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บทคดัยอ่ 
จากงานวิจยัพบว่าผูสู้งอายมีุความกงัวลเร่ืองสุขภาพเป็นอนัดบั2 รองจากเร่ืองเงิน ดงันั้นเพื่อลดความความเส่ียงใน

การเกิดโรคและปัญหาทางดา้นสุขภาพ ผูสู้งอายุเลยจะเลือกบริโภคแต่อาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ โดยท่ีอาหารเสริมก็เป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงท่ีผูสู้งอายมุองหา เพื่อช่วยใหช้ะลอวยัและส่งเสริมให้สุขภาพยงัคงแขง็แรงเหมือนเดิม จากงานวิจยัพบวา่ผูสู้งอายอุยาก
ไดบ้รรจุภณัฑ์ท่ีรับประทานง่าย เหมาะแก่การรับประทานเป็นคร้ังๆ พกพาสะดวก และให้คุณค่ากบัอาหารเสริมท่ีมาจากการสกดั
ธรรมชาติมากกวา่สารเคมี 

ทางบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั จึงไดน้ าเสนอ Telo Jelly คือ อาหารเสริมส าหรับผูสู้งวยัท่ีผูสู้งอายุท่ีมี
คุณสมบติัเป็นanti-aging โดยประกอบไปดว้ย Telomerase และ anti-oxidant ท่ีช่วยลดความเส่ียงของการเกิดโรคในผูสู้งอาย ุอีกทั้งยงั
มีสารปรับสมดุลร่างกาย บ ารุงหวัใจ สมอง ขอ้กระดูกและผิวหนงั ให้เซลลร่์างกายของผูสู้งอายไุม่เส่ือมลงไปตามวยั ซ่ึงผลิตมาจาก
สารสกดัธรรมชาติมากถึง 15 ชนิด โดยท่ีผลิตมาในรูปแบบเจลล่ีจะท าให้สามารถรับประทานไดส้ะดวกไม่ตอ้งด่ืมน ้าตาม และดูดซึม
ไดดี้กว่าแบบเม็ด และสามารถใส่กล่ินและรสชาติ เพื่อช่วยลดเร่ืองการเบ่ืออาหารของผูสู้งอายุไดด้ว้ย โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือ
กลุ่มผูสู้งอายุท่ีซ้ือรับประทานเอง และกลุ่มวยักลางคนท่ีอยากจะซ้ือให้กบับุพการี โดยเน้นการท าการตลาดในรูปแบบของ omni-
channel engagement 

ส าหรับแผนธุรกิจของ Telo Jelly  มีการประมาณการเงินลงทุนไวท่ี้ 7.85 ลา้นบาท เป็นเงินลงทุนจากผูถื้อหุ้นรวม
โดยประมาณ 3 บาท และเงินกูจ้ากสถาบนัทางการเงินโดยประมาณ4.85 บาท โดยมีการประมาณการรายไดจ้ากยอดขายในปีท่ี1 อยูท่ี่ 
15.71  ลา้นบาทและเติบโตข้ึนเป็น 41 ลา้นบาท ในปีท่ี5 มีก าไรสุทธิเพิ่มข้ึนเป็น 7.78 ลา้นบาท จากระยะเวลาโครงการ 5 ปี มีอตัรา
ผลตอบแทนการลงทุน (IRR) ร้อยละ 80 สามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 3 ปีและมีมูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 
15,301,400 บาท จากรายละเอียดท่ีไดท้ าการศึกษามานั้น ท าใหพ้บวา่แผนธุรกิจมีความเป็นไปไดแ้ละน่าลงทุน 

 
ค าส าคญั : elderly dietary supplement/ jelly supplement/ Telomerase/ anti-oxidant from natural/ 

elderly 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาของการด าเนินธุรกจิ 
การท่ีประเทศไทยนั้นเขา้สู่สงัคมผูสู้งอายเุป็นประเดน็ท่ีถูกพดูถึงในช่วงหลายๆปีท่ีผา่น

มา โดยในปีพ.ศ. 2564 ประเทศไทยไดเ้ขา้สู่ “สังคมผูสู้งอายุโดยสมบูรณ์” ตามหลกัเกณฑ์ท่ีว่ามี 
“ผูสู้งอายท่ีุมีอายมุากกว่า 60 ปีข้ึนไปมากกว่า 20 % ของประชากรทั้งประเทศ” ซ่ึงคิดเป็นประชากร
จ านวน 13.8 ลา้นคน และคาดการณ์วา่ในปี พ.ศ.2583 นั้นจะมีสดัส่วนผูสู้งอายมุากถึง 31.28 % การท่ี
รูปแบบโครงสร้างประชากรท่ีเปล่ียนส่งผลกระทบต่อประเทศทั้งในดา้นเศษฐกิจ สังคม และวตัน
ธรรม ซ่ึงจากงานวิจยัท่ีไดก้ารส ารวจผูสู้งอายุสอบถามถึงความกงัวลของผูสู้งอายุ พบว่าขอ้ท่ีติด 5 
อนัดบั ไดแ้ก่ อนัดบั1 คือเร่ืองของความกงัวลเร่ือง การใชจ่้ายเงินในชีวิตป้ันปลาย  อนัดบั 2-4 ลว้น
เป็นเร่ืองเก่ียวกบัสุขภาพทั้งส้ิไม่วา่จะเป็นกงัวลวา่ จะไม่สามารถท าอะไรไดแ้บบเดิม เหมือนท่ีเคยท า  
เคล่ือนไหวล าบาก และสูญเสียความทรงจ า ซ่ึงปัญหาเหล่าน้ีจะกระทบต่อการ ใชชี้วิตของผูสู้งอายุ
เป็นอยา่งมาก 

 
 

 
รูปภาพท่ี 1.1  10 อนัดบัความกงัวลเม่ือเข้าสู่วยัสูงอาย ุ

 



2 
 

นอกจากนั้ นแล้วในงานวิจัยน้ียงัช้ีให้เห็นถึงส่ิงท่ีคิดและท่ีส่ิงท่ีลงมือท าจริงของ
ผูสู้งอายุ(รูปภาพท่ี1.2) จะเห็นไดว้่าความคิดบางอยา่งเช่น การออกก าลงักายคือส่ิงท่ีคิดเป็นอนัดบั1 
แต่ส่ิงท่ีลงมือท าจริงเป็นอนัดบั4 หรืออย่างเร่ืองของการเก็บออมเงินไว ้ใชย้ามป้ันปลายชีวิตในเชิง
ความคิดนั้นอยูท่ี่อนัดบั3 แต่การลงมือท าจริงนั้นตกไปอยูถึ่งอนัดบั 9  โดยส่ิงท่ีเป็นขอ้มูลท่ีน่าสนใจ
ของงานวิจยัน้ีก็คือเร่ืองของการรับประทานอาหาร ท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายนั้นอยูใ่นอนัดบัท่ี2  ทั้ง
ในเชิงความคิดและการลงมือท าจริง ดงันั้นถา้ท าธุรกิจท่ีเก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพของผูสู้งอายกุ็จะ
โอกาสทางธุรกิจท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ถา้เราน าเสนอคุณค่าของสินคา้ไดอ้ยา่งตรงจุดและเหมาะสม 

 

 
รูปภาพที่ 1.2  ภาพตารางเปรียบเทียบความคดิที่อยากท า(ฝ่ังซ้าย) และส่ิงที่ลงมือท าจริง(ฝ่ังขวา) 

 
ค าถามต่อไปคือถ้าเราเห็นโอกาสในผูสู้งอายุและเร่ืองการรับประทานอาหารท่ีมี 

ประโยชน์ต่อร่างกายแลว้เราควรท าธุรกิจอะไรดี  ส่ืบเน่ืองจากผูว้ิจยันั้นผูภู้มิหลงัเป็นเภสัชกร และ
ท างานในงานการตลาดของสายสุขภาพมามากกวา่ 10 ปี จึงมองไปท่ีธุรกิจอาหารเสริม ในผูสู้งอายท่ีุ
ผูว้ิจยัเขา้ใจพื้นฐานของอุตสาหกรรมน้ีเป็นอยา่งดี โดยท่ีอุตสาหกรรม อาหารเสริมในประเทศไทย
นั้นมีมูลค่าถึง 4 หม่ืนลา้นบาท และมีอตัราการเติบโตต่อเน่ืองถึงปีละ 9%  ยงักลุ่มลูกคา้ท่ีผลกัดนัให้
อุตสาหกรรมน้ีเติบโคกคื็อ กลุ่มผูสู้งอายนุั้นเอง และถา้เจาะลึก ลงไปถึงตลาดอาหารเสริมในผูสู้งอายุ
กพ็บโอกาสทางธุรกิจมากข้ึนไม่วา่เป็น  การแข่งขนัท่ียงั ไม่มากในกลุ่มน้ีเพราะตลาดอาหารเสริมใน
ประเทศไทยจะแข่งขนักนัอยา่ง เขม้ขน้ในตลาด วยัรุ่นวยัท างาน อีกทั้งตลาดอาหารเสริมผูสู้งอายนุั้น
ยงัมีรูปแบบผลิตภณัฑ์ เป็นในรูปแบบ  เดิมเช่น แบบเม็ด หรือรูปแบบผงผสมด่ืม ยงัไม่มีความ
หลากหลายของdosage form  ดังนั้นกลุ่มูกต้องต้องการนวตักรรมเพื่อท าให้วิธีรับประทานนั้น
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สะดวกมากยิง่ข้ึน  โดยมีขอ้มูลจากงาน วิจยัเก่ียวกบัความตอ้งการสินคา้ของผูสุ้งอายพุบวา่ อยากได้
บรรจุภณัฑท่ี์รับประทาน เป็นคร้ังๆ(single-dose) มากกว่ารูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์เป็นแบ่งทางหลายๆ
คร้ัง(multi-dose)  มีฉลากบอกขอ้มูลโภชการท่ีชดัเจน รวมถึงมีแพก้เกจจ้ิงท่ีเปิดจ่าย และส่ิงสุดทา้ย
คือผูบ้ริโภค ในประเทศใหคุ้ณค่ากบัอาหารเสริมท่ีมาจากสารสกดัธรรมชาติมากกวา่อาหารเสริมจาก
สารเคมี  

จากโอกาสท่ีมองเห็นในเร่ืองของธุรกิจอาหารเสริมในผูสู้งอายุท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ 
และรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์เป็นนวตักรรมมากกวา่รูปเมด็หรือผงจึงเกิดเป็นแผนธุรกิจ เจลล่ีอาหารเสริม
เพื่อสุขภาพท่ีผูบ้ริโภคท่ีรับประทานไดง่้ายและสะดวก โดยมีคุณสมบติัท่ีจะช่วยลดความเส่ียงโรคท่ี
พบบ่อยในผูสู้งอาย ุรวมถึงดูแลสุขภาพโดยองคร์วม และใชส้ารสกดัจากธรรมชาติภายใตช่ื้อสินคา้
ว่า “เทโล เจลล่ี(Telo Jelly)” โดยแผนธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีก่อตั้งข้ึนใหม่ และการเร่ิมตั้งบริษทัน้ีจะ
อาศยัเงินทุน จากทางฝ่ังของผูก่้อตั้งเอง การกูย้ืม รวมถึงการไดรั้บการสนับสนุนจากภาครัฐและ
ภาคเอกชนต่างๆ  ดงันั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนมาน้ี เพื่อระดมทุนจากนกัลงทุน หรือขอเงินสนบัสนุน
จากหน่วยงาน ของรัฐ  หรือใชกู้เ้งินทุนจาก ธนาคาร 
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บทที่ 2 

ภาพรวมและรูปแบบธุรกจิ 
 
 

2.1 รายละเอยีดบริษัท 
 

ช่ือบริษัท:  บริษทั ชีวิตดีดี เฮลทแ์คร์  จ ากดั 
           (ChewitDD Healthcare Company Limited) 

สัญลกัษณ์บริษัท:                       
  ภาพที่ 2.1 ตราสัญลกัษณ์ของบริษัท 
 

สินค้าและบริการ : จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีส่งเสริมสุขภาพของผูสู้งอายุ รวมถึงวิจยั และ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีตอบโจทย์ความต้องการทางด้านสุขภาพของ
ผูสู้งอายุโดยผลิตภณัฑ์ตวัแรกจะเป็น อาหารเสริมเพื่อป้องกนั โรค
ร้ายแรงและบ ารุงสุขภาพ ของผูสู้งอายจุากสกดัธรรมชาติ  ในรูปแบบ
ของเจลล่ีพร้อมรับประทาน 

Tagline : Your Body Deserve The Best  เพราะร่างกายของคุณคู่ควรกบัส่ิงท่ีดี 
ท่ีสุด  โดยChewitDDจะส่งมอบผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยค์วาม ตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค รวมถึงอดัแน่นมาดว้ยคุณประโยชน์ และคุณภาพของ
สินคา้เพื่อท าใหลู้กคา้ ไดรั้บส่ิงท่ีดีท่ีสุด 

วสัิยทัศน์ : บริษทั ชีวิตดีดี เฮลทแ์คร์  จ ากดั  
มอบคุณค่าใหก้บัลูกคา้ผูสู้งอายชุาวเอเชียเพื่อใหมี้ชีวิตท่ียนืยาวดว้ย 
คุณภาพชีวิตท่ีดี (Asian elderly people get longevity and a 
meaningful life.) 

พนัธกจิ : บริษทั ชีวิตดีดี เฮลทแ์คร์  จ ากดั จะส่งมอบผลิตภณัฑแ์ละบริการดา้น 
การส่งเสริมสุขภาพใหก้บัลูกคา้ผูสู้งอายใุนรูปแบบของการใชค้วาม 
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ตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้เป็นท่ีตั้ง 
(Deliver health-related products and services to the elderly with a 
customer-centric approach) 

 

2.2 วตัถุประสงค์ของธุรกจิ 
2.2.1 เป้าหมายธุรกจิระยะส้ัน (ปีที่ 1) 

• สร้างยอดขาย 36,000 กล่องจากช่องทางออนไลน์และตวัแทนขาย 
 

2.2.2 เป้าหมายธุรกจิระยะกลาง (ปีที่ 2-5) 

• ขยายธุรกิจไปในส่วนของออฟไลน์ และสร้างประสบการณ์ท่ีไร้รอย ต่อระหว่าง
ออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดการซ้ือคร้ังแรก ,ซ้ือซ ้า และบอกต่อลูกคา้ใหม่ 

• ตั้งแต่ปีท่ี 3 เป็นตน้ไป เปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งนอ้ย 1 สินคา้ต่อปี 
 
2.2.3 เป้าหมายธุรกจิระยะยาว (มากกว่า 5ปี) 

• ลูกคา้ 1ลา้นคนต่อปีมีสุขภาพท่ีดีข้ึนจากการใชสิ้นคา้และบริการของChewitDD 
 
 

2.3 รูปแบบธุรกจิ และรายละเอยีดของสินค้า 
2.3.1 รูปแบบธุรกจิ 
บริษทั ชีวิตดีดี เฮลท์แคร์  จ ากัด มีขั้นตอนการด าเนินธุรกิจหลกัๆ อยู่4 ขั้นตอนคือ  

1.) การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ 2.) การผลิตและจดัการ 3.) การท าการตลาดสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
4.) การน าผลตอบรับจากลูกคา้มาพฒันาปรับปรุงต่อไป  

โดยเร่ิมจากขั้นตอนการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่นั้นจะท าการวิจยัรวบรวมขอ้มูลเพื่อ
คน้หา พฒันาสินคา้ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูสู้งอายุท่ียงัเป็นช่องว่างทางธุรกิจอยู่แลว้น ามา
เป็น สินคา้ตวัอยา่งและท าการวิจยัทดสอบก่อนจะไปสู่ขั้นตอนของก่อนน าออกสู่ตลาด 

ต่อมาในส่วนของการผลิตการควบคุมคุณภาพและงานจดัการทัว่ไป เช่นเร่ือง บญัชี 
กฏหมายทางบริษัทจะใช้ outsource รวมถึงการดูแลรวมถึงการจัดเก็บสินค้าและการส่งของ 
(distribution) ทางบริษทัฯก็จะใชบ้ริการfullfillmentดว้ยเช่นกนัเพื่อให้ทางบริษทั ชีวิตดีดี เฮลทแ์คร์  
จ ากดั นั้นโฟกสัไปกบัการท าการตลาดและการบริการลูกคา้ 



6 
 

ส าหรับขั้นตอนท่ีทางบริษทัฯจะท าใหค้วามส าคญัเป็นอยา่งมากคือการท่ีท า การตลาด
เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ สนใจ และตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทั โดยในปีแรกนั้นจะเนน้ 
เป็นการท าการตลาดในส่ือออนไลน์เป็นหลกั เน่ืองจากสามารถวดัผล และปรับปรุงการโฆษณาได้
อย่างรวดเร็วดว้ยขอ้มูลสถิติ ของส่ือโฆษณามากกว่าช่อง ทางออฟไลน์ท่ีตอ้งจา้งพนักงานและมี
ค่าใช้จ่ายในการบริหารดูแลตามมา   แต่ในส่วนของออฟไลน์ จะเป็นแพลนขยายในปีท่ี 2  โดย
ผลิตภณัฑต์วัแรกคือ เจลล่ีเทโลเมียร์จากสกดัธรรมชาติ  

และขั้นตอนสุดทา้ยคือหลงัจากท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อหรือมีประสบการณ์ร่วมกบัทางแบรนด์
แล้ว ก็จะมีการเก็บข้อมูลความคิดเห็นค าติชมเพื่อน ามาปรับปรุงการบริการเพื่อให้ลูกค้ามี 
ประสบการณ์ท่ีดีกบัทางแบรนดม์ากยิง่ข้ึนรวมถึงขอ้มูลบางอยา่งท่ีลูกคา้มอบให ้เช่นความ ตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์แบบใหม่ ก็จะสามารถน ามาใชต่้อยอดเพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีจะน าออกมาสู่ ตลาด
ต่อไปไดด้ว้ยเช่นกนั  

 

 
ภาพที่ 2.2 ภาพแสดงรูปแบบการด าเนินธุรกจิของบริษัท ชีวติดดี ีเฮลท์แคร์  จ ากดั 

 
2.3.2 รายละเอยีดของสินค้า 
สินคา้ตวัแรกของบริษทั ชีวิตดีดี เฮลทแ์คร์  จ ากดั คือสินคา้ท่ีมีช่ือการคา้วา่ “TeloJelly” 

คือเจลล่ีอาหารเสริมเพื่อสุขภาพโดยสารออกฤทธ์ิหลกัคือ Telomerase ซ่ึงมีสรรพคุณท่ีชะลอความ
เส่ือมของเซลลใ์นร่างกายท าใหล้ดความเส่ียงของการเกิดโรคต่างๆ โดยมีกลไกการออกฤทธ์ิคือ การ
ป้องกนัไม่ใหส้ายของTelomere หดสั้นลง ซ่ึงการท่ีสาย Telomereยงัไม่หดสั้นลงนั้น จะมีประโยชน์
ต่อร่างกายจากงานวิจยัท่ีมีการตีพิมพอ์อกมา คือ 1.)มียบัย ั้งเซลล์ท่ีแบ่งตวัผิดปกติเสมือนการฤทธ์ิ
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ของการตา้นมะเร็งอ่อนๆ 2.) ป้องกนัโรคท่ีเก่ียวกบัอายท่ีุเพิ่มมากข้ึนอยา่งโรคหวัใจและหลอดเลือด 
และอลัไซเมอร์ 3.) ออกฤทธ์ิเหมือนกบัเป็นstem cell ท าหนา้ท่ีฟ้ืนฟูเซลลท์ั้งภายนอกและภายในโดย
ภายนอก จะเห็นไดช้ดัจากการท่ีร้ิวรอยจะต้ืนข้ึน โดยประโยชน์ของ Telomerase ท่ีกล่าวไป นั้นมี
การ คน้พบเม่ือปี ค.ศ.2009 และผูค้น้พบกไ็ดรั้บ Nobel Prize และมีงานวิจยัมากมายตีพิมพ ์มารับรอง
ถึงประโยชน์ของTelomerase ตามท่ีอา้งถึงดงักล่าว 

 

 
ภาพที่ 2.3 การท างานของเอนไซม์ Telomerase และประโยชน์ต่อร่างกาย 
 

แต่ว่าตวัTelo Jelly นั้นจะไม่ไดใ้ชส้ารสกดัTelomeraseจากเคมี แต่เราไดท้ าการศึกษา 
เพิ่มเติมว่า ถา้ตอ้งการTelomeraseจากธรรมชาติ ควรจะใชพ้ืชหรือผลไมใ้ดมาใชส้กดัก็พบว่า มีสาร
สกัดท่ีน่าสนใจอยู่ด้วยกัน 3 ตัวด้วยกันท่ีมีการศึกษาวิจัยทางคลินิกแล้วว่าเป็น Telomeraseจาก
ธรรมชาติ ไดแ้ก่ 1.สารสกดัผิวองุ่น (Grape Skin ) 2.สารสกดัจากปักค้ี (Astragalus ) 3. สารสกดัจาก
ใบบวับก (Centella Asiatica)  อยา่งนอ้ยสารละ 2 งานวิจยั  

