 

- รายการโทรทศัน ์
(AFF Fusal 
championship 
Thailand 2022 
ออกอากาศทางช่อง 
9 MCOTHD) 
- ประชาสมัพนัธ์
ผา่น Influencer 
(ยอดผูติ้ดตาม 36K-
7M) ใน Tiktok 
- ประชาสมัพนัธ์
ผา่น Influencer 
(ยอดผูติ้ดตาม 

493K-2.1M) ใน
Twitter 

Promotion 
- ลดราคาสินคา้ 
- Flash sale        
ลดราคา 
- ส่งฟรี 
- แจกคูปอง
ส่วนลด 
 
- รายการโทรทศัน์ 
(เพื่อนคู่คิด ออก
อาการทางช่อง 3)  

- ใชด้ารา (ชาย 
อายปุระมาณ 25-
35ปี มีช่ือเสียง) 
เป็นพรีเซ็นเตอร์
เพื่อโปรโมท

สินคา้ 
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2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางตาํแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
แบรนด์ MUSH MUCH  จะใช้ STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด 

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

 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
2.3.1.1 เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
โดยปกติแลว้ประเทศในอาเซียนส่วนมากจะระบุความหมายของชนชั้น

จากสถานะทางเศรษฐกิจ (Socio-Economic Class-SEC) โดยใช้รายได้ต่อเดือนของครอบครัว ซ่ึง
ส่วนใหญ่รายไดร้ะดบั B-C จะถูกเรียกว่าเป็นชนชั้นกลาง และส าหรับในประเทศไทยเม่ือแบ่งตาม
รายไดค้รัวเรือน พบวา่มีกลุ่มชนชั้นกลางทั้งส้ิน 72% ของประชากรทั้งหมด (Marketingopps, 2015) 

 
ตารางที ่2.2 กลุ่มชนชั้นทางเศรษฐกิจแบ่งโดยใชร้ายไดต่้อเดือนของครอบครัว 

Class Criterion MHI (บาท) Share 
Class A 85,001 บาท ข้ึนไป 4 % 
Class B 50,001 - 85,000 บาท 8 % 
Class C 18,001 - 50,000 บาท 64 % 
Class D 7,501 - 18,000 บาท 21 % 

ท่ีมา : Marketingopps (2015)  
2.3.1.2 เกณฑด์า้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) 
 

ตารางที ่2. 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาย และหญิงในแต่ละช่วงวยั 
อายุ เพศ พฤติกรรมของผู้บริโภค 
20-29 ปี หญิง เป็นกลุ่มวยัเรียนหรือวยัท างานตอนต้น ท่ีมีประสบการณ์ในการ

บริโภคค่อนขา้งน้อย เป็นวยัท่ีชอบแสวงหาส่ิงแปลกใหม่ ไม่ยึดติด
กบัแบรนด ์แต่ยงัไม่มีความเป็นตวัของตวัเอง จึงมกัใช้สินค้าตามกลุ่ม
เพือ่นหรือกระแสสังคม เช่น ส่ือโซเชียลมีเดีย เร่ิมใส่ใจสุขภาพตามเท
รนด ์ซ้ือสินคา้โดยดูท่ีราคา ความคุม้ค่า และคุณภาพสินคา้   
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ตารางที ่2.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาย และหญิงในแต่ละช่วงวยั (ต่อ) 
อายุ  เพศ พฤติกรรมของผู้บริโภค 

20-29 ปี ชาย เป็นกลุ่มวยัเรียนหรือท างานตอนตน้ ซ้ือสินคา้ตามความเคยชิน มกัไม่
สนใจคน้หาสินคา้อะไรมากเป็นพิเศษ เนน้ความสะดวกซ้ือง่ายๆ ใส่
ใจสุขภาพบา้งแต่ก็ยงัตามใจตวัเองเป็นหลกั โดยสินคา้ท่ีใช้อยู่ส่วน
ใหญ่คนรอบข้างจะเป็นผู้จัดหาให้   

30-39 ปี หญิง รู้แล้วว่าตวัเองต้องการสินค้าอะไร จึงมีความเป็นตวัของตวัเอง มี
ความผูกพนัธ์กบัแบรนด์สินค้าทาํให้เปลี่ยนใจยาก โดยเฉพาะสินคา้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัร่างกายจะใส่ใจมากเป็นพิเศษ มกัพิจารณาซ้ือสินคา้จาก
แบรนด์ท่ีมีคุณภาพ มีขอ้มูลน่าเช่ือถือ เขา้ใจง่าย และหากเป็นสินคา้
กลุ่มท่ีตวัเองไม่เช่ียวชาญ การมีโปรโมชัน่จะสามารถเพิ่มความสนใจ
ไดม้าก 

ชาย คนกลุ่มน้ีมกัไม่สามารถแยกความแตกต่างของแบรนด์ต่างๆได ้แต่จะ
ใช้จากความเคยชิน รวมถึงซ้ือสินค้าโดยคํานึงถึงความคุ้มค่าและ
ราคา  

40-55 ปี หญิง มีอาชีพการงานท่ีมัน่คงแล้ว มีการไตร่ตรองอย่างรอบคอบก่อนซ้ือ 
ความสนใจส่วนใหญ่มุ่งไปท่ีการดูแลสมาชิกในครอบครัว จึงมองหา
สินคา้ท่ีดีต่อสุขภาพ ชอบสินค้าทีเ่ข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อน เพราะคนกลุ่ม
น้ีไม่คุน้ชินกบัการใชเ้ทคโนโลนยหีรือไอทีเท่ากบัวยัอ่ืน นอกจากนั้น
ยงัช่ืนชอบสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ดีต่อสังคม เพราะอยากมีส่วนร่วมใน
การช่วยส่วนรวม    

ชาย มองหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพในท่ีราคาคุม้ค่า ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีคุน้เคย
ใชม้าตั้งแต่เด็ก เป็นสินคา้ท่ีง่ายๆ เพราะไม่อยากเสียเวลา  

ท่ีมา : Positioning (2015)  
 

จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทั้งเพศชาย และหญิงใน 3 ช่วงอายุ พบว่ามี
พฤติกรรมท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัคือ พฤติกรรมการใชสิ้นคา้ตามความเคยชิน และให้ความส าคญักบั
การดูแลสุขภาพ โดยมองหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ดีต่อสุขภาพ ในราคาท่ีคุม้ค่า (Positioning, 2015)  
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ตารางที ่2. 4 การแบ่งกลุ่มของลูกคา้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง 
       อายุ
รายได้             

16-20 21-25 26-30 31-35 36-40 41-45 46-50 

Class A        
Class B        

Class C        

Class D        

การแบ่งกลุ่มของลูกคา้ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และสารเม
ลาโทนินของแบรนด์  MUSH MUCH  จะพิจารณาโดยแบ่งตามช่วงอายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ของครอบครัว เน่ืองจากอายุของกลุ่มเป้าหมายเป็นขอ้มูลพื้นฐานท่ีสามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรม
ภาพรวมของคนท่ีอยูใ่นช่วงอายุนั้นๆ ได ้อาทิเช่น พฤติกรรมการใชโ้ซเชียลมีเดีย ระดบัความสนใจ
ในการดูแลสุขภาพ และอ่ืนๆ นอกจากน้ีการทราบขอ้มูลรายไดข้องกลุ่มเป้าหมาย จะช่วยใหท้ราบวา่
กลุ่มลูกคา้มีก าลงัซ้ือมากนอ้ยเพียงใด ซ่ีงช่วยใหแ้บรนดส์ามารถโฟกสักลุ่มลูกคา้ไดถู้กตอ้ง สามารถ
วางกลยุทธ์เร่ืองการตั้งราคา การท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย และการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ เพื่อ
ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้าในช่วงอายุ  และระดับรายได้นั้ นๆ (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, ม.ป.ป.)  

 
2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
แบรนด์ MUSH MUCH  เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีจะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการ

นอนหลบัจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง เน่ืองจากใช้สารสกดัจากเห็ดหลินจือแดงเป็นวตัถุดิบหลกั 
ซ่ึงเป็นสมุนไพรท่ีมีประโยชน์หลากหลาย และค่อนขา้งหาไดย้ากเม่ือเทียบกบัสมุนไพรชนิดอ่ืนท่ี
ปลูกกนัอย่างแพร่หลาย ท าให้เห็ดหลินจือมีราคาสูงกว่าสมุนไพรชนิดอ่ืน จึงส่งผลให้ราคาของ
อาหารเสริมแบรนด ์MUSH MUCH  มีราคาท่ีสูงกวา่ยาหรืออาหารเสริมอ่ืนๆตามทอ้งตลาด (Disthai, 
2017) ดงันั้นลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของแบรนด ์MUSH MUCH  จึงเป็นลูกคา้ในกลุ่มวยัเรียนตอน
ปลายและวยัท างาน ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20-45 ปีข้ึนไป และมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,000-40,000 บาท/เดือน
โดยสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายออกเป็นสองกลุ่มหลกัดงัน้ี 

 
2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั  
เป็นกลุ่มลูกคา้ผูห้ญิงท่ีมีอายุในช่วง 30-45 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มวยัท างานท่ีมี

เงินเดือนแลว้ โดยมีรายไดอ้ยู่ในช่วง 30,000–40,000 บาท/เดือน ท่ีมีพฤติกรรมใส่ใจในรายละเอียด
เวลาเลือกซ้ือสินคา้ ให้ความส าคญักบัคุณภาพสินคา้มาเป็นอนัดบัตน้ๆ โดยเฉพาะสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง

กลุ่มเป้าหมายรอง 

 

 

กลุ่มเป้าหมายหลกั 
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กบัสุขภาพร่างกาย เน่ืองจากอายท่ีุมากข้ึนท าใหใ้ส่ใจสุขภาพของตนเองและคนในครอบครัวมากข้ึน 
(Positioning, 2015) 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง 
คือลูกคา้ผูห้ญิงอายุ 20-29 ปีซ่ึงเป็นกลุ่มวยัเรียน และวยัท างานตอนตน้ 

โดยมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,000–30,000 บาท/เดือน มีพฤติกรรมมองหาความแปลกใหม่และใชสิ้นคา้
ตามกระแส แต่ยงัไม่ยึดติดกบั  แบรนด์สินคา้ โดยปกติจะบริโภคตามความเคยชิน และจะพิจารณา
ซ้ือสินคา้โดยดูท่ีราคาและความคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีไดรั้บ (Positioning, 2015) 

 
2.3.3 การวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 
 
 
 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของแบรนด์อาหารเสริมจากสารสกัดเห็ดหลินจือ จะใช้ 

Perceptual Map เพื่อให้เห็นภาพไดอ้ยา่งชดัเจน จากผลการแบบส ารวจของกลุ่มตวัอยา่ง 200 คน ถึง
ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการตดัสินใจเปล่ียนการใช้ยาหรืออาหารเสริมเพื่อการนอนหลับท่ีมีตาม

ประสิทธิภาพในการช่วยเร่ืองการนอนหลบั

สูง 

ปริมาณ/ความเข้มข้น

ของสารสกดัสูง 

ประสิทธิภาพในการช่วยเร่ืองการนอนหลบั

ตํ่า 

ภาพท่ี  1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดงของแบ
รนด ์MUSH MUCH  

ปริมาณ/ความเข้มข้น

ของสารสกดัตํ่า 

รูปภาพท่ี 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดงของแบรนด ์MUSH 
MUCH  และของคู่แข่ง 
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ทอ้งตลาดมาเป็นอาหารเสริมท่ีมีสารสกัดจากเห็ดหลินจือ และสารเมลาโทนิน มี 4 สาเหตุหลัก
ด้วยกัน ได้แก่ ปัจจัยเร่ืองของประสิทธิภาพในการบรรเทาอาการนอนไม่หลับเป็นล าดับแรก 
รองลงมาเป็นปัจจยัเร่ืองอาการขา้งเคียงหลงัใชผ้ลิตภณัฑ์ ชนิดของส่วนผสมอ่ืนๆท่ีอยูใ่นผลิตภณัฑ์ 
ปริมาณ/ความเขม้ขน้ของสารสกดั และปัจจยัเร่ืองความเหมาะสมของราคา ตามล าดบั  

ดงันั้นผูว้ิจยัจะใช้ปัจจยัเร่ืองประสิทธิภาพในการช่วยเร่ืองการนอนหลบัสูงกว่า และ
ประสิทธิภาพในการช่วยเร่ืองการนอนหลบัต ่ากวา่เป็นแกนตั้ง ส่วนแกนนอนใชปั้จจยัดา้นปริมาณ 
หรือความเขม้ขน้ของสารสกดัเห็ดหลินจือมากกว่า และปริมาณหรือความเขม้ขน้ของสารสกดัเห็ด
หลินจือนอ้ยกวา่ โดยดูจากปริมาณของส่วนผสมหลกั และส่วนผสมรองท่ีระบุของแต่ละแบรนด ์ 

 
 

2.4 การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
จากการตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรม และปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการ

เลือกซ้ืออาหารเสริมของกลุ่มผูท้  าแบบสอบถามทั้ง 200 คน ท าให้ไดข้อ้มูลท่ีน่าสนใจ และสามารถ
น าไปใชก้ าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของอาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง แบรนด์ MUSH 
MUCH  ดงัต่อไปน้ี  

 
2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy)  
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมแบรนด์ MUSH MUCH  ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมีจากสารสกดั

เห็ดหลินจือแดงและสารเมลาโทนิน ภายใน 1 แคปซูลจะอุดมไปดว้ยสารสกดัเห็ดหลินจือแดงถึง 
400 มิลลิกรัม ซ่ึงเป็นสารสกดัจากธรรมชาติ ไม่เป็นอนัตราย และไม่มีผลขา้งเคียงต่อร่ายกายทั้งใน
ระยะสั้น และระยะยาว นอกจากน้ียงัมีสารเมลาโทนินปริมาณ 2 มิลลิกรัม ซ่ึงเป็นปริมาณท่ีเหมาะสม 
และปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค ท่ีผา่นกระบวนการสังเคราะห์เพื่อน ามาเป็นส่วนหน่ึงของอาหารเสริม โดย
ไดรั้บการวิจยัและพฒันาสูตรจากห้องแลปน่าเช่ือถือ นอกจากน้ียงัเป็นท่ีไวว้างใจในการผลิตสูตร
ให้กบัแบรนด์อาหารเสริมท่ีมีช่ือเสียงในตลาดหลายแบรนด์ และผลิตโดยโรงงานรับจา้งผลิตท่ี
น่าเช่ือถือมีมาตรฐานรับรองจากองคก์รภายนอก ผา่นควบคุมการผลิตและตรวจสอบคุณภาพสินคา้
อย่างถ่ีถว้นก่อนน าถึงมือผูบ้ริโภค จึงท าให้ผูบ้ริโภคสามารถวางใจในคุณภาพ ความปลอดภยัและ
ประสิทธิภาพของอาหารเสริมของแบรนด ์MUSH MUCH  ไดอ้ยา่งแน่นอน 
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รูปภาพท่ี 2.2 เคร่ืองหมายการคา้แบรนด ์MUSH MUCH  ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีมีจากสารสกดัเห็ด
หลินจือแดง และสารเมลาโทนิน 
 

 
รูปภาพท่ี 2.3 บรรจุภณัฑผ์ลิตภณัฑอ์าหารเสริมแบรนด ์MUSH MUCH  [ขนาดบรรจุ 30 แคปซูล/
กล่อง] 
 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy)   
จากผลการส ารวจพบว่ากลุ่มเป้าหมายหลกัคือผูห้ญิงท่ีมีอายุในช่วง 20-29 ปี ซ่ึงเป็น

กลุ่มวยัเรียนและวยัท างานตอนตน้ โดยมีรายไดอ้ยู่ในช่วง 7,501–50,000 บาท/เดือน มีก าลงัในการ
ซ้ือในระดบัปานกลาง และมีพฤติกรรมท่ีใส่ใจในเร่ืองของสุขภาพตามกระแสสังคม นิยมท่ีจะจ่ายให้
ความเหมาะสมในการซ้ืออาหารเสริม 1 กระปุก (30 แคปซูล) ในราคา 300-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 
47 และนิยมท่ีจะจ่ายให้ความเหมาะสมในการซ้ืออาหารเสริม 1 กระปุก (60 แคปซูล) ในราคา 501-
700 บาท ซ่ึงสามารถรับประทานได ้30 วนั หรือ 1 เดือน คิดเป็นร้อยละ 27 นอกจากน้ีการส ารวจการ
ตั้ งราคาของแบรนด์คู่แข่งในตลาดอาหารเสริมจากสารสกัดเห็ดหลินจือแดง พบว่าราคาของ
ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นช่วง 300 - 900 บาท/กระปุก/30 แคปซูล หรือ 600-1,800 บาท/กระปุก/60 แคปซูล   

ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์ในดา้นราคาของอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั จากสารสกดัเห็ด
หลินจือแดง และสารเมลาโทนิน แบรนด์ MUSH MUCH  จะใช้การผสมกลยุทธ์ระหว่าง Market 
Base Pricing และ Competition Pricing โดยตั้งราคาสินคา้อยู่ท่ี 590 บาท/กระปุก (ปริมาณบรรจุ 30 
แคปซูล หรือ 1000 มิลลิกรัม/แคปซูล) เน่ืองจากผลการส ารวจพบว่าราคาท่ีผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเม่ือ
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สั่งซ้ืออาหารเสริม 1 คร้ัง อยู่ท่ี 400-600 บาท ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายหลัก 42% และกลุ่มเป้าหมายรอง 
37.5% ยนิยอมท่ีจะจ่าย และการตั้งราคาใหมี้ราคาถูกกวา่คู่แข่ง ทั้งน้ีเพื่อใหค้นทุกช่วงอายสุามารถซ้ือ
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และสารสกดัจากเมลาโทนินในราคาท่ีจบัตอ้งได ้

 
2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place strategy) 
จากการส ารวจสถานท่ี และช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจากสารสกดั

เห็ดหลินจือแดงของคู่แข่งทั้ง 4 แบรนด์ พบวา่ระยะเวลาท่ีแต่ละแบรนด์ประกอบธุรกิจอยู่ในตลาด
นั้นไม่ได้มีความสัมพนัธ์โดยตรงกบัความหลากหลายของสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากทั้ง 4 แบรนด์เน้นการจดัจ าหน่ายโดยใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลัก คือจดั
จ าหน่ายผ่านทางเว็บไซต์แบรนด์โดยตรง และแพลตฟอร์ม E-commerce อาทิ Shopee Official, 
Lazada Mall Line official โดยตรง ส่วนช่องทางการจดัจ าหน่ายรองคือแบรนด์คู่แข่งทั้ง 4 มีการจดั
จ าหน่ายผ่านช่องทางออฟไลน์ ได้แก่ Modern Trade, Multi-Brand store, ร้านขายยา และร้านขาย
สินคา้เพื่อสุขภาพ ซ่ึงถือเป็นกลยุทธ์ด้านการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีน่าสนใจ เน่ืองจาก
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลท่ีพบวา่ตั้งแต่มี Covid-19 วิถีชีวิตของผูบ้ริโภคไดเ้ปล่ียนไปสู่วิถีใหม่ หรือ New 
normal โดยส่งผลต่อเร่ือง “Customer Journey Reshape” หรือ “พฤติกรรมการซ้ือของลูกค้า” คือ
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมกดคน้หาสินคา้ผา่นออนไลน์มากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นต่อ
ชีวิตประจ าวนั ซ่ึงการจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ช่วยให้ผูซ้ื้อสามารถคน้ควา้หาขอ้มูลเพื่อ
ศึกษาและเปรียบเทียบสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือไดม้ากข้ึน (Postfamily,2564)  

ดังนั้นการตั้งกลยุทธ์ในการเลือกสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมจากสารสกัดเห็ดหลินจือแดงและสารเมลทาโทนิน แบรนด์ MUSH MUCH  จะจดั
จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น ไดแ้ก่ Facebook Fan Page, Instagram,  Line Official และบน
แพลตฟอร์ม E-commerce ต่างๆ ได้แก่ Shopee Official และ Lazada Mall  เพราะการจดัจ าหน่าย
สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ใชเ้งินลงทุนไม่สูงมาก เม่ือเทียบกบัการจ าหน่ายผา่นช่องทางออฟไลน์ 
อาทิเช่น การวางขายหน้าร้านเองตนเอง การวางขายในร้านอาหารและสินคา้เพื่อสุขภาพ หรือการ
วางขายในร้าน Multi-Brand และ Modern Trade           

  
2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) 

               2.4.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
                       เน่ืองจากผลิตภัณฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลับจากสารสกัดเห็ด

หลินจือแดง และสารเมลาโทนินของ แบรนด์ MUSH MUCH  เป็นแบรนด์ท่ีพึ่ งเข้ามาในตลาด
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อาหารเสริมท าให้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ดงันั้นการรับรู้ของแบรนด์ (Brand Awareness) ของผูบ้ริโภคเป็น
ส่ิงท่ีส าคญั จากผลการส ารวจผูช้ายและผูห้ญิงตั้งแต่ 15 - 65 ปี พบว่าเกือบ 50% ของกลุ่มตวัอย่าง
บอกวา่แบรนด์ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมใหม่ควรจะประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการประชาสัมพันธ์ผ่าน Facebook รองลงมาคือ YouTube และ Instagram ซ่ึงมีการให้ 
Influencer หรือ Blogger ท่ีมียอดผูติ้ดตามตั้งแต่ 10,000 - 20,000 คน  รีววิผา่นช่องใน YouTube หรือ 
Blog ของตนเอง เน่ืองจากผลส ารวจพบเป็นระดบัยอดผูติ้ดตามท่ีผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจและไวว้างใจ
กบัการยนืยนัคุณภาพสินคา้ทางออนไลน์มากท่ีสุด  

