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บทคดัยอ่ 
การศึกษาน้ีส ารวจการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นในอุตสาหกรรมอาหารภายใตผ้ลกระทบของ 

Global Mega Trends ท่ีมาจากการเปล่ียนแปลงของประชากรสูงอายุ, การแพร่ระบาดของโรค, และ
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาคส่วนของอาหารท่ีถูกขับเคล่ือนด้วยความ
ตอ้งการเพิ่มขึ้นจากผูบ้ริโภคท่ีมีความต่ืนตวัเร่ืองสุขภาพมากขึ้น, มาตรฐานความปลอดภยัของอาหารท่ี
เขม้ขน้, การปรับปรุงเทคโนโลยีในกระบวนการผลิต, และการเปล่ียนแปลงทางประชากรท่ีมีผลกระทบ
ต่อความตอ้งการอาหาร รวมถึงการเพิ่มความยัง่ยืนในการจดัการกบัความทา้ทายดา้นส่ิงแวดลอ้ม และ
การปรับตวัของอุตสาหกรรมต่อกฎระเบียบท่ีเขม้งวดเพื่อเพิ่มความโปร่งใสและมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑ ์

การศึกษาน้ีมุ่งเนน้ไปท่ีการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมผูบ้ริโภคของผลิตภณัฑ์
เห็ดถั่งเช่า Cordyceps militaris โดยเฉพาะเม่ือเป็นผลิตภัณฑ์ออร์แกนิก การศึกษาได้ก าหนด
กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มวยัท างานท่ีมีความตระหนกัรู้สูงเก่ียวกบัสุขภาพและความสมบูรณ์แขง็แรง พวก
เขานิยมผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติท่ีส่งเสริมภูมิคุม้กนัและสุขภาพโดยรวม โดยเฉพาะอย่างยิ่ง มีการเน้น
ย  ้าถึงความตอ้งการความโปร่งใสในการผลิตและส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์รวมถึงความตระหนกัรู้ด้าน
ส่ิงแวดลอ้มและจริยธรรม  การศึกษาน้ียงัไดส้ ารวจและวิเคราะห์การออกแบบช่ือทางการตลาดและ
องคป์ระกอบการออกแบบส าหรับแบรนด์ "MUSHROOM" ท่ีมีจุดเน้นท่ีความเป็นกนัเอง ออร์แกนิก 
และการสนบัสนุนทางวิทยาศาสตร์ โดยมีการใชสี้เอิร์ธโทนและกราฟิกท่ีเช่ือมต่อกบัธรรมชาติ เพื่อส่ือ
ถึงคุณค่าและความเป็นออร์แกนิกของผลิตภณัฑ ์

บริษทัมสัรูมจ ากดัไดล้งทุนตั้งตน้ทั้งส้ิน 6,562,000 บาท โดยเนน้การลงทุนในทรัพยสิ์น
ส าหรับการบรรจุภณัฑ์และเก็บสินค้า การลงทุนน้ีไม่รวมถึงการกู้ยืมจากธนาคาร ท าให้ไม่มีภาระ
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หน้ีสินจากการกู้ยืม การวางแผนทางการเงินท่ีมีประสิทธิภาพและการจดัการเงินทุนอย่างรอบคอบ
นับเป็นหลกัการส าคญัท่ีจะน าพาธุรกิจสู่การบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ ลดความเส่ียง และรับประกัน
ความมั่นคงและความยัง่ยืนในระยะยาว ผลการศึกษาน้ีเน้นย  ้าถึงความส าคัญของการวางแผนทาง
การเงินอย่างละเอียดและการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินเป็นประจ าเพื่อการเติบโตท่ีย ัง่ยืนของ
ธุรกิจ. 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ความเป็นมาและโอกาสทางธุรกจิ 
ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา การเปล่ียนแปลงของประชากรสูงอายุ การเกิดขึ้นของโรค

ระบาด และความกา้วหนา้อยา่งรวดเร็วของเทคโนโลย ีเหตุการณ์เหล่าน้ีไม่ไดเ้ป็นเพียงชุดเหตุการณ์
ท่ีแยกจากกนั แต่เป็นองคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลของส่ิงท่ีอาจเรียกว่า 'Global Mega Trends' แนวโน้ม
เหล่าน้ีเก่ียวขอ้งกบัการปรับเปล่ียนท่ีกวา้งขวางและส าคญัซ่ึงกระทบภาคส่วนต่างๆ และคาดการณ์วา่
จะส่งผลต่อเส้นทางในอนาคต จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งเขา้ใจเมกะเทรนด์เหล่าน้ี เน่ืองจากเทรนด์
เหล่าน้ีมีศกัยภาพในการสร้างผลกระทบทัว่โลก (แนวโนม้การเปล่ียนแปลงของโลกและผลกระทบ
ต่อภาคเศรษฐกิจ,2001)  

อุตสาหกรรมอาหารเป็นภาคส่วนท่ีไดรั้บผลกระทบอยา่งมากจาก Global Mega Trends 
ความก้าวหน้าของอุตสาหกรรมส่วนใหญ่เป็นผลมาจากความต้องการท่ีเพิ่มขึ้ นของผูบ้ริโภค 
เน่ืองจากความตอ้งการเหล่าน้ีเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ืองและมีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรม จึงจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ี
จะต้องเข้าใจบริบทท่ีกว้างขึ้ นของการเปล่ียนแปลง และแนวโน้มทั่วโลก (ธนาคารกรุงเทพ
,2022)  โดยสามารถแบ่งแนวโน้ม (Mega Trends) ไดเ้ป็น 5 แนวโน้มหลกัประกอบด้วย (Chaiwat 
Sowcharoensuk,2022) 
 

1.1.1 ด้านสุขภาพ 
การระบาดใหญ่ของโควิด-19 ส่งผลกระทบอย่างมากต่ออุตสาหกรรมอาหาร ซ่ึง

น าไปสู่การให้ความส าคญัต่อสุขภาพเพิ่มขึ้นอย่างเห็นไดช้ดั กระแสความต่ืนตวัดา้นสุขภาพส่งผล
ให้รูปแบบการบริโภคเปล่ียนไป ความตระหนักท่ีเพิ่มขึ้นน้ีได้รับแรงผลกัดันจากความกังวลทั้ง
โรคติดต่อและไม่ติดต่อ ซ่ึงน าไปสู่การเปล่ียนไปสู่การเลือกรับประทานอาหารท่ีมีคุณค่าทาง
โภชนาการมากขึ้น นอกจากน้ี มีความตอ้งการออกก าลงักายเป็นประจ ามากขึ้นและให้ความส าคญั
กบัสุขภาพและความสมบูรณ์แขง็แรง 

ยิ่งไปกว่านั้น มีความตอ้งการเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็วส าหรับมาตรการดา้นความปลอดภยั
ของอาหารท่ีไดรั้บการปรับปรุง รวมถึงการตรวจสอบยอ้นกลบัและการตรวจสอบแหล่งท่ีมา ความ
ตอ้งการน้ีไดรั้บแรงหนุนจากวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไป มาตรฐานความสะอาดท่ีสูงขึ้น และความน่าเช่ือถือ
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ท่ีมากขึ้น ซ่ึงลว้นส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค นอกจากน้ียงัมีความสัมพนัธ์กนัระหวา่งความชอบ
ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปและแนวโน้มประชากรตามอายุท่ีเปล่ียนแปลง ซ่ึงเน้นย  ้าถึงผลกระทบ
หลายแง่มุมของการแพร่ระบาดต่ออุตสาหกรรมอาหาร  (Chaiwat Sowcharoensuk,2022) 
 