นอกจากประโยชน์ของTelomeraseจากธรรมชาติแลว้ใน Telo Jelly ยงัมีการใส่สาร
ตา้นอนุมูลอิสระจากธรรมชาติถึง 6 ชนิดท่ีจะช่วยลดความเส่ียงของการเกิดโรคต่างๆรวมถึงช่วย
ชะลอคววามเส่ือมของเซลลอี์กดว้ย  พร้อมทั้งมีการเพิ่มวิตามินดี แคลเซียม และคอลลาเจน ท่ีจะช่วย
เร่ืองการท างานของกระดูก และข้อ ซ่ึงเป็นความกังวลหลกั ของผูสู้งอายุจากการวิจยัท่ีบอกว่า 
อยากจะเคล่ือนไหว หรือท ากิจกรรมไดแ้บบเดิมตามท่ีเคยท า   อีกทั้งยงัมีสารกดัจากโสม (Ginseng) 
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ท่ีช่วยปรับสมดุลโดยรวมของร่างกาย รวมถึงเป็นยา อายุวฒันะท่ีมีงานวิจยัมาอย่างยาวนาน และ
สุดทา้ยคือสาร Coenzyme Q 10 ท่ีจะบ ารุงการท างาน ของสมองและหวัใจ  

 
ภาพที่ 2.4 ประโยชน์ต่อร่างกายของผลติภณัฑ์ Telo Jelly  

 
 

2.4 ลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ 
รูปแบบผลิตภณัฑ์(dosage form) ส าหรับ Telo Jelly ก็คืออาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ี 

โดยประโยคท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บกคื็อ  
1.) ความสะดวกสบายในการรับประทาน โดยไม่ต้องกินร่วมหรือผสมกับน ้ า 

เหมือนกบัอาหารเสริมในรูปแบบเมด็หรือผง และความสะดวกสบายในการพกพา เป็น 1ซองต่อการ
รับประทาน 1 คร้ัง 

2.) การท่ีเป็นเจลล่ีท าให้สามารถปรับแต่งกล่ิน และรสชาติให้น่ารับประทาน ไดม้าก
ยิง่ข้ึนกวา่รูปแบบผงหรือยาเมด็ 

3.) ประสิทธิภาพในการดูดซึมเขา้สู่ร่างกาย   อาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ีมี ศึกษา
มาแลว้วา่สามารถดูดซึมเขา้ร่างกายไดดี้กวา่แบบเมด็ 

4.) สามารถใส่ปริมาณสารสกดัไดม้ากข้ึน เน่ืองเจลล่ีมีขนาดท่ีใหญ่กว่ายาเม็ด ดงันั้น
สามารถ ท่ีจะใส่สารสกดัไดม้ากกว่าอาหารเสริมแบบเม็ด และไม่ตอ้งรับประทานหลายช้อนชา 
เหมือนกบัผงท่ีเป็นผงผสมน ้าด่ืม  
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ส าหรับบรรจุภณัฑข์อง Telo Jelly นั้น จะเป็นซองฟอยลเ์จลล่ีพร้อมรับประทาน โดยมี
ขนาด 1 ซองต่อการรับประทาน1 คร้ังต่อวนั  รสทบัทิม สีเจลล่ีเป็นสีแดง รสชาติไม่หวานเกินไป ไม่
มีน ้ าตาลผสม ไม่ท าให้ผูท่ี้เบาหวานก็สามารถรับประทานได ้ไม่มีไขมนั และแคลอร่ีต ่า เน้ือสัมผสั
เจลล่ีน่ิม ไม่เหนียวแขง็เกินไป ซ่ึงจะเหมาะกบัผูสู้งอายท่ีุมีปัญหาเร่ืองฟัน 

 

 
ภาพที่ 2.5 แสดงตัวผลติภัณฑ์ของ Telo Jelly ในซองบรรจุ และกล่องบรรจุ 

 
ส าหรับการออกแบบซองเจลล่ีและกล่องบรรจุนั้นจะออกแบบมาในภาพและสีสันใน

โทนเดียวเพื่อเน้นย  ้ าในเร่ืองของbrand identity โดยจะชูเร่ืองการเป็น anti-aging จากสารสกัด
ธรรมชาติ 15 ชนิด และด้านหน้ากล่องและซองจะมีคุณประโยชน์ของ Telo Jelly ไม่เป็นเร่ือง 
Telomerase, Adaptogen, บ ารุงหัวใจ สมอง ขอ้กระดูก และผิว และขา้งกล่องจะเป็นภาพของสาร
สกัดทั้ง15 ชนิด พร้อมทั้งมีโลโก้ premium product เพื่อตอกย  ้าเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์  โดย
กล่องบรรจุจะเป็นกล่องกระดาษ บรรจุเจลล่ีจ านวน 10 ซองต่อ 1 กล่อง สามารถรับประทานได ้10 
วนั  
 
 

2.5 คุณค่าที่จะได้รับจากสินค้า 
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คุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการรับประทาน Telo Jelly ไดแ้ก่ 
1.) การป้องกนัโรคร้ายแรงไม่ว่าจะ โรคหวัใจและหลอดเลือด อลัไซเมอร์ และมะเร็ง 

จาก Telomeraseท่ีสกดัจากธรรมชาติ 
2.) ปรับสมดุลร่างกายจากสารสกดัโสม 
3.) บ ารุงการท างานของหวัใจและสมอง จาก Coenzyme Q 10  
4.) เสริมสร้างการท างานของขอ้ กระดูก และผิวหนัง จาก คอลลาเจน วิตามินดี และ

แคลเซียม 
Functional Value 
-Avoid hassle - กินง่าย ไม่ตอ้งด่ืมน ้า packaging เปิดง่าย  
-Reduce Risk - ลดความเส่ียงการเกิดโรค 
-Simplifies - ท าใหก้ารทานอาหารเสริมง่ายข้ึน พกพาสะดวก 
-Quality – Premium & high quality of raw material & production process 
Emotional Value 
-Wellness -การดูแลส่งเสริมสุขภาพ 
-Therapeutic value - ลดความเส่ียงของโรคร้ายแรง 
-Reward me -ทานอาหารเสริม เพื่อใหร้างวลัตวัเอง 
Life Changing Value 
-Provide hope -ใหค้วามหวงัวา่จะเป็นโรคร้ายแรงนอ้ยลง ยงัสามารถใชชี้วิตไดป้กติ 

 
 

2.6 Business Model Canvas 
2.6.1 Customer Segments 
Primary target : ผูสู้งวยัตั้งแต่อาย ุ60 ปีเป็นกลุ่มติดสงัคมอาศยัอยูใ่น กทม และหวัเมือง

ใหญ่ๆท่ีมีประชากรผูสู้งอายุติด 10อนัดับของเมืองไทย อยากมีสุขภาพท่ีดี อยากเคล่ือนไหวได้
เหมือนเดิม ช่วยเหลือตวัเองได ้ไม่เป็นโรคร้ายแรงต่างๆ หรือถา้เป็นก็สามารถควบคุมตวัโรคได ้
อยากไดอ้าหารเสริมท่ีกินเป็นคร้ังๆ(single-dose) 

Secondary target : อายุระหว่าง 30 - 60ปี รายได ้30,000 บาทข้ึนไป แต่งงานหรือไม่
แต่งก็ได ้เป็นคนรับผิดชอบค่าใชจ่้ายในบา้น มีพ่อแม่หรือญาติผูใ้หญ่อาศยัอยูใ่น top 10 จงัหวดัท่ีมี
ผูสู้งอายุจ านวนมากท่ีสุด ตอ้งการให้คนท่ีรัก(พ่อแม่ หรือลูก)ไดรั้บส่ิงท่ีดีท่ีสุด ซ้ือของท่ีคิดว่าดี
ส าหรับคนท่ีรักมาใหอ้ยูเ่สมอ และถา้ดีกจ็ะซ้ือซ ้า มกัจะซ้ือออนไลน์ เพราะไม่มีเวลา 



11 
 

2.6.2 Value Proposition 
เจลล่ีอาหารเสริมท่ีแกะทานง่าย ดูดซึมไดดี้กว่าแบบเม็ด และมีสารส าคญั Telomerase 

จากสารสกดัธรรมชาติช่วยป้องกนัการเกิดโรคร้ายแรงท่ีพบบ่อยในผูสู้งอาย ุเช่นมะเร็ง หวัใจ อลัไซ
เมอร์ อีกทั้งยงัช่วยเร่ืองบ ารุงขอ้และกระดูก รักษาสมดุลร่างกาย รวมถึงบ ารุงหวัใจและสมอง 

 
2.6.3 Customer Relationship 
-omnichannel engagement (immersive content, preferred channels) 
-Customer experience  
-promotion 
 
2.6.4 Channels 
On-line (B2C) 
- Social Media 
-e-commerce  
-Affiliate marketing 
Off-line (B2B) 
-Agent 
-Drug Store 
-Convenience store ลงทุนสูง พิจารณาเป็นล าดบัสุดทา้ย (Deprioritization) 
 
2.6.5 Revenue Streams 
Retailer model- ขายอาหารเสริมใหก้บัคู่คา้(B2) และสู่รายยอ่ย (B2C) 
 
2.6.6 Key Activities 
-วิจยัและพฒันาสูตรใหม่จากinsightของผูสู้งอาย ุ
-ท าการตลาดสินคา้ 
-เพิ่มช่องทางใหม่ส าหรับการจดัจ าหน่าย 
-พฒันาประสบการณ์ของลูกคา้ (Customer Experience) จาก pain point 
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2.6.7 Key Resources 
-Commercial Employee 
-Office rental & E-commerce system 
-Online store: social media/market place/affiliate marketing 
 
2.6.8 Key Partners 
Outsource operation function: -accounting, HR, supply chain, warehouse, distributor, 

law & regulation 
R&D, Production 
-Raw material supplier 
-OEM: Supplement manufacturer 
Distribution 
-Fullfillment company 
-E-commerce platform 
-Drug store, Convenience store 
 
2.6.9 Cost Structure 
-วิจยัและพฒันาธุรกิจ 
-ตน้ทุนผลิตสินคา้ และจดัจ าหน่าย 
-ค่าเช่าสถานท่ี เงินเดือนพนกังานทั้งประจ าและoutsource 
-ค่าการตลาด ค่ายงิads และคอมมิชชัน่ 
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ภาพที่ 2.6 Business Model Canvas ของบริษัท ChewitDD Healthcare จ ากดั 
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บทที่ 3 
การวเิคราะห์อุตสาหกรรมและการตรวจสอบโอกาส 

 
 

3.1 วเิคราะห์อุตสาหกรรม 
  
  
  
  
  
  
  
  
                                
  
  
  
  
ภาพที่ 3.1 มูลค่าอุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทย 
 

จากข้อมูลของ EuroMonitor พบว่าอุตสาหกรรมอาหารเสริมในเมืองไทย มีมูลค่า
ประมาณ 4 หม่ืนลา้นบาท และ มีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปี อยูท่ี่ร้อยละ 9 (CAGR) และจากงานวิจยั
ของ Grand View พบวา่ตลาดอาหารเสริมของประเทศไทย เติบโตอยา่งรวดเร็ว โดยมีมูลค่าอยูท่ี่ 4.4 
พนัลา้นเหรียญสหรัฐในปี พ.ศ. 2563 ซ่ึงคิดเป็นเงินไทยคือ 145,000 ลา้นบาท ซ่ึงมากว่าขอ้มูลของ 
euromonitor ถึงแสนลา้นบาท และมีขอ้มูลอตัราการเติบโตต่อเน่ืองอยูท่ี่ร้อยละ 7.7 (CAGR) ตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2564 - 2571 

โดยปัจจยัท่ีท าใหอุ้ตสาหกรรมน้ีเติบโตอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากคนไทยใหค้วาม สนใจ
กบัเร่ืองสุขภาพมากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะตั้งแต่เกิด Covid-19 เป็นตน้มา  และผูค้นกเ็ลือกใช ้อาหารเสริม
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เพื่อจะท าใหต้นเองมีสุขภาพท่ีดี  และถา้มองลึกลงไปในกลุ่มอาหาร เสริมผูสู้งอายกุ็พบวา่ เป็น กลุ่ม
หลกัในการขบัเคล่ือนใหอุ้ตสาหกรรมน้ีใหเ้ติบโต 

อุตสาหกรรมอาหารเสริมในเมืองไทยนั้นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายรายใหญ่กย็งัเป็นบริษทั 
ภายในประเทศ  โดยมีบริษทัท่ีเป็นนานาชาติบางรายท่ีโดดเด่น อย่างเช่น Amway หรือ Herbalife   
ในส่วนของประเภทอาหารเสริมท่ีเป็นท่ีนิยมนั้นวิตามินและแร่ธาตุต่างๆยงัเป็นยอดขาย สูงสุดใน
อุตสาหกรรมน้ีตามมาดว้ยอาหารเสริมจากสมุนไพรและธรรมชาติ และกลุ่มท่ีเป็น อาหารเสริมเพื่อ
กีฬาและการควบคุมน ้าหนกักเ็ป็นตวัท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ 

เน่ืองจากอุตสาหกรรมเติบโตอยา่งรวดเร็วและมีผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายรายใหม่พยายาม 
เข้ามาสู่อุตสาหกรรมน้ีมากข้ึนเร่ือยๆ ในด้านขององค์การอาหารและยา (อย.) ก็ได้มาการออก 
กฎเกณฑ์และระเบียบข้อบังคับมากข้ึนเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้บริโภคสินค้าท่ีมีคุณภาพและความ 
ปลอดภยั 

 
 

3.2 5 Forces Analysis 
3.2.1 Bargaining power of supplier 
เน่ืองจากทางบริษทัไดจ้า้งOEM ด าเนินการผลิตให้และsupplier ของ raw material ก็

จ าหน่ายผ่านให้กบัทางOEMอีกที พบว่าในปัจจุบนัOEM ของอาหารเสริมมีการแข่งขนั กนัอย่าง
ดุเดือดมีหลายบริษทัท่ีรับท า  ดงันั้นบริษทัฯสามารถท่ีจะเลือกคุณภาพของการผลิตและraw material 
ไดต้าม specificationและราคาท่ีเราตอ้งการได ้ถา้มีการลดคุณภาพของวตัถุดิบ หรือของ finished 
product หรือแมแ้ต่กระทัง่การข้ึนราคาอย่างไม่สมเหตุสมผล ทางบริษทัฯ ของเราก็มีอ  านาจต่อรอง
เพื่อติดต่อเปล่ียนเป็นเจา้ใหม่ได ้และในส่วนของงานoperation ไม่วา่จะเป็นเร่ือง บญัชี กฏหมาย ฝ่าย
บุคคล ปัจจุบนั ก็มีoutsourceหลากหลายเจา้ใหเ้ราสามารถ เปรียบเทียบบริษทัท่ีเหมาะสมกบัเน้ืองาน 
และราคาท่ีทางบริษทัฯของเรายอมรับ 

 
3.2.2 Threats of new entrants 
การท่ีเป็นอาหารเสริมเพื่อบ ารุงและป้องกนัโรคนั้น โดยเฉพาะอย่าง Telomerase นั้น 

ตอ้งอาศยัความรู้เฉพาะทางในการเขา้ใจและพฒันาผลิตภณัฑซ่ึ์งก็จะเป็นขอ้จ ากดัส าหรับผูเ้ล่น ราย
ใหม่ท่ีจะเขา้มาสู่ตลาด และการท่ีบริษทัฯเขา้มาสู่ตลาดน้ีก่อนเจา้อ่ืนในตลาดอาหารเสริม ผูสู้งอายท่ีุมี
ผูจ้ดัจ าหน่ายน้อยรายอยู่นั้น โดยท่ีการท่ีเราถูกเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้เป็นเจ้าแรกๆ ก็จะได้เปรียบ
ส าหรับการป้องกนัผูแ้ข่งขนัรายใหม่ รวมถึงความสมัพนัธ์ท่ีมีต่อsupplier มาก่อนดว้ย 
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3.2.3 Rival among competitors 
ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) จะช่วยให้สร้างความสามารถ 

แข่งขนักบัคู่แข่งไดซ่ึ้งไดแ้ก่  
1.) คุณประโยชน์หลักของTelomeraseท่ีช่วยส่งเสริมและป้องกันสุขภาพจากโรค

ร้ายแรง อีกทั้งทาง บริษทัฯยงัเลือกใช ้Telomerase ท่ีมาจากสารสกดัธรรมชาติ 
2.) การใส่คุณประโยชน์อ่ืนเขา้ไปเพิ่มท่ีเหมาะกบัความตอ้งการของผูสู้งอาย ุไดแ้ก่ การ

ช่วยเสริมสร้างข้อและกระดูก รวมถึงผิวหนัง จากคอลลาเจน วิตามินดี แคลเซียม  ปรับสมดุล 
ร่างกายจากสารสกดัโสม และบ ารุงหวัใจรวมถึงสมองจากcoenzyme Q10  

3.) อาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ีของท่ีพกพาง่าย สะดวก ไม่ตอ้งด่ืมหรือผสมน ้ าตาม 
สามารถเพิ่มกล่ิน สี รสชาติให้น่ารับประทานมากยิง่ข้ึน รวมถึงสามารถดูดซึมไดดี้กวา่อาหาร เสริม
ในรูปแบบเมด็ 

 
3.2.4 Threat of substitute product 
เน่ืองจากตลาดอาหารเสริมในเมือไทยใหญ่ และมีรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย อีก

ทั้ง มีผูจ้ดัจ าหน่ายหลายรายในตลาดอาหารเสริม แต่ในตลาดของอาหารเสริมผูสู้งอายุ ยงัมีผู ้จดั
จ าหน่ายน้อยราย แต่ลูกคา้อาจจะเปล่ียนพฤติกรรมไปลองแบรนด์อ่ืนได ้ ดงันั้นการท่ีมี แผนการ
ตลาดท่ีดีท่ีจะช่วยสร้างความภกัดีต่อแบรนด์ (customer loyalty) ก็จะช่วยให้ความเส่ียง ท่ีลูกค้า
เปล่ียนไปใช้สินค้าทดแทนอ่ืนมีน้อยอีกทั้งส่ิงท่ีจะช่วยลดความเส่ียงน้ีได้คือการท่ีคอยติด ตาม
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอ กจ็ะท าใหบ้ริษทัสามารถท่ีจะปรับตวัได ้

 
3.2.5 Bargaining power of buyer 
ถา้มองถึงอาหารเสริมTelomerase ในรูปแบบJelly เราเป็นเจา้แรกท่ีท าในตลาดน้ี ดงันั้น

ถา้ท าให้ลูกคา้รู้สึกสนใจ แลว้อยากลองผลิตภณัฑ์ และยอมรับในเร่ืองของประสิทธิภาพ คุณภาพ
และราคาแลว้ลูกคา้เกิดการซ้ือ ดงันั้นจุดส าคญัคือการส่ือสารทางการตลาด ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้ใจ
ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์   เพราะถา้ลูกคา้ไม่เขา้ใจอ านาจการต่อรอง ก็จะเป็นของลูกคา้ท่ีจะเลือก
ผลิตภณัฑอ่ื์นท่ีลูกคา้มองวา่ดีกวา่ และคุม้ค่ากวา่  
 
 

3.3 PESTEL Analysis 
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3.3.1 Political 
- กองทุนการออมแห่งชาติ (กอช.)/RMF/PVD ท่ีรัฐบาลส่งเสริมซ่ึงจะช่วยให้ผูสู้งอายุ 

มีเงินใช ้หลงัเกษียณกจ็ะลดความเส่ียงทางการเงิน และท าใหผู้มี้เงินมาจบัจ่ายใชส้อย 
- แผนพฒันาสุขภาพแห่งชาติในส่วนของกลุ่มผูสู้งอาย ุเน่ืองจากกลุ่มผูสู้งอายกุ าลงัจะ

เป็น ประชากรใหญ่ของประเทศ ดงันั้นในเชิงนโยบายก็จะมาส่งเสริมเร่ืองสุขภาพของผูสู้งอายไุม่วา่ 
จะเป็นการส่งเสริมสุขภาพ หรือการรักษา 

- เบ้ียผูสู้งอายุ ทางรัฐบาลหรือนักการเมืองให้ความสนใจ และพิจารณาท่ีจะเพิ่มเบ้ีย
ผูสู้งอาย ุใหเ้พิ่มมากข้ึน  
 

3.3.2 Economic  
- เน่ืองจากอาหารเสริมไม่ใช่สินคา้จ าเป็น ดงันั้นอตัราการบริโภคข้ึนกบัภาวะทางเศษฐ

กิจในช่วงท่ี เศษฐกิจไม่ดี ผูบ้ริโภคกจ็ะพิจารณาเลือกซ้ืออาหารเสริมลดนอ้ยลง  
- การท่ีมีอตัราเงินเฟ้อสูง จะส่งผลกระทบต่อตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน ท าให้กระทบต่อ

การเงินและ ก าไรของบริษทั อีกทั้งค่าเงินผนัแปรมีผลต่อราคาตน้ทุนวตัถุดิบ เพราะ raw material 
หลายๆ ตวัทางโรงงานOEM ตอ้งน าเขา้มาจากต่างประเทศ  