ดังนั้ นเพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) ให้กับแบรนด์ 
MUSH MUCH แบรนด์จะซ้ือโฆษณาใน Facebook (Facebook Advertising) เพื่อโปรโมทสินค้า
ให้กบักลุ่มเป้าหมายได้รู้จกัและสั่งซ้ือ หรือจดจ าสินคา้ได้ และด้วยฟีเจอร์ของการซ้ือโฆษณาใน 
Facebook ท าใหส้ามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายไดเ้จาะจง (e.g. เพศ ช่วงอาย ุสถานท่ีหรือเมืองท่ีอยู่อาศยั 
ความสนใจ งานอดิเรก และพฤติกรรมอ่ืนๆของผูใ้ช้งาน Facebook) และสามารถคาดการณ์จ านวน
คนท่ีจะสามารถเขา้ถึงโฆษณาของแบรนดไ์ดม้ากถึง 10,000 คน/ต่อวนั (Facebook, 2565) จึงสามารถ
มัน่ใจไดว้า่การโฆษณาของ       แบรนด์จะไปถึงยงักลุ่มเป้าหมายหลกัและรองท่ีคาดการณ์ไวจ้ริงๆ 
นอกจากน้ีแบรนด์ MUSH MUCH  จะจ้างผูมี้อิทธิพล (Influencer) จ  านวน 20 คน ในปีท่ี 1 และ
จ านวน 30 คนในปีถดัไป โดยมียอดผูติ้ดตามตั้งแต่ 10,000 - 20,000 คน   โดยเป็น Blogger ประเภท 
Lifestyle (การใช้ชีวิตประจ าวนั) Food (การกิน,อาหาร,ร้านอาหาร) และBeauty (ความงาม การ
แต่งหนา้,แต่งตวั) เป็นหลกั เพื่อใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึน  

 
2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย 
จากการส ารวจผูช้ายและผูห้ญิงท่ีตอบแบบส ารวจ รวมทั้งหมด 200 คน 

พบว่าการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมอย่างสม ่าเสมอ ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจใน
ระดบัปานกลางถึงมากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบว่ากิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดการซ้ือผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อการนอนหลับมากท่ีสุด พบว่ากิจกรรมส่งเสริมการขายใดท่ีดึงดูดให้ผู ้ตอบ
แบบสอบถามตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุดคือ กิจกรรม 1 แถม 1 หรือซ้ือช้ินท่ี2 1 บาท เป็นสัดส่วน 
42% และกิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการ  ลดราคา  เป็นสัดส่วน 38%  

ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด และการขายผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารเพื่อการนอนหลบัของแบรนด์ MUSH MUCH  จะมีการท ากิจกรรม Price off  ได้แก่ 
กิจกรรม 1 แถม 1 หรือซ้ือช้ินท่ี2 1 บาท และลดราคา ตามเทศกาลต่างๆ เช่น การจดัโปรโมชั่น
ส่งเสริมการขายช่วงวนั Double day ของทุกๆเดือน เช่น วนัท่ี 9 เดือน 9 โดยจดักิจกรรมผา่นทั้งทาง 
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Platform shopping online ได้แก่ Shopee, Lazada, Line Official ,Website, Facebook Fan Page และ 
Instagram ของแบรนด์ MUSH MUCH  เพื่อให้กลุ่มลูกคา้ทุกช่วงวยัสามารถมีส่วนร่วมกบักิจกรรม
ต่างๆ ของแบรนดไ์ด ้

 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
 

2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1)  
กระตุน้การรับรู้การเป็นแบรนด์ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจากสารสกดัธรรมชาติท่ีใส่ใจ

สุขภาพ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและมีความน่าเช่ือถือใหแ้ก่แบรนด ์ 
(1) สร้างการรับรู้ในตราสินคา้ (Brand awareness) ใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย คือผูท่ี้

ประสบปัญหาเก่ียวกบัการนอนตั้งแต่ระยะเร่ิมตน้จนถึงผูป่้วยท่ีมีอาการเร้ือรัง และญาติหรือคนรอบ
ข้างผูป่้วยโดยใช้การโฆษณาบน Facebook โดยมียอดผูติ้ดตามใน Fan page Facebook มากกว่า 
16,000 คน3และมีการจา้งผูมี้อิทธิพล (Influencer) จ  านวน 20 ราย 1 ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของ
แบรนด ์  

(2) ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมแบรนด์  “ MUSH MUCH ”  ได้รับมาตรฐานท่ียอมรับ
โดยทัว่ไปของส านกัคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมาตรฐานอ่ืนๆ 

(3) มี ช่องทางการจัดจ าหน่ายอาหารเสริมผ่านทางส่ือออนไลน์ คือ Instagram, 
Facebook, Line@, Shopee และLazada และมียอดขายในปีท่ี 1 อยา่งนอ้ย 7,700 กระปุก2   

 
2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2 และปีที ่3)  
สร้างความภักดีในตราสินค้า รักษาลูกค้าปัจจุบันและขยายฐานลูกค้าใหม่ เพิ่ม

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ในประเภทเดียวกนัใหม้ากข้ึน ดงันั้น เป้าหมายในช่วงเวลาปีท่ี 2-3 คือ 
(1) พฒันาสินคา้ให้มีความหลากหลาย เพื่อให้ลูกคา้มีตวัเลือกเพิ่มมากข้ึน โดยออก

ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดงและสารเมลาโทนิน ในรูปแบบการรับประทาน       
ท่ีหลากหลายมากข้ึน คือในรูปแบบเจลล่ีบรรจุซอง (Jelly Strip)4  

(2) สร้างฐานลูกคา้และขยายการจดัจ าหน่ายให้ครอบคลุมพื้นท่ี 77 จงัหวดัทัว่ประเทศ
ไทย 

(3) มียอดขายในปีท่ี 2 อยา่งนอ้ย 8,085 กระปุก5 และมียอดขายในปีท่ี 3 อยา่งนอ้ย 8,490 
กระปุก5 
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(4) มียอดติดตามใน Facebook Fan Page มากกวา่ 48,000 คน6 และมีการจา้งผูมี้อิทธิพล 
(Influencer) จ  านวน 30 ราย 1 ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของแบรนด์ 

 
2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีที ่4 และปีที ่5 เป็นต้นไป)  
รักษาฐานลูกคา้เดิม และขยายฐานลูกคา้ใหม่และเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ๆใหม้ากข้ึน ดงันั้น

เป้าหมายในช่วงเวลาปีท่ี 3 คือ 
(1) มียอดติดตามใน Facebook Fan Page มากกวา่ 80,000 คน7 และมีการจา้งผูมี้อิทธิพล 

(Influencer) จ  านวน 30 ราย 1 ในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ของแบรนด์ 
(2) วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพตวัใหม่ๆ8 ผลิตภณัฑ์สารสกดัจาก

เห็ดชนิดอ่ืนๆ หรือสารสกดัจากธรรมชาติท่ีมีงานวิจยัรองรับ ไดแ้ก่ สารสกดัในกลุ่มจากคาโมมายล ์           
ลาเวนเดอร์ ดอกมะนาว กระถิน มะระ กระเทียม โหรพา ข้ีเหล็ก ขิง มะกรูด และสารสกดัจาก
ธรรมชาติท่ีช่วยเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนัใหมี้ประสิทธิภาพ 

(3) มียอดขายในปีท่ี 4 อยา่งนอ้ย 8,915 กระปุก5 และมียอดขายในปีท่ี 5 อยา่งนอ้ย 9,360 
กระปุก5 
 

1ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ เก่ียวกบัการออกสินคา้ใหม่และการประชาสัมพนัธ์
ผา่นผูมี้อิทธิพล 
2จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7 
3อา้งอิงจากยอดผูติ้ดตามใน fan page ของคู่แข่ง คือมียอดผูติ้ดตาม 160,000 คนภายในระยะเวลา 10 ปี เฉล่ียแลว้มี
ผูติ้ดตามเพ่ิมข้ึนปีละ 16,000 คน 
4 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจดว้ยแบบสอบถามออนไลน์   
5จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7  
6,7อา้งอิงจากยอดผูติ้ดตามใน fan page ของคู่แข่ง คือมียอดผูติ้ดตาม 160,000 คนภายในระยะเวลา 10 ปี เฉล่ียแลว้
มีผูติ้ดตามเพ่ิมข้ึนปีละ 16,000 คน 
8ขอ้มูลจากการศึกษาการเติบโตของมูลค่าตลาดอาหารเสริมในไทย พบวา่ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมส าหรับการดูแล
สุขภาพ และรักษาโรคมีสัดส่วนในตลาดมากท่ีสุด และมีการเติบโตของมูลค่าเพ่ิมสูงข้ึนจาก 65.9% ในปี 2554 
และเพ่ิมข้ึนไปเป็น 78% ในปี 2560   
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2.6 แผนการดําเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
 

ตารางที ่2. 5 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

วจิยัและพฒันา
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
โดยโรงงานรับจา้งผลิต 

350,000 (ขั้นต ่า 
3,000 /สูตร) 
(SWITZ 
Laboratory,2559) 

350,000             

จดทะเบียนบริษทัจ ากดั 
ช่ือ BIO 
PASSIONATURE 

10,000 
(DataWarehouse 
[DBD], 2565) 

10,000             

ออกแบบบรรณจุภณัฑ ์
(กล่องและฉลาก) 

5,000 5,000             

จดแจง้อย. (ค่า
ด าเนินการ+ค่าจดแจง้) 

1,000 +3,000 /
ผลิตภณัฑ ์
(ส านกังาน
คณะกรรมการ
อาหารและยา, 2563) 

 

4,000             

จดเคร่ืองหมายการคา้ 4,000 4,000             
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 ตารางที ่2.5 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

ค่าจดสิทธิบตัรการ
ออกแบบผลิตภณัฑ์ 

25,000 25,000             

ค่าจดทะเบียน
ผูป้ระกอบการใหม่ 

3,000 3,000             

ผลิตผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมโดยโรงงาน
รับจา้งผลิต 

ขั้นต ่า 100,000/
คร้ัง 

100,000             

กลยุทธ์ด้านทาํเลทีต่ั้ง หรือสถานที ่(Place Strategy) 

ค่าจา้งสร้าง website  
แบรนด์ 

40,000 40,000             

สร้าง Facebook fan 
page 

- 0             

สร้างบญัชี Instagram 
official ของแบรนด์ 

- 0             

สร้าง Line Official 459 บาท/ปี1 
459*2 
=918 
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ตารางที ่2.5 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

จา้ง Influencer 20 คน 

Micro-influencer 
บน YouTube: 
ประมาณ 6,200 – 
31,460 บาท 
ต่อวดีิโอ 1 ช้ิน  
(สภาอุตสาหกรรม
แห่งประเทศไทย, 
2564) 

6,200*20 
=124,000 

            

ประชาสมัพนัธ์ผา่น Facebook - 0             

ประชาสมัพนัธ์ผา่น Instagram - 0             

ซ้ือโฆษณา Facebook โดย
ก าหนดการเขา้ถึงกลุ่ม 
เป้าหมาย10,000 คน ต่อวนั 

21,000 /เดือน 
(เฉล่ีย 700 บาท/วนั)  
(Facebook, 2565) 

504,000             

โปรโมชัน่ลดราคา วนั
ฉลองเปิดตวัสินคา้ 

ลด 40 % จ านวน 
100 กระปุกแรก  

23,600             

โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 
วนั Double Day (ทุก
เดือน) 

ลด 15% จ านวน 
100 กระปุกแรก  

212,400             

รวมค่าใช้จ่ายทุกกจิกรรม  
ในปีที่ 1 และ ปีที ่2 (บาท) 

1,281,918             
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ตารางที ่2. 6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

วจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมรูปแบบใหม่ 
โดยโรงงานรับจา้งผลิต 

30,000 (ขั้นต ่า 
3,000 /สูตร)  

(SWITZ 
Laboratory,2559) 

30,000                         

จดแจง้อย.  
(ค่าด าเนินการ+ค่าจดแจง้) 

1,000 + 3,000 
(ส านกังานคณะ 
กรรมการอาหาร 
และยา, 2563) 

4,000                         

ผลิตผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
โดยโรงงานรับจา้งผลิต 

ขั้นต ่า 100,000/
คร้ัง (ขั้นต ่า 
30,000แคปซูล) 

150,000                         

กลยุทธ์ด้านทาํเลทีต่ั้ง หรือสถานที ่(Place Strategy) 

เป็นพนัธมิตรกบับริษทั
ขนส่งท่ีมีการจดัจ าหน่าย
ครอบคลุมพื้นท่ี 77 
จงัหวดัทัว่ประเทศไทย  

- 0             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook 

- 0                         
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ตารางที ่2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

จา้ง Influencer 30 คน Micro-
influencer บน 
YouTube: 
ประมาณ 6,200 
– 31,460 บาท 
ต่อวิดีโอ 1 ช้ิน  
(สภา
อุตสาหกรรมแห่ง
ประเทศไทย, 
2564) 

6,200*30 
=186,000 

                        

ประชาสัมพนัธ์และขาย
สินคา้ผา่น Shopee 

ค่าธรรมเนียม
การขาย 5% ของ
ราคา (สินคา้ท่ี
ไม่ไดอ้ยูใ่น
หมวดหมู่สินคา้
อิเล็กทรอนิกส์) +
ค่าธรรมเนียม
ธุรกรรมทาง
การเงิน 2% 
(Packhai,มปป ) 

ยอดขายปีท่ี 2; 
4,851*608= 
2,949,408 
ค่าธรรมเนียม
ปีท่ี 2(7%) = 
206,458.56 
 

ยอดขายปีท่ี 3; 
5,094*627= 
3,193,938 
ค่าธรรมเนียม
ปีท่ี 4(7%) = 
223,575.66 
 

รวม
ค่าธรรมเนียมปี
ที2่,3 = 
430,034.22 
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ตารางที ่2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

ประชาสัมพนัธ์และขาย
สินคา้ผา่น Lazada 

ค่าธรรมเนียม
การขาย 0% 
(ยกเวน้ร้านคา้ใน 
Lazmall,Youpik) 
+ค่าธรรมเนียม
การช าระเงิน 4% 
(Rabbitcare, 
2022) 

-ยอดขายปีท่ี 2; 
1,617*608= 
983,136 
ค่าธรรมเนียม
ปีท่ี 2(4%) = 
39,325.44 

- ยอดขายปีท่ี 3; 
1,698*627= 
1,064,646 
 

ค่าธรรมเนียม
ปีท่ี 3(4%) =  
74,525.22 

รวม
ค่าธรรมเนียมปี

ท่ี2,3 = 
113,850.66 

                        

ต่ออาย ุLine Official (Basic      

โลโกสี้เทา) และ Upgrade

ไปเป็นบญัชีรับรอง (โล
โกสี้ฟ้า) 

-459 บาท/ปี1  

-ค่ารับรองและรักษา
บญัชีจากบญัชีทัว่ไป

เป็นบญัชีรับรอง* 888 
บาท ตลอดอายกุาร
ใชง้าน 

459*2 =918 
888 
รวม  1,806 

*บญัชีรับรอง หาเจอง่าย
มากกว่าทั้งบน Line 
และwebsite, ลูกคา้
มัน่ใจว่าซ้ือจาก
ร้านคา้จริง , ไดสิ้ทธ์ิ
โปรโมทบนหนา้ 
wallet ฟรี 
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ตารางที ่2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

ประชาสมัพนัธ์ผา่น 
Instagram 

- 0             

ซ้ือโฆษณา Facebook 
โดย จ ากดัคนเขา้ถึง 
10,000 คน ต่อวนั 

21,000 /เดือน 
(Facebook, 2565) 

504,000                         

โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ 
วนั Double Day (ทุก
เดือน) 

ลด 15% จ านวน 
100 กระปุกแรก 
(590-88.5=501.5) 

8,850*24 
เดือน=212,400 

212,400             

รวมค่าใช้จ่ายทุกกจิกรรม
ในปีที ่2,3 (บาท) 

1,668,090.88              

รวมค่าใช้จ่ายทุกกจิกรรม 
(บาท/ปี) 

834,045.44              
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ตารางที ่2. 7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย 

(บาท) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

วจิยั และพฒันา
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
จากสารสกดัอ่ืนๆ โดย
โรงงานรับจา้งผลิต 

30,000 (ขั้นต ่า 
3,000 /สูตร) 
(SWITZ 
Laboratory,2559) 

30,000                         

จดแจง้อย. (ค่า
ด าเนินการ+ค่าจดแจง้) 

1,000 +3,000 
(ส านกังาน
คณะกรรมการ
อาหารและยา, 
2563) 

4,000                         

ผลิตผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมโดยโรงงานรับจา้ง
ผลิต 

ขั้นต ่า 100,000/
คร้ัง 

200,000                         

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

จา้ง Influencer 30 คน  
โปรโมทผลิตภณัฑใ์หม่ 

Micro-influencer 
บน YouTube: 
ประมาณ 6,200 – 
31,460 บาท 
ต่อวิดีโอ 1 ช้ิน 
(สภาอุตสาหกรรมแห่ง
ประเทศไทย, 2564) 

6,200*30 
=186,000 
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ตารางที ่2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
ค่าใช้จ่าย (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 

1
0 

1
1      
12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook 

- 0                         

ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Instagram 

- 0                         

ต่ออาย ุLine Official  459 บาท/ปี1 459*2 =918             

ซ้ือโฆษณา Facebook โดย 
จ ากดัคนเขา้ถึง 10,000 คน 
ต่อวนั 

21,000 /เดือน 
(Facebook, 

2565) 

504,000             

ประชาสัมพนัธ์และขาย
สินคา้ผา่น Shopee 

ค่าธรรมเนียม
การขาย 5% ของ
ราคา (สินคา้ท่ี
ไม่ไดอ้ยูใ่น
หมวดหมู่สินคา้

อิเลก็ทรอนิกส์) +
ค่าธรรมเนียม
ธุรกรรมทาง
การเงิน 2% 
(Packhai,มปป )  

-ยอดขายปีท่ี 4; 
5,349*646= 
3,455,454 
ค่าธรรมเนียม
ปีที ่4(7%) = 
241,881.78 
 

-ยอดขายปีท่ี 5; 
5,616*666= 
3,740,256 
ค่าธรรมเนียม
ปีที ่4(7%) = 
261,817.92 

รวม
ค่าธรรมเนียมปี

ที4่,5 = 
503,699.7 
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ตารางที ่2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 (ต่อ) 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) ค่าใช้จ่าย (บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11      12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

ประชาสมัพนัธ์และขายสินคา้
ผา่น Lazada 

ค่าธรรมเนียมการ
ขาย 0% (ยกเวน้

ร้านคา้ใน 
Lazmall,Youpik) 

+ค่าธรรมเนียมการ
ช าระเงิน 4% 

(Rabbitcare, 2022)  

-ยอดขายปีท่ี 4; 
1,783*646= 
1,151,818 
ค่าธรรมเนียม 

ปีที ่4=46,072.72 
 
-ยอดขายปีท่ี 5; 
1,872*666= 
1,246,752 
ค่าธรรมเนียม  

ปีที ่5= 49,870.08 
 

รวม 
ค่าธรรมเนียม 

ปีที4่,5 = 95,942.8 

            

โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ วนั 
Double Day (ทุกเดือน) 

ลด 15% จ านวน 
100 กระปุกแรก 

(590-88.5=501.5) 
8,850*24 

เดอืน=212,400 

212,400             

รวมค่าใช้จ่ายทุกกจิกรรม      ใน
ปีที ่4 และ ปีที ่5 (บาท) 

1,690,887.78              

รวมค่าใช้จ่ายทุกกจิกรรม (บาท/
ปี) 

845,443.89              

1 ขอ้มูลการซ้ือ Line Official ID จากเวบ็ไซต ์ Line for business ซ่ึงมีอตัราค่าบริการท่ี 459 บาทต่อปี (line for 
business, มปป) 
2 ค่าจา้ง Micro-influencer บน YouTube: 200 – 1,000 USD ต่อวดีิโอ 1 ช้ิน หรือประมาณ 6,200 – 31,460 บาท (สภา
อุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย, 2564)  
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2.7 การประเมนิยอดขาย (Sales forecast) 
 

ตารางที ่2.8 รายไดห้ลกั จากงบก าไรขาดทุน ปี 2562-2564 
ช่ือนิติบุคคล เลขทะเบียนนิติ

บุคคล 
รายได้หลกั ปี 

2564 
รายได้หลกั ปี 

2563 
รายได้หลกั ปี 

2562 
NATURE BIOTECH 
CO.,LTD. 

0105537069961 53,408,876.68 82,272,944.34 144,351,147.48 

HI BALANZ 
CO.,LTD. 

0205560034418 - - 7,284,417.43 

HANDY HERB 
CO.,LTD. 

0125560004684 - - - 

KHAOLAOR 
LABORATORIES 
CO.,LTD. 