1.1.2 เทคโนโลยี  
การเกิดขึ้นของเทคโนโลยใีหม่ก าลงัสร้างความกา้วหนา้ท่ีส าคญัในภาคส่วนต่าง ๆ โดย

อุตสาหกรรมอาหารกลายเป็นผู ้รับผลประโยชน์โดยเฉพาะ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท่ี
หลากหลาย ซ่ึงรวมถึงเทคโนโลยชีีวภาพ ซ่ึงครอบคลุมถึงวิศวกรรมชีวภาพ ชีววิทยาสังเคราะห์ การ
ดดัแปลงพนัธุกรรม และนาโนเทคโนโลย ีถือเป็นการปฏิวติัวิธีการผลิตอาหารและปรับปรุงคุณภาพ
ทางโภชนาการของผลิตภณัฑ ์

ในขณะเดียวกนั การเพิ่มจ านวนของเทคโนโลยีดิจิทลั เช่น ปัญญาประดิษฐ์ (AI) ซ่ึงให้
การวิเคราะห์ขอ้มูลขนาดใหญ่ท่ีมีประสิทธิภาพ และเทคโนโลยีบล็อกเชน ถือเป็นศกัยภาพอยา่งมาก
ในการเพิ่มความปลอดภยัของอาหาร ปรับปรุงการจดัการห่วงโซ่อุปทานและโภชนาการส่วนบุคคล 
เคร่ืองมือดิจิทัลเหล่าน้ีช่วยอ านวยความสะดวกในกระบวนการตัดสินใจท่ีมีข้อมูลเพียงพอและ
น าเสนอขอ้มูลเชิงลึกท่ีสามารถตรวจสอบยอ้นกลบัไดแ้ละขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูล 

ยิ่งไปกว่านั้ น เทคโนโลยีด้านวิศวกรรม เช่น ระบบอัตโนมัติและหุ่นยนต์ก าลัง
กลายเป็นส่ิงท่ีขาดไม่ไดม้ากขึ้นในขอบเขตของการแปรรูปอาหาร บรรจุภณัฑ ์และการจดัจ าหน่าย 
ส่ิงเหล่าน้ีท าหนา้ท่ีเป็นรากฐานท่ีส าคญัของประสิทธิภาพ การลดตน้ทุน และการแกปั้ญหาการขาด
แคลนแรงงานในอุตสาหกรรม 

เทคโนโลยีภาพ เ ช่น Augmented Reality (AR), Mixed Reality (MR) และ Virtual 
Reality (VR) ก าลงัมีบทบาทส าคญัและไม่ควรมองขา้ม เทคโนโลยีเหล่าน้ีช่วยสนับสนุนความคิด
ริเร่ิมท่ีส าคญัหลายอย่าง รวมถึงการพฒันาผลิตภณัฑ ์การฝึกอบรมพนกังาน และการมีส่วนร่วมของ
ผูบ้ริโภค แพลตฟอร์มเหล่าน้ีช่วยยกระดบัประสบการณ์ท่ีด่ืมด ่าและเพิ่มปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดย
น าเสนอการแสดงภาพผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งโดดเด่น (Chaiwat Sowcharoensuk,2022) 
 

1.1.3 การเปลีย่นแปลงทางด้านประชากร  
แนวโน้มทางสังคมทั่วโลกในปัจจุบันมีลักษณะเฉพาะ จากการเปล่ียนแปลงทาง

ประชากรท่ีส าคญั แมจ้ะมีการเปล่ียนแปลงท่ีอาจไม่ครอบคลุมทุกประเทศ แต่ในภาพรวมก็สะทอ้น
ถึง การคาดการณ์ไวข้องประชากรโลกท่ีแสดงถึงการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง อตัราการเกิดท่ีแตกต่าง
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กันในแต่ละภูมิภาคส่งผลให้เกิดการจดัการทางสังคมท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละประเทศ อีกทั้งยงั
ส่งผลต่อความตอ้งการอาหารอยา่งชดัเจน 

ปัจจยัดา้นประชากรท่ีส าคญั เช่น อายุ เช้ือชาติ ความเช่ือทางศาสนา ความแตกต่างทาง
วฒันธรรม อตัราการขยายตวัของเมือง และรูปแบบการเคล่ือนยา้ยของประชากร เป็นตวัก าหนด
ลกัษณะและปริมาณของปัจจยัยงัชีพท่ีจ าเป็น ดงันั้น ความผนัแปรของความตอ้งการอาหารในแต่ละ
ภูมิภาคอาจมีสาเหตุมาจากปัจจยัทางประชากรเหล่าน้ีร่วมดว้ย (Chaiwat Sowcharoensuk,2022) 
 

1.1.4 ด้านธรรมชาติและส่ิงแวดล้อม  
การรับรู้ทัว่โลกมากขึ้นเก่ียวกบัความจ าเป็นเร่งด่วนในการจดัการกบัความทา้ทายดา้น

ส่ิงแวดลอ้ม โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผลกระทบท่ีรุนแรงขึ้นจากการเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศท่ีน าไปสู่
ภยัพิบติัทางธรรมชาติท่ีเกิดขึ้นบ่อยและรุนแรงขึ้น ภยัพิบติัเหล่าน้ีไม่เพียงส่งผลให้เกิดการสูญเสีย
ชีวิตและทรัพยสิ์นอย่างน่าเศร้า แต่ยงัสร้างความเสียหายให้กบัระบบนิเวศอีกดว้ย จากสถานการณ์
ดา้นส่ิงแวดลอ้มท่ีทวีความรุนแรงขึ้นน้ี จึงมีความจ าเป็นส าหรับอุตสาหกรรมและสังคมท่ีจะต้อง
เปล่ียนไปสู่ความยัง่ยืนโดยเร่งด่วนมากขึ้น ในอีกไม่ก่ีปีขา้งหน้า จะมีการมุ่งเน้นมากขึ้นในการ
พฒันาระบบท่ีย ัง่ยืนเพื่อต่อตา้นผลกระทบดา้นลบของการเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศและปกป้อง
ส่ิงแวดลอ้มของเรา(Chaiwat Sowcharoensuk,2022) 
 

1.1.5 ด้านเศรษฐกจิโลกและกรอบการก ากบัดูแลท่ัวโลก 
แนวโนม้ในระดบัมหาภาค ซ่ึงอา้งอิงถึงการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจท่ีส าคญัของโลก

และการเปล่ียนแปลงในด้านกฎข้อบังครับ มีอิทธิพลอย่างมากต่อภาคส่วนต่างๆ ในบริบทน้ี 
อุตสาหกรรมอาหารมีโอกาศท่ีจะไดรั้บประโยชน์ จากการใชป้ระโยชน์จากการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ี
เพื่อเพิ่มมูลค่า สร้างความไวว้างใจ และเสริมสร้างความมัน่คงทางอาหารตลอดการผลิตและการ
บริโภคอยา่งต่อเน่ือง 

แนวทางการจัดการและกลยุทธ์ท่ีสอดคล้องกับผูบ้ริโภคนั้นถูกก าหนดขึ้นอย่างมี
นยัส าคญัจากการแกไ้ขกฎระเบียบ ตวัอย่างเช่น ค าสั่งท่ีก าหนดให้เปิดเผยแหล่งท่ีมาของอาหารและ
ประวติัการผลิตจะเพิ่มความโปร่งใส จึงส่งเสริมความไวว้างใจในระดบัท่ีสูงขึ้น ค าสั่งดงักล่าวไม่
เพียงแต่เพิ่มความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคเท่านั้น แต่ยงัเพิ่มมูลค่าท่ีรับรู้ได้ของผลิตภัณฑ์ด้วย ต้อง
ขอบคุณการเปิดเผยท่ีมาและกระบวนการแปรรูปอยา่งครอบคลุม 