 
3.3.3 Social 
- หลงัจากcovid-19เป็นตน้มา คนให้ความส าคญักบัการส่งเสริมสุขภาพมากยิ่งข้ึน ซ่ึง

การซ้ืออาหารเสริม ก็เป็นตวัเลือกหลกัท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะมาช่วยส่งเสริมสุขภาพดงัจะเห็นได ้จาก
การท่ีอุตสาหกรรมน้ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  

- ในปัจจุบนัและก าลงัเป็นเทรนต่อในอนาคตก็คือ ผูบ้ริโภคจะเลือกเลือกผลิตภณัฑ์
ท่ีมาจาก ธรรมชาติมากกวา่ผลิตภณัฑท่ี์มาจากสารเคมี ซ่ึงกต็รงกบัผลิตภณัฑข์องTelo Jelly 

 
3.3.4 Technology 
- ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ืออาหารเสริมผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ ท าให้E-

commerce เติบโตอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองโดยเทคโนโลยท่ีีไดมี้การพฒันามากยิง่ข้ึน ท าใหท้ าการโฆษณา 
สัง่ซ้ือ จ่ายเงินสะดวกรวดเร็วมากยิง่ข้ึน 

- เทคโนโลยีท่ีพฒันาเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้การสกดัสารส าคญัจากธรรมชาติ การผลิต
และ การควบคุมคุณภาพ มีประสิทธิภาพและความปลอดภยัมากยิง่ข้ึน โดยใชท้รัพยากรท่ีนอ้ยลง ไม่
วา่จะเป็นเร่ืองของเวลา ปริมาณวตัถุดิบ ซ่ึงท าใหต้น้ทุนการผลิตถูกลง  
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3.3.5 Environment 
- PM2.5 และอนุมูลอิสระต่างๆ และสภาพแวดลอ้มท่ีเส่ือมลง ท าให้เซลลข์องร่างกาย

เส่ือมไว ข้ึนกว่าเดิมท าให้ความตอ้งการอาหารเสริมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบ ารุงส่งเสริมสุขภาพมีความ
ตอ้งการ มากยิง่ข้ึน  

 
3.3.6 Legal 
- การข้ึนทะเบียนอาหารเสริม มีการควบคุมตรวจสอบอยา่งเขม้งวดจากทาง อย. ดงันั้น

ตอ้งอาศยั ความเช่ียวชาญและความเขา้ใจในการข้ึนทะเบียนต ารับ  
- พรบ. การโฆษณาอาหารเสริมท่ีไม่ให้เคลมประโยชน์เกินจริง ซ่ึงก็จะท าใหผู้บ้ริโภค

ไดบ้ริโภค อาหารเสริมท่ีมีประสิทธิภาพ และความปลอดภยั ในทางกลบักนัผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย
เองกต็อ้ง ใหค้วามใส่ใจกบัประเดน็น้ีเป็นอยา่งมากดว้ยเช่นกนั 

- การจดอนุสิทธิบตัรของสูตรอาหารเสริม จะช่วยท าใหมี้ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
เพื่อป้องกนัการลอกเลียนแบบสูตร ช่วยลดความเส่ียงของคู่แข่งรายใหม่ท่ีจะเขา้มาแข่งขนัได ้

 
3.3.7 บทสรุปการวเิคราะห์ปัจจัยภายนอก 
จะเห็นไดว้า่ปัจจยัภายนอกนั้นเป็นไปในเชิงบวก ทั้งจากภาครัฐท่ีส่งเสริมสุขภาพ และ

เงินเบ้ียสนบัสนุนผูสู้งอาย ุผูสู้งอายมีุจ านวนมากข้ึนเร่ือยๆ และใส่ใจสุขภาพมากข้ึน ดงันั้นจะท าให้
เห็นวา่มี demand ในตลาดสูง  อีกทั้งดว้ยความท่ีเทคโนโลยมีีการพฒันา ไปอยา่งมาก ท าใหล้ดตน้ทุน
การผลิต และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเองก็ตอบรับกบัการ ซ้ืออาหารเสริมผ่านช่องทางออนไลน์ ท า
ให้สามารถท่ีจะควบคุม วดัผลการท าการตลาดออนไลน์ ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน  และทาง 
อย. เองก็มีมาตรฐานในการข้ึนทะเบียนใหม่ ของอาหารเสริม ท าให้สามารถตดัคู่แข่งท่ีไม่ไดต้าม
มาตรฐานของ อย. ลดลงไปได ้ 
 
 

3.4 SWOT Analysis 
3.4.1 Strength 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) :  
- อาหารเสริมท่ีมีฤทธ์ิ Telomerase จากธรรมชาติ 
- Unique selling point ในเร่ืองประโยชน์ของการป้องกนัโรคร้ายแรงในผูสู้งอาย ุ
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- รูปแบบผลิตภณัฑ:์ Jelly ท่ีท าใหส้ะดวก พกพาง่าย สามารถใส่รสชาติได ้อีกทั้งยงัดูด
ซึม ไดดี้กวา่แบบเมด็ 

- ผูก่้อตั้ งเป็นเภสัชกรและมีประสบการณ์ในอุตสาหกรรมยามามากกว่า 10 ปี ท่ีมี
พื้นฐานและ เขา้ใจตลาดของวงการแพทยข์องไทย  

 
3.4.2 Weakness 
- เป็นบริษทันอ้งใหม่ ท าใหมี้การรับรู้ของแบรนดท่ี์ต ่า ท าใหมี้ตน้ทุนทางดา้นการตลาด

ท่ีสูง 
- ผูสู้งอายบุางคน ยงัไม่เปิดรับกบัอาหารเสริมในรูปแบบของเจลล่ี มองวา่เป็นขนม 
- การให้ OEM เป็นคนผลิตและซ้ือวตัถุดิบให้เรา ต้องมีการควบคุมมาตรฐานของ

ทุกลอ็ต การผลิตใหมี้มาตรฐานท่ีคงท่ี 
 
3.4.3 Opportunities 
- การเติบโตเพิ่มข้ึนของสงัคมผูสู้งอาย ุและแผนพฒันาเศรษฐกิจ 
- ตลาดอาหารเสริมของไทยมีอตัราการเติบโตท่ีดีอย่างต่อเน่ือง และโดยเฉพาะตลาด

อาหารเสริม ผูสู้งอายท่ีุเป็นตวัขบัเคล่ือนใหภ้าพรวมของอุตสาหกรรมน้ีเติบโต 
- ผูสู้งอายมีุประสบการณ์และสามารถชอ้ปป้ิงออนไลน์ไดเ้องแลว้ในปัจจุบนั 
- การเป็นตัวแทนขาย (afiliate marketing) มีอตัราการเติบโตท่ีดี ท าให้เป็นอีกหน่ึง

ช่องทาง ในการขยายสินคา้ 
 
3.4.4 Threat 
- ในอุตสาหกรรมเป็น marketing driven ดังนั้นการท่ีจะสร้างให้ผูบ้ริโภคเป็นมาใช้

ผลิตภณัฑ ์ใหม่ท่ีอยากใหเ้ป็นท่ีรู้จกัจะตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีเป็นสดัส่วนท่ีสูง 
- การท่ีเงินเฟ้ออยา่งต่อเน่ืองจะส่งผลแต่ราคาตน้ทุนของสินคา้ 
- พรบ. โฆษณาอาหารเสริม ยงัมีขอ้จ ากดัในการท าการตลาดอยูห่ลายประเดน็ 
 
 

3.5 Trend Analysis 
ส าหรับแนวโน้มของอุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทยนั้ น มีด้วยกับ 3 

แนวโนม้ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 
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1.) เทรนด์อาหารเสริมส าหรับผู้สูงอายุ ในปัจจุบนัตลาดอาหารเสริมของในเมืองไทย
ยงั แข่งขนักนัอยา่งเขม้ขน้ในส่วนของวยัรุ่น วยัท างาน แต่ในส่วนของผูสู้งอายยุงัมีการ แข่งขนัท่ียงั
ไม่เยอะมาก และยงัไม่หลากหลาย เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูสู้งอาย ุ

2.) เทรนด์อาหารเสริมจากธรรมชาติ จากพฤติกรรมผูบ้ริโภคอาหารเสริมในปัจจุบนั
พบวา่ มีแนวโนม้ท่ีอยากจะบริโภคอาหารเสริมจากธรรมชาติมากกวา่จากสารเคมี ซ่ึงสะทอ้น ไดจ้าก
ตลาดอาหารเสริมจากธรรมชาตินั้นมีอตัราการเติบโตท่ีสูงกวา่ตลาดสารเคมี 

3.) เทรนด์อาหารเสริมปัจเจกบุคคล  เน่ืองจากมนุษยทุ์กคนเวลารับประทานยา หรือ
อาหาร เสริมเหมือนกนั แต่ประสิทธิภาพ และผลขา้งเคียงท่ีเกิดข้ึนนั้นไม่เหมือนกนั ซ่ึงสาเหตุเกิดมา
จาก DNA ของแต่ละคนนั้นไม่เหมือนกนั ดงันั้นเทรนด์อาหารเสริมก็จะเป็นส่ิงท่ี จะมา ตอบโจทย ์
เพื่อสร้างผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัแต่ละกลุ่ม เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดป้ระสิทธิภาพ สูงสุด พร้อมกบัลด
ผลขา้งเคียงใหเ้หลือนอ้ยลงไปดว้ย 

 

 
 
ภาพที่ 3.2 แนวโน้มของอุตสาหกรรมอาหารเสริมในประเทศไทย 
 
 

3.6 Supply Chain Analysis 
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ภาพที่ 3.3 ห่วงโซ่อุปทานของบริษัท ชีวติดดี ีเฮลล์แคร์ จ ากดั 

  
ในส่วนของห่วงโซ่อุปทานของบริษทัฯ จากภาพเร่ิมจากดา้นซ้ายไปขวา จะเห็นว่า

ส าหรับ วตัถุดิบและห่อบรรจุ บริษทัฯไดจ้ดัการใหท้างoutsource ท่ีเป็นโรงงานผลิตสินคา้ให้กบัเรา
เป็น ผูจ้ดัหามา ร่วมทั้งในส่วนของห้องทดลองเพื่อ พฒันาสูตรต ารับตวัอย่างดว้ย   และรวมไปถึง
บริษทั OEM น้ีกย็งัด าเนินการในการขอข้ึนทะเบียน ใหก้บัทาง อย. ใหก้บับริษทัฯของเราดว้ยเช่นกนั 

หลงัจากท่ีผลิตเสร็จแล้วนั้นในส่วนของโรงจัดเก็บสินค้า และการส่งสินค้าไป ยงั
ผูบ้ริโภค ทางบริษทัฯไดเ้ลือกใชบ้ริการ fullfillment คือระบบในการจดัเก็บ สินคา้ แพค็สินคา้บรรจุ
ลง กล่องพสัดุ รวมไปถึงเร่ืองการจดัส่งให้ถึงมือลูกคา้ เพื่อลดขั้นตอน ของงานการจดัการส่วนน้ี
ออกไปไม่เห็นเป็นปัญหากบัทางบริษทั 

โดยส่ิงท่ีบริษทัฯจะให้ความส าคญัในช่วงก่อตั้งบริษทัฯก็คือในส่วนของการขายและ 
การตลาด เพื่อเนน้ใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกักบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  ใหลู้กคา้สนใจและอยากซ้ือ จนถึงขั้น 
สุดทา้ยท่ีลูกคา้ตดัสินใจสัง่ซ้ือ 

และเม่ือบริษทัมียอดขายท่ีเติบโตและท าก าไรไดแ้ลว้ในการท่ีจะออกผลิตภณัฑ์ใหม่ 
ต่อไปนั้น ทางบริษทัฯของเราจะเป็นคนท าแนวคิดของผลิตภณัฑ ์แลว้ส่งต่อใหก้บัทางโรงงานOEM 
ท่ีเป็นoutsource ช่วยท าการวิจยัและพฒันาต่อไป วนลูบอยา่งน้ีไปเร่ือยๆ 
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บทที่ 4 
แผนการตลาด 

 
 

4.1 วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective)  
1.สร้างการรับรู้ของสินค้า (Awareness) ในกลุ่มลูกค้าหลักและรองใน 10 จังหวดั

เป้าหมาย 
2. มีengagement จ านวน 1,000,000 ทั้งในส่วนของ advertising content และ always on 

content 
3. มี conversion จ านวน 360,000 (click, direct message)   
4. Telo Jelly จ านวน 36,000 กล่องถูกซ้ือภายใน 1 ปีแรก 

 
 

4.2 การวจิัยทางการตลาด (Marketing Research) 
4.2.1 Competitor Analysis (วเิคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม)  

 

 
ภาพที่ 4.1  เปรียบเทียบTelo Jelly เทียบกบัคู่แข่ง 
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สินคา้ Telo Jelly ของ ChewitDD นั้นมีความสามารถในการแข่งขนักบัสินคา้คู่แข่งตวั
อ่ืน ในตลาดคือเร่ืองท่ีเนน้ สรรพคุณในการลดความเส่ียงของการเกิดโรค เป็นสารตา้นอนุมูลอิสระ 
บ ารุงร่างกายทั้งกระดูก ขอ้ หวัใจ และสมอง  เลือกใชส้ารสกดัจากธรรมชาติ ราคายงัสามารถแข่งขนั 
กับคู่แข่งได้และท่ีส าคัญคือเร่ืองรูปแบบ ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นเจลล่ีพร้อมรับประทาน ของความ
สะดวกสบาย ในการรับประทาน พกพาง่าย อีกทั้งยงัมีรสชาติท่ีน่ารับประทาน รวมถึงเพิ่มการดูดซึม
ไดดี้และ ไวกว่าแบบเม็ด ส าหรับคู่แข่งของ Telo Jelly ในอุตสาหกรรมเดียวกนันั้น จะประกอบไป
ดว้ย 1.)Sharisma 2.)Centrum 3.) Ensure และ 4.) Bmune Jel  

1.) Sharisma - สรรพคุณท่ีเน้นจะเน้นไปโฆษณาในเร่ืองของผิว ร้ิวรอย ร่องต้ืน ให้
หนา้และผิวพรรณดูเด็กกว่าวยั ซ่ึงจะใชT้elomeraseจากสารเคมีท่ีช่ือว่า Telo95 ผสมกบั คอลลาเจน  
โดยมีค่าใชจ่้ายเดือนละ 2,670  โดยท่ีตอ้งผสมน ้ าก่อน ซ่ึงจะเห็นไดว้่าถึง แมพู้ดถึงเร่ืองTelomerase
เหมือนกนั แต่sharisma จะเนน้ไปท่ีเร่ืองผิว แต่ทางTelo Jelly จะเนน้ไปในเร่ืองของการป้องกนัโรค   
และSharismaมีความยุง่ยากกวา่ Telo Jelly เน่ืองจากตอ้งผสมน ้ าและให้ละลายก่อนท่ีจะรับประทาน 
อีกทั้งราคาต่อเดือนยงัสูงกวา่ เกือบสองเท่าตวั  โดยท่ีTelo Jelly สามารถใชท้ดแทนSharismaได ้

2.) Centrum เป็นวิตามินรวมทุกชนิด มาในรูปแบบเมด็ท่ีผูบ้ริโภคคุน้เคย และราคาถูก 
กว่าของTelo Jelly ประมาณ500บาท แต่ว่าเน่ืองจากเป็นในรูปแบบเม็ด และมีการใส่สาร หลายตวั
วิตามินA-Z ท าใหใ้ส่ความเขม้ขน้ของแต่ละตวัไดใ้นปริมาณท่ีไม่มากเท่ากบั Telo Jelly ท าใหผ้ลของ
การรับประทานเกิดข้ึนชา้กว่า  อีกทั้งการเป็นในรูปแบบเม็ด ส าหรับผูท่ี้มีภาวการณ์กลืน ล าบากใน
ผูสู้งอาย ุก็จะรับประทานไดย้าก รวมถึงขนาดบรรจุท่ีเป็นในรูปแบบของ multiple dose จะท าใหเ้มด็
ยาเกิดอาการช้ืน ส่งผลต่อปฏิกิริยาของสารเคมีท่ีเป็นส่วนประกอบ ของอาหาร เสริมได ้โดยท่ีTelo 
Jelly สามารถใชท้ดแทนCentrumได ้

3.) Ensure เป็นอาหารในรูปแบบผง พร้อมกับผสมวิตามินและแร่ธาตุท่ีจ าเป็น แต่
เน่ืองจากเป็นผงชงด่ืม ตอ้งใช้ในปริมาณท่ีมากในการชงต่อคร้ัง อีกทั้งเวลาจะเดินทาง จะตอ้งพก
กระป๋องไปดว้ยท าให้ล าบากในการพกพา และผูบ้ริโภคจะมีภาพลกัษณ์ว่าจะบริโภคตอนพกัฟ้ืน
หลงัจากป่วย ท าใหค้นท่ีแขง็แรงไม่อยากรับประทาน โดยท่ีใช ้Telo Jelly เป็นตวัเสริมจาก Ensure 

4.) Bmune Jel เป็นเจลล่ีท่ีใหส้ารอาหารครบ5หมู่ พร้อมกบัไฟเบอร์ช่วยในการขบัถ่าย 
แต่จะมีจุดดอ้ยในเร่ืองของสีสันของผลิตภณัฑ์ โดยจะเหมาะกบัผูป่้วยหรือผูสู้งอายุ ท่ีมีปัญหาการ
กลืน โดยราคาจะสูงมาก โดยถา้รับประทานวนัละ 1 ม้ือจะอยู่ท่ีราคา 1,650 บาทต่อเดือน แต่ถา้
รับประทานทั้ง 3 ม้ือ จะอยูท่ี่ราคาเดือน 4,950 บาท โดยท่ีใช ้Telo Jelly เป็นตวัเสริมจาก Bmune Gel 
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4.2.2 Design Research (การวิเคราะห์ผลติภัณฑ์และการออกแบบ)   
a.) Brand Purpose  
เติมเตม็ความเยาวว์ยั ใหเ้ป็นคุณในวนัวาน…อยูเ่สมอ (Unlock your youthful potential.) 
b.) Brand Promise  
Telo Jelly เจลล่ีอาหารเสริมท่ีสะดวกรับประทานง่าย ช่วยชะลอวยั ลดความเส่ียงต่อ

การเกิดโรคต่างๆ จากการชะลอความเส่ือมของเซลลโ์ดยใชส้ารสกดัจากธรรมชาติมากถึง15 ชนิด  

 
 

ภาพที่ 4.2 Telo Jelly Brand Design 
 

c.) Graphic Identity 

 
ภาพที่ 4.3  ภาพดไีซน์ของแบรนด์ Telo Jelly  
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Telo Jelly จะใช้ภาพโทนสีแดงท่ีแสดงให้เห็นถึงแพสชัน่ (passion) กลา้หาญ (bold) 
และมีความเป็นเด็ก (youthful) ซ่ึงจะตรงกบัbrand purpose ท่ีเป็น unlock your youthful potential ท า
ให้ผูซ้ื้อรู้สึกมีแพสชัน่ กลา้ท่ีจะออกมาเปล่ียนแปลงดูแลตวัเองให้ยงัเด็ก ไม่ให้ร่างกายเส่ือมไปตาม
วยั อีกทั้งสีแดงยงักระตุน้ความอยากซ้ือ ท าใหเ้ลือดสูบฉีด หวัใจเตน้เร็ว 

โดยดีไซน์จะเป็นสีแดง ตดักบัสีขาว ถา้ไล่จากดา้นบนลงล่างจะประกอบไปดว้ย ช่ือแบ
รนด ์Telo Jelly ท่ีใช ้Text แสดงถึงแบรนด ์และต่อมาดว้ยการบ่งบอกว่าเป็น anti-aging จากสารกดั
ธรรมชาติ  15 ชนิด  และมีการใส่ไอคอนท่ีเป็นประโยชน์หลักๆท่ีมีต่อสุขภาพไม่ว่าจะเป็น 
Telomerase , การปรับสมดุลร่างกาย(adaptogen) , บ ารุงหัวใจ, บ ารุงสมอง รวมถึง ขอ้ กระดูกและ
ผิวหนงั โดยท่ีแทรกดว้ยสีทอง เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความเป็นพรีเม่ียม และดา้นขา้งของกล่องจะเป็น
ช่ือสารสกดัต่างๆ  โดยท่ีดีไซน์ของทั้งกล่องและซองเจลล่ีจะเป็นดีไซน์เดียวกนั  

 

                
 
ภาพที่ 4.4  ภาพ บรรจุภัณฑ์ของ Telo Jelly  
 

ในส่วนของบรรจุภณัฑน์ั้น จะประกอบไปดว้ยบรรจุภณัฑส์องช้ินดว้ยกนัไดแ้ก่  ซอง
ฟอยล ์ซีล 3 ดา้น ส าหรับใส่เจลล่ีต่อการบริโภค 1 คร้ัง/วนั และกล่องกระดาษส าหรับใส่ซองฟอยล์
เจลล่ีจ านวน 10 ซองต่อกล่อง  

d.)  Sensorial Identity 
Telo Jelly มีรสชาติเป็นกล่ินทบัทิม สีเจลล่ีเป็นสีแดง รสชาติไม่หวานเกินไป ไม่มี