0115551012971 - 172,256,892.22 185,365,465.69 

การประมาณการยอดขายของอาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือแดงและสารเมลา
โทนิน แบรนด์ MUSH MUCH  ในปีท่ี 1 จะประมาณโดยใชจ้  านวนของผูมี้ปัญหาสุขภาพเร่ืองการ
นอนหลบั จ านวนประมาณ 19 ลา้นคนในประเทศไทย (กิตตก์วี โพธ์ิโน. 2563) ความถ่ีในการเลือก
ซ้ืออาหารเสริมเป็น 1-3 กระปุกต่อคนต่อปี ผูบ้ริโภคชอบท่ีจะทดลองสินค้าแบรนด์ใหม่ท่ีมีใน
ทอ้งตลาด 77.4% นอกจากน้ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ 52.9% ไดแ้ก่ Platform online 
(Shopee 80%, Lazada 52%, Facebook 34%, Watson online 30% และช่องทางอ่ืนๆ)  

และการเปรียบเทียบและประมาณการจากรายได้หลกัของแบรนด์สินคา้คู่แข่ง จาก
ขอ้มูลท่ีแสดงในบญัชีงบก าไรขาดทุน ของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์ซ่ึงจะเทียบกบั
บริษทัเนเจอร์ ไบโอเทค จ ากดั ท่ีมีรายไดห้ลกัปี 2564 อยูท่ี่ 53,408,876.68 บาท ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือคิดเป็น 14.3%ของสินคา้ทั้งหมด (สินคา้ทั้งหมด 7รายการหลกั) หรือ
คิดเป็นมูลค่าประมาณ 7,637,469 บาท แต่เน่ืองจาก แบรนด์ MUSH MUCH  เป็นแบรนด์ใหม่ใน
ตลาด ไม่มีฐานลูกคา้เดิม แต่ดว้ยผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมีการผสมสารเมลาโทนินท่ีช่วยเร่ืองการนอน
หลบัเพิ่มมา จึงสร้างความแตกต่างและแปลกใหม่ ซ่ึงคาดวา่จะไดรั้บความสนใจจากกลุ่มลูกคา้ท่ีท่ีมี
ปัญหาดา้นการนอนหลบั และผูท่ี้บริโภคเห็ดหลินจืออยูเ่ดิม จึงประมาณรายไดอ้ยูท่ี่ต  ่ากวา่คู่แข่ง 50% 
ซ่ึงจะประมาณการยอดขายปีแรกของแบรนด ์MUSH MUCH  อยูท่ี่ 3,818,000 บาท (4,582,000 /590
บาท) = 7,766 กระปุก 
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ตารางที ่2. 9 ยอดขายทางช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ รายปี 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์และ E-commerce Shopee & Lazada 

ยอดขายผา่น Shopee (60%) [กระปุก] 4,745 4,982 5,231 5,493 5,768 

ยอดขายผา่น Lazada (20%) [กระปุก] 1,460 1,533 1,610 1,690 1,775 

ยอดขายผา่น Shopee &  Lazada [กระปุก] 6,205 6,515 6,841 7,183 7,542 

ราคาจ าหน่ายต่อกระปุก 590 625 663 703 745 

รายได ้ 2,799,550 3,115,899 3,467,996 3,859,879 4,296,046 

จ าหน่ายผา่น Facebook Fan page (6%), Instagram (3%), line Official (3%) และ Website แบรนด ์(8%) 

จ านวนขวด 1,460 1,533 1,610 1,690 1,775 

ราคาจ าหน่ายต่อกระปุก 590 625 663 703 745 

รายได ้ 861,400 958,738 1,067,076 1,187,655 1,321,860 

รวมสุทธิ 

รวมยอดขายสุทธิ 7,665 8,048 8,451 8,873 9,317 

Actual Growth rate - 5% 5% 5% 5% 

รวมรายได้สุทธิ  3,660,950 4,074,637 4,535,071 5,047,534 5,617,906 

 
หมายเหตุ :  
1. ราคาขายสินคา้ในปีท่ี 2-5 ค านวณจากอตัราเงินเฟ้อ 6% (ปี 2565) 
2. จ านวนยอดขายสินคา้ในปีท่ี 2-5 ค านวณจากการประมาณการเติบโตของยอดขาย 5% ต่อปี 
3. การประเมินยอดขายในปีท่ี 1 ไดจ้ากการประมาณยอดขายต ่ากวา่ของคู่แข่ง 50%  
4. การประเมินยอดขาย (จ านวนกระปุก) ในช่องทางออนไลน์แต่ละช่องทาง ได้จากการส ารวจ
พฤติกรรมการสั่งซ้ือ และประมาณการตามสัดส่วนช่องทางท่ีผูบ้ริโภคใช้เป็นประจ าในการสั่งซ้ือ
อาหารเสริม ผา่นแบบสอบถามออนไลน์ 
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บทที ่3 แผนการดําเนินงาน 

แผนการดําเนินงาน 
 

 
 

3.1 การจดทะเบียนบริษทัจํากดั 43 
ท าการจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ และจดัตั้งบริษทัจ ากดั (ภายในวนัเดียว)โดยใช้

ช่ือท่ีจดทะเบียนวา่ Bio Passionature.Co.,Ltd 
3.1.1 ผูเ้ร่ิมก่อการตั้งแต่ 3 คนข้ึนไป ร่วมกนัจดัท าหนังสือบริคณห์สนธิโดยสามารถ

ตรวจสอบและจองช่ือไดท้นัที ก่อนจดัท าหนงัสือบริคณห์สนธิ 
3.1.2 จดัใหมี้ผูเ้ขา้ช่ือซ้ือหุน้ครบตามจ านวนหุ้นทั้งหมดท่ีบริษทัจะจดทะเบียน 
3.1.3 ประชุมจดัตั้งบริษทั (โดยไม่ตอ้งออกหนงัสือนดัประชุมตั้งบริษทั) เพื่อพิจารณา

กิจการต่างๆตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชยม์าตรา 1108 โดยมีผูเ้ร่ิมก่อการและผูเ้ขา้ช่ือซ้ือ
หุน้ทุกคนเขา้ร่วมประชุม (มอบฉนัทะใหผู้อ่ื้นเขา้ประชุมแทนได)้ และผูเ้ร่ิมก่อการ และผูเ้ขา้ช่ือซ้ือ
หุน้ทุกคนใหค้วามเห็นชอบในกิจการท่ีไดป้ระชุมกนันั้น 

3.1.4 ผูเ้ร่ิมก่อการไดม้อบกิจการทั้งปวงใหแ้ก่กรรมการบริษทั  
3.1.5 กรรมการไดเ้รียกให้ผูเ้ขา้ช่ือซ้ือหุ้น ใชเ้งินค่าหุ้น โดยจะเรียกคร้ังเดียวเต็มมูลค่า

หรือไม่นอ้ยกวา่ ร้อยละยี่สิบห้าของมูลค่าหุ้น ตามมาตรา 1110 วรรคสองก็ได ้และผูเ้ขา้ช่ือซ้ือหุ้น
ทุกคนไดช้ าระเงินค่าหุน้เสร็จเรียบร้อยแลว้ 

3.1.6 กรรการผูมี้อ  านาจจดัท าค าขอจดทะเบียนตั้งบริษทัแล้วยื่นจดทะเบียนต่อนาย
ทะเบียน 
 
43การจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ และจดัตั้งบริษทัจ ากดั (ภายในวนัเดียว) โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
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ติดตามการขนส่งจนถึงมือลูกคา้ 

3.2 ด้านการดาํเนินงาน (Operation Management) 
 

 
 
 
 
 
  
 
 

 
 

แบรนด์ MUSH MUCH  เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั โดยการจา้ง
โรงงานรับจ้างผลิต (OEM) เป็นผูด้  าเนินการทั้งหมด ตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบไปจนถึงการจดัส่ง
ผลิตภณัฑ์ท่ีบรรจุส าเร็จยงับริษทัเจา้ของแบรนด์ และทางแบรนด์จะท าการจดัส่งผลิตภณัฑ์ไปยงั
ลูกคา้ต่อไป 

โดยขั้นตอนของการด าเนินงานตั้งแต่โรงงานรับจา้งผลิตจนสินคา้ถึงเจา้ของแบรนด์        
MUSH MUCH  มีดงัน้ี 

 
3.2.1 ติดต่อโรงงานผลติอาหารเสริม  
บริษทัมีการติดต่อกบัตวัแทนขายของโรงงานรับจา้งผลิตอาหารเสริม มีคุณภาพ และ

ไดรั้บมาตรฐานระดบัสากล เพื่อนดัหมายพูดคุยเก่ียวกบัรายละเอียดของผลิตภณัฑ์อาหารเสริม เช่น 
สารสกัดหลัก และสารสกัดรองท่ีใช้ในอาหารเสริม หรือส่วนผสมอ่ืนๆท่ีต้องการ รูปแบบของ
แคปซูล สี กล่ิน รสสัมผสั รวมถึงจ านวนในการผลิตในแต่ละคร้ัง และประเมินค่าใชจ่้าย 

เน่ืองจากในประเทศไทยมีโรงงานรับผลิตอาหารเสริมเป็นจ านวนมาก ดงันั้นในการ
เลือก โรงงานท่ีจะเป็นผูผ้ลิตอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัให้กบัแบรนด์ MUSH MUCH  ทางแบ
รนด์จึงมี การคดัเลือกเบ้ืองตน้โดยใชเ้กณฑ์ ดงัน้ีคือ มีหลกัฐานหรือใบรับรองมาตรฐานการผลิต มี
การข้ึนทะเบียนการคา้ มีรางวลัหรือรีววิจากลูกคา้ มีบริการ One stop service นอกจากน้ีต าแหน่งของ
โรงงานตอ้งอยูใ่นระยะทางท่ีเดินทางสะดวกต่อการเขา้ไปดูสถานท่ีผลิตจริง และใชร้ะยะเวลาในการ
ขนส่งสินคา้สั้ น ซ่ึงเม่ือคดัเลือกจากเกณฑ์ขา้งต้นแล้ว ท าให้ได้โรงงานรับจ้างผลิตมาทั้งหมด 3 
โรงงาน ไดแ้ก่ 

OEM 

MUSH 

MUCH  

Customer 

ติดต่อโรงงานผลิตอาหารเสริม

เพื่อนดัหมายตวัแทนขาย 

พฒันาสูตรผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม 

ผลิต บรรจุและจดัส่ง

สินคา้มายงับริษทั  

รับค าสัง่ซ้ือ ยืนยนัการสัง่ซ้ือ 

ตรวจสอบการช าระเงิน 

บรรจุสินคา้ลงบรรจุภณัฑ ์           

และเตรียมจดัส่ง จดัส่งสินคา้ 

ติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ 

รูปภาพท่ี 3. 1 กระบวนการท างานโดยภาพรวมจากโรงงานรับจา้งผลิตจนถึงลูกคา้ 
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(1) บริษทั เซน ไบโอเทค จ ากดั (36/52 Moo. 13, ต าบล บึงค าพร้อย อ าเภอล าลูกกา 
ปทุมธานี 12150) 

(2) บริษัท  ไบโอติคอน  จ ากัด  (09 ห้อง  C4 แขวง  บางชัน  เขตคลองสามวา 
กรุงเทพมหานคร 10510) 

(3) บริษทั รีโวเ่มด ประเทศไทย จ ากดั (11 หมู่ 10 ถนนบางบวัทอง - สุพรรณบุรี ต.บาง
บวัทอง อ าเภอบางบวัทอง นนทบุรี 11110) 

ในการด าเนินการหาโรงงานรับจา้งผลิตอาหารเสริมแบรนด์ MUSH MUCH  ไดมี้การ
เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตทั้งหมด 3 โรงงาน โดยเบ้ืองตน้มีการคดัลือกตามเกณฑ์ในตาราง 3.1 
ซ่ึงทางแบรนด์ MUSH MUCH  เลือกโรงงานของบริษทัเซน ไบโอเทค จ ากดั เป็นผูพ้ฒันาสูตร และ
ผลิตผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั ท่ีมีสารสกดัจากเห็ดหลินจือและสารเมลาโทนิน ใหก้บั
แบรนด ์เน่ืองจากมีการใช ้“FIR” TECHNOLOGY ซ่ึงเป็นเทคโนโลยท่ีีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ดูดซึมของสารต่างๆให้สามารถดูดซึมไดง่้ายและดียิ่งข้ึน ท่ีเป็นลิขสิทธ์ิเฉพาะของบริษทัเซน ไบโอ
เทค จ ากดั นอกจากน้ียงัมีรางวลัการันตีผลงาน รีวิวจากลูกคา้ท่ีเป็นแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงในทอ้งตลาด
อีกหลายเจา้ท่ีช่วยยนืยนัคุณภาพของสินคา้ได ้และจ านวนการผลิตขั้นต ่าต่อคร้ังมีความเหมาะสมกบั
การประมาณยอดขายท่ีแบรนดค์าดการณ์ได ้

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 3. 2 โรงงานบริษทั เซน ไบโอเทค จ ากดั 
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ตารางที ่3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตอาหารเสริมทั้ง 3 โรงงาน 

เกณฑ์การเลอืก
โรงงานรับจ้างผลติ 

โรงงานรับจ้างผลติ 

มีใบรับรองการผลติที่
สามารถอ้างองิได้ 

บริษัท เซน ไบโอเทค 
จํากดั 

บริษัท ไบโอติคอน 
จํากดั 

บริษัท รีโว่เมด 
ประเทศไทย จํากดั 

มีใบรับรองการผลติที่
สามารถอ้างองิได้ 

 
FDA 

ISO-22000 
ISO/IEC 17025 

 
 
 

ASEAN GMP 
HACCP 

HALAL 

 
FDA 

ISO-22000 
ISO/IEC 17025 

 
 
 

ASEAN GMP 
HACCP 

HALAL 

 
FDA 

ISO-22000 
ISO/IEC 17025 

ISO-22716 
ISO-9001 

 

ASEAN GMP 
HACCP 

HALAL 

โรงงานขึน้ทะเบียน
การค้าแล้ว 

   

มีรางวลัการันตี
ผลงาน 

   

มีบริการให้คําปรึกษา
ฟรี 

   

รับจด อย. (FDA)    

มีบริการให้คําปรึกษา
ทางด้านการตลาด 

   
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ตารางที ่3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตอาหารเสริมทั้ง 3 โรงงาน (ต่อ) 
เกณฑ์การเลอืก

โรงงานรับจ้างผลติ 
โรงงานรับจ้างผลติ 

มีรีววิจากผู้ใช้บริการ
จริง 

   

บริการแบบ One Stop 

Service 
   

จํานวนผลติต่อ 1 คร้ัง  
(ข้ันตํ่า) 

เร่ิมตน้ท่ี 30,000 
แคปซูล 

เร่ิมตน้ท่ี 30,000 

แคปซูล 

เร่ิมตน้ท่ี 30,000 

แคปซูล 

ค่าพฒันาสูตร
(เร่ิมต้น) สามารถ
ปรับแก้ได้ 3 คร้ัง 

3,000 บาท/สูตร 3,000 บาท/สูตร 3,000 บาท/สูตร 

ประเทศทีส่ามารถ
สร้าง แบรนด์ได้ 
(Made In) 

ไทย ไทย,เกาหลี ไทย,เกาหลี,ญ่ีปุ่น, 
ฝร่ังเศส,อิตาลี,

นิวซีแลนด,์

สหรัฐอเมริกา,

ออสเตรเลีย,จีน
,มาเลเซีย 

เทคโนโลยีทีเ่ป็น
ลขิสิทธ์ิเฉพาะบริษัท 

“FIR” Technology 
เทคโนโลยช่ีวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการดูด
ซึมสารต่างๆให้

สามารถดูดซึมเขา้ร่าย
กายไดง่้ายและดียิง่ข้ึน 

  

ท่ีมา: MSK- News (2565)  
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3.2.2 พฒันาผลติภัณฑ์ในการผลติอาหารเสริม 
 เม่ือเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูพ้ฒันาและผลิตผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั      

จากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง ให้กบัแบรนด์ MUSH MUCH แลว้โรงงานรับจา้งผลิตอาหารเสริมจะ
ท าการพฒันาสูตรในการผลิตอาหารเสริมให้เม่ือออกมาในรูปแบบแคปซูลแลว้ยงัมีสารสกดัจาก               
เห็ดหลินจือแดง 400 mg และสารเมลาโทนิน 2 mg ตามท่ีแบรนด์ตอ้งการ อีกทั้งมีการจดอย.ให้ดว้ย      
ซ่ึงการพฒันา และการจดอย. จะใชเ้วลาในการด าเนินการอยา่งนอ้ย 30 วนั 

 
3.2.3 การผลติผลติภัณฑ์โดยโรงงานรับจ้างผลติ การบรรจุและจัดส่งสินค้า  
โรงงานบริษทั เซน ไบโอเทค จ ากดั จะผลิตผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั      

จากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และสารสกดัเมลาโทนินในรูปแบบแคปซูล บรรจุลงในกระปุก (ในปี
ท่ี1 และปีท่ี 2) และผลิตผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั จากสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และ
สารสกดัเมลาโทนิน ในรูปแบบเจลล่ีบรรจุซอง (Jelly Strip) (ในปีท่ี 3 และปีท่ี 4) โดยระยะเวลาใน
การผลิตต่อ 1 คร้ัง (จ  านวนขั้นต ่าตามท่ีบริษทัก าหนด) ประมาณ 7-14 วนั หรือ 30 วนั ข้ึนอยู่กบั
จ านวนการสั่งผลิต 

 
3.2.4 การรับคําส่ังซ้ือ ยนืยนัการส่ังซ้ือ และการจ่ายเงิน (Online, B2C)  
หลงัจากท่ีลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้ผา่นการโฆษณาทางออนไลน์ และตอ้งการสั่งซ้ืออาหาร

เสริมเพื่อการนอนหลบัของแบรนด์ MUSH MUCH  สามารถสั่งซ้ือได้ผ่าน 3 ช่องทางได้แก่ ทาง
ขอ้ความใน Facebook หรือ Direct massage ของ Instagram หรือ LINE@ ของ MUSH MUCH  และ
ทาง website แบรนด์ เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือ ผูช่้วยของแบรนด์จะเช็คสินคา้คงคลงัท่ีมี จากนั้นจึงยืนยนัการ
สั่งซ้ือของลูกคา้ และส่งรายละเอียดส าหรับการช าระเงินค่าสินคา้ให้กบัลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ท าการ
ช าระเงิน และส่งหลกัฐานการโอนเงิน รวมถึงช่ือท่ีอยูท่ี่ตอ้งการใหจ้ดัส่งสินคา้มายงัแบรนด ์จึงจะถือ
วา่เสร็จส้ินกระบวนการการสั่งซ้ือ 

ส าหรับลูกคา้ท่ีกดสั่งซ้ือผา่น Platform E-commerce ไดแ้ก่ Shopee และ Lazada เม่ือการ
ช าระเงินค่าสินคา้เรียบร้อยแลว้ระบบจะแจง้เตือนฝ่ังร้านคา้วา่มีค าสั่งซ้ือเขา้มาใหท้างแบรนด์
จดัเตรียมสินคา้ใหพ้ร้อม  

 
3.2.5 การบรรจุสินค้าลงบรรจุภัณฑ์ภายนอก และเตรียมจัดส่ง (Online, B2C)  
ส าหรับการสั่งผ่านช่องทาง Facebook Instagram LINE@ และ website แบรนด์ เม่ือมี

การยนืยนัการสั่งซ้ือ และมีการช าระเงินเรียบร้อยแลว้ ทางแบรนด์จะบรรจุอาหารเสริมตามจ านวนท่ี
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ลูกคา้สั่งซ้ือลงบรรจุภณัฑ์ภายนอก และเตรียมกล่องพสัดุท่ีแปะสติกเกอร์ ซ่ึงระบุช่ือ ท่ีอยู่ และ
ช่องทางการติดต่อลูกคา้ เพื่อใหพ้ร้อมส าหรับการจดัส่งท่ีบริษทับริการขนส่งพสัดุ 

ส าหรับลูกค้าท่ีกดสั่งซ้ือผ่าน platform e-commerce ได้แก่ Shopee และ Lazada เม่ือ
ระบบจะแจง้เตือนฝ่ังร้านคา้วา่มีค าสั่งซ้ือเขา้มา ทางแบรนด์สามารจดัเตรียมสินคา้ และใบแปะหนา้
พสัดุท่ีระบุช่ือ ท่ีอยู ่และช่องทางการติดต่อลูกคา้ใหพ้ร้อม 

 
รูปภาพท่ี 3.3 บรรจุภณัฑภ์ายนอกของอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั MUSH MUCH  

 

3.2.6 การจัดส่งสินค้าไปยงัลูกค้า (Online, B2C)  
เม่ือบรรจุสินคา้ลงบรรจุภณัฑภ์ายนอก และใส่กล่องพสัดุส าหรับจดัส่งเรียบร้อยแลว้แบรนดจ์ะจดัส่ง
สินคา้โดยใช้บริการการขนส่งพสัดุของประเทศไทย อาทิเช่น ไปรษณียไ์ทย โดยบริการแบบพสัดุ
ลงทะเบียน (Register) และบริการส่งด่วน (EMS) หรือขนส่งของเอกชนอ่ืนๆ เช่น Kerry Express, 
J&T Express, Flash Express, DHL และNINJA VAN เป็นต้น ซ่ึงลูกค้าสามารถเป็นผูเ้ลือกบริษัท
ขนส่งท่ีตอ้งการได ้และลูกคา้เป็นรับผดิชอบค่าใชจ่้ายในการจดัส่งดงักล่าว 