กฎระเบียบท่ีเขม้งวดท าให้มัน่ใจไดว้่าทุกขั้นตอนของกระบวนทางดา้นอาหาร ตั้งแต่
การเก็บเก่ียวไปจนถึงการจดัส่งไปยงัผูบ้ริโภค รวมถึงการบนัทึกและการจดัเก็บขอ้มูล วิธีการเหล่าน้ี
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ครอบคลุม ท่ีไม่เพียงแต่เพิ่มความโปร่งใสและตรวจสอบยอ้นกลบัได้เท่านั้น แต่ยงัเป็นรากฐาน
ส าหรับมาตรการท่ีรับรองความปลอดภยัของอาหารอีกดว้ย (Chaiwat Sowcharoensuk,2022) 

 

 
ภาพท่ี 1.1 The Future Food Landscape 
ท่ีมา : Krungsri Research, Research Intelligence, 2022 

กล่าวโดยสรุป อุตสาหกรรมอาหารก าลงัเผชิญกบัความทา้ทายการเปล่ียนแปลงและ
โอกาสเน่ืองจากการเกิดขึ้นของ 'Global Mega Trends' ซ่ึงเกิดจากประชากรสูงอายุ โรคระบาด และ
ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว การเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีส่งผลกระทบต่อความตอ้งการ
อาหารในภูมิภาค อย่างไรก็ตามความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยแีละการพฒันาภูมิทศัน์เศรษฐกิจระดบั
มหาภาค และกรอบการก ากับดูแล แสดงถึงโอกาสทางธุรกิจท่ี มีการเติบโต ส าหรับผูท่ี้อยู่ใน
อุตสาหกรรมอาหารซ่ึงสามารถใชป้ระโยชน์จากแนวโนม้เหล่าน้ี 
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1.2 ความต้องการของผู้บริโภคด้านสุขภาพ 
ผลการศึกษาของ Nielsen CMV ท่ีด าเนินการในปี 2565 เปิดเผยว่า คนไทย 84% ซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพและความงาม นับเป็นพฤติกรรมการซ้ือท่ีเพิ่มขึ้นอย่างเห็นไดช้ดั โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ การซ้ือวิตามินและอาหารเสริมเพิ่มขึ้นอย่างมาก โดยเพิ่มขึ้น 229% ตั้งแต่ปี 2019 ช่วงเวลาน้ี
ยงัมีการเปล่ียนแปลงวิธีการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกด้วย ด้วยผลกระทบจากการระบาดใหญ่ของ 
COVID-19 การปรับเปล่ียนพฤติกรรม ยอดขายผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพและความงามทางออนไลน์จึง
เพิ่มขึ้ นถึง 292% การระบาดของไวรัสน้ี ซ่ึงบันทึกโดย NATION ในปี 2566 ได้เปล่ียนแปลง
กระบวนทศัน์ในการท างาน การศึกษา และการบริโภคโดยพื้นฐาน (NATION,2023) 

จากผลการวิจยัเหล่าน้ี แสดงให้เห็นว่าแนวโนม้ระดบัมหาภาคดงักล่าวมีแนวโนม้ท่ีจะ
มีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารและความตอ้งการของผูบ้ริโภค ทั้งในบริบท
ปัจจุบนัและท่ีคาดการณ์ในอนาคต (The Future Food Industry,2022) 
 

ความต้องการของผู้บริโภคเพิ่มขึ้นส าหรับอาหารโภชนาการ ความตอ้งการอาหารท่ีมี
คุณค่าทางโภชนาการของผูบ้ริโภคเพิ่มขึ้นอยา่งเห็นไดช้ดั สาเหตุหลกัมาจากความตระหนกัรู้มากขึ้น
เก่ียวกบัประโยชน์ของอาหารท่ีมีประโยชน์และความปรารถนาท่ีจะเสริมสร้างภูมิคุม้กนั โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในช่วงหลงัการระบาดของโควิด-19 แนวโนม้น้ีไดรั้บการสนบัสนุนจากการส ารวจทัว่โลก 
ซ่ึงระบุว่า 79% ของผูต้อบแบบสอบถามวางแผนท่ีจะเพิ่มการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ โดย 70% 
ตอ้งการเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กัน เป็นท่ีชัดเจนว่าผูบ้ริโภคก าลงัหันไปหาอาหารท่ีให้มากกว่า
ปริมาณแคลอร่ีพื้นฐาน โดยมองหาตวัเลือกท่ีส่งเสริมสุขภาพโดยรวมและความเป็นอยู่ท่ีดี อาหารท่ี
อุดมดว้ยสารอาหารเหล่าน้ีมีบทบาทส าคญัในการบรรลุเป้าหมายดา้นสุขภาพท่ีเปล่ียนแปลงไปของ
ผูบ้ริโภค 

การให้ความส าคญักบัสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีของบุคคลไดข้ยายออกไป นอกจาก
ขอบเขตของอาหาร แนวโน้มน้ีเห็นได้ชัดในอุตสาหกรรมต่างๆ รวมถึงอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์
ส าหรับผูบ้ริโภค ตวัอย่างของส่ิงน้ีสามารถเห็นไดจ้ากการเปิดตวัหนา้กากไฟฟ้าอจัฉริยะ อุปกรณ์ฆ่า
เช้ือโรคในเส้ือผา้ ฟังกช์นัดา้นสุขภาพขั้นสูงในนาฬิกาอจัฉริยะ และแอปพลิเคชนัดา้นสุขภาพเฉพาะ
ส าหรับสมาร์ทโฟน นวัตกรรมเหล่าน้ีเป็นหลักฐานบ่งช้ีถึงแนวโน้มท่ีแพร่หลายในการให้
ความส าคญักบัสุขภาพและความเป็นอยูท่ี่ดี 

แนวโนม้ท่ีเพิ่มขึ้นในหมู่ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีนั้นเป็นปัจจยัหลกั
ท่ีท าใหค้วามตอ้งการอาหารท่ีมีประโยชน์หลากหลายประเภทเพิ่มขึ้นอยา่งเห็นไดช้ดั ความชอบดา้น
อาหารดงักล่าวไม่เพียงให้ความรู้สึกพึงพอใจเท่านั้น แต่ยงัส่งเสริมความเป็นอยู่ท่ีดีโดยรวมอีกดว้ย 
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การวิจัยของกรุงศรีได้ให้รายละเอียดเพิ่มเติมเก่ียวกับข้อมูลเชิงลึกท่ีครอบคลุมเก่ียวกับการ
เปล่ียนแปลงท่ีเป็นผลจากการเปล่ียนแปลงของตลาดและทิศทางท่ีเป็นไปได้ในอนาคตของ
อุตสาหกรรมอาหาร (Chaiwat Sowcharoensuk,2022) 

 

 
ภาพท่ี 1.2 Food Market Attractiveness 
ท่ีมา : Krungsri Research, Research Intelligence, 2022 

จากการวิเคราะห์แนวโน้มการเติบโตของตลาดพบว่าตลาดอาหารออร์แกนิกใน
ปัจจุบนัเป็นภาคท่ีมีการขยายตวัอยา่งรวดเร็วท่ีสุด จากขอ้มูลจาก Global Markets มูลค่าตลาดส าหรับ
อาหารออร์แกนิกบนัทึกไวท่ี้ 194.3 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐในปี 2564 คาดการณ์ว่ามูลค่าตลาดจะ
เพิ่มขึ้นเป็น 303.0 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐอย่างน่าประทบัใจภายในปี 2567 โดยมีการคาดการณ์อตัรา
การเติบโตต่อปีแบบทบตน้ (CAGR) ท่ี 16.0% ตามท่ีระบุโดย “อุตสาหกรรมอาหารแห่งอนาคต” ใน
ปี 2565 นอกจากน้ี ตลาด Functional Food ยงัมีโมเมนตมัส าคญัดว้ยการส่งออกสูงถึง 86.2 พนัลา้น
บาท เติบโต 5.7% เม่ือเทียบเป็นรายปี 