น ้ าตาลผสม ไม่ท าใหผู้ท่ี้เบาหวานก็สามารถรับประทานได ้ไม่มีไขมนั และแคลอร่ีต ่า เน้ือสัมผสัเจล
ล่ีน่ิม ไม่เหนียวแขง็เกินไป ซ่ึงจะเหมาะกบัผูสู้งอายท่ีุมีปัญหาเร่ืองฟัน 
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4.2.3 Consumer Research  
         

 
ภาพที่ 4.5  งานวจัิยพฤติกรรมผู้บริโภคอาหารเสริมผู้สูงอายุในไทย 
 

ส าหรับการสืบคน้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมเก่ียวกบัอาหารเสริมในผูสู้งอายขุอง
ไทย พบว่า เหตุจูงใจในการซ้ืออาหารเสริมมากท่ีสุด คือ เพราะผลิตภณัฑ์มีประโยชน์ต่อ สุขภาพ
ในทางการแพทย ์ผูท่ี้มีอิทธิพบในการตดัสินใจซ้ือ มากท่ีสุด คือ ผูท่ี้มีช่ือเสียง เช่น ดารา นกัร้องและ
นักแสดง และแพทย /์เภสัชกร รองลงมา รูปแบบของผลิตภณัฑ์ชอบ แบบเม็ด /แคปซูล มากท่ีสุด 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารชนิดใหม่ท่ีตอ้งการซ้ือมากท่ีสุด เพื่อสร้างภูมิคุม้กนั และป้องกนั โรค ราคาท่ี
ตอ้งการซ้ือ 300-600บาท ในดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) อิทธิผลท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ(์Product) รองลงมาคือ ราคา (Price) 

ส าหรับขอ้มูลในการเลือกซ้ือในผูสู้งอายใุนกรุงเทพฯ คือ ความถ่ีในการซ้ือาหารเสริม 
5-6 คร้ังปี ซ้ือรับประทานเอง 59.8% ผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ืออาหารเสริม คือ เพื่อน/ญาติ/คนรู้จกั 

ปัจจยัเชิงสาเหตุหลกัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ่ือ คือ คุณค่าตราสินคา้ (คุณภาพท่ีรับรู้ 
ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ การรู้จกัตราสินคา้)  และในส่วนของจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา มีขอ้มูล
ดงัน้ี  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีความถ่ีในการซ้ืืออาหารเสริม 1-2 คร้ังต่อเดือน โดยมีค่าใชจ่้าย 1,000-
2,500 บาทต่อคร้ัง แหล่งท่ีซ้ืออาหารเสริม ร้านยาใกลบ้า้น ,watson,boots ตามล าดบั ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัคุณลกัษณะผลิตภณัฑ ์และการรับรู้คุณค่าของผลิตภณัฑ ์เป็นตวักระตุน้ให้เกิดความ
พึงพอใจในการตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม 
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ภาพที่ 4.6 การศึกษาความเป็นไปได้ของอาหารเสริมเพ่ือสุขภาพในรูปแบบเจลลีข่องผู้สูงอาย ุ
 

ผูว้ิจัยได้ท าการทดสอบความเป็นไปได้ของธุรกิจกับกลุ่มผูสู้งอายุจ านวน 2 กลุ่ม
ดว้ยกนั เพื่อทดสอบดูวา่ถา้ท าอาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ีเพื่อสุขภาพแลว้ ลูกคา้กลุ่มหลกั(ผูสู้งอาย)ุ
จะมีการตอบรับเพียงใด โดยในกลุ่มแรกไดท้ าการทดสอบกบักลุ่มไทเ้ก๊ก อายุ 70-85 ปี พบว่ามี
ผูสู้งอายจุ านวน 75%ท่ียอมรับวา่ถา้มีอาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ีจะยอมรับประทาน  ส่วนอีก 25%ท่ี
เหลือมองวา่ เจลล่ีนั้นเหมาะกบัการท าเป็นขนม ไม่เหมาะท่ีจะน ามาเป็นอาหารเสริม อาหารเสริมควร
อยูใ่นรูปแบบของเมด็หรือแคปซูล และผูส้ ารวจเห็นดว้ยอยา่งยิง่ท่ีจะท าอาหารเสริมเก่ียวกบัสุขภาพ
และให้ไดผ้ลทางดา้นความงามอยา่งเช่น มีส่วนผสมของคอลลาเจน    กลุ่มถดัไปไดท้ าทดสอบกบั
คอมมูนิต้ีของผูสู้งอายุ ท่ีช่ือว่า Young Happy ท่ีตั้ งอยู่ตรงห้างสามย่านมิตทาวน์ โดยได้ท าการ
ทดสอบทางดา้นmarketing mix (4P) พบวา่ในดา้นของproductนั้น ทางผูสู้งอายอุยากไดอ้าหารเสริม
ท่ีเป็น all-in-one เพราะปัจจุบันมีpain pointว่าต้องรับประทานอาหารเสริมหลายชนิด ถ้าทุก
คุณประโยชน์มาอยู่รวมกนัทีเดียวก็จะตอบโจทยซ่ึ์งก็ตรงกบัผลิตภณัฑ์ของ Telo jelly ท่ีรวบรวม
คุณประโยชน์ทั้งหมดรวมกนั   ถดัมาเป็นเร่ืองของPrice มองว่าลูกคา้มีความยินดีจะจ่ายไดถึ้งหลกั
พนั แต่ขอให้รับประทานไปแล้วได้ประสิทธิภาพตามท่ีโฆษณาไว ้ ในส่วนของplaceนั้น กลุ่ม
ผูสู้งอายุเหล่าน้ีปัจจุบันสามารถซ้ือของออนไลน์ได้ ใช้mobile banking และค่อนข้างเป็นกลุ่ม
ผูสู้งอายท่ีุมีความรู้สูง เพราะมกัจะเป็นกลุ่มคนท่ีเกษียณอายจุากหน่วยงานของรัฐและเอกชน  ดงันั้น
จึงตอบรับกบัการท าการตลาดออนไลน์ อีกทั้งplatformของ Young happy นั้น ก็มีช่องทางให้คนใน
คอมมูนิต้ีมีการพดูคุยแลกเปล่ียนกนัในรูปแบบออนไลน์ดว้ย และสุดทา้ยในส่วนของpromotion ทาง
กลุ่มyoung happyมองว่าให้มีการจัดออกบู้ทและแจกตัวอย่างสินค้า ก็จะท าให้เกิดconversion ท่ี
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ทนัที 
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ภาพที่ 4.7 การคาดการณ์มูลค่าทางการตลาดของธุรกจิอาหารเสริมเจลลีใ่นผู้สูงอาย ุ
 

ส าหรับขนาดของธุรกิจTelo Jelly นั้น เราจะโฟกัสไปในtop 10 จังหวดัท่ีมีจ านวน
ประชากรของผูอ้ายุมากท่ีสุดก่อนซ่ึงจะมีจ านวนประมาณ 3.36 ลา้นคน  จากนั้นก็จะกรองในส่วน
ของผูสู้งอายตุั้งแต่อาย ุ60-79ปี คิดเป็นร้อยละ 85.6 จะมีประชากรจ านวน 2.87 ลา้นคน   ถดัไปเป็น
การกรองลกัษณะของผูสู้งวยัซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ ผูสู้งวยัติดเตียง  ผูสู้งวยัติดบา้น 
และผูสู้งวยัติดสังคม โดยท่ีผูว้ิจยัจะสนใจในกลุ่มผูสู้งวยัติดสังคมซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 79.5 หรือมี
จ านวนประมาณ 2.28 ลา้นคนเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

หลงัจากนั้นมองว่าจากการท่ีคาดการ์ณในเร่ืองของการท าbrand communication ตาม
AIDA model ท่ีสร้าง brand awarenessไดป้ระมาณ80% และคดักรองinterestและdesire จนมาเหลือ
ประมาณ 36% และสุดทา้ยจ านวนของคนท่ีจะซ้ือและเป็นลูกคา้จริงๆจะประมาณ 82,213 คน โดยถา้
ดูจากขอ้มูลการศึกษาท่ีผ่านในเร่ืองการซ้ือซ ้ าของลูกคา้แลว้ พบว่าตลาดอาหารเสริม ลูกคา้ 1คน จะ
ซ้ือซ ้ าเฉล่ียประมาณ 8.57 เดือน  และเม่ือเราคูณเขา้กบัจ านวนราคาขายเฉล่ียของแต่ละช่องทางแลว้
นั้นท่ี 453บาท  จะท าใหมู้ลค่าตลาดท่ีเตม็ศกัยภาพอยูท่ี่ 931 ลา้นบาท  

 
4.2.4 ผลการท าผลติภัณฑ์ทดลอง (Prototype & Test)  
ส าหรับการท าผลิตภณัฑท์ดลองนั้นทางผูว้ิจยัไดน้ าผลิตภณัฑสิ์นคา้ตวัอยา่งไปท าการ

ทดสอบกบักลุ่มผูสู้งอายเุอง และกลุ่มวยักลางคน เพื่อดูผลตอบรับในส่วนของ marketing mix 4P วา่
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ผูท่ี้ท าแบบสอบถามมีความคิดเห็นอย่างไรบ้าง โดยได้ท างานวิจยัในรูปแบบถามตอบ เป็นเชิง
คุณภาพ โดยใชค้  าถามเก่ียวกบั ส่วนผสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี   

 
ภาพที ่4.8 ผลสรุปของงานวจัิยส่วนผสมทางการตลาด  

 
ท าโดยมีให้ผูต้อบแบบสอบถามได้รับประทานอาหารเสริม Telo Jelly ในรูปแบบ

ตวัอย่างท่ีมีสี กล่ิน และรสชาติเหมือนจริง  แต่ยงัไม่ไดใ้ช้การออกแบบ packaging ของจริง แลว้
หลงัจากนั้น ใหต้อบตามค าถามท่ีก าหนดไว ้จ านวน 20 ขอ้ 

โดยมีผูร่้วมวิจยัทั้งหมด 29 ท่าน เป็นแบ่งเพศหญิง 65.5 % เพศชาย 34.5%  ในส่วนของ
ช่วงอายุพบว่า 41.4% เป็นผูสู้งอายุ 61-70 ปี  รองลงมาเป็นช่วงอายุ 51-60ปี จ านวน 27.6 % และ 
20.7% เป็นช่วงอาย ุ41-50ปี  สาเหตุท่ีให้ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัเป็นผูท่ี้อายนุอ้ยกว่า 60 ปีดว้ย เน่ืองจากพบวา่
กลุ่มวยักลางคน จะเป็นผูท่ี้ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม ให้กบัผูสู้งอาย ุดว้ยเช่นกนั  ในส่วนของรายได้
พบวา่สดัส่วน ท่ีมีมากท่ีสุดคือช่วงรายได ้30,000 - 50,000 บาท 

ผลวิจยัในดา้นของผลิตภณัฑพ์บวา่ 86% เห็นดว้ยกบักล่ิน สี รสชาติ ของเน้ือสมัผสัของ
ผลิตภัณฑ์ ตัวอย่างโดยท่ีถ้าวดัคะแนนในรูปแบบของNet Promoter Score (NPS) พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถาม 41.3%, 34.4%, 24.3% เป็นPromoter, Neutral และDetractor ตามล าดบั ซ่ึงเม่ือค านวณ 
NPS แล้วจะอยู่ท่ี 17%  และพบว่า 100% เห็นด้วยกับแนวคิดการใช้สารสกัดจากธรรมชาติ โดย
ภาพรวมในด้านของผลิตภัณฑ์ ผลตอบรับส่วนใหญ่จะชอบในเร่ืองของความสะดวกในการ
รับประทาน พกพา  และมีรสชาติอร่อย แตกต่างจากอาหารเสริมโดยทัว่ไป  แต่ในเร่ืองของสรรพคุณ 
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ผูเ้ขา้ร่วมวิจยัยงัไม่มัน่ใจวา่ประสิทธิภาพทาง ดา้นการป้องกนัโรคจะเห็นผลเม่ือไหร่ อยา่งไร หรือได้
จริงหรือไม่ 

ต่อมาไดด้า้นของสถานท่ีพบว่า 90%ของผูร่้วมวิจยั ซ้ืออาหารเสริมรับประทานเอง  
โดย 55% ซ้ือผา่นทางออนไลน์ รองลงมา28%ทางร้านยา  ทางfacebook 24% และทางทีวี 14%  

ในส่วนของการส่งเสริมการตลาดผูร่้วมวิจยั 45% ไม่เคยไดย้นิเก่ียวกบัอาหาร เสริมใน
รูปแบบของเจลล่ีมาก่อน    และในส่วนของปัจจยัท่ีจะท าให้สนใจอยากลองอาหารเสริม Telo Jelly
คือ  31% ตอบว่า ทานง่าย พกพาสะดวก  และ 31% ชอบในเร่ืองของประโยชน์ ของสุขภาพท่ีจะ
ไดรั้บ   และผูท่ี้มีอิทธิผลท่ีท าให้ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริม คือ 41% เป็นโฆษณา คุณภาพสินคา้  21% 
แจง้วา่เป็นเพือน คนใกลชิ้ด  14% ตวัเองและ 10%จากการดูรีวิว   และสุดทา้ยรูปแบบการตลาดท่ีท า
ให้ ตดัสินใจซ้ืออาหารเสริมคือ 38% ชอบเพราะมีโปรโมชัน่ โดยเฉพาะในเร่ืองของการแถม  24% 
มองคุณภาพเป็นหลกั ถา้ของดีจริงไม่จ าเป็นตอ้งมีโปรโมชัน่ 

ในเร่ืองของราคาท่ีเราท าการทดสอบวา่ เราTelo Jellyจะขายในราคากล่องละ 500 บาท 
มี 10ช้ิน รับประทานวนัละ 1ซอง ผลส ารวจพบวา่ 55% ยอมรับกบัราคาน้ี และถา้ถามวา่ปัจจุบนักลุ่ม
ผูร่้วมวิจยั ใชจ่้ายกบัอาหารเสริมเดือนละเท่าไหร่ ผลว่าสามารถแยกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม  โดยกลุ่มใหญ่
ประมาณ 86% ใชจ่้ายอยู่ท่ี 1,000-3,000บาทต่อเดือน  และ 14% อยู่ท่ี 300-500บาทต่อเดือน  โดยท่ี
ค่าใชจ่้าย 1,000บาท เป็นค่าท่ีผูร่้วมวิจยัตอบกลบัมามากท่ีสุด 

 
 

4.3 Marketing Plan แผนการตลาด  
4.3.1 Marketing Mix 4Ps  

 
ภาพที่ 4.9 สรุปกลยุทธ์ส าหรับส่วนผสมทางการตลาด 
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a.) Product ในด้านของแผนการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์นั้น จะเน้น 3 key 
messages ดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

1. การเป็นอาหารเสริม Telomerase และ anti-oxidant จาก
สารสกดัธรรมชาติ ซ่ึงจะช่วยในเร่ืองของการ ลดความเส่ียงของการเกิดโรคในผูสู้งอายไุดแ้ก่ หวัใจ
และหลอดเลือด อลัไซเมอร์ และมะเร็ง  

2. มีส่วนผสมท่ีช่วยบ ารุงผูสู้งอายไุม่วา่จะเป็น การบ ารุงขอ้ 
กระดูก จากวิตามิน แคลเซียมและ คอลลาเจน ปรับสมดุลร่างกายจากโสม และสุดทา้ยบ ารุงหัวใจ
และสมองจาก Co enz. Q10  

3. อาหารเสริมรูปแบบเจลล่ี พกพาง่าย ทานง่าย หอม อร่อย 
ดูดซึมไดดี้กวา่รูปแบบเมด็และแคปซูล  

b.) Price ราคา 500 บาทต่อ 1 กล่อง บรรจุ 10 ช้ิน รับประทานได ้10 วนั  
c.) Place ในปีแรกของการขายจะท าแค่ช่องทางออนไลน์ และผา่นafiliate 

marketing เท่านั้น  เพื่อลดตน้ทุน และความซบัซอ้นในการบริหารคน  โดยปีท่ี1 จะประกอบไปดว้ย
ช่องทาง facebook,LineOA,Tik tok, website, shoppee, Lazada ส่วนทาง TV และcall centerนั้นจะ
ลงทุนสูงมาก ดงันั้นจะตดัออกไปก่อน     และช่องทางต่อมาคือการขายผา่น afiliate marketing ไม่วา่
จะเป็นการท่ีให้ influencer review และมีล้ิงค์แนะน าสินคา้ของแต่ละบุคคล และทางบริษทัเราจะ
ตอบแทนในรูปของ commission หรือกลุ่มคนบางกลุ่มท่ีอยากเป็นตวัแทนสั่งซ้ือ มาแลว้ไปขายจาก
ราคาส่วนต่าง และตั้งแต่ปีท่ี2เป็นตน้ไปจะขยายไปส่วนของร้านยา และหา้งสรรพสินคา้ 

d.) Promotion ในดา้นของการส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายจะเน้นการ
ท าส่ือสารในรูปแบบ omnichannel engagement คือการสร้างเน้ือหาท่ีตรงกบัผูรั้บสาร  ในช่องทางท่ี
เหมาะสม และในเวลาท่ีถูกตอ้ง เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บคุณค่าของผลิตภณัฑ์และเกิดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้   ถดัไปจะเน้นการท า customer experience โดยการท าservice ต่างๆ ท่ีบริการหรือติดต่อกบั
ลูกคา้ให้ลูกคา้มีความประทบัใจ จนอยากจะบอกต่อ และละท าโปรโมชัน่ในช่วงวนัส าคญัต่างๆ 
อยา่งเช่น วนัพ่อ วนัแม่ วนัสงกรานต ์วนัปีใหม่ หรือวนัDouble Dayเช่น  11.11 เพื่อให้ลูกๆหลานๆ 
ซ้ือไปฝากผูสู้งอาย ุ 
 

4.3.2 STP (Segmentation Targeting Positioning) 
a.) Segmentation 
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ตารางท่ี 4.1 Segmentation 

 
 

b.) Targeting 
1.) กลุ่มผูสู้งอายุ จากงานวิจยัทางการตลาดพบว่า ปัจจุบนั

กลุ่มผูสู้งอายสุามารถซ้ือ อาหาร เสริมทานไดเ้อง มโดยเฉพาะช่องทางออนไลน์ท่ีมีอตัราการเติบโต
เป็นอยา่งมาก และพบวา่ คนกลุ่มน้ีเม่ือใชแ้บรนดใ์ดแลว้จะมีbrand loyaltyสูงเม่ือเทียบกบัวยัอ่ืน  

2.) กลุ่มวยักลางคน ถึงแมจ้ะไม่ไดเ้ป็นผูใ้ชสิ้นคา้โดยตรง 
แต่เน่ืองจากเป็นเสาหลกัของครอบครัว และอยากให้คนท่ีรัก(บุพพการี) ไดรั้บส่ิงท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงมกัจะ
เลือกซ้ือสินคา้ใหก้บับุพาการีเป็นประจ า โดยเฉพาะส่ิงท่ีดีช่วยส่งเสริมสุขภาพ 

 
4.3.3 Product Positioning  

 
ภาพที่4.10 แสดงการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ของ Telo Jelly  
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จากความสามารถในการแข่งขนัของ Telo Jelly ภายใตC้hewitDD ในเร่ืองของ ความ
สะดวกในการพกพา รับประทาน  ซ่ึงเป็นปัจจยัหลกัท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั เพราะจาก งานวิจยัใน
ผูสู้งอายุพบว่า อยากไดข้นาดการรับประทานท่ีเป็นต่อคร้ัง(single dose) มากกว่าการรับประทาน
หลายๆคร้ังต่อบรรจุภณัฑ์(multiple dose) อีกทั้ งในตลาดอาหารเสริม ของผูสู้งอายุยงัมีรูปแบบ
ผลิตภณัฑ์ท่ียงัไม่หลากหลาย มีเพียงแค่ แบบเม็ดหรือผงผสม น ้ าด่ืมเท่านั้น ดงันั้นการเป็นเจลล่ีท่ี
สะดวก มีรสชาติ ดูดซึมไดดี้กจ็ะเป็นpositionท่ีดีของแบรนด ์

ในอีกดา้นคือคุณประโยชน์จากการรับประทานอาหารเสริม จากงานวิจยัทางการตลาด 
สอบถามถึงความกงัวลของผูสู้งอายุ พบว่าtop 5 ตั้งแต่ขอ้2-4 เป็นเร่ืองเก่ียวกบัสุขภาพทั้งส้ิน ไม่ว่า 
จะเป็นกงัวลว่าจะเดิน เคล่ือนท่ีไม่ไดเ้หมือนเดิม กงัวลว่าจะความจ าเส่ือม และกงัวลว่าจะ เป็นโรค
ร้ายแรง ดงันั้นทางผลิตภณัฑT์elo Jelly ไดพ้ฒันาสูตรเพื่อมาตอบโจทยน้ี์โดยเฉพาะ  เป็นpositionท่ี
ท าใหต้อ้งการกบัความ ตอ้งการ ของผูบ้ริโภคและมีcompetitive advantage 
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บทที่ 5  

แผนการด าเนินงาน 
 
 

5.1 ท าเลที่ต้ัง 
5.1.1 ท าเลที่ตั้งส านักงาน (office) 
ส าหรับสถานท่ีตั้งของส านักงานของบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั โดยมีวตัถุ