และส าหรับลูกค้าท่ีกดสั่งซ้ือผ่าน Platform E-commerce ได้แก่ Shopee และLazada       
แบรนดจ์ะน าส่งพสัดุไปตามบริษทัขนส่งท่ีลูกคา้ไดท้  าการเลือกไวต้ั้งแต่กดสั่งซ้ือ โดยค่าจดัส่งสินคา้
ลูกค้าจะเป็นผูรั้บผิดชอบ และหากมีการใช้ส่วนลดค่าจดัส่ง Platform E-commerce นั้นๆจะเป็น
ผูรั้บผดิชอบส่วนต่างค่าจดัส่งทั้งหมด 

 
3.2.7 การติดตามความพงึพอใจของลูกค้า  
ภายหลังจากการจดัส่งเสร็จส้ิน และลูกค้าได้รับสินค้าเรียบร้อย ทางแบรนด์จะส่ง

แบบสอบถามความพึงพอใจกลบัไปยงัช่องทางออนไลน์ท่ีลูกคา้ท าการสั่งซ้ือ เพื่อขอทราบความ
คิดเห็น ค าติชม และการประเมินความพึงพอใจกบัการสั่งซ้ือสินคา้ในคร้ังน้ี ประกอบกบัการดูรีวิว
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ตวัสินคา้ รีวิวการจดัส่งของบริษทัขนส่งท่ีลูกคา้เลือกใช้บริการ รวมถึงการให้คะแนนสินคา้ของ
ลูกคา้บน Facebook fan page และความคิดเห็นใน Instagram หรือใน Twitter โดยดูผลตอบรับทั้งใน
เชิงบวก และเชิงลบ เพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ขสินคา้หรือบริการต่อไป 

 
 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการดําเนินการ  
 

3.3.1 ค่าจดทะเบียนพาณชิย์  
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณิชย ์10,000 บาท  
 
3.3.2 ค่าเช่าพืน้ที ่ 
ค่าเช่าพื้นท่ีส านักงาน และคลังสินค้า (ตั้ งแต่ปีท่ี 2 เป็นต้นไป) ซ่ึงตั้ งอยู่ท่ี  1409                               

ซ.อรุณอมัรินทร์ 34 แขวงบางยี่ขนั เขตบางพลดั กรุงเทพมหานคร ซ่ึงท าสัญญาระยะยาวเป็นเวลา 4 
ปีค่าใชจ่้าย อยูท่ี่ 5,000 บาทต่อเดือน 

 

  
 

 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.4 ภายในส านกังาน และคลงัสินคา้ 
ท่ีมา : DD property (2565) 
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3.4 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งสํานักงาน 
ซ่ึงจะเกิดข้ึนเฉพาะปีท่ี 0 เน่ืองจากเป็นการลงทุนเพียงคร้ังเดียว โดยคิดเป็นค่าใชจ่้าย

ทั้งส้ิน 424,000 บาท โดยมีรายละเอียดดงัตาราง 3.3 
 
ตารางที ่3. 2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานของแบรนด ์MUSH MUCH 

รายการ 
จํานว

น 
หน่ว

ย 
ราคาต่อ
หน่วย 

รวมเป็น
เงิน 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน     
โตะ๊ส านกังาน แบบกลุ่ม 4 ตวั 5,000 20,000 
เกา้อ้ีส านกังาน  4 ตวั 2,000 8,000 
ตู ้locker 3 ประตู 2 ตู ้ 9,000 18,000 
ตูเ้ก็บเอกสาร 4 ตู ้ 1,500 6,000 
เคร่ืองปรับอากาศ 3 เคร่ือง 25,000 75,000 
2. อุปกรณ์ส านกังาน 
คอมพิวเตอร์ Notebook 4 เคร่ือง 25,000 100,000 
เคร่ืองพิมพส์ติกเกอร์ 1 เคร่ือง 5,000 5,000 
เคร่ืองพิมพ ์พร้อม FAX 1 เคร่ือง 6,000 6,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตล็ด 4 ชุด 2,000 8,000 
โทรศพัทส์ านกังาน 2 เคร่ือง 1,500 3,000 
3. คลงัสินคา้ 
กลอ้งวงจรปิด 4 เคร่ือง 2,500 10,000 
ชั้นเก็บสินคา้ 4 ชั้น 1,250 5,000 
จดทะเบียนการค้า 1 คร้ัง 10,000 10,000 
ค่าปรับปรุงอาคารสํานักงาน และบริเวณ
โดยรอบ 

1 คร้ัง 150,000 150,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 424,000 
 
 
 



50 

 

3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในสํานักงาน 
ตารางที ่3. 3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รายการ ราคา (เดือน) 
ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพื่อเร่ิม
กิจการ 

- 50,000 - - - - 

ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าเช่าส านกังานพร้อม 
หอ้งคลงัสินคา้ 

5,000 - 60,000 60,000 60,000 60,000 

อ่ืนๆ 1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในสํานักงาน 117,200 127,200 127,200 127,200 127,200 

 

1 ในปีท่ี 1 เจา้ของแบรนดเ์ป็นผูบ้ริหารและด าเนินการเองทุกอยา่ง รวมไปถึงการใชท่ี้พกัอาศยัของเจา้ของแบรนด์
ในการเก็บสินคา้ และท างาน ดงันั้นจึงไม่มีค่าใชจ่้ายส านกังาน 
 
 

3.6 ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า  
ตารางที ่3.4 ราคาตน้ทุนการผลิต 

รายการ 
ราคาต่อ

หน่วย (บาท) 
หน่วยทีผ่ลติได้ (กระปุก) ราคารวม 

ตน้ทุนจา้งผลิต จา้งบรรจุ ต่อแคปซูล 1.5 120,000 180,000 
ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑภ์ายใน ต่อกระปุก 8 4,000 32,000 
ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑภ์ายนอก ต่อกล่อง 3.5 4,000 14,000 
ตน้ทุนจา้งบรรจุ 1 กระปุก บรรจุ 30 แคปซูล 

 (3,000 แคปซูล = 100 กระปุก) 
4 4,000 16,000 

ค่าขนส่งมาคลงัสินคา้ ต่อรอบ 0.75 4,000 3,000 
รวมราคาต้นทุนการผลติ 17.75 4,000 245,000 
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ตารางที ่3.5 ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ปริมาณยอดการสั่งซ้ือสินคา้ 7,665 8,048 8,451 8,873 9,317 
ราคาตน้ทุนการผลิต (ต่อกระปุก) 17.75 17.60 17.60 17.60 17.60 
รวมค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 136,054 141,649 148,732 156,168 163,977 

 
 

3.7 ภาพรวมการดําเนินงาน  
ตารางที ่3.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั  
“MUSH MUCH” ในปีท่ี 0 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการดําเนินการ ปีที ่0 

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

จัดตั้งบริษัท 

เลือกพื้นท่ีจดัตั้ง
ส านกังาน 

เร่ิมด าเนินการภายหลงัปีท่ี 1 ท่ีท าธุรกิจ 
รับสมคัรผูช่้วย
ดูแลการจดัการ 
ยืน่ค าขอจด
ทะเบียนพาณิชย ์

            

จดัซ้ืออุปกรณ์
ภายในส านกังาน 

            

ดําเนินการ
ด้านผลติ 

ติดต่อโรงงาน
รับจา้งผลิต 

            

พฒันาสูตรอาหาร
เสริม และจดอย. 

            

ผลิต และจัดส่ง
มาย ังส านักงาน
เพื่อจดัเก็บสินคา้ 
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บทที ่4 แผนบริหารจัดการในองค์กร 
แผนบริหารจัดการในองค์กร 

 
 
 

 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ  
ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด์ MUSH MUCH  มีการจดัตั้ ง

และด าเนินการในรูปแบบของบริษัทจ ากัด  ใช้ ช่ือว่าบริษัทไบโอ แพชชั่นเนเจอร์ จ  ากัด                                        
(Bio Passionature.Co.,Ltd) โดยมีทุนจดทะเบียน 3,000,000 บาท มีผูร่้วมลงทุน 3 คน แหล่งท่ีมาของ
เงินทุนมาจากส่วนของผูถื้อหุ้น 300,000 หุ้นราคาหุ้นละ 10 บาท รวมเป็นเงินลงทุน 3,000,000 บาท                   
และมีสัดส่วนการถือหุน้ดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วนและเงินทุนของผูถื้อหุน้ บริษทัไบโอ แพชชัน่เนเจอร์ จ  ากดั 
(Bio Passionature.Co.,Ltd) 

ลาํดับ ผู้ร่วมทุน จํานวนหุ้น (หุ้น) สัดส่วน (%) เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาวเบญจรัตน์ ฐากูระ
สมพงษ ์

150,000 50% 1,500,000 

2 นางพิมกานต ์ฐากูระสมพงษ ์ 90,000 30% 900,000 
3 นายสุรสิทธ์ิ ฐากรูะสมพงษ ์ 60,000 20% 600,000 

รวมทั้งส้ิน 300,000 100% 3,000,000 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร และลกัษณะการบริหารงาน  
เน่ืองจากการบริหารของธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด ์MUSH 

MUCH  เป็นองคก์รท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้งและยงัมีขนาดเล็ก ดงันั้นเพื่อให้สามารถดูแลบุคลากรในองค์กร
ได้อย่างทั่วถึง บริษัท ไบโอ แพชชั่นเนเจอร์ จ  ากัด จึงจัดรูปแบบโครงสร้างองค์กรเป็นแบบ              
“Hierarchy Organization” โดย มี เ จ้าของแบรนด์ เ ป็นผู ้ด า เ นิน ธุ ร กิ จด้วยตน เอง  (Owner-
Management)  ด ารงต าแหน่งผู ้บริหาร เป็นผู ้ก  าหนดเป้าหมาย วิสัยทัศน์ พันธกิจขององค์กร 
ตลอดจนการบริหารและควบคุมงานส่วนต่างๆ รวมถึงการโอกาสให้พนกังานภายในองคก์รมีส่วน



53 

 

ร่วมในการแสดงความคิดเห็น ร่วมพฒันาและปรับปรุงกระบวนการต่างๆ เพื่อใหก้ารด าเนินงานของ
แบรนดเ์ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและราบร่ืน 
 

 
 

                                                                                                                  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

1.3 การจดัการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management)  
ตารางที ่4.2 ต  าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ไบโอ แพชชัน่เนเจอร์ จ  ากดั 

ตําแหน่ง จํานวน 
(คน) 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

ปีที ่1 ปีที ่2-5 
ผูบ้ริหาร 

(เจา้ของแบรนด)์ 
 
 

1 - บริหารจดัการและดูแลพนกังานทั้งหมด 
- วางแผน และก าหนดกลยุทธ์ รวมทั้งแผนการด าเนินงานทั้ง
องคก์ร 
- ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนแก่บุคลากร  
- บริหารจดัการองคก์รใหเ้ป็นไปตามท่ีกลยทุธ์ท่ีวางไว ้
- การจดัสรรทรัพยากร 
-วิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบนัและสถานการณ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึน     
เพื่อคาดการณ์ การเปล่ียนแปลงในอนาคต 
(Indorama venture, 2565) 

 
 
 
 

ผู้บริหาร   

(เจา้ของแบรนด)์ 

ผู้จัดการ 

การตลาดและการขาย 

ผู้ช่วย       
(Administrative) 

ปีท่ี 2-5 

รูปภาพท่ี 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของธุรกิจผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื่อการนอนหลบั                         
แบรนด ์MUSH MUCH  



54 

 

ตารางที ่4.2 ต  าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ไบโอ แพชชัน่เนเจอร์ จ  ากดั 
(ต่อ) 

ตําแหน่ง จํานวน 
(คน) 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

ปีที ่1 ปีที ่2-5 
ผูจ้ดัการแผนก

การตลาดและการ
ขาย (Managing 

Director) 

1 - ติ ด ต่ อ / ป ร ะส าน ง านกับ
บุคลากรภายนอก เช่น โรงงาน
รับจา้งผลิตอาหารเสริม 
- ดู แ ล ง า น ท่ี เ ก่ี ย ว กับ ช่ อ ง
ทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์
ทั้ งหมด เช่นโพสต์รูปสินค้า
พร้อมรายละเอียด ตอบค าถาม
ลูกค้าในช่องทางออนไลน์  
ตรวจสอบรายการสินค้า ท่ี
ลูกคา้ตอ้งการสั่ง และการช าระ
เ งินของลูกค้า  จัด ส่ง สินค้า
พร้อมกบัแจง้เลขพสัดุหลังส่ง
สินคา้  
- ประมาณการยอดขายและ
ความตอ้งการของตลาด 
-ติดตามยอดขาย และตรวจดู
คลัง สินค้า เพื่ อสามารถวาง 
แผนการสั่งผลิตอาหารเสริม
จากโรงงานรับจา้งผลิต 
- ติดตามขอ้คิดเห็น และความ
พึงพอใจของลูกคา้ 
-คิ ด แ ล ะ จัด ท า โ ป ร โ ม ชั่ น
กระตุน้ยอดขาย 
(Job.Gimyong, 2561) 

-ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
หรือคิดโปรโมชัน่เพื่อเพิ่มยอด 
- ติดตามความคิดเห็นและความ
พึงพอใจของลูกคา้ 
- ส ารวจตลาด ดูความตอ้งการ
ของลูกค้า  ส าหรับการ เพิ่ ม
ค ว า ม ห ล า ก ห ล า ย ข อ ง
ผลิตภณัฑใ์ห ้     แบรนด ์
-เ ป็นตัวแทนบริษัทในการ
ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ์ เ ก่ี ย ว กั บ
ผลิตภณัฑ ์
จัดท ารายงานผลการท างาน
ข อ ง แ ผ น ก ก า ร ต ล า ด
ประจ าเดือน  ประจ าไตรมาส 
และประจ าปี 
(Job.Gimyong, 2561)  
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ตารางที ่4.2 ต  าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผดิชอบของบุคลากรบริษทั ไบโอ แพชชัน่เนเจอร์ จ  ากดั 
(ต่อ) 

ตําแหน่ง จํานวน 
(คน) 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

ปีที ่1 ปีที ่2-5 
ผูช่้วย 

(Administrative) 
*ปีท่ี 2-5 

1 - - ตรวจดูคลงัสินคา้ และ
รับผดิชอบ ดูแลงานท่ีเก่ียวกบั
ช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ 
เช่นการตอบค าถามลูกคา้ 
-โพสตรู์ปสินคา้พร้อม
รายละเอียด และประชาสัมพนัธ์
สินคา้  
- ติดตามขอ้คิดเห็น และความ
พึงพอใจของลูกคา้ 

o - ติดตาม Audience Growth 
Rate บน platform social media 
ต่างๆ และ Engagement rate 
ของส่ือประชาสัมพนัธ์
ออนไลน์ (Jobsdb, 2561)  

นกัออกแบบ 
(Graphic 
designer) 

*Outsourcing 

1 - ถ่ายรูป และวดีิโอผลิตภณัฑข์องบริษทัตามรูปแบบท่ี
บริษทัก าหนด  
- ออกแบบ และตดัวิดีโอโฆษณาทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อ
น าไปใชโ้ฆษณา และประชาสัมพนัธ์ตามช่องทางออนไลน์
ต่างๆ  
 

 
 

4.4 เกณฑ์การคดัเลอืก และการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร  
ในปีท่ี 1 มีการจา้งนกัออกแบบ (รับจา้งอิสระ) 1 คน และในปีท่ี 2 เม่ือมีการเติบโตของ

แบรนด์ MUSH MUCH  มากข้ึน จะจา้งผูช่้วยเพื่อเขา้มาท าหน้าท่ีบางอยา่งแทนผูจ้ดัการ 1 คน โดย
คดัเลือกจากคุณสมบติัในตาราง 4.4 
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ตารางที ่4.3 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ ของแบรนด ์MUSH MUCH  
ตําแหน่ง วุฒิ

การศึกษา 
ประสบการณ์ทาํงาน คุณสมบัติ เงนิเดอืนเร่ิมต้น        

ผู้ช่วย ปวช. ปวส. 
อนุปริญญา 
ข้ึนไป 

ไม่จ  ากดั - ผูห้ญิง 
- อายไุม่เกิน 30 ปี 
- ดูแลช่องทางการ
จ าหน่ายออนไลน์ 
- สามารถใชโ้ปรแกรม 
Microsoft ไดเ้ป็นอยา่งดี 
- มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดีมี
ความรับผดิชอบขยนั 
อดทน มีความใฝ่รู้ 
- มีความละเอียด
รอบคอบ 
(Jobsdb, 2561) 

15,00048 
บาท/เดือน 

นักออกแบบ
กราฟิก 

(Outsourcing) 

ปริญญาตรี 
หรือ
เทียบเท่า 

มีผลงานหรือ 
ประสบการณ์ใน
ดา้นการ
ออกแบบส่ือ
โฆษณา 

- มีความรับผิดชอบ  
ส่งงานตรงเวลา 
- มีความเขา้ใจ และ
สามารถออกแบบส่ือ
โฆษณาได ้
- มีความคิดสร้างสรรค ์
(Trueplookpany, 2563)  

ข้ึนอยูก่บั
แต่ละงาน 

 

 
48อา้งอิงจากฐานเงินเดือนใหม่ตามนโยบายค่าแรงขั้นต ่า 15,000 บาท 
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เน่ืองจากบริษทั ไบโอ แพชชัน่เนเจอร์ จ  ากดั เป็นบริษทัขนาดเล็กจึงจ าเป็นตอ้งควบคุม
ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร ประกอบกบัยงัไม่มีแผนกบญัชี  จึงวา่จา้งส านกังานบญัชี ทรี เวลิดส์ แอคเคาน์
ต้ิง โซลูชัน่ส์ ซ่ึงเป็นบริษทัรับท าบญัชีครบวงจรจากภายนอก เพื่อดูแลเร่ืองการท าบญัชีรายเดือน 
บญัชีรายปี การจดัท าภาษี  และตรวจสอบบญัชี 

 
 

4.5 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร  
เน่ืองจากธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด์ MUSH MUCH  เป็น     

แบรนดใ์หม่ ในปีท่ี 1 เจา้ของแบรนด ์และผูจ้ดัการเป็นผูจ้ดัการด าเนินธุรกิจ และในปีท่ี 2 เป็นตน้ไป      
จะมีการรับผูช่้วยเพื่อมาดูแลงานเอกสารต่างๆท่ีเพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ีบริษทัยงัไดมี้การวางแผนการ
ปรับเงินเดือนพนกังานในอตัราร้อยละ 5 ต่อปี มีการจ่ายค่าประกนัสังคมให้ทุกปีตลอดการท างาน 
และมีนโยบายการจ่ายโบนสั ใหก้บัพนกังานในปีท่ี 2 ของการจดัตั้งบริษทั โดยจะจ่ายโบนสั 1 เดือน
ต่อปี (จ่ายในปีท่ี 2 ของการท างานเป็นตน้ไป) โดยข้ึนอยู่กบัยอดขายผลิตภณัฑ์ และก าไรจากการ
ด าเนินธุรกิจ 

 

ตารางที ่4.4 การประมาณค่าใชจ่้ายบุคลากรของธุรกิจปีท่ี 1-5 
ตําแหน่ง รายได้ 

(บาท/เดือน/คน) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กรรมการผู้จัดการ 40,000 40,000 41,200 42,440 43,720 45,040 
ผู้จัดการ 20,000 20,000 20,600 21,220 21,900 22,500 
ผู้ช่วย 15,000 - 15,000 15,450 15,920 16,400 
รวมเงินเดือน  
(ต่อเดือน) 

 60,000 76,800 79,110 81,540 83,940 

รวมเงินเดือน (ต่อปี)  720,000 921,600 949,320 978,480 1,007,280 
บริการวจัิยตลาด49 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 
นักออกแบบ 5,000 /เดือน 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
ค่าประกนัสังคม51 750 18,000 27,000 27,000 27,000 27,000 
ค่าตรวจสอบบัญชี52 6,000 ปี 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
เงินโบนัส 1 เดือนต่อปี 60,000 76,800 79,110 81,540 83,940 

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 934,000 1,161,400 1,191,430 1,223,020 1,254,220 
 

https://www.facebook.com/THREEWORLDS.AS/?__cft__%5b0%5d=AZWdyTkzJ2qsx1tocwUjNS_lWkBUIntbnN-mVyXjhiM9-LLJcpbbbeK937NjccsAY8L8giS1E-Lu1k4LYWKmj3qpVmGxkPexecEuzhLYIdqsc3DQpQHXQ7qIT8loE8GEYDrMAU4d-u4rFYPXgDz-0QlrsELf895RJPL8nAFBfNfkIg&__tn__=-UC%2CP-R
https://www.facebook.com/THREEWORLDS.AS/?__cft__%5b0%5d=AZWdyTkzJ2qsx1tocwUjNS_lWkBUIntbnN-mVyXjhiM9-LLJcpbbbeK937NjccsAY8L8giS1E-Lu1k4LYWKmj3qpVmGxkPexecEuzhLYIdqsc3DQpQHXQ7qIT8loE8GEYDrMAU4d-u4rFYPXgDz-0QlrsELf895RJPL8nAFBfNfkIg&__tn__=-UC%2CP-R
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49 แบรนด ์MUSH MUCH จะออกผลิตภณัฑใ์หม่ทุก ๆ 1 ปี ดงันั้น1 ปี จะมีการจา้งวจิยัตลาด 1 คร้ัง  
50 จากการหาขอ้มูลในอินเตอร์เน็ตพบว่าราคาของงานออกแบบส่ือโฆษณาเร่ิมตน้เฉล่ียอยู่ท่ี 700        บาท/ ช้ิน 
เดือนละ 5-8 ช้ิน 