โดยสรุป ภาคอาหารออร์แกนิกก าลงัแสดงการเติบโตท่ีโดดเด่น และคาดว่าจะมีมูลค่า
ตลาดประมาณ 303.0 พันล้านดอลลาร์สหรัฐภายในปี 2567 โดยมี CAGR ท่ี 16.0%, (Chaiwat 
Sowcharoensuk,2022) 

 

https://www.krungsri.com/en/research/home
https://www.krungsri.com/en/research/research-intelligence
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ภาพท่ี 1.3 New Market 
ท่ีมา : Krungsri Research, Research Intelligence, 2022 

จากการวิเคราะห์เชิงลึกท่ีจดัท าโดยฝ่ายวิจยัของธนาคารกรุงศรี อธิบายเก่ียวกบัการบูร
ณาการคุณลกัษณะจากอาหารประเภทหน่ึงไปยงัอีกประเภทหน่ึง กลายเป็นหัวขอ้ส าคญัในภาพรวม
ของตลาดท่ีมีการแข่งขนั การผสมผสานนวตักรรมใหม่ของส่วนผสมออร์แกนิก เพื่อพฒันาอาหาร
เพื่อสุขภาพ การรวมโปรตีนจากผกั และการผสมผสานอาหารเพื่อสุขภาพกบักญัชาท าใหเ้กิดโอกาส
ใหม่ๆ ดว้ยการสังเคราะห์คุณสมบติัเฉพาะของอาหารประเภทต่างๆเหล่าน้ี ความพยายามดงักล่าว
ขยายการดึงดูด สร้างความสนใจ ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ("อุตสาหกรรมอาหารแห่งอนาคต" ในปี 2022) 

จากการส ารวจภูมิทศัน์น้ีอย่างกวา้งๆ อาจมองเห็นไดว้่าผลิตภณัฑ์อาหารออร์แกนิกมี
ความโดดเด่นอย่างเห็นไดช้ดัโดยพิจารณาจากวิถีการเติบโตและคุณค่าท่ีน าเสนอ ขอ้เสนอเหล่าน้ี
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยตรงไดอ้ยา่งตรงจุด ในขณะเดียวกนัก็ให้ความคล่องตวัใน
การเพิ่มมูลค่า โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ออร์แกนิกดงักล่าวมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโต
อยา่งมีนยัส าคญั และคาดวา่คุณลกัษณะออร์แกนิกจะมอบมูลค่าท่ีเพิ่มขึ้นใหก้บัหมวดหมู่เฉพาะ เช่น 
อาหารทางการแพทย ์(เกรดออร์แกนิก) และอาหารเพื่อสุขภาพ (รวมถึงเกรดออร์แกนิก) ในอนาคต
อนัใกล ้
 
 

1.3 อาหารฟังก์ชัน (Functional foods) 
แนวคิดของอาหารเพื่อสุขภาพเก่ียวขอ้งกบัอาหารท่ีใหป้ระโยชน์ต่อสุขภาพท่ีเหนือกว่า

คุณค่าทางโภชนาการโดยธรรมชาติ อาหารประเภทน้ีไม่เพียงแต่ประกอบด้วยส่วนผสมท่ีมี
สารอาหารเขม้ขน้ เช่น ผกัและผลไมเ้ท่านั้น แต่ยงัรวมไปถึงส่วนผสมท่ีเสริมดว้ยวิตามิน แร่ธาตุ โปร
ไบโอติก และไฟเบอร์,(Healthline,2020) 

https://www.krungsri.com/en/research/home
https://www.krungsri.com/en/research/research-intelligence
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อาหารเพื่อสุขภาพสามารถจ าแนกตามคุณประโยชน์เฉพาะตัวและคุณสมบัติทาง
โภชนาการ ตามการจัดประเภทของ ,(Sravani Pathakamuri,2020) การจ าแนกประเภทเหล่าน้ีมี
ดงัต่อไปน้ี 

• อาหารเพิ่มด้านร่างกาย: อาหารบริโภคบ ารุงประเภทน้ีอุดมไปด้วยสารอาหารท่ี
ส่งเสริมการเจริญเติบโตและการพฒันาของกลา้มเน้ือ โดยทัว่ไปอุดมไปดว้ยโปรตีนคุณภาพสูงและ
กรดอะมิโนท่ีส าคญัซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการสร้างเน้ือเยือ่ของกลา้มเน้ือและการฟ้ืนฟู 

• อาหารท่ีให้พลงังาน (คาร์โบไฮเดรต): กลุ่มน้ีประกอบดว้ยอาหารท่ีให้พลงังานผา่น
คาร์โบไฮเดรตเป็นหลกั อาหารเหล่าน้ีซ่ึงโดยทัว่ไปมีคาร์โบไฮเดรตสูง ไดแ้ก่ ธญัพืชไม่ขดัสี ผกัท่ีมี
แป้ง และผลไม ้ซ่ึงทั้งหมดน้ีจ าเป็นต่อการเพิ่มพลงัในการออกก าลงักาย 

• อาหารอุดมด้วยโปรตีน: หมวดหมู่น้ีรวมถึงอาหารท่ีให้ด้านปริมาณโปรตีนสูง 
โปรตีนเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับการท างานของร่างกายหลายอยา่ง รวมถึงการเจริญเติบโตของกลา้มเน้ือ 
การซ่อมแซมเน้ือเยื่อ และความเป็นอยู่โดยรวม ตวัอย่างของอาหารเพื่อสุขภาพท่ีมีโปรตีนสูง ไดแ้ก่ 
เน้ือไม่ติดมนั สัตวปี์ก ปลา พืชตระกูลถัว่ ถัว่เปลือกแขง็ และเมลด็พืช 

• อาหารป้องกัน (ผกัและผลไม้): กลุ่มน้ีประกอบด้วยผกัและผลไม้ท่ีเต็มไปด้วย
วิตามิน แร่ธาตุ สารตา้นอนุมูลอิสระ และสารประกอบท่ีเป็นประโยชน์อ่ืนๆ อาหารเหล่าน้ีเป็น
เคร่ืองมือในการป้องกนัโรคต่างๆ เสริมสร้างสุขภาพโดยรวม และเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนั 

 
ตารางท่ี 1.1 Category Of Functional Foods 
 

Category Of Functional Foods with Examples: 