ประสงใ์นการด าเนินธุรกิจดา้นการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร เพื่อลดความเส่ียงของการเกิด
โรคในผูสู้งอายุ จะเป็นรูปแบบการเช่าอาคารพาณิชยโ์ดยมีการประมาณการใชพ้ื้นท่ีประมาณ 200 
ตารางเมตร มีท่ีจอดรถ และมีส่ิงอ านวยความสะดวก และเฟอร์นิเจอร์ตกแต่งขั้นพื้นฐาน โดยมี
ค่าใช้จ่ายในการเช่าต่อเดือนประมาณ 40,000 บาทต่อเดือน  โดยชั้นท่ี 1 สามารถใช้เป็นโซน
ส านักงาน รับลูกค้า หรือในกรณีท่ีตัวแทนสินค้าเข้ามารับสินค้า   ชั้ นท่ี2 ก็สามารถใช้เป็น
ห้องฝึกอบรมตวัแทนขายได้ และชั้นท่ี3 สามารถใช้เป็นท่ีเก็บstockสินคา้ได้ดว้ยเช่นกนั เพื่อลด
ค่าใชจ่้ายในการไปเช่าคลงัสินคา้แยก  โดยอยู่ใกลก้บัแยกลาดปลาเคา้ ถนนเกษตร นวมินทร์ พิกดั 
http://maps.google.com/maps?q=13.84,100.6  

 

  
ภาพที่ 5.1 แสดงภาพอาคารส านักงานของบริษัท Chewit DD Healthcare จ ากดั 
 

http://maps.google.com/maps?q=13.84,100.6
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5.2 การวางแผนด้านก าลงัการผลติ 
ส าหรับสินค้า Telo Jelly นั้น  จะใช้โรงงาน Derma Health ( บริษทั เดอร์มา เฮลท์ 

จ ากดั) ซ่ึงโรงงานรับผลิตอาหารเสริมในรูปแบบ OEM ดว้ยระบบขั้นตอนการผลิตแบบมืออาชีพ มี
เคร่ืองจกัรในการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นผูน้ าในดา้นการผลิตรูปแบบ ODM (Original Design 
Manufacturer) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ร่วมกบัการผลิตเพื่อสร้างความโดดเด่นและเพิ่มมูลค่า
ให้กับผลิตภัณฑ์ รวมถึงสร้างความสามารถในการแข่งขันมากข้ึนด้วยระบบ ORM (Original 
Research Manufacturer) ซ่ึงเป็นรูปแบบของการผลิตท่ีมีการน างานวิจยัมาประกอบ การออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์โดยมีทีม R&D เป็นผูเ้ช่ียวชาญท่ีมากดว้ยประสบการณ์ในการร่วมพฒันาผลิตภณัฑแ์ละ
คิดคน้นวตักรรมมผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีเป็นสูตรเฉพาะส าหรับลูกคา้ได ้

บริษทั เดอร์มา เฮลท ์จ ากดั นอกจากเป็นโรงงานรับผลิต OEM แลว้ยงัเป็นบริษทัท่ี 
น าเขา้สารสกดัและวตัถุดิบท่ีเป็นนวตักรรมไม่ซ ้ าเหมือนใคร และยงัไดรั้บการรองรับ

มาฐานการผลิตระดบัสากล ไม่วา่จะเป็น ISO22000, ISO17025, HACCP, GMP Codex 
ดงันั้นทางบริษทั ChewitDD Healthcare จึงตดัสินใจเลือกโรงงาน วิจยัสูตรและผลิตท่ี

โรงงานของ Derma Health เพราะวา่ตอบโจทยข์องผูว้ิจยัท่ีอยากไดสู้ตรอาหารเสริมท่ีเป็นนวตักรรม  
วตัถุดิบมีคุณภาพ  สามารถด าเนินไดต้ั้งแต่ตน้จนจบไม่วา่จะเป็นการคิดคน้ ทดลองสูตร ข้ึนทะเบียน 
อย. การออกแบบผลิตภณัฑ์  การผลิต การควบคุมคุณภาพ ตลอดจนสุดทา้ยคือการขนส่งอย่างมี
ประสิทธิภาพ  

 

 
ภาพที่5.2  ภาพแสดงการได้รับการรองรับมาตรฐานสากลของ Derma Health 
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ภาพที่ 5.3  ภาพขั้นตอนการท าOEMของ Derma Health 

 

 
ภาพที่ 5.4 ตัวอย่างลูกค้าท่ีรับบริการของ Derma Health 
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การประเมินยอดขายจะประกอบไปดว้ย 4 ช่องทางดว้ยกนั โดยปีท่ี2จะมีอตัราเติบโต 
50% จากปีฐานแรก  และปีท่ี 3 ก็จะยงัโตต่อเน่ือง 50% ดว้ยเช่นกนั  แต่ในปีท่ี 4และ5 นั้น จะมีอตัรา
การเติบโตตามตลาดอยูท่ี่ 7.7 %  โดยช่องทางขายทั้ง 4 ช่องทางมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 1. ผา่นช่องทางออนไลน์ (Facebook, LineOA, Tik Tok, IG) ซ่ึงจะเป็น owned channel 
ของบริษทั ChewitDD โดยช่องทางน้ีจะขายในราคา 500 บาทต่อกล่อง และคาดการณ์ยอดขายต่อวนั
ส าหรับช่องทางน้ีคือ 30 กล่อง ในปีฐานปีท่ี 1  

2. ผ่านช่องทาง e-commerce (Lazada, Shopee) ช่องทางน้ีก็ยงัจะขายในราคากล่องละ 
500 บาท แต่เน่ืองจากตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมการขายร้อยละ 5 ให้กับเจ้าของแพลตฟอร์ม ดังนั้น 
บริษทั ChewitDD จะรับรู้รายได้ ในราคา 475 บาทต่อกล่อง โดยคาดการ์ณยอดขายในฐานปีท่ี 
จ านวน 15 กล่องต่อวนั  

3. การท า affiliate marketing โดยท่ีผูข้ายเป็นเพียงแค่คนเสนอขายไม่ตอ้งท าการสต๊อ
กสินคา้แต่อย่างใด ก็จะไดรั้บcommission จากการแนะน าสินคา้ของเรา โดยท่ีราคาขายก็ยงัจะเป็น
กล่องละ 500 บาท แต่เน่ืองจากมีการจ่ายค่าcommission 10% ดังนั้นบริษทั ChewitDD ก็จะรับรู้
รายไดเ้พียง 450 บาทต่อกล่องเท่านั้น โดยคาดการ์ณยอดขายต่อวนัส าหรับปีฐานแรกจ านวน 20 
กล่อง 

4. ช่องทางตัวแทนขายหรือร้านขายยา (ราคาส่ง) ส าหรับตัวแทนขายช่องทางน้ีจะ
แตกต่างจาก affiliate marketing ตรงท่ี  ตวัแทนนั้นตอ้งสต๊อกสินคา้และน าสินคา้นั้นไปแพค็ส่งขาย
กับลูกค้าของตนเอง และจะได้ก าไรจากส่วนต่างของราคา  และส าหรับร้านขายยาก็จะเป็นใน
ลักษณะเดียวกัน   โดยมีอัตราการลดราคาเป็นไปตามจ านวนท่ีมีการสั่งออเดอร์เข้ามา โดยมี
รายละเอียดดงันั้น  ถา้ซ้ือขั้นต ่า 100 กล่อง ก็จะไดรั้บส่วนลด 10%  ถา้ซ้ือขั้นต ่า 200 กล่อง ไดรั้บ
ส่วนลด 15% และถา้ซ้ือ 300 กล่องข้ึนไปกจ็ะไดรั้บส่วนลด 20 %  โดยท่ีคาดการณ์ยอดขายต่อวนัใน
ปีฐานแรกเท่ากบั 30 กล่อง 
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ตารางที5่.1 แสดงยอดขายเป็นจ านวนกล่องและยอดขายของแต่ละช่องทางในปีที่1-5 

รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Owned channel: Facebook, LineOA, TikTok,IG 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 10,950 16,425 24,638 26,535 28,578 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 500 500 500 500 500 

รายได้ 5,475,000 8,212,500 12,318,750 13,267,294 14,288,875 

Lazada, Shopee 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 5,475 8,213 12,319 13,267 14,289 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 475 475 475 475 475 

รายได้ 2,600,625 3,900,938 5,851,406 6,301,965 6,787,216 

ผ่านafiliate marketing -Dropship 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 7,300 10,950 16,425 17,690 19,052 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 450 450 450 450 450 

รายได้ 3,285,000 4,927,500 7,391,250 7,960,376 8,573,325 

ผ่านร้านขายยาและตัวแทนขาย (ราคาส่ง) 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 10,950 16,425 24,638 26,535 28,578 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 400 400 400 400 400 

รายได้ 4,380,000 6,570,000 9,855,000 10,613,835 11,431,100 

รวมสุทธิ 

รวมยอดขายสุทธิ (กล่อง) 34,675 52,013 78,019 84,026 90,496 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 15,740,625 23,610,938 35,416,406 38,143,470 41,080,517 

Average Selling Price 453.95 453.95 453.95 453.95 453.95 

Average Selling Unit/Day 95 143 214 230 248 

 
 
5.3 กระบวนการด าเนินงาน 

ภาพรวมกระบวนการด าเนินงานของ Telo Jelly มีรายละเอียดดงัน้ี 
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ภาพที่ 5.5 ขั้นตอนการด าเนินงานทั้งหมดของ Telo Jelly 

 
5.3.1 กระบวนการพฒันาวจิัยและพฒันาผลติภัณฑ์ 
a.) กระบวนการวจัิยและพฒันาสูตรเจลลี ่
ทางบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั ไดมี้การทดสอบและท าการวิจยัเพื่อดูความ

เป็นไปไดข้องตวัสูตรคุณสมบติัสินคา้ รูปรสกล่ินสีของสินคา้ และบรรจุภณัฑ์กบักลุ่มตวัอย่างทั้ง
ผูสู้งอายแุละวยักลางคนตามรายละเอียดในบทท่ี 4   โดยทางChewitDD เป็นผูคิ้ดคอนเซ็ปและพฒันา
สูตรอาหารเสริมร่วมกบัทางบริษทั Derma Health จนสุดทา้ยไดเ้ป็นอาหารเสริมTelo Jelly ท่ีเป็น 
anti-aging จากสารสกัดจากธรรมชาติถึง 15 ชนิด และสิทธิบัตรของสูตรจะเป็นของบริษัท 
ChewitDD Healthcare แต่เพียงผูเ้ดียว 

โดยท่ีเร่ิมตน้จากการทดลองคอนเซ็ปวา่อาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ีนั้นมีความเป็นไป
ไดห้รือไม่ถา้จะท าเป็นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ กพ็บวา่มีacceptance rateอยูป่ระมาณ 75%  

หลงัจากนั้นก็ได้ไปทดสอบกับผูสู้งอายุอีกกลุ่มว่าควรจะคุณสมบัติท่ีช่วยส่งเสริม
สุขภาพในดา้นใดบา้งกพ็บวา่ ผูสู้งอายอุยากท่ีไดอ้าหารเสริมท่ีรวบรวมทุกคุณประโยชน์เอาไวใ้นอนั
เดียว เลยไดค้อนเซ็ปของการเป็นการลดความเส่ียงของการเกิดโรคต่างๆ  ยงัช่วยในเร่ืองความงาม 
และกระดูก ไขขอ้ รวมถึงสุขภาพในองคร์วมอีกดว้ย 

หลงัจากนั้นผูว้ิจยัไดท้ าการคน้ควา้ทางวิจยัว่ามีงานวิจยัใดตีพิมพ์บา้ง และได้เลือก
ตวัอย่างสาระส าคญัท่ีตอ้งการแจง้กบัทางโรงงาน Derma health เพื่อท าการติดต่อหาraw materialท่ี
ผูว้ิจยัตอ้งการ และทางderma healthกไ็ดท้ าการพฒันาสินคา้ตวัอยา่งจนไดสู้ตรแบบท่ี1  



40 
 

ทางผูว้ิจยัไดมี้การทดสอบสินคา้ตวัอย่างสูตรท่ี1 และน าไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง
ดว้ย มีการทั้งปรับเน้ือสัมผสัของเจลล่ี สีและรสชาติของเจลล่ี  ตลอดจนถึงปริมาณสารและชนิดของ
สารส าคญัต่างๆ  มีการขยับปรับเล่ียนทดสอบถึง 6 สูตรดว้ยกนั จนไดรู้ปแบบของประมาณสารต่าง
ท่ีตอ้งการอยา่งเหมาะสมเพื่อช่วยให้ Telo Jelly ออกฤทธ์ิไดดี้ท่ีสุด มีเน้ือสัมผสัท่ีดี และรสชาติท่ีน่า
ประทานดว้ยเช่นกนั 

                 
ภาพที่ 5.6 สินค้าตัวอย่างในสูตรรูปแบบต่างๆระหว่างพฒันา Telo Jelly 

 
 b.) การวจัิยและพฒันาบรรจุภัณฑ์ (Packaging) 
 ส าหรับบรรจุภัณฑ์นั้ นประกอบไปด้วยซองบรรจุเจลล่ีท่ีเป็นซองฟอยล์ส าหรับ
รับประทาน 1 ช้ินต่อคร้ัง และกล่องใส่ซองเจลล่ีจ านวน 10 ซองต่อกล่อง โดยผูว้ิจยัไดมี้การทดสอบ
คอนเซปกบักลุ่มตวัอยา่งดว้ยเช่นกนั  โดยมีการทดสอบท า 3 รูปแบบจนสุดทา้ยไดใ้นรูปแบบท่ีพึง
พอใจกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายตวัอยา่ง ซ่ึงมารายละเอียดดงัน้ี 

รูปแบบท่ี 1 วางแนวทางเป็นในรูปแบบธรรมชาติ และเนน้สีสันท่ีสดใส เพื่อสะทอ้น
ให้เห็นถึงว่าเราใชส้ารสกดัจากธรรมชาติ และมีประโยชน์ต่อร่างกาย   โดยท่ีเม่ือน าไปทดสอบกบั
กลุ่มลูกคา้ตวัอย่างพบว่า กลุ่มลูกคา้ส่วยใหญ่ยงัเฉยๆ หรือบางคนก็มองว่ายงัมองไม่เห็นชดัว่าเป็น
อาหารเสริม 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.7 ภาพตัวอย่างรูปแบบบรรจุภัณฑ์Telo Jelly คร้ังท่ื 1 
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รูปแบบท่ี 2 ไดน้ าคอนเซปของสีท่ีตอ้งการจะส่ือให้ชดัเจนข้ึน โดยใช้สีของแบรนด์
เป็นแดงและขาว และมีการท าภาพตวัอย่างโดยใส่ช่ือแบรนด์สินคา้ลงไป พร้อมกบัทดลองใส่ภาพ
ของทบัทิมท่ีเป็นสีและกล่ินของเจลล่ีเรา  และมีการใส่ตราประทบัวา่ premium ไปท่ีบรรุจภณัฑด์ว้ย 
โดยท าart workออกมาสองแบบตามภาพท่ี5.7   แลว้น าไปทดสอบกบักลุ่มลูกคา้ตวัอยา่งอีกคร้ัง ผล
การทดสอบพบว่า ลูกคา้เขา้ใจถึงส่ิงท่ีแบรนด์ตอ้งการจะส่ือมากยิ่งข้ึนว่าสินคา้คืออะไรตั้งแต่แรก
เห็น มีความชดัเจนและสะอาดตามากข้ึนกวา่คร้ังท่ี1  แต่ลูกคา้ยงัมองวา่ยงัดูเป็นสินคา้ทัว่ๆไป ไม่ได้
มีความน่าเช่ือทางวิชาการให้ดูมีมูลค่าสูงเพิ่มมากข้ึน และอยากท าให้เหมือนกบัอาหารเสริมของ
ต่างประเทศท่ีดูแลว้มีความpremium  ผูต้อบแบบสอบถามแนะน าว่า ถา้มีการใส่ขอ้มูลให้เห็นถึง
ประโยชน์ของอาหารเสริมตรงบรรจุภณัฑ์เลยก็จะท าให้ผูบ้ริโภคเช่ือในผลิตภณัฑ์ และท าการ
ตดัสินใจซ้ือมากยิง่ข้ึน 

 
ภาพที่ 5.8 รูปแบบบรรจุภัณฑ์Telo Jelly คร้ังท่ื 2 

 
รูปแบบท่ี 3 หลงัจากไดค้  าแนะน าแลว้ มีการปรับรูปแบบบรรจุภณัฑโ์ดยการเพิ่มการ

ส่ือสารใหช้ดัเจนข้ึน และเพิ่มความน่าเช่ือถือ เพื่อใหต้วัสินคา้มีมูลค่ามากข้ึนในมุมมองของผูบ้ริโภค 
ดงัตวัอยา่งในภาพ5.8 โดยมีขอ้ความส าคญัเช่น Anti-aging from 15 natural extracts   และมีtag line : 
unlock your youthful potential   และมีการใส่ภาพสัญลกัษณ์ประโยชน์ทางดา้นสุขภาพ ท าใหผู้บ้ริภึ
ได้เขา้ใจและเห็นถึงประโยชน์ของTelo และผลจากการท าแบบสอบถามก็พบว่า กลุ่มเป้าหมาย
ทั้งหมดชอบในบรรจุภณัฑรู์ปแบบน้ี 
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ภาพที่ 5.9 รูปแบบบรรจุภัณฑ์Telo Jelly คร้ังท่ื 3 

 
5.3.2 กระบวนการผลติผลติภัณฑ์และการขนส่ง  
a.) กระบวนการส่ังผลติตัวผลติภัณฑ์ 
ส าหรับปริมาณขั้นต ่าในการผลิตต่อ 1 ล๊อตคือเจลล่ีจ านวน 30,000ซอง หรือคิดเป็น

จ านวนกล่องเท่ากับ 3,000 กล่อง โดยทางบริษทัให้แจ้งก่อนล่วงหน้า30วนั ในการวางแผนการ
ด าเนินงานและการผลิตให้เสร็จส้ินส่งทนัก าหนด  ดงันั้นทางบริษทั Chewit DD ตอ้งมีการจดัการ
เร่ืองการคาดการณ์สินคา้อยา่งนอ้ย45วนั เพื่อลดความเส่ียง 

 
b.) กระบวนการรับ-ส่งสินค้าจากคลงัสินค้า 
หลงัจากผูรั้บจ้างผลิตได้ท าการส่งผลิตภณัฑ์มาท่ีบริษทั พนักงานบริษทัจะท าการ

ตรวจสอบจ านวนและความเสียหายก่อนน าจดัสินคา้เขา้คลงัสินคา้ซ่ึงตอนช่วงแรกนั้นจะเป็นท่ี
เดียวกบัท่ีท าการของออฟฟิศ  หลงัจากมีการรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ ทางพนกังานจะท าการแพคสินคา้
ให้กบัทางลูกคา้ โดยใช้วิธีบริหารจดัการคลงัสินคา้แบบตามล าดบัคือสินคา้มาก่อนตอ้งออกก่อน
(FIFO) เพื่อลดความเสียหายจากการเก็บสินคา้เป็นเวลานาน  หลงัจากแพคสินคา้เสร็จจะน าจดัส่งให้
ทางบริษทัขนส่งเพื่อน าส่งใหก้บัลูกคา้ต่อไป 

ทั้งน้ีในกรณีท่ียอดสั่งซ้ือเขา้มาเป็นจ านวนมาก  ทางบริษทัฯจะท าการประเมินอีกคร้ัง
ว่าการระหว่างการจ้างพนักงานเพิ่ม หรือการท่ีต้องoutsource เพื่อจ้างผูใ้ห้บริการท่ีเป็นระบบ
fullfilement  เป็นคนจดัการเกบ็สินคา้ และแพค็สินคา้ส่งออเดอร์ใหก้บัลูกคา้ แบบไหนท่ีจะประหยดั
ตน้ทุน รวมถึงสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้มากท่ีสุด กจ็ะตอ้งมีประเมินภายหลงัอีกคร้ังหน่ึง  
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ภาพที่ 5.10 รายละเอยีดงานบริการของ E-commerce fulfillment 

 

 
ภาพที่ 5.11 การท างานของfulfillment ที่เช่ือมกบัช่องทางขายและขนส่งต่างๆ 

 

 
ภาพที่ 5.12 เปรียบเทียบการจัดการออเดอร์ด้วยตัวเองกบัการใช้fulfillment  
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5.3.3 กระบวนการตลาดและการขาย 
กระบวนการตลาด 
ด าเนินแผนการตลาดโดยเนน้การส่ือสารใหก้บัลูกคา้สองกลุ่ม คือ 1.กลุ่มผูสู้งอายโุดยมี

เป้าหมายในการส่ือสารคือการให้ตดัสินใจซ้ือ Telo Jelly ให้ตวัเองรับประทาน   2.กลุ่มวยักลางคน 
คือเนน้ใหซ้ื้อใหบุ้พการี รับประทาน โดยการใช ้AIDA modelตามรายละเอียดต่อไปน้ี 

 