51 อา้งอิงตามผูป้ระกนั ตนตามมาตรา 33 ลูกจา้งและนายจา้งจะถูกหักเงินสมทบเขา้กองทุนประกนัสังคมอยูท่ี่ 5% 
(อตัราเดิม)  

52 จากการหาขอ้มูลของหลาย ๆ บริษทัท่ีรับตรวจสอบบญัชี 

 

 

4.6 ช่องทางการคดัเลอืกบุคลากรในองค์กร  
เน่ืองจากธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด์ MUSH MUCH  เป็น      

แบรนด์จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์อาหารเสริมผา่นช่องทางออนไลน์ จึงจ าเป็นตอ้งก าหนดช่องทางในการ
รับสมคัรพนกังาน  2 อตัรา ดงักล่าว โดยมีรายละเอียดการรับสมคัร ดงัน้ี  

 ประชาสัมพนัธ์รับสมคัรพนักงานบนเว็บไซต์หางาน และ Facebook Fan Page หา
งานต่างๆ 

 ประชาสัมพนัธ์รับสมคัรพนกังานบนหนา้หลกัใน Social media ของแบรนด ์MUSH 
MUCH  ไดแ้ก่ Facebook Fan Page, Instagram, และ ใน Website แบรนด ์
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      บทที ่5 แผนการเงิน 
แผนการเงิน 

  

 
5.1 ขนาดของเงินทุน และแหล่งเงินทุน 

การด าเนินการธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัจากสารสกดัเห็ดหลินจือ 
และเมลาโทนิน แบรนด์ MUSH MUCH  ใช้เงินลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 3,000,000 บาท โดยใช้เงิน
ลงทุนของผูร่้วมหุน้ทั้งหมด 3 ราย ดงัแสดงในตาราง 5.1 ดงัน้ี 
ตารางที ่5.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน สัดส่วน และจ านวนเงิน 

ลาํดับ ผู้ร่วมทุน จํานวนหุ้น สัดส่วน มูลค่าหุ้นทั้งหมด 

1 นางสาวเบญจรัตน์ ฐากรูะสมพงษ ์ 150,000 50% 1,500,000 
2 นางพิมกานต ์ฐากูระสมพงษ ์ 90,000 30% 900,000 
3 นายสุรสิทธ์ิ ฐากรูะสมพงษ ์ 60,000 20% 600,000 

รวม 300,000 100% 3,000,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลับจากสารสกัดเห็ด

หลินจือ และเมลาโทนิน แบรนด ์MUSH MUCH  ประกอบดว้ยเงินลงทุนใน สินทรัพยถ์าวร เงินทุน
ส ารองเพื่อใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวยีน โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตาราง 5.2 
ตารางที ่5.2 รายละเอียดของเงินทุนในโครงการ 

รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 
1. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 
โตะ๊ส านกังาน แบบกลุ่ม 4 ตวั 5,000 20,000 
เกา้อ้ีส านกังาน 4 ตวั 2,000 8,000 
ตู ้locker 3 ประตู 2 ตู ้ 9,000 18,000 
ตูเ้ก็บเอกสาร 4 ตู ้ 1,500 6,000 
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เคร่ืองปรับอากาศ 3 เคร่ือง 25,000 75,000 
ตารางที ่5.2 รายละเอียดของเงินทุนในโครงการ (ต่อ) 

รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 
2. อุปกรณ์ส านกังาน 
คอมพิวเตอร์ Notebook 4 เคร่ือง 25,000 100,000 
เคร่ืองพิมพส์ติกเกอร์ 1 เคร่ือง 5,000 5,000 
เคร่ืองพิมพ ์พร้อม FAX 1 เคร่ือง 6,000 6,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตล็ด 4 ชุด 2,000 8,000 
โทรศพัทส์ านกังาน 2 เคร่ือง 1,500 3,000 
3. คลงัสินคา้ 
กลอ้งวงจรปิด 4 เคร่ือง 2,500 10,000 
ชั้นเก็บสินคา้ 4 ชั้น 1,250 5,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 264,000 

 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
ตารางที ่5.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ 
30 วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของยอด
ทั้งหมด 2/10, n/30 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 
30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของ
ยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2565) เพิ่มข้ึนร้อยละ 6.2 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนตั้งแต่ปีท่ี 2 ของ
การท างาน 
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ตารางที ่5.3 สมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล  
(กรมสรรพากร, 2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้ราย
ยอ่ยชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2564) 

ร้อยละ 6.22 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล 
บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 60% จากก าไรสุทธิ บริษทั
จ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนิน
ธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 

โบนสัพนกังาน 
มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 5 
ของการจดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อ
ปี 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) ร้อยละ 12.71 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.71 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 5% 

ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 3,000 บาทต่อเดือน เพิ่มข้ึนปีละ 500 บาทต่อเดือน 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 
750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือน
มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 

ค่าเช่าส านกังานและคลงัสินคา้ 5,000 บาทต่อเดือน 
 
 
 
 

 
 



62 

 

 

5.4 ประมาณการรายได้ 
 

ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลับจากสารสกัดเห็ดหลินจือ และเมลา
โทนินแบรนด์ MUSH MUCH  มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายอาหารเสริมผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ 
Facebook fan page, Instagram, Line Official account, Shopee, Lazada และ website แบรนด ์ดงันั้น 

 
ตารางที ่5.4 การประมาณรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์และ E-commerce Shopee & Lazada 
จ านวนขวด Shopee 4,745 4,982 5,231 5,493 5,768 
จ านวนขวด Lazada  1,460 1,533 1,610 1,690 1,775 
จ านวนขวด Shopee &  Lazada  6,205 6,515 6,841 7,183 7,542 
ราคาจ าหน่ายต่อขวด 590 625 663 703 745 
รายได ้ 2,799,550 3,115,899 3,467,996 3,859,879 4,296,046 
จ าหน่ายผา่น Facebook Fan page, Instagram, line Officialและ Website แบรนด์ 
จ  านวนขวด 1,460 1,533 1,610 1,690 1,775 
ราคาจ าหน่ายต่อขวด 590 625 663 703 745 
รายได ้ 861,400 958,738 1,067,076 1,187,655 1,321,860 
รวมสุทธิ 
รวมยอดขายสุทธิ 7,665 8,048 8,451 8,873 9,317 
Actual Growth rate - 5% 5% 5% 5% 

รวมรายได้สุทธิ  3,660,950 4,074,637 4,535,071 5,047,534 5,617,906 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
 

ตารางที ่5.5 ตน้ทุนสินคา้ต่อหน่วย  

กระปุก 
หน่วยทผีลติ
ได้ (กระปุก) 

ราคาต่อ
หน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 

ตน้ทุนจา้งผลิต จา้งบรรจุ ต่อแคปซูล 120,000 1.5 180,000 
ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑภ์ายใน ต่อกระปุก 4,000 8 32,000 
ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑภ์ายใน ต่อกล่อง 4,000 3.5 14,000 
ตน้ทุนจา้งบรรจุ 1 กระปุก บรรจุ 30 แคปซูล     
(3,000 แคปซูล = 100 กระปุก) 

4,000 4 16,000 

ค่าขนส่งมาคลงัสินคา้ ต่อรอบ 4,000 0.75 3,000 
รวมต้นทุนสินค้า ต่อกระปุก 4,000 17.75 245,000 

 

ตารางที ่5.6 ตน้ทุนสินคา้จากปริมาณลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปริมาณยอดการสั่งซ้ือสินคา้ 7,665 8,048 8,451 8,873 9,317 
ราคาตน้ทุนการผลิต 17.75 17.60 17.60 17.60 17.60 
รวมต้นทุนสินค้า ต่อปี 136,054 141,649 148,732 156,168 163,977 
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5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการดําเนินการ 
 

ตารางที ่5.7 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 

รายการ 
ราคา  

(เดอืน) 

ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพื่อเร่ิมกิจการ - 50,000 - - - - 
ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าเช่าส านกังานพร้อมหอ้งคลงัสินคา้ 5,000 - 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าอบรมพนกังาน 0 0 0 0 0 0 
อ่ืนๆ 1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานในปีที ่1-5 117,200 127,200 127,200 127,200 127,200 

 
 
 

5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

ตารางที ่5.8 ค่าใชจ่้ายในการบริหารในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

เงินเดือนพนกังาน 636,000 667,800 701,190 736,250 773,062 
เงินสมทบประกนัสังคม 18,000 27,000 27,000 27,000 36,000 
เงินโบนสั - - - - 80,709 
ค่าจา้งท าบญัชี รายเดือน 6,000 12,000 18,000 24,000 30,000 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี และปิดงบ 6,000 9,000 12,000 15,000 18,000 
ค่าเดินทางและประสานงาน  10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 117,200 127,200 127,200 127,200 127,200 
รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 793,200 853,000 895,390 939,450 1,074,971 
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5.8 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร 
 

ตารางที ่5.9 ค่าใชจ่้ายบุคลากรในปีท่ี 1-5 

ตําแหน่ง 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จาํนวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จาํนวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จาํนวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จาํนวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

จาํนวน 
(คน) 

เงนิเดอืน 
(บาท) 

1. กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 28,000 1 29,400 1 30,870 1 32,413.5 1 34,034 

2. ผูจ้ดัการ 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,152.5 1 24,310 
3. ผูช่้วย 0 0 1 15,000 1 15,750 1 16,537.5 1 17,364 
4. นกัออกแบบ 
(Outsource) 

1 5,000 1 5,000 1 5,000 1 5,000 1 5,000 

รวมเงินเดือน 
(ต่อเดือน) 

3 53,000 4 70,400 4 73,670 4 77,103.5 4 80,709 

รวมเงินเดือน 
(ต่อปี) 

3 636,000 4 844,800 4 884,040 4 925,242 4 968,504 

ประกนัสังคม 
(ต่อปี) 

2 18,000 3 27,000 3 27,000 3 27,000 4 36,000 

เงินโบนสั 
(1เดือน/ปี) 

- - - - - - - - 3 80,709 

รวมค่าใช้จ่าย 
(ต่อปี) 

654,000 871,800 911,040 952,242 1,085,213 
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5.9 การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
ตารางที ่5.10 ค่าใชจ่้ายการตลาดในปีท่ี 1-5 

รายการ 
ค่าใช้จ่าย
/หน่วย 

จํานวน หน่วย 
ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook 21,000 12 เดือน เดือน 252,000 302,400 362,880 435,456 522,547 
ค่าจา้ง Influencer แนะน า
คุณสมบติัของของสินคา้ผา่น 
YouTube 

6,200 30 คน/ปี คน/ปี 186,000 195,300 205,065 215,318 226,084 

ค่าจดัท า Content และ 
Campaign บน Social Media 

10,000 12 เดือน เดือน 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าธรรมเนียมการขาย และ
ค่าธรรมเนียมธุรกรรมทาง
การเงิน ผา่น Shopee (ตาราง 
5.11) 

7% ของ
ราคาขาย 

- - 316,565 352,336 392,150 436,463 485,784 

ค่าธรรมเนียมการขาย และ
ค่าธรรมเนียมธุรกรรมทาง
การเงิน ผา่น LAZADA 
(ตาราง 5.12) 

4% ของ
ราคาขาย 

- - 34,456 38,350 42,683 47,506 52,874 

ค่าธรรมเนียม Line Official 459 1 ปี ปี 459 459 459 459 459 
Upgrade Line Officialไป
เป็นบญัชีรับรอง 

888 1 คร้ัง คร้ัง - - 888 - - 

โปรโมชัน่ลดราคาสินคา้ วนั 
Double Day (ทุกเดือน) 

8,850 12 เดือน เดือน 106,200 106,200 106,200 106,200 106,200 

รวมค่าการตลาดปีที ่1 - 5 1,015,680 1,115,045 1,230,325 1,361,403 1,513,948 
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ตารางที ่5.11 ค่าธรรมเนียมการขาย และค่าธรรมเนียมธุรกรรมทางการเงิน ผา่น Shopee ในปีท่ี 1-5 

รายการ 
อตัรา

ดอกเบีย้ 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ราคาสินคา้ต่อกระปุก - 590 625 663 703 745 

ยอกขายสินคา้ - 7,665 8,048 8,451 8,873 9,317 

ค่าธรรมเนียมการขาย 5% ของ
ราคา (สินคา้ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่น
หมวดหมู่สินคา้อิเล็กทรอนิกส์) 

1.05 620 657 696 738 782 

ค่าธรรมเนียมธุรกรรมทางการเงิน 
2% 

1.02 7,818 8,209 8,620 9,051 9,503 

ค่าธรรมเนียมการขาย และค่าธรรมเนียม
ธุรกรรมทางการเงิน ผ่าน Shopee 

316,565 352,336 392,150 436,463 485,784 

 
ตารางที ่5.12 ค่าธรรมเนียมการขาย และค่าธรรมเนียมธุรกรรมทางการเงิน ผา่น Lazada ในปีท่ี 1-5 

รายการ 
อตัรา
ดอกเบีย้ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ราคาสินคา้ต่อกระปุก - 590 625 663 703 745 

ยอกขายสินคา้ - 1,460 1,533 1,610 1,690 1,775 

ค่าธรรมเนียมการขาย 0% ของราคา 

(สินคา้ท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นหมวดหมู่สินคา้
อิเล็กทรอนิกส์) 

- - - - - - 

ค่าธรรมเนียมธุรกรรมทางการเงิน 
4% 

1.04 1,518 1,594 1,674 1,758 1,846 

ค่าธรรมเนียมการขาย และค่าธรรมเนียมธุรกรรม
ทางการเงิน ผ่าน Lazada 

34,456 38,350 42,683 47,506 52,874 

 
 
 
 



68 

 

5.10 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 
ตารางที ่5.13 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 

 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 

 รายไดจ้ากการขายสินคา้  3,660,950 4,074,637 4,535,071 5,047,534 5,617,906 
 หกั-ตน้ทุนขายสินคา้  136,054 141,649 148,732 156,168 163,977 
 กาํไรขั้นต้น  3,524,896 3,932,988 4,386,340 4,891,366 5,453,929 
ค่าใช้จ่ายจากการดําเนินงาน 
 หกั-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน  

590,000 - - - - 

 หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร  793,200 853,000 895,390 939,450 1,074,971 
 หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด  1,015,680 1,115,045 1,230,325 1,361,403 1,513,948 
 หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหาร  

52,800 52,800 52,800 52,800 52,800 

 รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน  

2,451,680 2,020,845 2,178,515 2,353,652 2,641,719 

 กาํไรจากการดําเนินการ  1,073,217 1,912,143 2,207,824 2,537,714 2,812,210 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
 หกั-ดอกเบ้ียจ่าย  - - - - - 
 กาํไรก่อนหักภาษีเงินได้      
นิติบุคคล  

1,073,217 1,912,143 2,207,824 2,537,714 2,812,210 

ภาษี 
 หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20%  214,643 382,429 441,565 507,543 562,442 

 กาํไรสุทธิ  858,573 1,529,715 1,766,260 2,030,171 2,249,768 
 หกั-เงินปันผลจ่าย  - - - 1,218,103 1,349,861 
 ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล  858,573 1,529,715 1,766,260 812,068 899,907 
 กาํไรสะสม  858,573 2,388,288 4,154,548 4,966,616 5,866,523 
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5.11 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 

ตารางที ่5.14 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
 เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร  

2,146,000 2,968,117 4,451,127 6,159,288 6,900,571 7,715,564 

 ลูกหน้ีการคา้  - 61,016 128,926 204,511 288,637 382,268 
 สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั  - 30,508 64,463 102,255 144,318 191,134 
 รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน  2,146,000 3,059,641 4,644,516 6,466,055 7,333,526 8,288,966 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 
 สินทรัพยถ์าวร  264,000 264,000 211,200 158,400 105,600 52,800 
 เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน  

590,000 590,000 590,000 590,000 590,000 590,000 

 ค่าเส่ือมราคาสะสม  - (52,800) (52,800) (52,800) (52,800) (52,800) 
 รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน  854,000 801,200 748,400 695,600 642,800 590,000 
 รวมสินทรัพย์  3,000,000 3,860,841 5,392,916 7,161,655 7,976,326 8,878,966 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวยีน 
 เงินกูร้ะยะสั้น  - - - - - - 
 เจา้หน้ีการคา้  - 2,268 4,628 7,107 9,710 12,443 
 หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน  - - - - - - 
 รวมหน้ีสินหมุนเวียน  - 2,268 4,628 7,107 9,710 12,443 
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน       
 เงินกูร้ะยะยาว  - - - - - - 
 หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน  - - - - - - 
 รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน  - - - - - - 
 รวมหน้ีสิน  - 2,268 4,628 7,107 9,710 12,443 
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ตารางที ่5.14 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
 ทุนหุน้สามญั  3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 
 เงินสนบัสนุนธุรกิจจาก
รัฐบาล  

- - - - - - 

 ก าไรสะสม  - 858,573 2,388,288 4,154,548 4,966,616 5,866,523 
 รวมส่วนของผูถื้อหุ้น  3,000,000 3,858,573 5,388,288 7,154,548 7,966,616 8,866,523 

 รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือ
หุ้น  

3,000,000 3,860,841 5,392,916 7,161,655 7,976,326 8,878,966 

 
 

5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตารางที ่5.15 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5 

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

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 
ก าไรสุทธิ  - 858,573 1,529,715 1,766,260 2,030,171 2,249,768 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร           
และการขาย  

- 52,800 52,800 52,800 52,800 52,800 

 เจา้หน้ีการคา้  - 2,268 2,361 2,479 2,603 2,733 
 ลูกหน้ีการคา้  - (61,016) (67,911) (75,585) (84,126) (93,632) 
 สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั  - (30,508) (33,955) (37,792) (42,063) (46,816) 
 ดอกเบ้ียจ่าย  - - - - - - 
 รวมกระแสเงินสดจากการ
ดําเนินงาน  

- 822,117 1,483,010 1,708,162 1,959,386 2,164,853 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
 เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร  264,000 - - - - - 
 เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน  590,000 - - - - - 
 รวมกระแสเงินสดจากการลงทุน  854,000 - - - - - 
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ตารางที ่5.15 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
 เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร  - - - - - - 
 เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน  3,000,000 - - - - - 
 เงินสดรับจากการรัฐบาล  - - - - - - 
 เงินสดจ่ายเงินตน้  - - - - - - 
 เงินสดจ่ายปันผล  - - - - (1,218,103) (1,349,861) 
 รวมกระแสเงินสดจากการ
จัดหาเงิน  3,000,000 - - - (1,218,103) (1,349,861) 
 กระแสเงินสดสุทธิ  2,146,000 822,117 1,483,010 1,708,162 741,283 814,993 
 กระแสเงินสดตน้งวด  - 2,146,000 2,968,117 4,451,127 6,159,288 6,900,571 
 กระแสเงินสดปลายงวด  2,146,000 2,968,117 4,451,127 6,159,288 6,900,571 7,715,564 

 
 

5.13 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการในระยะยาวจําแนกรายปี                           
ตามกรอบเวลา 5 ปี 

ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัจากสาร
สกดัเห็ดหลินจือ และ  เมลาโทนิน แบรนด ์MUSH MUCH  จะเปรียบเทียบเงินลงทุนกบัผลตอบแทน
ท่ีจะไดรั้บจากการลงทุน ซ่ึงรายการผลตอบแทนแสดงในตารางท่ี 5.19  
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ตารางที ่5.16 ผลวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5 ปี 
รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ํานวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั  
(Weight Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 

12.71% 

มูลค่าปัจจุบนั (บาท)  
(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

83,003,139 

อตัราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

225.68% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

1 ปี 15 วนั 
 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็น
มูลค่าปัจจุบนั 

1 ปี 2 เดือน 2 วนั 
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บทที ่6 การจัดการความเส่ียงและแนวทางรอง 
การจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

เน่ืองจากในการด าเนินธุรกิจแบรนด์ MUSH MUCH  จึงมีความเส่ียงท่ีจะพบกบัความ
เปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา ทั้งจากปัจจยัภายในบริษทั และปัจจยัอ่ืนๆภายนอกบริษทั ดงันั้นทางแบ
รนด์จึงไดมี้การจดัการความเส่ียง (Risk Management) โดยการระบุความเส่ียง และแนวทางในการ
จดัการความเส่ียง เพื่อเตรียมพร้อมในการเปล่ียนแปลงแผนการด าเนินการธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด์ MUSH MUCH  ให้เขา้กบัสถานการณ์ในปัจจุบนัและเป็นไปตาม
เป้าหมายท่ีวางไวม้ากท่ีสุด โดยมีการประเมินความเส่ียงทั้งหมดแบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk)  
ความเส่ียงดา้นการตลาดท่ีคาดการวา่อาจจะเกิดไดมี้ดงัน้ี 