FUNCTIONAL FOODS EXAMPLES 

1. Modified Foods: Enriched-Enhanced 
foods 

Iodized salt, Folate enriched foods (breads), Energy bars, 
yogurt 

2. Conventional Foods Whole grains. nuts, beans 

3. Medicinal Foods PKU formula foods, fatty fish, berries, Mushrooms 

4. Dietary Use Foods  Infant foods, weight loss foods, gluten-free, lactose-free foods 

ท่ีมา : Sravani Pathakamuri,Functional Foods: Definition,Types, Benefits, Uses and Examples,2020 
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กล่าวโดยสรุป อาหารเพื่อสุขภาพเป็นหมวดหมู่หน่ึงของอาหารท่ีรับประทานไดใ้น
ดา้นโภชนาการซ่ึงมีประโยชน์ต่อสุขภาพอย่างกวา้งขวางแก่ผูบ้ริโภค อาหารเหล่าน้ีจดัประเภทตาม
คุณประโยชน์และความชอบในการบริโภค และสอดคลอ้งกับแนวโน้มมหาภาคในปัจจุบนั ใน
บรรดาหมวดหมู่เหล่าน้ี อาหารสมุนไพรมีความโดดเด่นในฐานะหมวดหมู่ย่อยท่ีน่าสนใจ ซ่ึงช่วยใน
การป้องกนัโรคและการปรับปรุงระบบภูมิคุม้กนั กลุ่มผลิตภณัฑท่ี์ท าจากพืชในหมวดหมู่น้ี เช่น เห็ด 
ซ่ึงได้รับการยอมรับว่ามีสรรพคุณในการรักษาโรค ดังท่ีได้กล่าวไวก่้อนหน้าน้ี อาหารเหล่าน้ีไม่
เพียงแต่เสริมโภชนาการเท่านั้น แต่ยงัมีบทบาทส าคญัในการรักษาอีกดว้ย ท าให้เป็นส่วนประกอบ
ส าคญัของอาหารร่วมสมยั 
 

1.3.1 เห็ดอาหารแห่งอนาคตกบัสารอาหารท่ีหลากหลาย 
การวิจยัเก่ียวกบัเห็ดท่ีกินไดร้ะบุว่า เป็นอาหารท่ีมีประโยชน์ท่ีน่าสนใจ การศึกษาใน

หัวข้อเร่ือง “Edible Mushrooms as Functional Ingredients for Development of Healthier and More 
Sustainable Muscle Foods : A Flexitarian Approach” เนน้ย  ้าวา่เห็ดไม่เพียงแต่ท าใหไ้ดรั้บสารอาหาร
ท่ีหนาแน่นและเพียงพอเท่านั้น แต่ยงัมีประสิทธิภาพในเร่ืองของแคลอร่ีอีกด้วย ส่ิงน้ีเน้นย  ้าถึง
ศกัยภาพในการน ามาพฒันาเป็นทางเลือกของอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ นอกจากน้ี เน้ือสัมผสัและรสชาติ
ท่ีเหมือนเน้ือสัตวย์งัปูทางไปสู่การประยุกต์ใช้ในการท าอาหารท่ีหลากหลายอีกดว้ย อย่างไรก็ตาม 
การส ารวจศักยภาพท่ียงัไม่ได้ใช้ เห็ดสายพันธุ์ใหม่ๆ ในด้านคุณลักษณะทา งโภชนาการและ
ประสาทสัมผสันั้น จ าเป็นตอ้งไดรั้บการวิจยัจากนกัวิชาการเพิ่มเติม 

จากบทความ "เรียนรู้เก่ียวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ: อาหารส่งเสริมสุขภาพ" อธิบายวา่เห็ด
สมุนไพรไม่เพียงแต่ใหป้ระโยชน์ทางโภชนาการเท่านั้น แต่ยงัมีสารประกอบท่ีสนบัสนุนสุขภาพอีก
ดว้ย (Krishan Kumar, Eternal University, 2015) การสนบัสนุนขอ้กล่าวอา้งน้ีคือการศึกษาในปี 2011 
ซ่ึงเนน้ย  ้าคุณลกัษณะของสารตา้นอนุมูลอิสระ การต่อตา้นเน้ืองอก และฤทธ์ิตา้นจุลชีพของเห็ด 

เม่ือสังเคราะห์ขอ้มูลเชิงลึกจากงานสืบสวนเหล่าน้ี เห็นไดช้ดัว่าเห็ดก าลงักลายเป็นผูมี้
ส่วนส าคญัต่อสุขภาพและความเป็นอยูท่ี่ดี โดยเฉพาะอยา่งยิง่เม่ือพิจารณาถึงศกัยภาพของเห็ดในการ
เสริมสร้างภูมิคุม้กันและป้องกันโรค คุณสมบติัภายในของพวกเขามุ่งไปท่ีการป้องกันหรือรักษา
โรคภยัไขเ้จ็บต่างๆ เพียงแต่ขยายความส าคญัเท่านั้น เม่ือค านึงถึงแนวโน้มส าคญัทัว่โลก เห็ดจึง
สอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงมีแนวโน้มมากขึ้นในการเลือก
รับประทานอาหารท่ีค านึงถึงสุขภาพเป็นหลกั 
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1.4 ภาพรวมของตลาดเห็ดในประเทศไทย  
(Overview of the Mushroom Market in Thailand) 

จากการวิ เคราะห์โดย IndustryARC ซ่ึ งอธิบายไว้ในรายงานหัวข้อ  “Thailand 
Mushrooms and truffles Market - Forecast (2023 - 2028)”, (NSTDA,2563) ได้อธิบายถึงสัดส่วน
ของมูลค่าตลาดท่ีเป็น Segment ต่างๆ แสดงดงัรูป 

 

 
ภาพท่ี 1.4 Market Overview 
ท่ีมา : IndustryARC, 2022 

ความแตกต่างท่ีน่าสนใจน้ี เกิดขึ้นจากการเปรียบเทียบขอ้มูลความตอ้งการของการ
น าเขา้ และการผลิตส าหรับในปี 2564 จากการตรวจสอบ โดยขอ้มูลมาจาก สสวท. เผยให้เห็นว่า
ประเทศไทยสามารถปลุกเห็ดท่ีมีความส าคญัทางเศรษฐกิจไดถึ้ง 13 ชนิด ไดแ้ก่ เห็ดนางฟ้าภูฐาน, 
เห็ดน างรมฮังการี , เห็ดเป๋าฮ้ือ, เห็ดหูหนู, เห็ดกระด้าง, เห็ดขอนขาว, เห็ดหอม, เห็ดโคนน้อย, 
เห็ดโคนญ่ีปุ่ น, เห็ดมิลก้ี, เห็ดแครง, เห็ดหลินจือ และ เห็ดถัง่เช่า เม่ือพิจารณาความแตกต่างในขอ้มูล
ขา้งตน้ พิจารณาว่าอาจเกิดจากความเป็นไปไดข้องสถานการณ์ แบ่งเป็นสองกรณี ประการแรก เห็ด
ท่ีผลิตในทอ้งถ่ินอาจไม่เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั ประการท่ีสอง อาจมี
ช่องว่างใน ก าหนด การปฏิบติัตามมาตรฐานการผลิต หรือไม่สามารถปลูกเห็ดบางสายพนัธุ์ได ้เช่น 
เห็ดทรัฟเฟิล ซ่ึงความทา้ทายในการผลิตโดยธรรมชาติ จากความเป็นไปไดใ้น 2 สาเหตุ น ามาซ่ึง
ความจ าเป็นในการน าเขา้ผลิตภณัฑเ์ห็ด 
 
 



11 

 

1.4.1 วิเคราะห์ช่องว่างทางการตลาดของตลาดเห็ดในประเทศไทย 
         (Gap Analysis and Opportunities in Thailand's Mushroom Market) 