 
ภาพที่ 5.13 แสดง AIDA model ในส าหรับการท าการตลาดของ Telo Jelly  

 
a.) Awareness + Interest 
ส าหรับแผนการตลาดของTelo Jelly เพื่อให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดการตดัสินใจ ซ้ือ

นั้ นจะเ ร่ิมจากในส่วนของการท าให้ลูกค้า รู้จักตัวสินค้าและเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ 
(Awareness+Interest) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

Objective: -ท าให้สินค้าเป็นท่ีรู้จักในกลุ่มเป้าหมาย โดยส่ือโฆษณาสามารถเข้าถึง
ผูสู้งอายใุน 10 จงัหวดัท่ีมีประชากรผูสู้งอายเุยอะท่ีสุด ประมาณ 3.3 ลา้น (Reach 3.3 million people) 

-ความถ่ีในการเห็นส่ือโฆษณา ประมาณ 2.5 คร้ังต่อ user 
Target audience:  Elderly persona + Sandwich Persona  
Content type: -Scientific support : เน่ืองจากอาหารเสริมเทโลเมียร์เป็นเร่ืองใหม่ซ่ึง

ตอ้งท าให้ลูกคา้เช่ือโดยใช้ขอ้มูลเชิงวิชาการมาสนับสนุน เพื่อให้เขา้ใจว่าเทโลเมียร์ท่ียาวข้ึนจะมี
ประโยชน์อยา่งไรต่อร่าง โดยอาจจะเชิญแพทยผ์ูเ้ช่ียวชาญเก่ียวกบัเวชศาสตร์ชะลอวยั และมีงานวิจยั
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และตีพิมพห์นงัส่ือเก่ียวกบัเทโลเมียร์มาใหค้วามรู้ท่ีน่าเช่ือถือมาใหค้วามมัน่ใจกบัผูบ้ริโภค เช่น พญ.
ธิดากานต ์รุจิพฒันกุล, พญ.สาริศา กล่อมจิตเจริญ,พญ. กอบกุลยา จึงประเสริฐศรี,นพ.ตนุพล วิรุฬห
การุญ ผ่านการท าcontentทั้งในรูปแบบภาพน่ิง,photo album รวมถึงวีดีโอหรือlive session และเช่ือ
ในผลิตภณัฑจ์ริงๆ รวมถึงขอ้โตแ้ยง้ หรือขอ้สงสัยท่ียงัเป็นค าถาม ในของลูกคา้ เราตอ้งท าcontent
เพื่อมาไขขอ้สงสยัเหล่าน้ีดว้ย กจ็ะท าใหลู้กคา้ท่ีไม่มัน่ใจ มัน่ใจในผลิตภณัฑข์องเรามากยิง่ข้ึน 

-แสดงรายละเอียดประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑร้์อยละ 20 ของเน้ือหาทั้งหมดใน 
owned channel และcontent น้ีจะน าไป boost ads เพื่อเพิ่มการมองเห็นใหเ้พิ่มมากข้ึน 

-co-creation content ร่วมกบัทาง macroinfluencer ในสไตลข์อง influencer 

    

 
ภาพที่ 5.14 พญ.ธิดากานต์ รุจิพฒันกลุ ผู้เขียนหนังสือ เทโลเมียร์ ยาวแล้วYoung 
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ภาพที่ 5.15 แสดงตัวอย่างของเน้ือหาในเชิงวชิาการเพ่ือเพิม่ความน่าเช่ือถือของสินค้า 
 

 
ภาพที่ 5.16 พญ.สาริศา กล่อมจิตเจริญ แพทย์ผู้เช่ียวชาญเวชศาสตร์ชะลอวยั 
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ภาพที่ 5.17 พญ. กอบกลุยา จึงประเสริฐศรีแพทย์ผู้เช่ียวชาญเวชศาสตร์ชะลอวยั 
 

 
ภาพที่5. 18  ตัวอย่างโฆษณาของTelo Jellyใน AI stageส าหรับElderly persona 
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ภาพที่ 5.19 ตัวอย่างโฆษณาของTelo Jellyใน AI stageส าหรับSandwich Persona 

 
Channel:  
Owned channel: Website, Facebook page, TikTok business, LineOA, Shopee, Lazada 

ของ Chewit DD  
Paid Channel: 
-Online ads:  Google ads+GDN, TikTok ads, Facebook ads 
-Influencer:  เกษียณส าราญ, ตายายสอนหลาน 
โดยจะยงัไม่เลือกท าการตลาดในร้านยา เพราะวา่การท่ีจะน าพวก promotional material

ต่างๆไปวางในร้านยาตอ้งอาศยัตวัแทนขาย ถึงจะสามารถ ติดต่อวางได ้แต่เราเป็นบริษทัเล็กใน
ช่วงแรกเราจึงตดัสินใจไม่จา้งตวัแทนขาย และยงัไม่ ท าการโฆษณาใน shopee,lazada หรือTV มี
ตน้ทุนการโฆษณาสูงมากกวา่การยงิ adsของsocial media  



49 
 

Cost: 
-Scientific support, Expert talk 400,000 ฿ (ไตรมาสละคร้ัง) 
-Always-on Content: 35,000 per months 
-Online ads:  Google ads+GDN, TikTok ads, Facebook ads: 45,000 per months 
-Influencer:  เกษียณส าราญ 300 K, ตายายสอนหลาน 150K  

  

 

 
ภาพที่ 5.20 การคาดการณ์โฆษณาของ google ads ในช่วง 1 ตุลาคม - 31 ธันวาคม 2566 
 

 

 
ภาพที่ 5.21 การคาดการณ์โฆษณาของ facebook ads ในช่วงช่วง 1 ตุลาคม - 31 ธันวาคม 2566 
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ภาพที่ 5.22 แสดงตัวอย่างการโฆษณาของ influencer ใน AI stage 

 
b.) Desire 
ในส่วนของ desire stageเป็นขั้นท่ีจะท าให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอยากจะซ้ือสินคา้ เพื่อ

น าไปสู่ขั้นตอนactionใหเ้กิดการซ้ือ  
Objective:  
-content มี engagement รวมกนัท่ี 1 ลา้น (like, share, comment, click, video view) 
Target audience: Elderly persona + Sandwich Persona และ look a like ของสองกลุ่ม

น้ี    
Content type: 
 -customer testimonial: เป็นการรีวิวสินคา้จริงจากผูบ้ริโภคจริงๆ โดยการท าbrand 

challenge หรือ กลุ่มmicroinfluencer ท่ีจะมีความสนิทกบัfollowersมากกวา่ macroinfluencer ซ่ึงการ
รีวิวของผูใ้ชง้านจริง หรือเพื่อน ญาติ คนรู้จกับอกต่อแบบน้ี จะท าใหค้นท่ีไม่สนใจในผลิตภณัฑข์อง
เรา เร่ิมสนใจ และอยากจะใชสิ้นคา้เรา 

Channel:  
Owned channel: Website, Facebook page, TikTok business, LineOA, Shopee, Lazada 

ของ ChewitDD  
Paid Channel: 
-Look alike ads: ผา่นช่องทาง facebook  
-ยงิads ใหค้นมาท า Brand challenge: Vertical video: Tik tok, Facebook Reel, Youtube 

short 
-Micro Influencer: ส าหรับการท ารีวิวสินคา้ 
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Cost: 
-Look alike ads: 10,000 ฿/month 
-brand challenge campaign: 500,000 ฿ (ปีละคร้ัง)  
-micro influencer: 30,000 ฿ /month  
c.) Action 
ขั้นตอนสุดทา้ยคือaction ท ายงัไงให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดการตดัสินใจซ้ือ ไดเ้ร็ว

ท่ีสุดและง่ายท่ีสุดส าหรับลูกคา้  
Objective:  
-เกิดconversion ในการclick หรือ direct message มาหาจ านวน 360,000 คร้ัง 
-Telo Jelly ถูกซ้ือไปจ านวน 36,000 กล่อง    
Target audience:  Elderly persona, Sandwich Persona, Afiliate marketing ซ่ึงก ลุ่มน้ี

จะเป็นกลุ่มใหม่ท่ีเราจะท าการโฆษณา เพื่อใหไ้ปเป็นตวัแทนแนะน าผลิตภณัฑข์องเราต่อ 
Content type: 
-เชิญชวนมาสมคัรเป็นตวัแทนขายแบบไม่ตอ้งสต๊อกสินคา้ afiliate marketing เช่น การ

เป็น tik tok business ก็จะได้ค่าcommission ถ้ามีคนกดซ้ือสินค้าจากล้ิงค์นั้ นๆ และย ังรวมถึง 
influencer ท่ีเอาสินคา้เราไปรีวิวแลว้ เราก็จะสร้าง indivual link ให้แต่ละคน แลว้สารถtrackไดว้่า
ลูกค้า ท่ี ซ้ือ กดมาจากล้ิงค์ของใคร ทาง influencerท่านนั้ นก็จะได้รับค่าcommissionกลับไป
เช่นเดียวกนั  

-การท าcampaign targeted gift ในช่วงวนัพ่อ วนัแม่ วนัสงกรานต์ วนัปีใหม่ ระหว่าง 
elderly persona กับ sandwich persona เพื่อกระตุ้นให้ sandwich persona ซ้ือ Telo Jelly ไปให้กับ 
elderly คลา้ยcampaign ของ JD central แต่อนัน้ีเราจะท ากบัสินคา้รายการเดียวคือ Telo Jelly ซ่ึงจะ
ท าให ้operational cost ต ่าลง 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 5.23 แสดงตัวอย่างcampaign targeted gift ในวนัพ่อ วันแม่ วนัสงกรานต์ วนัปีใหม่ 
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-การให ้sample for experience จากเภสัชร้านยาท่ีแจกใหค้นทัว่ไปไดล้องชิม หรือเวลา
ไปออกบูท้งานต่างๆ  

-การท าโปรโมชัน่ จะเนน้การท าcontentในเชิงการแนะน าบอกต่อ แลว้ไดส่้วนลดคร้ัง
ถดัไปมากกว่าการแถม หรือการลดราคาโดยตรง เพื่อขยายฐานลูกคา้ให้กวา้งมากข้ึน หรือให้ลูกคา้
เก่าการเกิดซ้ือซ ้ามากยิง่ข้ึน  

Channel:  
Owned channel: Website, Facebook page, TikTok business, LineOA, Shopee, Lazada 

ของ Chewit DD  
Paid Channel: 
-Online ads:  Google ads+GDN, TikTok ads, Facebook ads 
-commission fee ให้กบั affiliate marketing และ pharmacist ท่ีแนะน าอาหารเสริมให้

ลูกคา้ 
-E-commerce market place: Lazada, Shopee 
Cost: 
-Afiliate marketing: 10%ใหก้บัผูข้าย และ 5 %ใหก้บัระบบ 
-Campaign targeted gift: 250K per time (อาจจะdepriorization เน่ืองใชง้บประมาณสูง)  
-Sample for experience: ไม่เกิน 2 % ของยอดขาย 
 
กระบวนการขาย 
ช่องทางขายทั้ง 4 ช่องทางมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1.ผ่านช่องทางออนไลน์ (Facebook,LineOA,Tik Tok, IG)  ซ่ึงจะเป็น owned channel 

ของบริษทั Chewit DD  โดยช่องทางน้ีจะขายในราคา 500 บาทต่อกล่อง  จะจดัการโดยใชพ้นกังาน
ของบริษทัในการติดต่อลูกคา้ และใชe้-commerce softwareในการเช่ือมหลายๆช่องทาง  

2. ผ่านช่องทาง e-commerce (Lazada, Shopee) ช่องทางน้ีก็ยงัจะขายในราคากล่องละ 
500 บาท แต่เน่ืองจากตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมการขายร้อยละ 5 ให้กับเจ้าของแพลตฟอร์ม ดังนั้น 
บริษทั Chewit DD จะรับรู้รายได ้ในราคา 475 บาทต่อกล่อง จะจดัการโดยใชพ้นกังานของบริษทัใน
การติดต่อลูกคา้ และใชe้-commerce softwareในการเช่ือมหลายๆช่องทาง  

3. การท า affiliate marketing โดยท่ีผูข้ายเป็นเพียงแค่คนเสนอขายไม่ตอ้งท าการสต๊อก 
สินคา้แต่อย่างใด ก็จะไดรั้บcommission จากการแนะน าสินคา้ของเรา โดยท่ีราคาขายก็ยงัจะเป็น
กล่องละ 500 บาท แต่เน่ืองจากมีการจ่ายค่าcommission 10% ดังนั้นบริษทั ChewitDD ก็จะรับรู้
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รายไดเ้พียง 450 บาทต่อกล่องเท่านั้น โดยทาง Chewit DD จะท าส่ือเพื่อโฆษณาให้กลุ่มคนเหล่าน้ี
มาร่วมท า affiliate marketing เพื่อบอกต่อสินคา้ 

4.ช่องทางตัวแทนขายหรือร้านขายยา (ราคาส่ง) ส าหรับตัวแทนขายช่องทางน้ีจะ
แตกต่างจาก affiliate marketing ตรงท่ี  ตวัแทนนั้นตอ้งสต๊อกสินคา้และน าสินคา้นั้นไปแพค็ส่งขาย
กับลูกค้าของตนเอง และจะได้ก าไรจากส่วนต่างของราคา  และส าหรับร้านขายยาก็จะเป็นใน
ลักษณะเดียวกัน   โดยมีอัตราการลดราคาเป็นไปตามจ านวนท่ีมีการสั่งออเดอร์เข้ามา โดยมี
รายละเอียดดงันั้น  ถา้ซ้ือขั้นต ่า 100 กล่อง ก็จะไดรั้บส่วนลด 10%  ถา้ซ้ือขั้นต ่า 200 กล่อง ไดรั้บ
ส่วนลด 15% และถา้ซ้ือ 300 กล่องข้ึนไปก็จะไดรั้บส่วนลด 20 %  โดยท่ีทาง Chewit DD จะท าการ
อบรมผลิตภณัฑ ์รวมถึงสอนเทคนิคในการขายสินคา้ดว้ย 
 
 

5.4 แผนการด าเนินงานในอนาคต 

 
ภาพที่ 5.24 ภาพแสดงแผนการด าเนินงานในอนาคต 

 
ส าหรับแผนการด าเนินงานในอนาคตนั้นจะแบ่งออกเป็น 3 ดา้นดว้ยกนัไดแ้ก่ 
1.การออกผลิตภณัฑ์ใหม่เพื่อท าให้ธุรกิจมีความเข้มแข็งข้ึน (Strengthen Portfolio) 

ไดแ้ก่ เจลล่ีท่ีบรรจุจุลินทรียท่ี์มีประโยชน์ต่อร่างกาย (Probiotic Jelly) เจลล่ีส าหรับช่วยการนอน
หลบั (Sleeping Jelly) เจลล่ีผกัและไฟเบอร์ (Vegetable Jelly) ท่ีช่วยเสริมสร้างวิตามินและไฟเบอร์ 
เพิ่มการขบัถ่ายและลดน ้าหนกัใหก้บัร่างกาย 
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2.การร่วมมือกบัพนัธมิตรทางธุรกิจ (Strategic Partnership) เป็นความร่วมมือเพื่อท าให้
สินคา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดต้รงและเร็วยิง่ข้ึน ไดแ้ก่ Young Happy คอมมูนิต้ีของผูสู้งอายท่ีุมีผูสู้งอายุ
อยูถึ่ง 6 หม่ืนคน จาก 74 จงัหวดั ถดัไปเป็น Hello คุณหมอ ท่ีมีกลุ่มผูติ้ดตามสนใจเก่ียวกบัเร่ืองของ
สุขภาพและการดูแลตวัเอง ซ่ึงก็จะมีการท าco-create content กนั และสุดทา้ยคือสถานท่ีจ าหน่าย
สินคา้และผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัสุขภาพ ไดแ้ก่ HDmall และ ร้านคา้โครงการหลวง 

3.การขยายตลาดออกไปนอกประเทศไทย (Market Penetration) ไดแ้ก่การขยายไปยงั
กลุ่มประเทศ เมียนมาร์ กมัพูชา ลาวและเวียดนาม (CLMV) และ ประเทศไทยจีน ซ่ึงเป็นประเทศท่ีมี
ประชากรเป็นอนัดบั1 ของโลก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



55 
 

 

บทที่ 6 
การบริหารและจัดการองค์กร 

 
 

6.1 รายละเอยีดผู้ถือหุ้นและผู้บริหาร 
บริษทั ChewitDD Healthcare ด า เนินการจดัตั้งเป็นบริษทัจ ากดั โดยมีเงินลงทุนจด

ทะเบียนจากผูถื้อหุ้นรวมทั้งส้ิน 3 ราย เป็นจ านวนเงินโดยประมาณ 3,000,000 บาท โดยจดัสรรหุ้น
จ านวน 30,000 หุ้น ในราคาหุ้นละ 100 บาท โดยมีนโยบายในการจ่ายปันผลตั้งแต่ปีท่ี 6 ของการ
ด าเนินกิจการเป็นตน้ไป เน่ืองจากช่วง 5 ปีแรกของการริเร่ิมกิจการ จ าเป็นตอ้งมีการสะสมเงินทุน
ส ารอง ส าหรับการขยายกิจการต่อไปในอนาคต โดยมีนโยบายจ่ายปันผลร้อยละ 20 จากก าไรสุทธิปี
ท่ี 5 เป็นตน้ไป โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที ่6.1 แสดงรายช่ือผู้ร่วมทุนและสัดส่วนการถือหุ้น 

ล าดบั ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นายชชัสิน มุดเจริญ 16,500 55.00% 1,650,000 
2 นางสาวพชัราภรณ์ พิรกลุวานิช 12,000 40.00% 1,200,000 
3 นางพิศมยั มุดเจริญ 1,500 5.00% 150,000 
รวม   30,000 100% 3,000,000 

 
 

6.2 โครงสร้างองค์กร (Organization Structure) 
ส าหรับลกัษณะโครงสร้างขององคก์รจะเนน้ไปท่ีงานขายและงานตลาดเท่านั้นเพื่อให้

องคก์รไดโ้ฟกสัเพื่อให้ถึงเป้าหมายทางดา้นการเงิน สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ เพื่อจะไดเ้ป็น
รากฐานท่ีจะเติบโตในอนาคต  โดยงานท่ีเป็นพวกระบบสนบัสนุนงานขายต่างๆ ไม่วา่จะเป็น แผนก
บญัชี จดัซ้ือ supply chain  และกฎหมายนั้นจะใชบ้ริการoutsourceออกไปเพราะลดปัญหาและความ
ซับซ้อนของการบริหารองค์กรในเร่ืองของคนและระบบ  และในส่วนของการผลิต การควบคุม
คุณภาพ และงานข้ึนทะเบียนกับทาง อย. ก็จะใช้บริการของOEM ตามท่ีได้กล่าวไปแลว้ขา้งตน้  
ดงันั้นเม่ือมองถึงรายละเอียดขององคก์รท่ีจะข้ึนแลว้ จะประกอบไปดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
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ภาพที่ 6.1 แผนภาพองค์ของบริษัท Chewit DD Healthcare จ ากดั 

 
6.2.1 คุณสมบัติพนักงาน 
ส าหรับระดบัผูบ้ริหาร/ผูจ้ดัการจะประกอบไปดว้ย 2 ท่านดว้ยกนัไดแ้ก่ 
1. Chief Executive Officer   
ลกัษณะงาน 
•น าพาองคก์รใหไ้ปสู่เป้าหมายขององคก์รทั้งเป้าหมายในระยะสั้น ระยะกลาง และใน

ระยะยาว 

•พฒันาและปรับปรุงระบบการจดัการของบริษทัใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

•ดูแลและวางกลยทุธ์เพื่อใหบ้ริษทับรรลุเป้าหมายทางการเงิน เป้าหมายของการจดัการ 
เป้าหมายทางดา้นลูกคา้ และสร้างความสามารถขององคก์ร 

คุณสมบติั 
•เพศชายหรือหญิง อาย ุ30 ปีข้ึนไป 
• จบการศึกษาระดบัปริญญาโท ถา้จบMBA จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
•มีประสบการณ์ในการเป็นผูน้ าองคก์รหรือหวัหนา้ทีมมาก่อน 
•มีประสบการณ์ในการวางแผนกลยทุธ์ของทีมหรือแบรนดม์าก่อน 
•ใชโ้ปรแกรมพื้นฐานได ้Microsoft Office 
• สามารถ พดู เขียน อ่านภาษาองักฤษไดเ้ป็นอยา่งดี 
• มีมนุษยส์มัพนัธ์ดี สามารถทางานร่วมกบับุคคลอ่ืนได ้
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• ท างานทุกวนัจนัทร์ - ศุกร์ (หยดุ เสาร์ - วนัอาทิตย)์ 
• เงินเดือน 35,000 บาท 
2. Chief Commercial Officer   
ลกัษณะงาน 
•วางแผนกลยทุธ์การขายและงานการตลาด 
•ติดตามและปรับรุงการปฏิบติังานของทีมขายและทีมการตลาดเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย

ทางดา้นการเงิน เป้าหมายทางลูกคา้  
•พฒันาและเพิ่มขีดความสามารถของทีมขายและทีมการตลาด 
คุณสมบติั 
•เพศชายหรือหญิง อาย ุ30 ปีข้ึนไป 
• จบการศึกษาระดบัปริญญาโท ถา้จบMBA จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
•มีประสบการณ์ในการเป็นน าทีมขายหรืองานการตลาดมาก่อน 
•มีประสบการณ์ในการวางแผนกลยทุธ์ของทีมหรือแบรนดม์าก่อน 
•มีความรู้ความเขา้ใจทางดา้น digital marketing เป็นอยา่งดี 
•ใชโ้ปรแกรมพื้นฐานได ้Microsoft Office 
• สามารถ พูด เขียน อ่านภาษาองักฤษไดเ้ป็นอยา่งดี 
• มีมนุษยส์มัพนัธ์ดี สามารถทางานร่วมกบับุคคลอ่ืนได ้
• ท างานทุกวนัจนัทร์ - ศุกร์ (หยดุ เสาร์ - วนัอาทิตย)์ 
• เงินเดือน 35,000 บาท 
ต่อมาในระดบัปฏิบติัการจะประกอบไป 2 ต าแหน่งคือ Marketing Officer ซ่ึงจะเร่ิม

ท างานตั้งแต่ปีท่ี 1 ท่ีเน้นการขายในช่องทางออนไลน์  ต่อตั้งแต่ปีท่ี2 เป็นต้นไปจะรับ Account 
Executive มาเพิ่มเพื่อขยายช่องทางขายไปในส่วนของ offline เช่นร้านขายยา เพิ่ม 

1. Marketing Officer 
ลกัษณะงาน 
• ศึกษากลยทุธ์ของคู่แข่ง และแนวโนม้ของตลาด 
• วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด 
• ท าแผนการตลาดและ Media Plan 
• ท าส่ือทางการตลาดทั้งในส่วนออฟไลน์ (Print Ads) และออนไลน์ (Online) 
• ท าแผนส่งเสริมการขายและกิจกรรมทางการตลาด 
คุณสมบติั 
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• เพศชายหรือหญิง อาย ุ25 ปีข้ึนไป 
• จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี สาขาการบริหาร หรือสาขาการตลาด 
• มีประสบการณ์ทางานดา้นการส่ือสารการตลาด กลยทุธ์การตลาด การส่ือสารองคก์ร 

หรือการส่ือสารตราสินคา้ ไม่นอ้ยกวา่ 2 ปี 
• ใชโ้ปรแกรมพื้นฐานได ้Microsoft Office และ Adobe Illustrator, AdobePhotoshop, 

Final Cut Pro 
• มีความสามารถในการออกแบบ Artwork 
• สามารถ พดู เขียน อ่านภาษาองักฤษไดเ้ป็นอยา่งดี 
• มีมนุษยส์มัพนัธ์ดี สามารถทางานร่วมกบับุคคลอ่ืนได ้
• มีความสามารถในการน าเสนองาน 
• ท างานทุกวนัจนัทร์ - ศุกร์ (หยดุ เสาร์ - วนัอาทิตย)์ 
• เงินเดือน 18,000 บาท 
2. Account Executive 
ลกัษณะงาน 
• บริหารการขายตามกลยทุธ์และบรรลุเป้าหมายภายในเวลาท่ีก าหนด 
• รักษาและพฒันาความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 

• ระบุและพฒันาตลาดใหม่ โอกาสทางธุรกิจ ปริมาณการขาย และลูกคา้ 
• ติดต่อประสานงานทั้งภายในและภายนอก 
• ติดตามสินคา้ และอ านวยความสะดวกใหลู้กคา้ 
• มีมนุษยส์มัพนัธ์ดี สามารถทางานร่วมกบับุคคลอ่ืนได ้
• มีทกัษะในการส่ือสารและการประสานงานท่ีดี 
คุณสมบติั 
• เพศชายหรือหญิง อาย ุ25 ปีข้ึนไป 
• จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  
• สามารถในการใชค้อมพิวเตอร์โปรแกรม Microsoft Office ไดดี้ 
• สามารถ พดู เขียน อ่านภาษาองักฤษไดเ้ป็นอยา่งดี 
• มีมนุษยส์มัพนัธ์ดี สามารถทางานร่วมกบับุคคลอ่ืนได ้
• มีทกัษะในการส่ือสารและการประสานงานท่ีดีเยีย่ม 
• ท างานทุกวนัจนัทร์ - ศุกร์ (หยดุ เสาร์ - วนัอาทิตย)์ 
• เงินเดือน 18,000 บาท 
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6.3 Partner ขององค์กร  
บริษัท เดอร์มา เฮลท์ จ ากดั 
-น าเขา้สารสกดัเพื่อผลิตผลิตภณัฑเ์สริมอาหารใหก้บัทางบริษทั ChewitDD Healthcare 

จ ากดั 
-วิจยัและพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์เสริมอาหารร่วมกบัทางบริษทั ChewitDD Healthcare 

จ ากดั 
- ผลิตผลิภณัฑเ์สริมอาหารใหก้บัทางบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั 
 
บริษัท ดบับลวิพเีอ คอร์ปอเรช่ัน จ ากดั 
-แพลตฟอร์มท่ีรวมรวมบริการมากกว่า 1,000 บริการ จาก Outsource มืออาชีพใน

รูปแบบของบริษทั เพื่อหาพนกังานท างานร่วมกบัทางบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั  
 
บริษัท peak account จ ากดั 
-จดัการบญัชีอยา่งเป็นระบบ สร้างพื้นฐานส าหรับการเติบโตท่ีย ัง่ยนื และช่วยใหเ้ขา้ถึง

แหล่งเงินทุนจากสถาบนัการเงินไดท้ างานร่วมกบัทางบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั 
 
บริษัท แพค็ให้ จ ากดั 
-ใหบ้ริการคลงัเกบ้สินคา้ระบบ fullfillment แบบครบวงจร บริการรับฝาก เกบ็ แพค็ ส่ง 

และจดัการระบบขายขอหลงับริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั ใหเ้ป็นระบบมากยิง่ข้ึน 
 
Shopee และ Lazada 
-ให้บริการในการเปิดร้านคา้ออนไลน์ ดว้ยความท่ีทั้ง 2 แพลตฟอร์มออนไลน์น้ีน้ีมี

ยอดขายมากเป็นอนัดบั 1 และ 2 ของประเทศ และ เป็นเวบ็ไซตท่ี์ลูกคา้มกันึกถึงเป็นอันดบัตน้ ๆ ใน
การเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงร้านคา้ของบริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั จะไปเปิดร้านในช่องทางน้ี 
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บทที่ 7 

แผนการเงิน 
 
 

7.1 การประเมินความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ (Financial Feasibility 
Analysis) 

ส าหรับวิธีการประเมินความเป็นไปได้ทางการเงินของแบรนด์ Telo Jelly นั้น ทาง
ผู ้วิจัยได้ใช้โมเดลของ The Financial Feasibility Canvas ของ Keerativutisest, V., & Promsiri, T. 
(2021) ซ่ึงทางผูว้ิจยัมองเห็นวา่เป็นโมเดลท่ีดีและครบถว้นในทุกแง่มุมของการประเมินความเป็นไป
ไดท้างดา้นการเงิน โดยขอ้มูลท่ีน ามากรอกในโมเดลน้ี ทางผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลในส่วนของ
ตน้ทุนต่างๆจากแหล่งอา้งอิงท่ีน่าหลกัฐานเชิงประจกัษส์นับสนุน และในส่วนของรายไดน้ั้นก็ได้
ค  านวนจากแผนการตลาดและแผนปฏิบติัติงานตามท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ 

 
ภาพที่ 7.1 The Financial Feasibility Canvas 
ท่ีมา: Keerativutisest, V., & Promsiri, T. (2021). Financial Feasibility Canvas (FFC): Extending the 
Business Model Canvas as a method to teach financial feasibility study in Entrepreneurial Finance. 
Academy of Entrepreneurship Journal. 
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7.2 เหตุผลในการลงทุน (Investment Rationale) 
Telo Jelly - Dietary supplement jelly of anti-aging from 15 natural extracts 
จากงานวิจยัพบว่าผูสู้งอายุมีความกงัวลเร่ืองสุขภาพเป็นtop 2 concern ดงันั้นเพื่อลด

ความความเส่ียงในการเกิดโรคต่างๆ ผูสู้งอายเุลยจะเลือกบริโภคแต่อาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
และอาหารเสริมกเ็ป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีผูสู้งอายมุองหา เพื่อช่วยใหช้ะลอวยัและส่งเสริมใหสุ้ขภาพ
ยงัคงแข็งแรงเหมือนเดิม ซ่ึงTelo Jelly คือ อาหารเสริมส าหรับผูสู้งวยั ซ่ึงสารประกอบท่ีช่วยบ ารุง
สุขภาพจากmarket surveyท่ีผูสู้งอายตุอ้งการ 

ในดา้นของรูปแบบเจลล่ีจะท าใหส้ามารถรับประทานไดส้ะดวกไม่ตอ้งด่ืมน ้าตาม และ
ดูดซึมไวกว่ายาเม็ดถึง5เท่า และสามารถใส่กล่ินและรสชาติ เพื่อช่วยลดเร่ืองการเบ่ืออาหารของ
ผูสู้งอายไุดด้ว้ย 

ผูป้ระกอบการอยู่ในสายงานการตลาดดา้นยาและสุขภาพมานานมากกว่า10 ปี ท าให้
เขา้กฎขอ้ระเบียบของการท าการตลาดอาหารเสริม และกลุ่มลูกคา้ 
 
 

7.3 ประมาณการเงินลงทุน และ โครงสร้างทางการเงิน (Capital Investment) 
บริษทั ChewitDD Healthcare จ ากดั เป็นผูจ้ดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร Telo Jelly 

ท่ีเป็นอาหารเสริมช่วยลดความเส่ียงในการเกิดโรคในผูสู้งอายุ ชะลอวยั และบ ารุงร่างกายในดา้น
ต่างๆอย่างรอบด้านด้วยสารสกัดจากธรรมชาติมากถึง 15ชนิด และผลิตในรูปแบบเจลล่ีท่ี
รับประทานง่าย และสะดวก โดยมีนโยบายในการใชเ้งินใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด การเร่ิมตน้ส าหรับ
การด าเนินธุรกิจใช้เงินลงทุนอยู่ท่ี 7,850,000 บาท  โดยท่ีแบ่งเป็นเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 
จ านวน 1.70 ลา้นบาท เงินทุนหมุนเวียนสุทธิอยู่ท่ี 6.15 ลา้นบาท โดยแหล่งเงินทุนในการเร่ิมตน้
ด าเนินกิจการมาจาก เงินทุนของผูถื้อหุ้นจ านวน 3 ราย ซ่ึงระดมเงินทุนอยู่ท่ี 3,000,000 บาท ซ่ึงคิด
เป็นสัดส่วนร้อยละ 38.2 และกูเ้งินจากสถานบนัการเงินจ านวน 4,850,000 บาท  ซ่ึงคิดเป็นสัดส่วน
ร้อยละ 61.8 โดยคิดอตัราดอกเบ้ียอยูท่ี่ ร้อยละ 6.50 และมีการช าคืน 2 คร้ังต่อปี ภายในระยะเวลา 5 
ปี คิดเป็นยอดเงินในการช าระคืนต่องวดเท่ากับ 0.48 ลา้นบาทต่องวด โดยในช่วงแรกลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวรในส่วนของส านักงาน ค่าวิจยัและออกแบบผลิตภณัฑ์อยู่ท่ี 1,700,000 บาท โดยจะ
แสดง 
 
 
 



62 
 

ตารางที ่7.1 รายละเอยีดค่าใช้จ่ายของเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 

 
 
 
7.4 ที่มาของรายได้และการประมาณการต้นทุน (Assumptions) 

7.4.1 ที่มาของรายได้ (Revenue Assumptions) 
การประเมินยอดขายจะประกอบไปดว้ย 4 ช่องทางดว้ยกนั โดยปีท่ี2จะมีอตัราเติบโต 

50% จากปีฐานแรก  และปีท่ี 3 ก็จะยงัโตต่อเน่ือง 50% ดว้ยเช่นกนั  แต่ในปีท่ี 4และ5 นั้น จะมีอตัรา
การเติบโตตามตลาดอยูท่ี่ 7.7 %  โดยช่องทางขายทั้ง 4 ช่องทางมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1.ผ่านช่องทางออนไลน์ (Facebook, LineOA,Tik Tok, IG)  ซ่ึงจะเป็น owned channel 
ของบริษทั ChewitDD  โดยช่องทางน้ีจะขายในราคา 500 บาทต่อกล่อง และคาดการณ์ยอดขายต่อ
วนัส าหรับช่องทางน้ีคือ 30 กล่อง ในปีฐานปีท่ี 1  

2. ผ่านช่องทาง e-commerce (Lazada, Shopee) ช่องทางน้ีก็ยงัจะขายในราคากล่องละ 
500 บาท แต่เน่ืองจากตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมการขายร้อยละ 5 ให้กับเจ้าของแพลตฟอร์ม ดังนั้น 
บริษทั ChewitDD จะรับรู้รายได้ ในราคา 475 บาทต่อกล่อง โดยคาดการ์ณยอดขายในฐานปีท่ี 
จ านวน 15 กล่องต่อวนั  

3. การท า affiliate marketing โดยท่ีผูข้ายเป็นเพียงแค่คนเสนอขายไม่ตอ้งท าการสต๊อ
กสินคา้แต่อย่างใด ก็จะไดรั้บcommission จากการแนะน าสินคา้ของเรา โดยท่ีราคาขายก็ยงัจะเป็น
กล่องละ 500 บาท แต่เน่ืองจากมีการจ่ายค่าcommission 10% ดังนั้นบริษทั ChewitDD ก็จะรับรู้
รายไดเ้พียง 450 บาทต่อกล่องเท่านั้น โดยคาดการ์ณยอดขายต่อวนัส าหรับปีฐานแรกจ านวน 20 
กล่อง 
 

ล ำดบั รำยกำร จ ำนวนชิน้ รำคำตอ่หน่วย รวมเงนิลงทนุในสนิทรัพยถ์ำวร

1 ตูเ้ก็บเอกสำร 2 3,000 6,000                                           

2 โตะ๊ท ำงำนใหญ่ 1 10,000 10,000                                         

3 เกำ้อี้ 4 3,500 14,000                                         

4 เครือ่งพมิพ ์HP พรอ้ม FAX 1 6,690 6,690                                           

5 คอมพวิเตอร ์Notebook 5 30,000 150,000                                      

6 คำ่โทรศพัทส์ ำนักงำน 1 2,000 2,000                                           

7 เครือ่งใชส้ ำนักงำนเบ็ดเตล็ด 1 5,000 5,000                                           

8 คำ่จดทะเบยีน บรษัิท 1 6000 6,000                                           

9 คำ่design logo & packaging 1 7,000                      6,000                                           

10 คำ่พัฒนำสตูร 1 10,000                   7,000                                           

11 templateของกลอ่งและซองบรรจุ 2 5000 10,000                                         

12 คำ่ขึน้ทะเบยีน อย nutrition test 1 23,000                   23,000                                         

13 คำ่raw materialของกำรผลติครัง้แรก 3000กลอ่ง 1 630,000                 630,000                                      

14 คำ่ท ำ Line OA,Owned website,Facebook,IG 1 40,000                   40,000                                         

15 คำ่ท ำ Key visual, Always on content ส ำหรับเริม่ตน้ 1 200,000                 200,000                                      

16 คำ่มัดจ ำเชำ่ตกึแถวท ำออฟฟิศ 2 40,000                   80,000                                         

17 renovate ตกึแถว 1 500,000                 500,000                                      

คดิเป็นตน้ทนุสนิทรพัยถ์าวรทีจ่ าเป็นในการท าธุรกจิ 1,695,690                                   
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4.ช่องทางตัวแทนขายหรือร้านขายยา (ราคาส่ง) ส าหรับตัวแทนขายช่องทางน้ีจะ
แตกต่างจาก affiliate marketing ตรงท่ี  ตวัแทนนั้นตอ้งสต๊อกสินคา้และน าสินคา้นั้นไปแพค็ส่งขาย
กับลูกค้าของตนเอง และจะได้ก าไรจากส่วนต่างของราคา  และส าหรับร้านขายยาก็จะเป็นใน
ลักษณะเดียวกัน   โดยมีอัตราการลดราคาเป็นไปตามจ านวนท่ีมีการสั่งออเดอร์เข้ามา โดยมี
รายละเอียดดงันั้น  ถา้ซ้ือขั้นต ่า 100 กล่อง ก็จะไดรั้บส่วนลด 10%  ถา้ซ้ือขั้นต ่า 200 กล่อง ไดรั้บ
ส่วนลด 15% และถา้ซ้ือ 300 กล่องข้ึนไปกจ็ะไดรั้บส่วนลด 20 %  โดยท่ีคาดการณ์ยอดขายต่อวนัใน
ปีฐานแรกเท่ากบั 30 กล่อง 
 
ตารางที ่7.2 แสดงยอดขายเป็นจ านวนกล่องและยอดขายของแต่ละช่องทางในปีที่ 1-5 

รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Owned channel: Facebook, LineOA, TikTok,IG 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 10,950 16,425 24,638 26,535 28,578 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 500 500 500 500 500 

รายได้ 5,475,000 8,212,500 12,318,750 13,267,294 14,288,875 

Lazada, Shopee 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 5,475 8,213 12,319 13,267 14,289 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 475 475 475 475 475 

รายได้ 2,600,625 3,900,938 5,851,406 6,301,965 6,787,216 

      

ผ่านaffiliate marketing -Dropship 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 7,300 10,950 16,425 17,690 19,052 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 450 450 450 450 450 

รายได้ 3,285,000 4,927,500 7,391,250 7,960,376 8,573,325 

ผ่านร้านขายยาและตัวแทนขาย (ราคาส่ง) 

จ านวนกล่องท่ีขายได้ (กล่อง) 10,950 16,425 24,638 26,535 28,578 

ราคาจ าหน่าย (กล่อง) 400 400 400 400 400 

รายได้ 4,380,000 6,570,000 9,855,000 10,613,835 11,431,100 

รวมสุทธิ 
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ตารางที ่7.2 แสดงยอดขายเป็นจ านวนกล่องและยอดขายของแต่ละช่องทางในปีที่ 1-5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมยอดขายสุทธิ (กล่อง) 34,675 52,013 78,019 84,026 90,496 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 15,740,625 23,610,938 35,416,406 38,143,470 41,080,517 

Average Selling Price 453.95 453.95 453.95 453.95 453.95 

Average Selling Unit/Day 95 143 214 230 248 
 

7.4.2 การประมาณการต้นทุน (Cost Assumptions) 
ในส่วนทางด้านต้นทุนนั้นจะแยกเป็นสองส่วนคือ 1. ต้นทุนสินค้า (Cost of goods 

sold: COGS) และ2.ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร (Selling, General and Administrative: SG&A) 
1.ตน้ทุนสินคา้ (Cost of goods sold: COGS) จากหวัขอ้ 7.4.1 ในเร่ืองท่ีมาของรายไดจ้ะ

ท าให้ได้ราคาขายเฉล่ียต่อกล่อง (Average Selling Price) เท่ากับ 453.1 บาทต่อกล่อง   และจะมี
ตน้ทุนเฉล่ียของสินคา้ต่อกล่องเท่ากบั 256.4 บาทต่อกล่อง ท าใหมี้ก าไรขั้นตน้ต่อกล่องเท่ากบั 196.7 
บาท หรือคิดวา่เป็น 43.41% ซ่ึงรายละเอียดของตน้ทุนสินคา้ มีดงัต่อไปน้ี 

-ค่าวตัถุดิบ คิดเป็นเงิน 210 บาทต่อกล่อง 
-ค่ากล่อง คิดเป็นเงิน 19 บาทต่อกล่อง 
-ค่าฟอยลส์ าหรับซองบรรจุเจลล่ี คิดเป็นเงิน 8 บาทต่อกล่อง 
-ค่าแพค็สินคา้เฉล่ียค่ากล่องและวสัดุต่างๆ คิดเป็นเงิน 10 บาทต่อกล่อง 
2.ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (Selling, General and Administrative: SG&A) 

ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหารจะประกอบไปดว้ย 3 ส่วนดว้ยกนั ไดแ้ก่ 
2.1 เงินเดือนของพนักงาน จะมีในส่วนของเงินเดือนและประกนัสังคม 

โดยท่ีโบนสัคงท่ีจ านวน 1 เดือน จะเร่ิมจ่ายในปีท่ี 3 เป็นตน้ไป โดยท่ีในปีท่ี 1 จะมีพนกังานทั้งหมด 
4 คน ปีท่ี2-3 มีพนกังานทั้งหมด 6 คน และปีท่ี 4-5 จะมีพนกังานทั้งหมด 8 คน  

 
ตารางที ่7.3 แสดงรายละเอยีดของต้นทุนด้านบุคลากร ในปีท่ี 1-5 

 

จ านวน (คน)เงนิเดอืน (บาท)จ านวน (คน)เงนิเดอืน (บาท)จ านวน (คน)เงนิเดอืน (บาท)จ านวน (คน)เงนิเดอืน (บาท)จ านวน (คน) เงนิเดอืน (บาท)