 
6.1.1 แบรนด์ไม่เป็นทีรู้่จัก  
เน่ืองจากแบรนด์ MUSH MUCH  เป็นแบรนด์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัแบรนด์

ใหม่ และมีสินคา้วางจ าหน่ายสู่ตลาดเพียงตวัเดียวซ่ึงยงัไม่มีความหลากหลาย ท าให้ในช่วงแรก
อาจจะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค และการรับรู้ในตราสินคา้อยูใ่รค่อนขา้งนอ้ยเม่ือเทียบคู่แข่งท่ีอยู่
ในตลาดมานานกวา่  

แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
- ปรับปรุงและพฒันาการประชาสัมพนัธ์บนส่ือออนไลน์ทุกช่องทาง โดยการ

ประเมินประสิทธิภาพในการประชาสัมพนัธ์ของแบรนด์ จากความสนใจท่ีแบรนด์ได้รับจากคน
ทัว่ไป (Brand Awareness) เช่น จ านวนการถูกกล่าวของถึงแบรนด์บนส่ือออนไลน์ (Social Share of 
Voice) เช่น Twitter, ยอดแชร์, อตัราการเขา้ถึงโพสตป์ระชาสัมพนัธ์, การรีววิสินคา้ หรือจ านวนยอด
ผูติ้ดตามใน Social Media ต่างๆของทางแบรนด ์ 

- นอกจากน้ีแบรนด์จะใช้ Audience Growth Rate เป็นตวัช้ีวดัอตัราการเติบโตของ
ผูติ้ดตามบน Social media เพื่อเปรียบเทียบกบัอตัราการเติบโตก่อนหน้า และศึกษาว่าปัจจยัหรือ
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กิจกรรมอะไรในระหว่างช่วงเดือนผ่านมาท่ีส่งผลให้มีผูติ้ดตามมากข้ึน โดยผูช่้วยผูจ้ดัการจะรับ
หนา้ท่ีติดตาม    ค่า Audience Growth Rate และควบคุมให้อยูใ่นช่วง 0.64 - 2.2 % ต่อเดือน และ ค่า 
Engagement Rate ใหไ้ม่ต  ่ากวา่ 0.5%  

 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 6.1 วธีิการค านวณอตัราการเติบโตของผูติ้ดตาม (Audience Growth rate Growth rate) 
ท่ีมา : Shoplus (2565)  

 
6.1.2 ยอดขายสินค้าไม่เป็นไปตามทีค่าดการณ์ไว้ (Unexpected sale forecast)  
เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทย รวมไปถึงสถานการณ์การระบาดของ              

โรค Covid-19 อาจจะส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคสั่งซ้ือสินคา้ในสถานการณ์น้ีนอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ 
แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
- เจ้าของแบรนด์จึงตั้ งราคาขายของอาหารเสริมในราคาท่ีเหมาะสม และจัด

โปรโมชัน่ เพื่อจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน  
- ลดจ านวนการผลิตใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ เพื่อลดปริมาณสินคา้คงคลงั 

 
 

6.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
ความเส่ียงดา้นสภาพคล่องท่ีคาดกการณ์วา่อาจจะเกิดไดมี้ดงัน้ี 
 
6.2.1 การแปลงสินทรัพย์ไปเป็นเงินสด  
ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด์ MUSH MUCH  จา้งโรงงาน

รับจา้งผลิตอาหารเสริมในการผลิตอาหารเสริม จึงท าให้ตอ้งสั่งผลิตสินคา้ในจ านวนขั้นต ่าตามท่ี
โรงงานก าหนด ท าให้เงินสดไปจมอยูก่บัสินคา้คงคลงั หากมีกรณีฉุกเฉินท่ีตอ้งใชเ้งินสด บริษทัจะ
ไดเ้งินสด  จากการขายสินคา้คงคลงัเท่านั้น ซ่ึงจะไม่สามารถเปล่ียนสินคา้คงคลงัมาเป็นเงินสดได้
ในทนัที  
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แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
- จดัท างบกระแสเงินสดข้ึนมา เพื่อใช้ประมาณการรายรับรายจ่าย เม่ือค่าใช้จ่ายใน

การด าเนินงานสูงจะตอ้งมีการควบคุมค่าใชจ่้าย โดยการวางแผนและจ ากดังบประมาณให้เหมาะสม 
นอกจากนั้นตอ้งน าค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนมาพิจารณา เพื่อลดการใช้จ่ายในส่วนท่ีไม่จ  าเป็นออก และ
ปรับเปล่ียนใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ทางการเงินในขณะนั้น 
 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk)  
ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั แบรนด์ MUSH MUCH  ด าเนินกิจการ    

โดยไม่มีการให้เครดิตใดๆ และไม่มีการกู้ยืมเงินมาเพื่อลงทุน ดังนั้นธุรกิจของแบรนด์ MUSH 
MUCH  จึงไม่มีความเส่ียงดา้นการเงินอนัเกิดจากการใหเ้ครดิตท่ีอาจส่งผลต่อธุรกิจได ้

 
 

6.4 ความเส่ียงด้านการดําเนินการ (Operational Risk) 
ความเส่ียงดา้นปฏิบติัการท่ีคาดกการณ์วา่อาจจะเกิดไดมี้ดงัน้ี 
 
6.4.1 การพึง่พาโรงงานรับจ้างผลติ (OEM) 
ความเส่ียงจากการด าเนินธุรกิจอาหารเสริม โดยการจา้งโรงงานรับจา้งผลิต  (OEM)         

คือ ความเส่ียงในเร่ืองการโดนคดัลอกข้อมูลในการผลิต เช่น อตัราหรือปริมาณส่วนผสม และ
กรรมวธีิในการผลิต เพื่อน าไปผลิตเป็นสินคา้ใหก้บัคู่แข่ง หรือพฒันาสูตรแลว้น ามาผลิตขายเพื่อเป็น
คู่แข่งโดยตรง 

แนวทางในการจัดการความเส่ียง 
- ท าสัญญาการผลิตใหรั้ดกุม อ่านรายละเอียดของสัญญารวมถึงขอ้ก าหนดต่างๆอยา่ง

ถ่ีถว้นและก าหนดระยะเวลาของสัญญาใหเ้หมาะสม 
- เตรียมรายช่ือโรงงานรับจา้งผลิตรายอ่ืนส ารองไว ้หากมีการทุจริตเกิดข้ึนจะได้

พร้อมท่ีจะประสานงาน และด าเนินการผลิตต่อ เพื่อไม่ใหก้ารผลิตหยดุชะงกัเป็นเวลานาน 
 

6.4.2 คุณภาพของสินค้า  
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัของแบรนด์ MUSH MUCH  เป็น

อาหารเสริมท่ีผลิตจากสารสกดัเห็ดหลินจือ ซ่ึงมีสีและกล่ินของท่ีเป็นเอกลกัษณ์ แต่การผลิตแต่ละ
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คร้ังใชว้ตัถุดิบจากเห็ดคนละล็อต ท าใหก้ารผลิตแต่ละคร้ังข้ึนอยูก่บัวตัถุดิบท่ีไดม้า ซ่ึงบางคร้ังแมจ้ะ
ใช้สัดส่วนของวตัถุดิบท่ีเหมือนกนั แต่อาจจะไดสี้และกล่ินท่ีไม่เหมือนเดิม ตอ้งรอการแกไ้ขจาก
โรงงานรับจา้งผลิต ท าใหมี้ความล่าชา้ในการส่งสินคา้มายงัแบรนด ์

แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
- มีการสุ่มตรวจคุณภาพของสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ ตั้งแต่ขั้นตอนการคดัเลือกวตัถุดิบ 

ขั้นตอนการตรวจรับวตัถุดิบในแต่ละล็อต ไปจนถึงกระบวนการผลิต บรรจุลงกล่องและจดัส่งถึงมือ
ลูกคา้ เพื่อควบคุมใหสิ้นคา้มีมาตรฐานท่ีคงท่ีอยูเ่สมอ 

- มีการตรวจวดัคุณภาพและปริมาณสารสกดัเห็ดหลินจือ และสารเมลาโทนินให้อยู่
ในปริมาณท่ีก าหนดกบัสินคา้ทุกล็อต 

- มีกระบวนการบริหารจดัการขอ้ร้องเรียนและการเรียกคืนสินคา้ (Product Recall) ท่ี
รวดเร็ว เพื่อความปลอดภยัของลูกคา้และเพื่อรักษาระดบัความพึงพอใจท่ีลูกคา้มีต่อแบรนด ์

 
 

6.5 ความเส่ียงด้านข้อบังคบั และกฎหมาย (Law and Regulation Risk) 
แบรนด์ MUSH MUCH  ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพ ซ่ึง

อาจพบความเส่ียงจากปัญหาของการโฆษณาสรรพคุณของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเกินจริง อาทิเช่น 
การโฆษณาว่ามีผลในการป้องกนัหรือรักษาโรคได้เสมือนกบัเป็นยา ซ่ึงเป็นการโฆษณาท่ีฝ่าฝืน
พระราชบญัญติัอาหาร พ.ศ. 2522 เน่ืองจากการแสดงสรรพคุณอนัเป็นเท็จหรือหลอกลวงให้เกิด
ความหลงเช่ือ 

แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
ทางแบรนด์ MUSH MUCH  จ าเป็นท่ีจะต้องปฏิบัติตามกฎระเบียบ ข้อบังคับและ

กฎหมายตามประกาศส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา เร่ืองหลกัเกณฑก์ารโฆษณาอาหาร พ.ศ.
2522 ว่าด้วยเร่ืองโฆษณาเท็จหรือเกินความจริง และประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบบัท่ี 309) 
พ.ศ.2550 เร่ืองผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (ฉบบัท่ี 2) อย่างเคร่งครัด และมีการตรวจสอบความถูกตอ้ง
ของเน้ือหาในโฆษณาก่อนท่ีจะเผยแพร่ออกสู่โลกออนไลน์ รวมถึงติดตามข้อมูลและข่าวสาร
เก่ียวกบัการเปล่ียนแปลงหรือยกเลิกขอ้บงัคบั เพื่อจะไดน้ าขอ้มูลมาใช้ประโยชน์ได้อย่างถูกต้อง 
และทนัสมยัอยูเ่สมอ 
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ภาคผนวก ก 
ภาคผนวก ก คําถามทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีค่ํานึงถึงในการเลอืกซ้ือ                                                 

ผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพือ่การนอนหลบั 
 

โครงการวจิยัเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีค  านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
เพื่อการนอนหลบั 
ท่ีมีสารสกดัจากเห็ดหลินจือแดงและสารเมลาโทนิน” 
แบบค าถามท่ีใชใ้นการส ารวจประชาชนท่ีมีปัญหาเร่ืองการนอนหลบั ท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 200 คน  
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
(เพื่อใชใ้นการก าหนด และดูลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค 
หวัขอ้ 2.3.2  ) 
1.เพศ 

ชาย   หญิง   ไม่ระบุ 
 
2.อาย ุ

15-19 ปี  20-24 ปี  25-29 ปี  30-34 ปี   35-39 ปี 
40-44 ปี  45-49 ปี  50-54 ปี  55-59 ปี  60-64 ปี 65 ปีข้ึนไป 

 
3.สถานภาพ 
 โสด   สมรส   หยา่  หมา้ยเน่ืองจากคู่สมรสเสียชีวติ  แยกกนัอยู ่
 
4.ระดบัการศึกษา 

ระดบัอนุปริญญา   ระดบัปริญญาตรี    ระดบัปริญญาโท  
ระดบัปริญญาเอก   อ่ืนๆ โปรดระบุ… 

 
5.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 

ต ่ากวา่10,000           10,001-20,000  20,001-30,000      30,001-40,000 
40,001-50,000        50,001-60,000  60,001-70,000                70,000 ข้ึนไป 
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6.อาชีพ  
นกัเรียน   นิสิต/นกัศึกษา   พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน  ขา้ราชการ  
พนกังานรัฐวสิาหกิจ  พอ่บา้น/แม่บา้น  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  ฟรีแลนซ์ 
รับจา้งทัว่ไปวา่งงาน/ไม่มีงานท าอ่ืนๆโปรดระบุ…. 

 
7. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัใหใ้ครรับประทาน 
ตวัท่านเอง (ตอบขอ้8ต่อ) ผูอ่ื้น  ตวัท่านเองและผูอ่ื้น(ตอบขอ้8ต่อ) 
 
8.ท่านชอบท่ีจะทดลองสินคา้ประเภทผลิตภณัฑอ์าหารเสริมแบรนดใ์หม่ๆท่ีมีในทอ้งตลาดมากนอ้ย
เพียงใด  
มากท่ีสุด (5) มาก (4)  ปานกลาง (3)  นอ้ย (2)             นอ้ยท่ีสุด (1) ไม่ชอบ (0) 

 
9. ท่านตอ้งการท่ีจะตดัสินใจทดลองของอาหารเสริมแบรนด์ใหม่หรือไม่ (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการ
ประเมินยอดขาย (Sales forecast)  หวัขอ้ 2.7) 

ตอ้งการ  เน่ืองจาก…..  ไม่ตอ้งการ เน่ืองจาก….. 
 
ส่วนที ่2 ด้านราคา 
1.ท่านยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ืออาหารเสริม 1 กระปุก (30 แคปซูล) ในราคาเท่าไร สามารถ
รับประทานได ้ ½ เดือน [รับประทานวนัละ 2-3คร้ัง] (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยุทธ์ดา้นราคา 
หวัขอ้2.4.2)  

ต ่ากวา่ 300  300-500          501-700             701-900       901-1,000       1,001ข้ึนไป 
 
2.ท่านยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อซ้ืออาหารเสริม 1 กระปุก (60 แคปซูล) ในราคาเท่าไร สามารถ
รับประทานได ้ 1 เดือน [รับประทานวนัละ 2-3คร้ัง] (เพื่อใช้เป็นขอ้มูลในการท ากลยุทธ์ดา้นราคา 
หวัขอ้2.4.2)  
ต ่ากวา่ 300  300-500   501-700  701-900  901-1,100    1,101-1,300 
1,301-1,500 1,501-1,700 1,701-1,900 1,901-2,100 2,101ข้ึนไป 
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3.ท่านรู้สึกพึงพอใจท่ีจะซ้ืออาหารเสริมในรูปแบบใดมากกวา่กนั [เพื่อรับประทาน 1 เดือน] 
ซ้ือ 30 แคปซูล 1 กระปุก 2 คร้ัง หรือ ซ้ือ 30 แคปซูล 2 กระปุก  
ซ้ือ 60 แคปซูล 1กระปุก 1คร้ัง 
 
4.ในการสั่งซ้ืออาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั 1 คร้ัง ท่านยนิดีท่ีจะจ่ายค่าอาหารเสริมทั้งหมดในราคา
เท่าใด (เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการท ากลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion 
strategy) หวัขอ้ 2.4.4) 

ต ่ากวา่ 400 บาท   401-600 บาท 601-800 บาท 801-1,000 บาท 1,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที ่ 3 ด้านสถานที ่ และช่องทางการจัดจําหน่าย (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์ดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) หวัขอ้ 2.4.3) 
1.ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัจากแหล่งใด (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูล
ในการท ากลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หัวขอ้ 2.4.4, ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) หวัขอ้ 2.4.3และหวัขอ้ 2.7 การประเมินยอดขาย (Sales forecast)) 

พนกังานขาย/เภสัช เพื่อนหรือญาติ  อินเทอร์เน็ต  นิตยสาร/
วารสาร 

งานอีเวน้ต่างๆ  ส่ือโทรทศัน์และวทิยุ หนงัสือพิมพ ์
 
2.โดยปกติท่านซ้ือผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัจากท่ีใด (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากล
ยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) หวัขอ้ 2.4.3) 

Online      Offline 
 

=Online> 
เวบ็ไซตข์องแบรนดโ์ดยตรง    Platform online (shopee, lazada,อ่ืนๆ)   Line 

official  
=Offline >  

ร้านขายยา  ร้านMuti-brand (Watsons, Boots, Sephora, Eve and boy,อ่ืนๆ)  ร้าน
สะดวกซ้ือ 
(7-11,…) 
 ร้านจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพ  Modern trade    
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3.โดยปกติท่านสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ ช่องทางใดบ่อยท่ีสุด  (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากล
ยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) หวัขอ้ 2.4.3) 

Shopee   Lazada   Line shop  Websiteแบรนด ์  Facebook 
 Instagram 
 
4.ความหลากหลายหรือจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมากหรือนอ้ยมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือไม่ (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) 
หวัขอ้ 2.4.3) 
 มี เน่ืองจาก….(เหตุผล)….  ไม่มี เน่ืองจาก….(เหตุผล)…. 
 
5.ท่านคิดวา่การไดเ้ห็นหรือการสัมผสัสินคา้จริงก่อนตดัสินใจซ้ือ (การขาย Offline) มีความจ าเป็น
ต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัหรือไม่ (เพื่อดูวา่ลูกคา้ให้ความส าคญั
กบัการมีหนา้ร้านมากนอ้ยเพียงใดหวัขอ้ 2.4.3) 

จ าเป็น เน่ืองจาก….(เหตุผล)….  ไม่จ  าเป็น เน่ืองจาก….(เหตุผล)…. 
 
ส่วนที่ 4 ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค (พฤติกรรมการนอนและปัญหาการนอนหลับ) (เพื่อใช้ใน
การก าหนด และดูลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค หวัขอ้ 2.3.2  
) 
(คําอธิบาย : ปัญหาเก่ียวกบัการนอน หมายถึง ภาวะท่ีผูป่้วยมีอาการนอนไม่หลบั นอนหลบัไม่
สนิท หรือนอนหลบัยาก โดยใช้เวลานอนนานกว่า 20 นาทีถึงจะหลบัได้ (วรวฒัน์ สุวรรณรักษ์, 
ม.ป.ป.)) 
1.ท่านเคยหรือก าลงัประสบปัญหาเก่ียวกบัการนอนหรือไม่ (เพื่อใชใ้นการก าหนด และดูลกัษณะ
ของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค หวัขอ้ 2.3.2  ) 

เคยประสบปัญหา   ก าลงัประสบปัญหา   ไม่เคยประสบปัญหา 
 

2.ในช่วงระยะเวลา 1 เดือนท่ีผา่นมา ส่วนใหญ่ท่านตอ้งใชเ้วลานานเท่าไหร่(นาที) จึงจะนอนหลบั 
(เพื่อใช้ในการก าหนด และดูลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค 
หวัขอ้ 2.3.2) 

1-5 นาที 5-10 นาที 10-15 นาที 15-20 นาที  มากกวา่ 20 นาที 
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3.ในช่วงระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา ท่านมีอาการเหล่าน้ีหรือไม่ (เพื่อใช้ในการก าหนด และดู
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค หวัขอ้ 2.3.2  ) 

มีอาการง่วง/งีบหลบัในเวลากลางวนั 
มีอาการปวดหวัหลงัต่ืนนอน 
เพลีย/ไม่สดช่ืน ในเวลากลางวนั 
ไม่มีอาการขา้งตน้ 
 

4.เม่ือนอนไม่หลบัท่านแกปั้ญหาดว้ยวธีิใด (เพื่อใชใ้นการก าหนด และดูลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค หวัขอ้ 2.3.2  ) 

รับประทานยานอนหลบั 
รับประทานเมลาโทนิน  
รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบัท่ีมีส่วนประกอบของสารสกดัเห็ด

หลินจือแดง 
รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบั ท่ีมีมาจากสารสกดัอ่ืนๆ  
วธีิอ่ืนๆนอกเหนือจากท่ีกล่าวมา โปรดระบุ…. 