การตรวจสอบภาคส่วนเห็ดของประเทศไทย ตามท่ีน าเสนอใน "ตลาดเห็ดและทรัฟเฟิล
ในประเทศไทย - การคาดการณ์ (2023 - 2028)" โดย IndustryARC ให้ภาพรวมท่ีครอบคลุมของ
สัดส่วนมูลค่าตลาดท่ีส าคญัในกลุ่มต่างๆ อย่างไรก็ตาม เม่ือวิเคราะห์ตวัเลขอุปสงค ์การน าเขา้ และ
การผลิตปี 2564 พบว่ามีความไม่สอดคลอ้งกนัชดัเจน การวิเคราะห์น้ีเผยให้เห็นช่องว่างท่ีส าคญั ซ่ึง
ช่องว่างทางการตลาดเหล่าน้ีไดแ้สดงโอกาสท่ีเป็นไปได ้จากความแตกต่างระหว่างอุปสงคแ์ละการ
ผลิต โดยแนวทางท่ีเป็นไปได ้เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการควบคุมคุณภาพและวิธีการเพาะปลูก อีก
ทั้งยงัช้ีให้เห็นถึงความจ าเป็นในการวิจยัและลงทุนในการเพาะเห็ด ท่ีปัจจุบนัผลผลิตในประเทศต ่า
(ไม่เป็นไปตามมาตรฐาน หรือไม่ตรงกับความต้องการ) แต่เป็นท่ีตอ้งการสูง การแก้ไขช่องว่าง
เหล่าน้ีอาจจะสอดคล้องกับแนวโน้มส าคัญของโลก (Mega Trend) และปรับตัวให้เข้ากับการ
เปล่ียนแปลง ท่ีการมุ่งเนน้ของผูบ้ริโภค มุ่งความสนใจไปดา้นสุขภาพ ซ่ึงจะช่วยขบัเคล่ือนตลาดเห็ด
ของประเทศไทย 
 

1.4.2 เห็ดถั่งเช่าและมูลค่าตลาด 
ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา กลุ่มผูดู้แลสุขภาพทัว่โลกไดรั้บความสนใจจากผลิตภณัฑท่ี์โดด

เด่น นั่นคือ เห็ด Cordyceps militaris เห็ดน้ีไดรั้บการยกย่องในอดีตในกลุ่มยาพื้นบา้นของเอเชียใน
ด้านคุณสมบัติในการปรับตัวและความสามารถในการกระตุ้นระบบภูมิคุ ้มกันของมนุษย์ ด้วย
ส่วนประกอบท่ีออกฤทธ์ิทางชีวภาพท่ีมีศักยภาพมากมาย โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Cordycepin และ 
Polysaccharides Cordyceps militaris จึงไม่ได้เป็นเพียงเห็ดอีกชนิดหน่ึงเท่านั้ น เป็นอาหารท่ีมี
ประโยชน์และมีประโยชน์ทางยามากมาย มีศกัยภาพท่ีจะท ามากกว่าแค่เพิ่มภูมิคุม้กนัหรือลดความ
เหน่ือยลา้ การศึกษาแบบบุกเบิกไดค้น้พบว่า Cordycepin มีฤทธ์ิตา้นไวรัสท่ีมีศกัยภาพ โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่กบัโรค COVID-19 ซ่ึงเป็นศตัรูท่ีน่ากลวั ในขณะท่ีเรากา้วผา่นยคุ ดว้ยการตดัสินใจท่ีค านึงถึง
สุขภาพและแนวทางปฏิบัติท่ีย ัง่ยืน Cordyceps militaris ก็พร้อมท่ีจะเป็นสัญญาณในอาหารเพื่อ
สุขภาพ โดยผสมผสานประเพณีดั้งเดิมเขา้กบัวิทยาศาสตร์ล ้าสมยั น่ีเป็นผลิตภณัฑท่ี์ให้มากกว่าท่ีตา
เ ห็นอย่ า งแท้จ ริง ( Jan Lazur, Cordyceps militaris: An Overview of Its Chemical Constituents in 
Relation to Biological Activity,2021) 

เห็ดถัง่เช่าก าลงัแสดงโมเมนตมัท่ีโดดเด่นในตลาดโลก โดยมีอตัราการเติบโต 9.9% 
ระหว่างปี 2565 ถึง 2566 แนวโน้มน้ีคาดว่าจะด าเนินต่อไป โดยการประเมินมูลค่าตลาดจะสูงถึง 
1.60 ลา้นเหรียญสหรัฐภายในปี 2027 (The Business research company,2023) การเติบโตน้ีส่วนหน่ึง
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เป็นผลมาจากการเกิดจากการระบาดใหญ่ของโควิด-19 เม่ือพิจารณาภาพรวมอุตสาหกรรมของ
ประเทศไทย พบว่า เห็ดถัง่เช่า Cordyceps มีหลากหลายรูปแบบ พบไดใ้นผลิตภณัฑห์ลายประเภท 
รวมถึงสมุนไพรแห้ง สารสกดั แคปซูล และผง ซ่ึงส่วนใหญ่จ าหน่ายเป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อ
สุขภาพจากธรรมชาติ ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีใช้ประโยชน์จากเห็ดท่ีอา้งว่ามีคุณสมบติัในการส่งเสริม
สุขภาพแบบองคร์วม 

โดยสรุปแลว้ เห็ดถัง่เช่าก าลงักลายเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพในอุตสาหกรรมอาหาร
เพื่อสุขภาพ เน่ืองมาจากความตอ้งการของตลาดท่ีเพิ่มขึ้น การผลิตท่ีมีมาตรฐานผลิตภณัฑท่ี์เขม้งวด 
และการตรวจสอบอยา่งพิถีพิถนั ตามการปฏิบติัของมาตรฐานคุณภาพออร์แกนิก ท าใหส้ถานะจุดยนื
ของเห็ดถัง่เช่า แขง็แกร่งขึ้นในหมวดอาหารเพื่อสุขภาพเกรดออร์แกนิก (Organic-grade). 
 
 

1.5 กลุ่มผู้บริโภค (Consumer) 
ตลาดของ Cordyceps militaris ในประเทศไทย แสดงถึงภาพท่ีชัดเจน ว่าเห็ดชนิดน้ี

สามารถกา้วขา้มความเช่ือทางวฒันธรรม สู่การการประยุกตใ์นหลายๆรูปแบบ ซ่ึงจากแนวโนม้การ
ใชง้านในปัจจุบนั สามารภจ าแนกฐานของผูบ้ริโภคในประเทศไทย แบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่  
• กลุ่มแรก : ผู้สนใจการแพทย์แผนโบราณและผู้ท่ีรักสุขภาพ 

กลุ่มน้ีเก่ียวข้องกับกลุ่มบุคคลท่ีแสดงความสนใจในด้านการแพทย์แผนโบราณ 
สมุนไพร และการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจากธรรมชาติ เห็นได้ชัดว่าพวกเขาอาจใช้ 
Cordyceps militaris เน่ืองจากขอ้ไดเ้ปรียบท่ีมีการกล่าวอา้ง ถึงคุณสมบติัต่างๆท่ีอาจครอบคลุม เช่น
การเพิ่มระดบัพลงังาน การเพิ่มความแขง็แรง และการเสริมสร้างความเป็นอยูโ่ดยรวม 
 
• กลุ่มท่ีสอง : ผู้ใช้เคร่ืองส าอางและการดูแลส่วนบุคคล 

ประกอบด้วยผูท่ี้ช่ืนชอบเคร่ืองส าอางและการดูแลส่วนบุคคลซ่ึงมีความสนใจใน
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและผลิตภณัฑ์ดูแลส่วนบุคคลท่ีมีส่วนผสมของ Cordyceps militaris พอลิแซ็กคา
ไรด์ของเห็ดชนิดน้ีขึ้นช่ือในเร่ืองคุณสมบติัฟ้ืนฟูผิวและต่อตา้นวยั (Mayuree Kanlayavattanakul, 
Nattaya Lourith, Cordyceps militaris polysaccharides: preparation and topical product 
application,2023) 
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• กลุ่มท่ีสาม : ผู้ใช้เคร่ืองส าอางและการดูแลส่วนบุคคล 
ส่วนเฉพาะน้ีรวมบุคคลท่ีใช ้Cordyceps militaris ส าหรับสภาวะสุขภาพท่ีเฉพาะเจาะจง 