1. กรรมกำรผูจั้ดกำร และ ผูจั้ดกำรกำรเงนิและพัฒนำธุรกจิ 1 35,000 1 36,750 1 38,588 1 40,517 1 42,543

2. กรรมกำรผูจั้ดกำร และ ผูจั้ดกำรฝ่ำยกำรตลำดและกำรขำย 1 35,000 1 36,750 1 38,588 1 40,517 1 42,543

3. พนักงำนขำยและadmin ชอ่งทำงออนไลน์ 2 36,000 4 75,600 4 79,380 6 125,024 6 131,275

รวมเงนิเดอืน (ตอ่เดอืน) 4 106,000 6 149,100 6 156,555 8 206,057 8 216,360

รวมเงนิเดอืน (ตอ่ปี) 4 1,272,000        6 1,789,200       6 1,878,660        8 2,472,687       8 2,596,321        

ประกันสงัคม (ตอ่ปี) 4 36,000 6 54,000 6 54,000 8 72,000 8 72,000

เงนิโบนัส (1เดอืน/ปี) 6 156,555 8 206,057 8 216,360

รวมคา่ใชจ้า่ย (ตอ่ปี) 1,308,000       1,843,200       2,089,215       2,750,744       2,884,681        

ปีที ่5ปีที ่1
ต าแหนง่

ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4
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2.2 ค่าใชจ่้ายทางดา้นการตลาด จะใชก้ารท าการตลาดแบบ omnichannel engagement 
ส าหรับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งสองกลุ่ม เพื่อให้เกิดประสบการณ์ท่ีไร้รอยต่อทั้ งออฟไลน์และ
ออนไลน์  โดยจะผลิตเน้ือหาท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งตรงจุด ในช่องทางท่ีเหมาะสม และในเวลา
ท่ีถูกต้องด้วย เช่นกัน โดยท่ีในแต่ละปีจะมีการปฏิบัติงานในแต่ละช่องทาง และแต่ละเคมเปญ
แตกต่างกนัตามproduct life cycle ซ่ึงมารายละเอียดค่าใชจ่้ายดงัน้ี 
 
ตารางที7่.4  แสดงรายละเอยีดของค่าใช้ทางการตลาดของTelo Jelly ในปีที่ 1-5 

 
 
2.3 ค่าใชจ่้ายดา้นการจดัการและการบริหารอ่ืนๆ ประกอบไปดว้ย ค่าเช่าส านกังาน ค่า

น ้า ค่าไฟ ค่าอินเตอร์เน็ต ค่าโทรศพัท ์ค่าจา้งท าบญัชี ค่าตรวจสอบบญัชี ค่าเดินทางและประสานงาน 
โปรแกรมจดัการร้านคา้ออนไลน์ และอุปกรณ์ส านกังาน 
 
ตารางที ่7.5 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (SG&A)ต่อเดือนในปีที่ 1 

 
 
 

7.5 การค านวณกระแสเงินสดของกจิการ (Cash flow) 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

คำ่จัดท ำ Content และ Campaign บน Social Media 300,000 480,000 480,000 350,000 350,000

โฆษณำสนิคำ้ผำ่น Facebook, Tiktok,Google search 960,000 960,000 1,147,588 960,000 960,000

macroinfluencer/brand ambassador 600,000 1,000,000 1,000,000

microinfluencer 360,000 360,000 360,000 600,000 600,000

Medical Expert content 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000

brand challenge 500,000 0 0 0 0

gift for beloved campaign 250,000 500,000 250,000 250,000 250,000

sample for experience 249,375 384,600 641,000 641,000 748,052

prind ads 250,000 200,000 200,000 200,000 200,000

booth exhibition 400,000 400,000 500,000 250,000 400,000

drug store promotion 337,587 633,873 463,347 500,000

รวม 3,969,375 4,722,187 5,312,461 3,814,347 4,108,052

ผา่นชอ่งทางออนไลน์

ผา่นชอ่งทางออฟไลน์

รำยกำร จ ำนวนหน่วย ตน้ทนุตอ่หน่วยตอ่เดอืน คดิเป็นตน้ทนุคงที่

คำ่เชำ่ส ำนักงำน 1 40,000.0                         40,000.0                      

คำ่น ้ำ คำ่ไฟ คำ่อนิเตอรเ์น็ต -ฟร ีจำกออฟฟิศ 1 4,000.0                           4,000.0                        

คำ่โทรศพัท์ 1 1,000.0                           1,000.0                        

กรรมกำรผูจั้ดกำร และ ผูจั้ดกำรฝ่ำยผลติและพัฒนำผลติภัณฑ์ 1 35,000.0                         35,000.0                      

ผูจั้ดกำรฝ่ำยกำรตลำดและกำรขำย 1 35,000.0                         35,000.0                      

พนักงำนขำยและadmin ชอ่งทำงออนไลน์ 2 18,000.0                         36,000.0                      

เงนิสมทบประกันสงัคม 4 750.0                               3,000.0                        

คำ่กำรตลำด 1 330,781.3                       330,781.3                    

คำ่จำ้งท ำบญัช ีรำยเดอืน 1 3,000.0                           3,000.0                        

คำ่จำ้งตรวจสอบบญัช ีและปิดงบ 1 1,000.0                           1,000.0                        

คำ่เดนิทำงและประสำนงำน รำยเดอืน 1 5,000.0                           5,000.0                        

โปรแกรมจัดกำรรำ้นคำ้ออนไลนp์age365 1 1,500.0                           1,500.0                        

อปุกรณ์ส ำนักงำนเบ็ดเตล็ด 1 1,500.0                           1,500.0                        

496,781.3                    
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ตารางที ่7.6 แสดงประมาณการกระแสเงินสด ในปีที่ 0-5 

 
 
ตารางที ่7.7 แสดงประมาณการเงินทุนหมุนเวยีน (Working Capital) ของกจิการ 

 
 
 

7.6 งบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
 
ตารางที7่.8 แสดงประมาณการเงินทุนหมุนเวยีน (Working Capital) ของกจิการ 

 
 
 

7.7 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการผ่านตัวช้ีวดัทางการเงิน (Financial 
Returns) 

จาการตั้งสมมติฐาน และการประมาณการโครงการระยะเวลา 5 ปี ตามตารางขา้งตน้
ทางบริษทัจึงไดผ้ลตอบแทนทางการเงินดงัน้ี 

• Net Present Value = 15,301,400 บาท 
• Internal Rate of return = 80% 

หน่วย : พันบำท

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

รำยได ้ -                   15,712          23,568          35,352          38,074          41,006          

ตน้ทนุขำย -                   (8,891)          (13,336)        (20,004)        (21,544)        (23,203)        

ก ำไรขัน้ตน้ -                   6,821           10,232          15,348          16,530          17,803          

คำ่ใชจ้ำ่ยในกำรขำยและบรหิำร -                   (5,961)          (7,242)          (8,084)          (7,253)          (7,687)          

คำ่เสือ่มรำคำ -                   (339)             (339)             (339)             (339)             (339)             

EBIT -                   521              2,651           6,925           8,938           9,777           

ภำษีเงนิได ้ -                   (44)               (483)             (1,350)          (1,766)          (1,946)          

Unlevered Net Income -                   477              2,168           5,575           7,172           7,831           

บวก : คำ่เสือ่มรำคำ -                   339              339              339              339              339              

ลบ : เงนิลงทนุในสนิทรัพยถ์ำวร (1,696)          -                   -                   -                   -                   -                   

ลบ : เงนิทนุหมนุเวยีนสทุธสิว่นเพิม่ -                   (2,357)          (1,178)          (1,768)          (408)             5,711           

บวก : มลูคำ่คงเหลอืของสนิทรัพยถ์ำวร -                   -                   -                   -                   -                   -                   

Free Cash Flow (1,696)          (1,541)          1,329           4,146           7,103           13,881          

หน่วย : พันบำท

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

เงนิทุนหมนุเวยีนสทุธิ -                   2,357           3,535           5,303           5,711           6,151           

เงนิทุนหมนุเวยีนสทุธสิว่นเพิม่ -                   2,357           1,178           1,768           408              440              

หน่วย : พันบำท

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

รำยได ้ 15,712       23,568       35,352       38,074       41,006       

ตน้ทนุขำย (8,891)       (13,336)     (20,004)     (21,544)     (23,203)     

คำ่ใชจ้ำ่ยในกำรขำยและบรหิำร (5,961)       (7,242)       (8,084)       (7,253)       (7,687)       

คำ่เสือ่มรำคำ (339)          (339)          (339)          (339)          (339)          

ก ำไรกอ่นหกัคำ่ใชจ้ำ่ยทำงกำรเงนิและภำษีเงนิได ้(EBIT) 521           2,651        6,925        8,938        9,777        

คำ่ใชจ้ำ่ยทำงกำรเงนิ (299)          (236)          (173)          (110)          (47)            

ก ำไรกอ่นหกัภำษีเงนิได ้(EBT) 222           2,415        6,752        8,828        9,729        

ภำษีเงนิได ้ (44)            (483)          (1,350)       (1,766)       (1,946)       

ก ำไรสทุธิ 177           1,932        5,402        7,062        7,784        
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• Profitability Index = 10.02 
• Payback Period = 3 ปี 
โดยมีจุดคุม้ทุน คือการขายให้ไดต่้อวนัในปริมาณ 85 กล่องต่อวนัข้ึนไป หรือ 2,526 

กล่องต่อเดือนในปีท่ี 1  
 
 

7.8 การตัดสินใจลงทุนของผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Decision) 
จากผลการวิเคราะห์ Financial Feasibility ผูป้ระกอบการตดัสินใจลงทุนในสินคา้ Telo 

Jelly โดยมีขอ้พิจารณาเพิ่มเติม คือ  
-ระดมทุนเพื่อลดความเส่ียงเร่ืองเงินทุนหมุนเวียน 
-ต่อรองกับโรงงานOEM เพื่อลดต้นทุนการผลิตต่อหน่วยให้น้อยลง จากการมี 

economy of scale 
-มีการวดัผลการขายและการตลาดอยา่งใกลชิ้ด เพื่อหาดูวา่ช่องทางไหน effective มาก

ท่ีสุด และปรับกลยทุธของการขาย การตลาดใหไ้วและมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด 
 

 
ภาพที่ 7.2 Financial Feasibility Canvas ของ Telo Jelly 
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บทที่ 8 
การประเมินความเส่ียงและแผนรองรับความเส่ียง 

 
 

8.1 ความเส่ียงจากปัจจัยภายนอก 
8.1.1 ความเส่ียงนโยบายของภาครัฐ (Political) 
การเมืองไทยตั้งแต่มีการเลือกตั้งในปี 2566 ค่อยขา้งมีความแปรปรวนและมีส่ิงท่ีไม่

แน่นอนเกิดข้ึนอยูเ่ปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว โดยการเปล่ียนแปลงของนโยบายภาครัฐส่งผลกระทบ
ต่อการบริหารการปฏิบติัและด าเนินตามแผนกลยุทธ์เพื่อให้บริษทับรรลุเป้าหมายท่ีได้ตั้งเอาไว ้
เพราะฉะนั้นทางผูบ้ริหารจะติดตาม เพื่อเฝ้าระวงัและปรับเปล่ียนแผนการด าเนินงานให้สอดคลอ้ง
กบันโยบายของภาครัฐ เพื่อใหบ้ริษทับรรลุเป้าหมายตามท่ีไดต้ั้งไว ้

 
8.1.2 ความเส่ียงทางเศรษฐกจิ (Economic) 
สภาพเศรษฐกิจมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการ ช่วงท่ีเศรษฐกิจดีประชาชนจบัจ่ายใช้

สอยมาก ในทางตรงกันขา้มถา้เศรษฐกิจถดถอ้ยฟ้ืนตวัช้าส่งผลให้ก าลงัซ้ือลดลง หรือผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ชา้ลง โดยเฉพาะอาหารเสริม โดยท่ีลูกคา้มองวา่เป็นส่ิงไม่จ าเป็น  บริษทัสามารถ
ลดความเส่ียงเร่ืองน้ีลงไปได ้โดยการท่ีส่ือสารให้ผูบ้ริโภคเห็นถึงคุณค่าของอาหารเสริม Telo Jelly 
ท่ีช่วยส่งเสริมสุขภาพ ลดความเส่ียงของการเกิดโรค บ ารุงร่างกาย ชะลอวยัในดา้นต่างๆ อีกทั้งยงัใช้
สารสกดัจากธรรมชาติมากถึง 15 ชนิด  เม่ือลูกคา้ตระหนกัถึงคุณค่าของTelo Jelly กจ็ะมองวา่เป็นส่ิง
ท่ีจ าเป็นกบัร่างกาย เพราะเร่ืองสุขภาพไม่สามารถรอได ้ซ่ึงจะท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน และ
กลบัมาซ้ือซ ้าดว้ย  

 
8.1.3 ความเส่ียงทางสังคม (Social) 
เทรนด์การบริโภคอาหารเสริมมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วจากพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมองหาอาหารเสริมในรูปแบบใหม่อยูเ่สมอ แต่หลงัจากท่ีมีการแพร่ระบาดของโรค
ติดเช้ือไวรัสโควิด 2019 ท าให้ผูบ้ริโภคต่ืนตวัในการดูแลสุขภาพ และสุขอนามยัของตนเองและ
ครอบครัว ผูบ้ริโภคเร่ิมมีพฤติกรรมหันมาบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีสกดัจากธรรมชาติมากข้ึนมากกว่า
ผลิตภณัฑท่ี์สกดัมากจากสัตวห์รือสารสังเคราะห์เน่ืองจากรับประทานไปนานๆอาจส่งผลขา้งเคียง
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ได ้ซ่ึงส่งผลดีต่อผลิตภณัฑ์ของบริษทัเน่ืองจากส่วนประกอบสารสกดัของผลิตภณัฑ์อาหารเสริม 
Telo Jelly สกดัจากธรรมชาติมากถึง 15 ชนิด จึงท าใหต้อบโจทยข์องสงัคมในปัจจุบนั และคาดการณ์
ในอนาคตวา่ผลิตภณัฑจ์ะเป็นท่ีนิยมอยา่งต่อเน่ือง 

 

8.1.4 ความเส่ียงทางเทคโนโลย ี(Technology) 
การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีส่งผลต่อหลายๆธุรกิจในหลากหลายส่วน เช่น 

ผลิตภณัฑ ์จะมีการพฒันาอยูต่ลอดเวลา เพื่อตอบสนองความตอ้งการและแกไ้ขปัญหาของผูบ้ริโภค
มากท่ีสุดและช่องทางการโปรโมท ในอดีตการโฆษณาจะอยูท่างโทรทศัน์ และหนงัสือพิมพ ์แต่ใน
ปัจจุบนัการโปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์เน่ืองจากราคาค่าใช่จ่ายถูก และสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ได้ในวงกวา้ง ทางผูบ้ริหารจะคอยติดตามนวตักรรมและพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอ รวมถึงการโปรโมทผลิตภณัฑอ์ย่างทนัสมยัให้และให้เขา้ถึง
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย แต่การท่ีเทคโนโลยีมีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง ส่งผลลบต่อกลุ่มเป้าหมาย
บางส่วน เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกัของบริษทั คือ กลุ่มผูสู้งอาย ุการท่ีอายเุพิ่มข้ึนท าใหก้ารเรียนรู้
เทคโนโลยไีดช้า้ลง จึงท าใหถ้า้มีช่องทางการส่ือสารออนไลน์ใหม่ๆอาจท าใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
ไม่สามารถเขา้ถึงขอ้มูลของบริษทัได้ ไม่ว่าจะเป็นขอ้มูลด้านผลิตภณัฑ์ โปรโมชั่น รวมถึงช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ทางบริษทัจึงคิดแผนรับมือในอนาคตเพื่อยงัคงรักษากลุ่มเป้าหมายเดิมไวไ้ด ้ 
โดยทางบริษทัจะเน้นขายผ่านช่องทางของตวัแทนขายหรือร้านขายยามากยิ่งข้ึน โดยตวัแทนขาย
หรือร้านขายยาจะท าการขายผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายแทนบริษทั ซ่ึงการขายของ
ตวัแทนจะเช่ือมกบัระบบของบริษทั หลงัจากท่ีการซ้ือขายส าเร็จ ขอ้มูลของผูบ้ริโภคจะส่งไปท่ี
คลงัสินคา้ โดยทางบริษทัจะท าการแพค็ และกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรงวิธีน้ีคิดวา่จะช่วย
รักษากลุ่มเป้าหมายท่ีไม่สะดวกในการเรียนรู้เทคโนโลยีใหม่ๆ และสามารถขยายฐานลูกคา้กลุ่มท่ี
เขา้ไม่ถึงส่ือออนไลน์ โดยขอ้มูลลูกคา้ทุกคนจะจดัเกบ็อยูใ่นระบบเพื่อท่ีทางบริษทัจะสามารถใชง้าน
ไดใ้นอนาคต 

 
8.1.5 ความเส่ียงทางส่ิงแวดล้อม (Environment) 
ในกรณีท่ีเกิดภยัพิบติัทางธรรมชาติอยา่งเช่น น ้ าท่วม หรือโรคระบาดในบางพื้นท่ีนั้น 

ในกรณีท่ีมีออเดอร์สินคา้เขา้มาจากบริษทัท่ีเกิดภยัพิบติัตอ้งการประสานงานกบัทาง partner ท่ีเป็น
บริษทั logistic ว่าสามารภขนส่งสินคา้ไดห้รือไม่อย่างไร  หรือถา้ไม่สามารถด าเนินการไดเ้ลยก็
อาจจะการชะลอออเดอร์หรือแจง้ลูกคา้ เพื่อจดัการความคาดหวงัของผูส้ัง่ซ้ือดว้ย  
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8.1.6 ความเส่ียงทางกฎหมาย (Legal) 
ในส่วนของกฎหมายนั้น ส าหรับผลิตภณัฑ์อาหารเสริมจะเก่ียวขอ้งและอาจมีความ

เส่ียงท่ีจะท าผิดคือในเร่ือง ของการโฆษณาอาหารเสริม  ท่ีจะตอ้งไม่เคลมสรรพคุณเกินจริง ท าให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใจผดิ โดยเฉพาะส่ือการตลาดในช่องทางออนไลน์  เพราะถา้ท าออกไปแลว้ผดิพลาด ใน
การท่ีเก็บกลบัมานั้นท าไดย้าก เพราะอาจจะการshareต่อเน่ืองกนัออกไป ซ่ึงสามารถลดความเส่ียง
ดว้ยการท่ีการรีวิวเน้ือหาคอนเทน้ของการตลาดก่อนทุกคร้ังท่ีจะมีการส่ือสารออกไป 

 
 

8.2 ความเส่ียงจากปัจจัยภายใน  
 
ตารางที ่8.1   แสดงค่า NPV ในกรณทีี่ราคาสินค้า และต้นทุนมีการเปลีย่นแปลง 

 
 

8.2.1 ความเส่ียงด้านการเงิน 
จากขอ้มูลในตารางท่ี 8.1 พบว่า Telo Jelly จะมีความเส่ียงทางดา้นการลงทุนท่ีจะติด

ลบ ถา้ในกรณีราคาตน้ทุนสินคา้เพิ่มสูงข้ึนเป็น 120% และตอ้งลดราคาขายลงมาท่ี 90% จะท าให้ 
NPV ติดลบเป็น 5.425 ลา้นบาท     ถา้เป็นในกรณีท่ีราคาสินคา้ลดลงมาท่ี 80% ไม่ว่าจะเป็นตน้ทุน
สินคา้ท่ีณ ปัจจุบนัหรือข้ึนเป็น 110% หรือ 120% นั้น ลว้นแต่จะท าใหมู้ลค่าการลงทุนเป็นลบทั้งส้ิน 
ดงันั้นตอ้งมีการเฝ้าระวงัติดต่อ average selling price ของสินคา้ให้ดี เพื่อลดความเส่ียงทางดา้นน้ี  
โดยการจดัการเร่ืองการลด แลก แจกแถม ใหมี้แนวทางท่ีชดัเจนใหก้บัทีมขาย 

 
8.2.2 ความเส่ียงด้านบุคลการ 
เน่ืองจากเป็นองคก์รขนาดเล็ก ดงันั้นพนักงานแต่ละคนมีความส าคญักบัองคก์รเป็น

อย่างมาก เน่ืองจากขาดการต่อเน่ืองในการด าเนินธุรกิจ และการเทรนพนกังานใหม่ ให้ท างานเป็น
ตอ้งใชร้ะยะเวลาดว้ยเช่นกนั ดงันั้นถา้เกิดเหตุการณ์ท่ีพนกังานมีการลาออกบ่อย  จะตอ้งท าการexit 
interview เพื่อท่ีทางผูบ้ริหารจะไดเ้ขา้ใจปัญหาขององคก์ร และรีบปรับปรุงแกไ้ขปัญหาอยา่งตรงจุด  

 
 

15,301.4       80% 90% 100% 110% 120%

80% 6,976 16,379 25,745 35,238 44,834

90% 1,549 11,129 20,523 29,973 39,531

100% -3,991 5,794 15,301 24,708 34,229

110% -10,018 250 9,957 19,443 28,926

120% -16,411 -5,425 4,529 14,174 23,624

รำคำตอ่ชิน้

ตน้ทนุตอ่ชิน้
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