 
5.โดยเฉล่ียแลว้ในช่วงระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา ท่านใช้ยาหรืออาหารเสริมเพื่อช่วยในการนอน
หลบับ่อยเพียงใด (ไม่วา่จะเป็นตามใบสั่งยาจากแพทยห์รือหาซ้ือมาเอง) (เพื่อใชใ้นการก าหนด และ
ดูลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ของผูบ้ริโภค หวัขอ้ 2.3.2  ) 

ไม่เคยใชเ้ลย ในช่วงระยะเวลา 1 เดือนท่ีผา่นมา  นอ้ยกวา่ 4 วนัต่อเดือน 
1 หรือ 2 คร้ังต่อสัปดาห์     3 หรือ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
5 หรือ 6 คร้ังต่อสัปดาห์     7 คร้ังต่อสัปดาห์ 
 

6.ในช่วงระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา ท่านมีปัญหาง่วงนอนหรือเผลอหลบัขณะท ากิจกรรมต่างๆ
บ่อยเพียงใด (เพื่อใช้ในการก าหนด และดูลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation 
ของผูบ้ริโภค หวัขอ้ 2.3.2  ) 

ไม่เคยเลยในช่วงระยะเวลา 1 เดือนท่ีผา่นมา 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง ต่อสัปดาห์ 
1 หรือ 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 
3 คร้ังต่อสัปดาห์ข้ึนไป 
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 ส่วนที ่5 ด้านผลติภัณฑ์ 
1.จากประสบการณ์การรับประทานยานอนหลับหรืออาหารเสริมเพื่อการนอนหลับ หลัง
รับประทานอาหารเสริมท่านมีอาการเหล่าน้ี(อย่างใดอย่างหน่ึง)หรือไม่ (วิงเวียน ปากแห้ง 
อ่อนเพลีย/ง่วงนอนในระหว่างวนั ) (เพื่อใช้เป็นขอ้มูลในการวางกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product 
strategy) หวัขอ้ท่ี 2.4.1) 
 มีอาการขา้งตน้     ไม่มีอาหารขา้งตน้ 
 
2.ท่านอยากใหเ้พิ่มสารสกดัจากธรรมชาติชนิดใด ในอาหารเสริมท่ีมีสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และ
สารเมลาโทนิน (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด ในส่วนเป้าหมายระยะยาว 
หวัขอ้ท่ี 2.5.3) 

สารสกดัจากถัง่เช่า กระชายขาว (ช่วยเพิ่มภูมิคุม้กนัของร่างกาย) 
สารสกดัจากคาโมมายล ์ ลาเวนเดอร์ ดอกมะนาว กระถิน  มะระ กระเทียม โหรพา ข้ีเหล็ก 

ขิง มะกรูด (ช่วยใหผ้อ่นคลาย และการนอนหลบั) 
อ่ืนๆ โปรดระบุ… 
 

3.รูปแบบการรับประทานอาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือท่ีอยากใหมี้เพิ่มเติมนอกเหนือจาก
แบบแคปซูลบรรจุในกระปุก(เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด ในส่วน
เป้าหมายระยะกลาง หวัขอ้ท่ี 2.5.2) 
 เห็ดหลินจือสกดัรูปแบบผงชงด่ืม เจลล่ีบรรจุซอง (Jelly Strip)  เคร่ืองด่ืมน ้าเห็ดหลินจือ
(กล่อง/ขวด/กระป๋อง)    

เห็ดหลินจืออบแหง้(ช้ิน)ส าหรับชงด่ืมกบัน ้าร้อน  รูปแบบอ่ืนๆ โปรดระบุ… 
4.หากท่านตอ้งตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั ท่านจะค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุด 3 
อนัดบัแรก (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดแกนส าหรับวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ 
(Positioning) หวัขอ้ท่ี 2.3.3) 
 ราคา   

ประสิทธิภาพในการช่วยการนอนหลบั  
ผลขา้งเคียงขณะใชแ้ละผลขา้งเคียงหลงัใชเ้ป็นเวลานาน   
ปริมาณสารสกดัหลกัท่ีอยูใ่นอาหารเสริม  
ส่วนผสมอ่ืนๆนอกจากส่วนผสมหลกั (ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการนอน) 
อ่ืนๆ โปรดระบุ….. 
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5.ท่านอยากให้มีผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมาจากสารสกดัธรรมชาติ เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน
เร่ืองใด(ท่ีนอกจากเร่ืองการนอน) (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด ในส่วน
เป้าหมายระยะยาว หวัขอ้ท่ี 2.5.3) 

โปรดระบุ……. เช่น เพื่อขยายฐานลูกคา้ เช่นเพื่อช่วยบรรเทาภาวะน ้าตาลในเลือดสูง 
ความดนัโลหิตสูง และผลิตภณัฑช่์วยเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนัใหมี้ประสิทธิภาพ เพื่อป้องกนัการ
เกิดโรคอ่ืนๆ  

 
ส่วนที ่ 6 ด้านการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการขาย (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 2.4.4.1 การท าให้
เป็นท่ีรู้จกั 
 
1.ความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมเพื่อช่วยในการนอนหลบั (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยุทธ์ด้าน
การส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 2.4.4) 
 เดือนละ1 คร้ัง   2-3 เดือนคร้ัง   4-5 เดือนคร้ัง   5-6 เดือนคร้ัง  ปีละ1 คร้ัง 
 
2.จ  านวนอาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัท่ีท่านซ้ือต่อปี (1 กระปุก/30 แคปซูล) (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 2.4.4) และหวัขอ้ 
2.7 การประเมินยอดขาย (Sales forecast) 
 1-3 กระปุก/ปี   4-6 กระปุ/ปี   7-9 กระปุก/ปี     10-12 กระปุก/ปี     มากกวา่ 12 กระปุก/ปี     
 
3.ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบัจากแหล่งใดมากท่ีสุด (เพื่อใช้
เป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 
2.4.4) 

 Youtube  Facebook  Instagram  Twitter  อ่ืนๆ โปรดระบุ….. 
 

4.ท่านคิดวา่แบรนด์ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมใหม่ควรจะประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางออนไลน์ใดจึง
จะสามารถจูงใจใหท้่านสนใจและอยากซ้ือสินคา้แบรนด์นั้นๆ? 
(เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) 
หวัขอ้ 2.4.4) 
Shopee  Lazada  Line shop  Websiteแบรนด ์  Facebook  Instagram 
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5.การแนะน าสินคา้ของผูมี้อิทธิพล (Influencer) ในส่ือโซเชียลมีเดียต่างๆ ในการเป็นผูส้นบัสนุน
ยนืยนัคุณภาพสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของท่านหรือไม่  เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากล
ยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 2.4.4) 
 มีผล เน่ืองจาก….(เหตุผล)….   ไม่มีผล เน่ืองจาก….(เหตุผล)…. 
 
6.ประเภทของ Influencer ท่ีท่านติดตามเป็นประจ ามากท่ีสุด (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์
ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 2.4.4) 

Beauty   Travel,   Lifestyle   Food   Fashion  
 Gamer   Health   Sport   Finance   Education   
 อ่ืนๆ โปรดระบุ….. 

 
7.จ  านวนผูติ้ดตามมากหรือนอ้ยมีผลต่อความน่าเช่ือถือของผูมี้อิทธิพลในการเป็นผูส้นบัสนุน
ยนืยนัคุณภาพสินคา้หรือไม่ (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการ
ขาย (Promotion strategy) หวัขอ้ 2.4.4) 

มีผล เน่ืองจาก….(เหตุผล)….   ไม่มีผล เน่ืองจาก….(เหตุผล)…. 
 
8.ผูมี้อิทธิพลตอ้งมีจ านวนผูติ้ดตามมากเท่าใด ท่านจึงรู้สึกถึงความน่าเช่ือถือของผูมี้อิทธิพลในการ
เป็นผูส้นบัสนุนยนืยนัคุณภาพสินคา้หรือไม่ 

5,000 - 10,000 คน   10,001 - 50,000 คน  50,001 - 100,000
  100,001 - 500,000 คน   500,001 - 1,000,000 คน   มากกวา่ 1,000,000คน 

 
ส่วนที ่7 ด้านการส่งเสริมการขาย 
1.กิจกรรมส่งเสริมการขายใดท่ีดึงดูดให้ท่านตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการ
ท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  หวัขอ้ 2.4.4.2 การส่งเสริม
การขาย) 
การจดัโปรโมชัน่ลดราคา    กิจกรรม 1 แถม 1   การส่งเสริมการขายท่ี
มีของแถม คูปองแลกเงินสดใชส้ าหรับการซ้ือสินคา้คร้ังถดัไป (เช่น Coins)  ฟรีค่าจดัส่ง จดั
เป็นเซ็ทในราคาประหยดั อ่ืนๆ โปรดระบุ….. 
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2. ท่านมกัจะรู้สึกคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีส่งเสริมการขายสม ่าเสมอ (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลใน
การท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  หวัขอ้ 2.4.4.2 การ
ส่งเสริมการขาย) 
มากท่ีสุด (5) มาก (4)  ปานกลาง (3)  นอ้ย (2)  นอ้ยท่ีสุด(1) ไม่ชอบ (0) 

 
ส่วนที ่8 ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
1.หลงัจากท่านทดลองใชสิ้นคา้ดว้ยตวัเองแลว้มีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ ท่านจะกลบัไปซ้ืออาหาร
เสริมชนิดแคปซูลเพื่อสุขภาพมารับประทานอยา่งต่อเน่ือง (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการท ากลยทุธ์ดา้น
การส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  หวัขอ้ 2.4.4 และหวัขอ้ 2.7 การประเมิน
ยอดขาย (Sales forecast)) 

ซ้ือซ ้ า เน่ืองจาก…   
ไม่ซ้ือซ ้ า เน่ืองจากตอ้งการทดลองสินคา้ตวัใหม่ๆหรือตวัอ่ืนๆในตลาดไปเร่ือยๆ   
ไม่ซ้ือซ ้ า เน่ืองจาก…อ่ืนๆโปรดระบุ…. 

 
2.หลงัจากท่านทดลองใช้สินคา้ดว้ยตวัเองแลว้มีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ ท่านจะแนะน าญาติหรือ
เพื่อนให้ซ้ืออาหารเสริมตราสินคา้ท่ีท่านซ้ือหรือไม่(เพื่อใช้เป็นขอ้มูลในการท ากลยุทธ์ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  หัวข้อ 2.4.4 และหัวข้อ 2.7 การประเมิน
ยอดขาย (Sales forecast)) 
 แนะน า เน่ืองจาก…  ไม่แนะน า เน่ืองจาก… 
 
3.หากท่านมีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ช้ินแรกหรือช้ินใดช้ินหน่ึงของตราสินคา้นั้น ท่านมีแนวโนม้ท่ี
จะซ้ืออาหารเสริมหรือสินคา้ชนิดอ่ืนๆของตราสินคา้น้ีมากน้อยเพียงใด (เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการ
ท ากลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  หวัขอ้ 2.4.4 และหวัขอ้ 2.7 
การประเมินยอดขาย (Sales forecast)) 

มากท่ีสุด(5)        มาก (4)         ปานกลาง(3)          นอ้ย(2)          นอ้ยท่ีสุด(1)      ไม่ชอบ(0) 
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ภาคผนวก ข 
ภาคผนวก ข ผลการการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีค่ํานึงถึงในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์อาหารเสริมเพือ่การนอนหลับ 

 

1.             สรุปผลวจัิยทางการตลาด 
ผูจ้ดัท าได้ด าเนินการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีค  านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัท่ีมีสารสกดัจากเห็ดหลินจือแดง และสารเมลาโทนินของประชากร
ในประเทศไทย ไดรั้บค าตอบกลบัมาทั้งส้ิน 200 ชุด ซ่ึงเป็นการสอบถามผา่นช่องทางออนไลน์ ผล
ส ารวจท่ีไดส้ามารถน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อประกอบแนวทางในการเตรียมแผนการตลาดส าหรับ
ผลิตภณัฑ ์MUSH MUCH  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน, อาชีพ, และ

ระดับการศึกษา ผลส ารวจข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี
สัดส่วนของเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเพศหญิงมีสัดส่วน 86 % สัดส่วนอายขุองผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 20-24 ปี รองลงมา คือช่วงอายุ 25-29 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานหรือลูกจา้งเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 
บาท 

 
ตารางที ่7.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

รายการ สัดส่วน (%) 

เพศ ชาย 16.0 

หญิง 84.0 

ไม่ระบุเพศ 0.0 

อายุ 
 
 
 
 

ต  ่ากวา่ 20 ปี 10.0 

20-24 ปี 54.0 

25-29 ปี 22.0 

30-34 ปี 8.0 
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ตารางที ่7.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

อายุ 35-39 ปี 0.0 

40-44 ปี 2.0 

45-49 ปี 0.0 

50-54 ปี 4.0 

55-59 ปี 0.0 

60-64 ปี 0.0 

65 ปีข้ึนไป 0.0 

ระดบัการศึกษา ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 10.0 

ปริญญาตรี                            82.0 

ระดบัปริญญาโท                          16.0 

ระดบัปริญญาเอก 0.0 

อาชีพ นกัเรียน    10.0 

นิสิต/นกัศึกษา 20.0 

พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน 48.0 

ขา้ราชการ 2.0 

คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 2.0 

ฟรีแลนซ์ 4.0 
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ตารางที ่7.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

อาชีพ วา่งงาน/ไม่มีงานท า 6.0 

อ่ืนๆ 8.0 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 16.0 

10,001-20,000 บาท 22.0 

20,001-30,000 บาท 38.0 

30,001-40,000 บาท 14.0 

40,001-50,000 บาท 8.0 

50,001 บาท ข้ึนไป 2.0 

 
1.1.1 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านพฤติกรรมการนอนและปัญหาการนอนหลบั ทีม่ีผล

ต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบั 
    ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูเ้คยประสบปัญหานอนไม่
หลบั คิดเป็น 56% รองลงมาเป็นกลุ่มท่ีไม่เคยประสบปัญหานอนไม่หลบั คิดเป็น 22.6 และกลุ่ม
ก าลงัประสบปัญหา คิดเป็น 20.8% โดยระยะเวลาเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้ในตั้งแต่เร่ิมนอน
จนกระทัง่นอนหลบั ในระยะเวลาหน่ึงเดือนท่ีผา่นมา คือ มากกวา่ 20 นาที คิดเป็น 36 % ส่วนมาก
จะมีอาการเพลีย/ไม่สดช่ืน ในเวลากลางวนั, ง่วง/งีบหลบัในเวลากลางวนั, และมีอาการปวดหัว
หลงัต่ืนนอน 
 โดยเม่ือวิเคราะห์ขอ้มูลปัญหาการนอนหลบัร่วมกบัช่วงอายุแลว้พบว่า ช่วงอายุท่ีมีปัญหา
การนอนหลบัมากท่ีสุด (ใชเ้วลานอนมากกว่า 20 นาที) คือช่วงอายุ 20-24 ปี คิดเป็นสัดส่วน 58% 
จากคนท่ีมีปัญหาการนอนทั้งหมด รองลงมาคือ ช่วงอาย ุ25-29 ปี คิดเป็นสัดส่วน 29%  
 ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คิดเป็นสัดส่วน 39% ใช้วิธี
รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบั ท่ีมีมาจากสารสกดัอ่ืนๆ (อาทิเช่น คาโมมายด)์ การ
แก้ปัญหาเม่ือมีอาการนอนไม่หลบั รองลงมาคือ รับประทานเมลาโทนิน คิดเป็นสัดส่วน 27% 
รับประทานยานอนหลับ ท่ีจ  าหน่ายหรือจัดให้ตามแพทย์สั่ง คิดเป็นสัดส่วน 21%  และใช้วิธี
รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบัท่ีมีส่วนประกอบของสารสกดัจากเห็ดหลินจืดแดง 
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คิดเป็นสัดส่วน 13% และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คิดเป็น 62% ไม่ไดใ้ชย้านอนหลบั หรืออาหารเสริม
เพื่อช่วยในการนอนหลบัเลย ในช่วง1เดือนท่ีผ่านมา และผูบ้ริโภคอีก 20% ใช้ยานอนหลบั หรือ
อาหารเสริมเพื่อช่วยในการนอนหลบัน้อยกว่า 4 วนัต่อเดือน และผูบ้ริโภคอาหารเสริมเพื่อการ
นอนหลบั หรือยานอนหลบัส่วนใหญ่ ไม่มีอาการขา้งเคียงท่ีไม่พึงประสงคห์ลงัรับประทาน 
 โดยเม่ือวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการแก้ปัญหาการนอนไม่หลบั จะพบว่า
ผูบ้ริโภคใช้วิธีรับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบั ท่ีมีมาจากสารสกดัอ่ืนๆ (อาทิเช่น 
คาโมมายด)์ คิดเป็นสัดส่วน 39% แต่เม่ือพิจารณาสัดส่วนของผูท่ี้รับประทานเมลาโทนิน ท่ีคิดเป็น
สัดส่วน 27% รวมกับผู ้บริโภคท่ีใช้วิธี รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลับท่ีมี
ส่วนประกอบของสารสกดัจากเห็ดหลินจืดแดง ท่ีคิดเป็นสัดส่วน 13% จะรวมกนัไดเ้ป็น 40% ซ่ึง
เป็นสัดส่วนท่ีมากกวา่วธีิรับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบั ท่ีมีมาจากสารสกดัอ่ืนๆท่ี
กล่าวขา้งตน้ ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั จากสารสกดัเห็ดหลินจือ และสารเมลา
โทนิน ของแบรนด ์MUSH MUCH  สามารถตอบโจทยลู์กคา้ในกลุ่มน้ีได ้
 

ตารางที ่7. 2 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นพฤติกรรมการนอนและปัญหาการนอนหลบั ท่ีมี
ผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

ท่านเคยหรือก าลงัประสบปัญหาเก่ียวกบัการนอนหรือไม่ เคยประสบปัญหา 56.0 

ก าลงัประสบปัญหา 20.8 

 ไม่เคยประสบปัญหา 22.6 

ระยะเวลาเฉล่ียท่ีผูต้อบแบบสอบถามใชต้ั้งแต่เร่ิมนอน
จนกระทัง่นอนหลบัในระยะเวลาหน่ึงเดือนท่ีผา่นมา 

1-5 นาที 10.0 

5-10 นาที 26.0 

10-15 นาที 22.0 

15-20 นาที 6.0 

มากกวา่ 20 นาที 36.0 
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ตารางที ่7.2 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นพฤติกรรมการนอนและปัญหาการนอนหลบั ท่ีมีผล
ต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

อาการหลงัตืน่นอนของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ในช่วง 1 เดอืนทีผ่่านมา 

มีอาการง่วง/งีบหลบัในเวลากลางวนั 56 

มีอาการปวดหวัหลงัต่ืนนอน 30 

เพลีย/ไม่สดช่ืน ในเวลากลางวนั 62 

ไม่มีอาการขา้งตน้ 16 

วธีิการแก้ปัญหาของผู้ตอบ
แบบสอบถามเมือ่มอีาการนอนไม่หลบั 

รับประทานเมลาโทนิน 27 

รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบัท่ีมีมา
จากสารสกดัอ่ืนๆ  (อาทิเช่น คาโมมายด)์ 

39 

รับประทานยานอนหลบัท่ีจ าหน่ายหรือจดัใหต้าม
แพทยส์ัง่ 

21 

 รับประทานอาหารเสริมท่ีช่วยในการนอนหลบัท่ีมี
ส่วนประกอบของสารสกดัจากเห็ดหลินจืดแดง 

13 

ในช่วงระยะเวลา 1 เดอืนทีผ่่านมา ท่าน
ใช้ยานอนหลบัหรืออาหารเสริมเพือ่
ช่วยในการนอนหลบับ่อยเพยีงใด 

ไม่ไดใ้ชเ้ลย ในช่วง1เดือนท่ีผา่นมา 62.0 

นอ้ยกวา่ 4 วนัต่อเดือน 20.0 

1 หรือ 2 คร้ังต่อสปัดาห์ 12.0 

3 หรือ 4 คร้ังต่อสปัดาห์ 4.0 

5 หรือ 6 คร้ังต่อสปัดาห์ 0.0 

7 คร้ังต่อสปัดาห์ 2.0 

อาการข้างเคยีงหลงัรับประทานยานอน
หลบัหรืออาหารเสริมเพือ่การนอนหลบั 

 มีอาการขา้งตน้ 24.0 

ไม่มีอาการขา้งตน้ 76.0 
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 1.2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านผลติภัณฑ์ ทีม่ีผลต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบั 
ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบัเพื่อใหต้วัเองมากท่ีสุด โดยมีสัดส่วน 51.4 % ซ้ือใหต้วัเอง
และผูอ่ื้น และซ้ือใหผู้อ่ื้น โดยมีสัดส่วน 24.3 % เท่ากนั 
               จากผลส ารวจความชอบในการทดลองสินคา้ของผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ชอบท่ี
จะทดลองสินคา้แบรนดใ์หม่ๆท่ีมีในทอ้งตลาด ในระดบัปานกลาง โดยมีสัดส่วน 36.5% และหาก
สินคา้ดงักล่าวเป็นผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อช่วยเร่ืองการนอนหลบั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความเห็น
วา่อยากจะทดลองใชใ้นระดบัมาก โดยคิดเป็นสัดส่วน 43% 
ตารางที ่7. 3 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการนอน
หลบั 

รายการ ระดบัความเห็นด้วย สัดส่วน (%) 

จุดประสงค์ของการ
ซ้ืออาหารเสริมเพือ่
การนอนหลบั 

ซ้ือใหต้วัเอง  51.4 

ซ้ือใหผู้อ่ื้น 24.3 

ซ้ือใหต้วัเองและผูอ่ื้น 24.3 

ความชอบในการ
ทดลองสินค้า 

ชอบท่ีจะทดลองสินคา้แบรนดใ์หม่ๆท่ีมีใน
ทอ้งตลาด 

มากท่ีสุด 15.1 

มาก 25.8 

ปานกลาง 36.5 

นอ้ย 19.4 

นอ้ยท่ีสุด 3.2 

หากสินคา้ท่ีกล่าวขา้งตน้คือผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมเพ่ือช่วยเร่ืองการนอนหลบั 
ท่านอยากจะทดลองใชม้ากนอ้ยเพียงใด 

มากท่ีสุด 10.8 

มาก 43.0 

ปานกลาง 27.9 

นอ้ย 15.1 

นอ้ยท่ีสุด 3.2 
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1.3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านราคาสินค้า ทีม่ีผลต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อการนอนหลบั 
ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยนิดีท่ีจะจ่ายเงิน 300-500 บาท 