ซ่ึงรวมถึงแต่ไม่จ ากดัเพียง ความเหน่ือยลา้ ปัญหาเก่ียวกบัระบบทางเดินหายใจ และแมก้ระทัง่เป็น
การรักษาเพิ่มเติมส าหรับโรคมะเร็งร่วมกบัวิธีการทางการแพทยท์ัว่ไปอ่ืนๆ (Nachon Raethong, Hao 
Wang, Jens Nielsen, Wanwipa Vongsangnak, Optimizing cultivation of Cordyceps militaris for fast 
growth and cordycepin overproduction using rational design of synthetic media,2019) 

ขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีหลากหลายเหล่าน้ีเน้นย  ้าถึงการใช้งานท่ีหลากหลายของ Cordyceps 
militaris ซ่ึงขยายตั้งแต่ยาแผนโบราณไปจนถึง Solution ดา้นสุขภาพท่ีล ้าสมยั ขณะท่ีการวิจยัด าเนิน
ไป ศกัยภาพของอาหารเพื่อสุขภาพน้ีมีแนวโนม้ท่ีจะขยายตวั ตอกย  ้าต าแหน่งในภาคส่วนต่างๆ ใน
ประเทศไทยและท่ีอ่ืนๆ  
 

1.6 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกบัธุรกจิ (PESTEL Analysis) 
กรอบการวิเคราะห์ของ PESTEL อธิบายแนวทางท่ีครอบคลุมในการประเมินปัจจยั

ภายนอกหลายแง่มุมท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ โดยเฉพาะกบัอุตสาหกรรม Cordyceps militaris ซ่ึงมี
ความส าคญัในดา้นการแพทยแ์ผนโบราณและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพดา้นล่างน้ีคือการ
วิเคราะห์ PESTEL 

1.6.1 ปัจจัยทางการเมือง (Political Factors) 
อุตสาหกรรมไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากการก ากบัดูแลและนโยบายการคา้ ผลกระทบ

เชิงบวกจะเกิดขึ้ นเม่ือ Cordyceps militaris ได้รับการยอมรับว่าเป็นอาหารเสริมสุขภาพหรือ
ผลิตภัณฑ์ยา ซ่ึงน าไปสู่การเข้าถึงตลาดในวงกว้าง ( Johnson, G., & Scholes, K. 2020) ในทาง
กลบักนั กฎระเบียบดา้นความปลอดภยัท่ีเขม้งวดหรือการตรวจสอบทางวิทยาศาสตร์อาจท าให้เกิด
ความทา้ทาย (Hill, C. W. L., & Jones, G. R., 2018). 

1.6.2 ปัจจัยทางเศรฐกจิ (Economic Factors)  
ก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคและวฏัจกัรเศรษฐกิจเป็นปัจจยัก าหนดท่ีส าคญั ระดบัรายไดส่้วน

บุคคลท่ีเพิ่มขึ้นมีความสัมพนัธ์กบัการใช้จ่ายท่ีสูงขึ้นในผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ ในขณะท่ี
ภาวะเศรษฐกิจถดถอยอาจควบคุมค่าใชจ่้ายดงักล่าว (Kotler, P., & Keller, K. L., 2016). 

1.6.3 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) 
แนวโนม้ดา้นสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดี รวมถึงความเช่ือทางวฒันธรรม มีผลกระทบ

สองประการ ความตอ้งการผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพท่ีเพิ่มขึ้นนั้นเป็นประโยชน์ แต่การ
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ยอมรับของยาแผนโบราณนั้ นแตกต่างกันไปในแต่ละวัฒนธรรม ซ่ึงส่งผลต่อการเจาะตลาด 
(Hofstede, G., 2011). 

1.6.4 ปัจจัยทางเทคโนโลยี (Technological Factors) 
ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีในดา้นวิศวกรรมชีวภาพ เทคนิคการเพาะปลูก และการ

เพิ่มขึ้นของแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ ส่งผลเชิงบวกต่ออุตสาหกรรม การพฒันาเหล่าน้ีช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการผลิตและการเขา้ถึงตลาด (Porter, M. E., 2008). 

1.6.5 ปัจจัยทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environmental Factors) 
การให้ความส าคญักบัความยัง่ยืนและสภาพอากาศท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับการเกษตร

ในประเทศไทยเพิ่มมากขึ้ นเป็นผลดีต่อ Cordyceps militaris ท่ีผลิตแบบออร์แกนิกและยั่งยืน 
(Elkington, J., 1997). 

1.6.6 ปัจจัยทางด้านหมาย (Legal Factors) 
สิทธ์ิในทรัพย์สินทางปัญญาและกฎหมายการติดฉลาก/การโฆษณาท่ีเข้มงวดมี

ผลกระทบท่ีหลากหลาย สิทธิบตัรให้ความได้เปรียบทางการแข่งขนัแต่อาจจ ากัดการเขา้สู่ตลาด
ส าหรับผูผ้ลิตรายใหม่ การปฏิบติัตามกฎระเบียบท าให้มั่นใจในคุณภาพแต่ท าให้ต้นทุนเพิ่มขึ้น 
(Lessig, L., 2006).  
 
ตารางท่ี 1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกท่ีส่งผลกบัธุรกจิ (PESTEL Analysis) 
 

การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกท่ีส่งผลกบัธุรกจิ (PESTEL Analysis) 

ปัจจัย ส่งผลเชิงบวก Positive (+) ส่งผลเชิงลบ Negative (-) 

ปัจจัยทางการเมือง 
(Political Factors) 

การเขา้ถึงตลาดในวงกวา้งหากไดรั้บ
การยอมรับวา่เป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
หรือยา 

กฎระเบียบดา้นความปลอดภยัท่ี
เขม้งวดหรือการตรวจสอบทาง
วิทยาศาสตร์อาจเป็นเร่ืองทา้ทาย 

ปัจจัยทางเศรฐกจิ 
(Economic Factors)  

รายไดส่้วนบุคคลท่ีเพิ่มขึ้นสัมพนัธ์กบั
การใชจ่้ายท่ีสูงขึ้นในผลิตภณัฑท่ี์
เก่ียวขอ้งกบัสุขภาพ 

ภาวะเศรษฐกิจถดถอยอาจลด
การใชจ่้ายในสินคา้ท่ีไม่จ าเป็น 
เช่น อาหารเสริม 

ปัจจัยทางสังคม (Social 
Factors) 

ความตอ้งการอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ
เพิ่มมากขึ้น 

(ไม่พบผลกระทบเชิงลบท่ีมี
นยัส าคญั) 
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ปัจจัยทางเทคโนโลยี 
(Technological Factors) 

เพิ่มประสิทธิภาพการผลิตและการ
เขา้ถึงตลาดเน่ืองจากความกา้วหนา้ทาง
วิศวกรรมชีวภาพ เทคนิคการเพาะปลูก 
และอีคอมเมิร์ซ 

(ไม่พบผลกระทบเชิงลบท่ีมี
นยัส าคญั) 

ปัจจัยทางด้าน
ส่ิงแวดล้อม 
(Environmental 
Factors) 

เนน้ความยัง่ยนืและบรรยากาศทางการ
เกษตรท่ีเป็นประโยชน์ซ่ึงสนบัสนุนการ
ผลิตแบบออร์แกนิก 

(ไม่พบผลกระทบเชิงลบท่ีมี
นยัส าคญั) 

ปัจจัยทางด้านหมาย 
 (Legal Factors) 

(ไม่พบผลกระทบเชิงบวกท่ีมีนยัส าคญั) 