เพื่อซ้ืออาหารเสริม 1 กระปุก (30 แคปซูล) ซ่ึงสามารถรับประทานได ้15 วนั หรือคร่ึงเดือน เป็น
สัดส่วน 48 % และยินดีท่ีจะจ่ายเงิน 501-700 บาท ส าหรับซ้ืออาหารเสริม 1 กระปุก (60 แคปซูล) 
ซ่ึงสามารถรับประทานได ้30 วนั หรือ 1 เดือน เป็นสัดส่วน 32% 

นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัพอใจท่ีจะซ้ืออาหารเสริมในรูปแบบ ซ้ือ 30 แคปซูล 1 กระปุก 2 คร้ัง 
หรือ ซ้ือ 30 แคปซูล 2 กระปุก มากกว่าการซ้ือคร้ังละ 60 แคปซูล 1 กระปุก  ซ่ึงสอดคลอ้งกนัผล
ส ารวจท่ีพบวา่ในการสั่งซ้ืออาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั 1 คร้ัง ผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ายค่าอาหาร
เสริมทั้งหมดในราคา 401 - 600 บาทต่อคร้ัง จึงท าใหท้ราบไดว้า่ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการจ่ายค่าสินคา้ 1 
คร้ัง ในราคาท่ีสูงมากนกั  

ตารางที ่7. 4 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นราคาสินคา้ ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอน
หลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

ระดบัราคาท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพ่ือซ้ืออาหาร
เสริม  
1 กระปุก (30 แคปซูล) สามารถรับประทานได ้ ½ 
เดือน  

ต ่ากวา่ 300 15.7 

300-500  47.1 

501-700 27.1 

701-900 4.3 

901 ข้ึนไป 5.7 

ระดับราคาท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพ่ือซ้ืออาหาร
เสริม      
1 กระปุก (60 แคปซูล) สามารถรับประทานได้  1 
เดือน 

ต ่ากวา่ 300 2.9 

300-500  21.4 

501-700 27.1 

701-900 15.7 

901-1,100    17.1 

1,101-1,300 12.9 
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ตารางที ่7.4 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นราคาสินคา้ ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการ
นอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ผูบ้ริโภคพอใจท่ีจะซ้ืออาหารเสริมในรูปแบบใด
มากกวา่กนั 
  

ซ้ือ 30 แคปซูล 1 กระปุก 2 คร้ัง 
หรือ ซ้ือ 30 แคปซูล 2 กระปุก 

55.7 

ซ้ือ 60 แคปซูล 1 กระปุก 1 คร้ัง 43.6 

ในการสัง่ซ้ืออาหารเสริมเพ่ือการนอนหลบั 1 คร้ัง 
ท่านยนิดีท่ีจะจ่ายค่าอาหารเสริมทั้งหมดในราคา
เท่าใด 
  
  
  
  

ต  ่ากวา่ 400 บาท 22.9 

401-600 บาท 44.3 

601-800 บาท 21.4 

801-1,000 บาท 7.1 

1,000 บาทข้ึนไป 4.3 

 
1.4 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านสถานที่ และช่องทางการจัดจําหน่าย  ที่มีผลต่อผลิตภัณฑ์
เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบั 

ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัจาก อินเทอร์เน็ต มากท่ีสุด คิดเป็นสัดส่วนถึง 84.3% รองลงมาคือ 
ผ่านทางพนักงานขาย/เภสัช คิดเป็นสัดส่วน 61.4% และอนัดับท่ี 3 คือเพื่อนหรือญาติ คิดเป็น
สัดส่วน 42.9% ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลส ารวจท่ีพบวา่โดยปกติผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์อาหาร
เสริมเพื่อการนอนหลบัจากช่องทางออนไลน์เป็นหลกั [เว็บไซต์ของแบรนด์โดยตรง /Platform 
online (shopee, lazada,อ่ืนๆ)/Line official ] คิดเป็นสัดส่วน 52.9% โดยช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสั่งซ้ือ
เป็นประจ าคือ Shopee Lazada Facebook Watson online และInstagram ตามล าดบั 
  นอกจากน้ีผลส ารวจยงัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ คิดเป็น 87.1% ให้ความส าคญักบัความ
หลากหลาย หรือจ านวนช่องทางการจดัจ าหน่ายของตราสินคา้นั้นๆ วา่มีผลต่อการตดัสินใจในการ
สั่งซ้ือสินคา้ 
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ตารางที ่7. 5 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานท่ี และช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหาร
เสริมเพ่ือการนอนหลบัจากแหล่งใด 

พนกังานขาย/เภสชั 61.4 

เพื่อนหรือญาติ 42.9 

อินเทอร์เน็ต 84.3 

นิตยสาร/วารสาร/งานอีเวน้ต่างๆ 7.1 

ส่ือโทรทศัน์ และวทิย ุ 22.9 

หนงัสือพิมพ ์ 1.4 

อ่ืนๆ เช่น ร้านขายยาวางโปรโมทไว ้ 2.8 

โดยปกติท่านซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพ่ือ
การนอนหลบัจากท่ีใด 

Online [เวบ็ไซตข์องแบรนดโ์ดยตรง 
/Platform online (shopee, lazada, อ่ืนๆ)/
Line official] 

52.9 

Offline 
[ร้านขายยา /ร้านMuti-brand (Watsons, 
Boots, Sephora, Eve and boy และ
อ่ืนๆ) /ร้านสะดวกซ้ือ (7-11) /ร้าน
จ าหน่ายสินคา้เพ่ือสุขภาพ /Modern 
trade] 

47.1 

 โดยปกติท่านสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ 
ช่องทางใดบา้ง 

Shopee 77.1 

Lazada 51.4 

Line shop 15.7 

Website แบรนด ์ 32.9 

Facebook 32.9 
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ตารางที ่7.5 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นสถานท่ี และช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

โดยปกติท่านสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ 
ช่องทางใดบา้ง (ต่อ) 

Instagram 32.9 

JD central 8.6 

Konvy 14.3 

Watson online 12.9 

Allonline.7eleven .com 28.6 

Shopat24 5.7 

โดยปกติท่านสัง่ซ้ือสินคา้ผา่นทางออนไลน์ 
ช่องทางใดบ่อยท่ีสุด  

Shopee 61.4 

Lazada 18.6 

Line shop 0.0 

Website แบรนด ์ 10.0 

Facebook 1.4 

Instagram 5.7 

JD central 0.0 

Konvy 1.4 

ความหลากหลาย หรือจ านวนช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีมากหรือนอ้ยมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือไม่ 
  

มีผล 87.1 

ไม่มีผล 12.9 
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1.5 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านผลติภัณฑ์ ทีม่ีผลต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบั   
ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่าปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ค านึงถึง หากต้อง

ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารเสริมเพื่อการนอนหลบั หน่ึงแบรนด์ คือ ประสิทธิภาพในการช่วยการ
นอนหลับ, ผลข้างเคียงขณะใช้และผลขา้งเคียงหลงัใช้, ส่วนผสมอ่ืนๆท่ีอยู่ในผลิตภณัฑ์ และ
ปริมาณ/ความเขม้ขน้ของสารสกดั นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัอยากให้มีผลิตภณัฑ์อาหารเสริมท่ีมาจาก
สารสกัดธรรมชาติ เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในเร่ือง การเสริมสร้างระบบภูมิคุ้มกันให้มี
ประสิทธิภาพ และอยากให้เพิ่มสารสกดัจากคาโมมายล์ ลาเวนเดอร์ ดอกมะนาว กระถิน มะระ 
กระเทียม โหรพา ข้ีเหล็ก ขิง มะกรูด (ช่วยให้ผอ่นคลายและการนอนหลบั) คิดเป็นสัดส่วน 78.6% 
และสารสกดัจากถงัเช่า กระชายขาว (ช่วยเพิ่มภูมิคุม้กนัของร่างกาย) เป็นสัดส่วน 21.4% ในอาหาร
เสริมเพื่อการนอนหลบัท่ีมีสารสกดัเห็ดหลินจือแดง และสารเมลาโทนิน  

พบว่ารูปแบบการรับประทานอาหารเสริมจากสารสกดัเห็ดหลินจือท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
อยากให้มีเพิ่มเติมนอกเหนือจากแบบแคปซูลบรรจุในกระปุกแบบเดิม ก็คือ ในรูปแบบเจลล่ีบรรจุ
ซอง (Jelly Strip) สัดส่วน 62.9% รองลงมาเป็นรูปแบบเคร่ืองด่ืมน ้ าเห็ดหลินจือ (กล่อง/ขวด/
กระป๋อง) คิดเป็นสัดส่วน 40% เห็ดหลินจือสกดัรูปแบบผงชง (บรรจุในถุงชา)พร้อมชง คิดเป็น
สัดส่วน 37.1%  และเห็ดหลินจืออบแหง้ (ช้ิน) ส าหรับชงด่ืมกบัน ้า คิดเป็นสัดส่วน 13.4% 

ตารางที ่7. 6 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อการ
นอนหลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

หากท่านตอ้งตดัสินใจเลือกซ้ืออาหาร
เสริมเพื่อการนอนหลบั หน่ึงแบรนด ์
ท่านจะค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุด  
3 อนัดบัแรก 

ความสวยงามของบรรจุภณัฑ ์ 31.4 

ประสิทธิภาพในการช่วยการนอนหลบั 78.6 

ผลขา้งเคียงขณะใชแ้ละผลขา้งเคียงหลงั
ใช ้

74.3 

 ปริมาณ/ความเขม้ขน้ของสารสกดั 45.7 

พิจารณาส่วนผสมอ่ืนๆท่ีอยูใ่น
ผลิตภณัฑ ์

48.6 

 ปัจจยัอ่ืนนอกเหนือจากท่ีกล่าวมา 1.4 

ราคา 2.9 
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ตารางที ่7.6 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการ
นอนหลบั (ต่อ) 
 

รายการ สัดส่วน (%) 

หากท่านตอ้งตดัสินใจเลือกซ้ืออาหาร
เสริมเพ่ือการนอนหลบั หน่ึงแบรนด ์ท่าน
จะค านึงถึงปัจจยัใดมากท่ีสุด 3 อนัดบั
แรก 

ความน่าเช่ือถือ 4.3 

 รีววิ        1.4 

ท่านอยากใหมี้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีมา
จากสารสกดัธรรมชาติ เพ่ือช่วยเพ่ิม
ประสิทธิภาพในเร่ืองใด (ท่ีนอกจากเร่ือง
การนอน)  

 ช่วยบรรเทาภาวะน ้ าตาลในเลือดสูง 18.6 

 ช่วยบรรเทาภาวะความดนัโลหิตสูง 8.6 

ช่วยเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนัใหมี้ประสิทธิภาพ 70 

 ช่วยป้องกนัในการเกิดโรค 1.4 

 ช่วยใหสุ้ขภาพผิวดีและเสริมสร้างภูมิคุม้กนั 1.4 

ท่านอยากใหเ้พ่ิมสารสกดัจากธรรมชาติ
ชนิดใด ในอาหารเสริมท่ีมีสารสกดัเห็ด
หลินจือแดงและสารเมลาโทนิน 
  

สารสกดัจากถงัเช่า กระชายขาว (ช่วยเพ่ิมภูมิคุม้กนั
ของร่างกาย) 

21.4 

สารสกดัจากคาโมมายล ์ลาเวนเดอร์ ดอกมะนาว 
กระถิน มะระ กระเทียม โหรพา ข้ีเหลก็ ขิง มะกรูด 
(ช่วยใหผ้อ่นคลายและการนอนหลบั) 

78.6 

รูปแบบการรับประทานอาหารเสริมจาก
สารสกดัเห็ดหลินจือท่ีอยากใหมี้เพ่ิมเติม
นอกเหนือจากแบบแคปซูลบรรจุใน
กระปุก 

 เห็ดหลินจือสกดัรูปแบบผงชง (บรรจุในถุงชา) 
พร้อมชง 

37.1 

เจลล่ีบรรจุซอง (Jelly Strip) 62.9 

เคร่ืองด่ืมน ้ าเห็ดหลินจือ (กล่อง/ขวด/กระป๋อง) 40.0 

 เห็ดหลินจืออบแหง้ (ช้ิน) ส าหรับชงด่ืมกบัน ้ า 14.3 
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1.6 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการ
ขาย ทีม่ีผลต่อผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบั   

ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบวา่ความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมเพื่อช่วยในการนอน
หลบัของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยู่ท่ี เดือนละ 1 คร้ัง และโดยเฉล่ียจะซ้ือ 1-3 กระปุก/ปี ส่วนมาก
ผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารเสริมเพื่อการนอนหลบัจาก Facebook มากท่ีสุด 
สัดส่วน 54.3% ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นวา่แบรนด์สินคา้ใหม่
ควรจะโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่น Facebook รองลงมาเป็น YouTube และ Instagram 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการแนะน าสินคา้ของผูมี้อิทธิพล (Influencer)ในส่ือ
โซเชียลมีเดียต่างๆ ในการเป็นผูส้นบัสนุนยืนยนัคุณภาพสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงประเภทของผูมี้อิทธิพล (Influencer) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามติดตามเป็นประจ าสูงสุด 
ได้แก่ ประเภท Lifestyle (การใช้ชีวิตประจ าวนั) Food (การกิน,อาหาร,ร้านอาหาร) และBeauty 
(ความงาม การแต่งหนา้,แต่งตวั) ตามล าดบั และผูมี้อิทธิพล (Influencer) จะตอ้งมีจ านวนผูติ้ดตาม 
มากกว่า 5,000 คน เป็นตน้ไปจะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือของผูมี้อิทธิพลในการเป็นผูส้นบัสนุน
ยนืยนัคุณภาพสินคา้ได ้

 
ตารางที ่7. 7 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการขาย ท่ี
มีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

ความถ่ีในการซ้ืออาหารเสริมเพ่ือช่วยในการ
นอนหลบั 

เดือนละ 1 คร้ัง 22.9 

2-3 20.0 

4-5 11.4 

5-6 12.9 

ปีละ 1 คร้ัง 14.3 

2 ปีคร้ัง 2.9 

มากกวา่ 2 ปีคร้ัง 15.7 
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ตารางที ่7.7 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการขาย ท่ี
มีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

จ านวนการซ้ืออาหารเสริมเพ่ือช่วยในการนอน
หลบั ในระยะเวลา 1 ปี 

1-3 กระปุก/ปี 81.4 

4-6 กระปุก/ปี 15.7 

7-9 กระปุก/ปี 1.4 

จ านวนการซ้ืออาหารเสริมเพ่ือช่วยในการนอน
หลบั ในระยะเวลา 1 ปี (ต่อ) 

10-12 กระปุก/ปี - 

มากกวา่ 12 กระปุก/ปี 1.4 

ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
เพ่ือการนอนหลบัจากแหล่งใดมากท่ีสุด 

YouTube 15.7 

Facebook 54.3 

Instagram 18.6 

 Twitter 8.6 

Google 1.4 

 หนา้ร้านขายยา 1.4 

แบรนด/์ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมใหม่ควรจะ
ประชาสมัพนัธ์ผา่นช่องทางใด 

YouTube 20.0 

Facebook 48.6 

Instagram 18.6 

 Twitter 7.1 

 Website 5.7 
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ตารางที ่7.7 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการขาย ท่ี
มีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

การแนะน าสินคา้ของผูมี้อิทธิพล (Influencer)ในส่ือ
โซเชียลมีเดียต่างๆ ในการเป็นผูส้นบัสนุนยนืยนั
คุณภาพสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ท่านหรือไม่   

มี 85.7 

ไม่มีผล 14.3 

ประเภทของ Influencer ท่ีท่านติดตามเป็นประจ า
มากท่ีสุด 

Beauty (ความงาม การแต่งหนา้,แต่งตวั) 57.1 

Travel (ท่องเท่ียว,ท่ีพกั) 40 

Lifestyle (การใชชี้วติประจ าวนั) 60 

Food (การกิน,อาหาร,ร้านอาหาร) 58.6 

Fashion (การแต่งตวั,แฟชัน่) 22.9 

Gamer (เกมส์) 21.9 

Health (สุขภาพร่างกาย) 21.4 

Sport (กีฬา) 12.8 

Finance/Investment (การเงินและการลงทุน) 5.7 

Education (การเรียนและการศึกษา) 12.9 

เพลง บงัเทิง 1.4 

ครอบครัว 1.4 

จ านวนผูติ้ดตามของผูมี้อิทธิพลท่ีมากหรือนอ้ยมี
ผลต่อความน่าเช่ือถือในการเป็นผูส้นบัสนุน
ยนืยนัคุณภาพสินคา้หรือไม่ 

มีผล 86.0 

ไม่ผล 14.0 
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ตารางที ่7.7 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นช่องทางการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการขาย ท่ี
มีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ผูมี้อิทธิพลตอ้งมีจ านวนมากเท่าใดจึงรู้สึกถึง
ความน่าเช่ือถือของผูมี้อิทธิพลในการเป็น
ผูส้นบัสนุนยนืยนัคุณภาพสินคา้ 

นอ้ยกวา่ 5,000 คน 10.0 

5,000-10,000 คน 10.0 

10,001-50,000 คน 24.3 

50,001-100,000 คน 18.6 

100,001-500,000 คน 18.6 

500,001-1,000,000 คน 12.9 

มากกวา่ 1,000,000 คน 5.7 

 
ตารางที ่7. 8 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการตลาด และการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

กิจกรรมส่งเสริมการขายใดท่ีดึงดูดใหท่้าน
ตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 

ลดราคา 42.9 

กิจกรรม 1 แถม 1 หรือซ้ือช้ินท่ี2 
1 บาท 

38.6 

 การส่งเสริมการขายท่ีมีของแถม 1.4 

 ส่วนลดใชส้ าหรับการซ้ือคร้ัง
ถดัไป เช่น คูปอง หรือ เหรียญ 
(Coins) ใชแ้ทนเงินสด 

2.9 

ฟรีค่าจดัส่ง 7.1 

จดัสินคา้ เป็นเซ็ตในราคา
ประหยดั 

7.1 
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ตารางที ่7.8 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการตลาด และการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ ท่ีมีผลต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั (ต่อ) 

รายการ สัดส่วน (%) 

ท่านมกัจะรู้สึกคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ี
ส่งเสริมการขายสม ่าเสมอ 
  

มากท่ีสุด 24.3 

มาก 40.0 

ปานกลาง 31.4 

นอ้ย 4.3 

นอ้ยท่ีสุด 0 

หากท่านมีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ช้ินแรกหรือ
ช้ินใดช้ินหน่ึงของตราสินคา้นั้น ท่านมีแนวโนม้
ท่ีจะซ้ืออาหารเสริมหรือสินคา้ชนิดอ่ืนๆของตรา
สินคา้น้ีมากนอ้ยเพียงใด 

มากท่ีสุด 27.1 

มาก 57.2 

ปานกลาง 15.7 

นอ้ย 0 

นอ้ยท่ีสุด 0 

 
จากตารางท่ี 7.8 ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการตลาด และ

การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ พบว่ากิจกรรมส่งเสริมการขาย ท่ีดึงดูดให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
คือ กิจกรรมลดราคา สัดส่วน42.9% รองลงมาคือ 1 แถม 1 หรือซ้ือช้ินท่ี 2 1 บาท สัดส่วน 38.6% 
และการท่ีแบรนด์สินคา้มีการส่งเสริมการขายสม ่าเสมอจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่า  และผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้ท่ีจะซ้ืออาหารเสริมหรือสินคา้ชนิดอ่ืนๆของตราสินคา้ ในระดบัมากถึงระดบัมากท่ีสุด หาก
มีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ช้ินแรกหรือช้ินใดช้ินหน่ึงของตราสินคา้นั้น รวมกนัเป็นสัดส่วน 84.3%  

 
 1.7 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านพฤติกรรมผู้บริโภคภายหลงัการซ้ือสินค้า ทีม่ีผลต่อ
ผลติภัณฑ์เสริมอาหารเพือ่การนอนหลบั   
  ผลส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ พบว่าหลงัจากผูบ้ริโภค
ทดลองใช้สินคา้ดว้ยตวัเองแลว้มีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ ผูบ้ริโภคจะกลบัไปซ้ืออาหารเสริมชนิด
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แคปซูลเพื่อสุขภาพมารับประทานอย่างต่อเน่ือง เป็นสัดส่วน 84.3% และหากมีความรู้สึกท่ีดีต่อ
สินคา้จะแนะน าญาติหรือเพื่อนใหซ้ื้ออาหารเสริมตราสินคา้เดียวกนั เป็นสัดส่วน 94.% 

 
ตารางที ่7. 9 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือสินคา้ ท่ีมีผล
ต่อผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อการนอนหลบั 

รายการ สัดส่วน (%) 

หลงัจากท่านทดลองใชสิ้นคา้ดว้ยตวัเองแลว้มีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้      
ท่านจะกลบัไปซ้ืออาหารเสริมชนิดแคปซูลเพ่ือสุขภาพมารับประทาน
อยา่งต่อเน่ือง 

ซ้ือซ ้ า 84.3 

ไม่ซ้ือซ ้ า 15.7 

หลงัจากท่านทดลองใชสิ้นคา้ดว้ยตวัเองแลว้มีความรู้สึกท่ีดีต่อสินคา้ 
ท่านจะแนะน าญาติหรือเพ่ือนใหซ้ื้ออาหารเสริมตราสินคา้ท่ีท่านซ้ือ
หรือไม่ 

แนะน าต่อ 94.1 

ไม่แนะน าต่อ 5.9 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