ขอ้จ ากดัส าหรับผูเ้ขา้สู่ตลาดใหม่
เน่ืองจากสิทธิบตัร กฎระเบียบท่ี
เขม้งวดท าใหต้น้ทุนการผลิต
เพิ่มขึ้น 

 
โดยสรุป อุตสาหกรรม Cordyceps militaris ไดรั้บผลกระทบโดยปัจจยัภายนอกหลาย

ประการ โอกาสเกิดขึ้นจากแนวโน้มดา้นสุขภาพทัว่โลกและความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีในดา้น
การเกษตร แต่ความทา้ทายเกิดจากความซับซ้อนด้านกฎระเบียบและความผนัผวนทางเศรษฐกิจ 
(Porter, M. E., 2008) การเอาชนะความทา้ทายเหล่าน้ีจ าเป็นตอ้งมีการลงทุนเชิงกลยุทธ์ม การวิจยั
ทางวิทยาศาสตร์ การปฏิบติัตามกฎระเบียบ และแนวทางปฏิบติัดา้นการเพาะปลูก 
 

1.7 การวิเคราะห์การแข่งขันในตลาด (Five Forces Model) 
การวิเคราะห์ Five Forces Model ส าหรับตลาด Cordyceps Militaries สามารถประเมิน

ความเคล่ือนไหวทางการแข่งขนัและศกัยภาพในการท าก าไรในตลาดชา Cordyceps Militaries แสดง
ดงัน้ี 

1.7.1 อ านาจต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of Suppliers)  
ในอุตสาหกรรม Cordyceps Militaris อ านาจของซัพพลายเออร์เป็นส่ิงส าคัญ โดย

ขึ้นอยู่กับความพร้อมและความน่าเช่ือถือของวสัดุการเพาะปลูกท่ีจ าเป็น เน่ืองจาก Cordyceps 
Militaris ต้องการวตัถุดิบเฉพาะ ซัพพลายเออร์ของปัจจัยการผลิตเหล่าน้ีจึงมีอ านาจต่อรองสูง 
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(Johnson & Scholes, 2002) อย่างไรก็ตาม อ านาจการต่อรองโดยรวมยงัคงอยู่ในระดับปานกลาง 
เน่ืองจากการกระจายตวัในการจดัการซพัพลายเออร์สามารถลดอ านาจน้ีได ้(Hill & Jones, 2012) 

1.7.2 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
อ านาจต่อรองของผูซ้ื้ออาจแตกต่างกนัไป ในส่วน B2B การขายเห็ดถัง่เช่า (Cordyceps 

militaris) ให้กบัธุรกิจ ผูซ้ื้ออาจมีอ านาจต่อรองท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ เช่น ปริมาณการซ้ือ 
การแข่งขนัระหวา่งผลิตภณัฑ ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ์  

อยา่งไรก็ตาม ในส่วน B2C ซ่ึง เห็ดถัง่เช่า (Cordyceps militaris) จ าหน่ายโดยตรงให้กบั
ผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองอยูใ่นระดับต ่า เน่ืองจากลกัษณะพิเศษและความจ าเพาะของผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงแหล่งผลิตท่ีไดม้าตรฐานและการควบคุมคุณภาพจึงมีความส าคญัอย่างยิ่ง โดยเฉพาะหาก เห็ดถัง่
เช่า (Cordyceps militaris) ถูกผลิตเป็นสินคา้เพื่อการบริโภค (นราพร พรหม ไกรวร, 2561) 

1.7.3 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
การขยายตวัของตลาดผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพช้ีให้เห็นถึงโอกาศของผูเ้ขา้ใหม่ อย่างไรก็

ตาม ภัยคุกคามในกลุ่ม Cordyceps Militaris ถูกกลั่นกรองโดยความต้องการความรู้เฉพาะทาง 
(Grant, 2016) ความซับซ้อนของกระบวนการเพาะปลูกท าให้เกิดอุปสรรคในการเขา้ (Porter, 1979) 
ปัจจยัการลดความเส่ียง: ตน้ทุน แบรนด ์และความรู้เฉพาะทางท่ีจ าเป็นส าหรับCordyceps Militaris  

1.7.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
Cordyceps Militaris เผชิญกับภัยคุกคามอย่างมากจากผลิตภัณฑ์ทดแทน เน่ืองจาก

ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพและชาสมุนไพรท่ีมีอยู่มากมาย (Kotler & Keller, 2016) อย่างไรก็
ตาม ประโยชน์ต่อสุขภาพท่ีไม่เหมือนใครและการใชย้า Cordyceps Militaris แบบดั้งเดิมนั้นใหค้วาม
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัสารทดแทน (Hill & Jones, 2012) 

1.7.5 การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry Among Existing 
Competitors) 

การแข่งขนัในตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีผูเ้ล่นจ านวนจ ากดัท่ีมีความเช่ียวชาญ
ด้านการปลูกถัง่เฉ้าคุณภาพสูง ความตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้นอาจท าให้การแข่งขนัรุนแรงขึ้น ท าให้เกิด
ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละการตลาดเชิงกลยทุธ์ (Johnson & Scholes, 2002) 

ปัจจยัการลดความเส่ียง: จุดขายท่ีแตกต่าง เช่น การรับรองออร์แกนิก แหล่งวตัถุดิบท่ี
น่าเช่ือถือ และส่วนผสมเฉพาะท่ีมุ่งเป้าไปท่ีกลุ่มวยัท างานสามารถสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขนัได ้
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ตารางท่ี 1.3 ผลลพัธ์การวิเคราะห์การแข่งขันในตลาด (Five Forces Model) 
 

การวิเคราะห์การแข่งขันในตลาด (Five Forces Model) 

ปัจจัยด้านต่างๆ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

อ านาจต่อรองของคู่คา้  
(Bargaining Power of 
Suppliers) 

  (-)  : ผลกระทบสูงเน่ืองจากมีความจ าเพาะของวตัถุดิบในการปลูกถัง่เช่า 
อยา่งไรก็ตาม ซพัพลายเออร์ท่ีหลากหลายสามารถกลัน่กรองอ านาจน้ีได ้

อ านาจต่อรองของลูกคา้ 
(Bargaining Power of 
Buyers) 

  (+)  : แตกต่างกนัไประหวา่ง B2B (สูง) และ B2C (ต ่า) ใน B2B ปัจจยั
ต่างๆ เช่น ปริมาณการซ้ือและการแข่งขนัของผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อ
อ านาจ ในขณะท่ี B2C คุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์เป็นเอกลกัษณ์และการ
ควบคุมคุณภาพจะจ ากดัอ านาจของผูซ้ื้อ 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนั
รายใหม่ (Threat of New 
Entrants) 

  (+)  : ผลกระทบปานกลาง เน่ืองจากความรู้เฉพาะทางและความตอ้งการ
ทรัพยากรส าหรับการเพาะปลูก ท าใหเ้กิดอุปสรรคส าคญัในการเขา้สู่ 

ภยัคุกคามจากสินคา้
ทดแทน (Threat of 
Substitute Products) 

  (-)  : ผลกระทบสูงเม่ือพิจารณาจากผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพ
และชาสมุนไพรท่ีมีอยูม่ากมาย อยา่งไรก็ตาม ประโยชน์ดา้นสุขภาพท่ี
เป็นเอกลกัษณ์ของ Cordyceps Militaris ท าให้เกิดความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั 

การแข่งขนักนัภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั  
(Rivalry Among 
Existing Competitors) 

  (+)  : ผลกระทบปานกลาง โดยมีจ านวนผูเ้ล่นท่ีมีทกัษะจ ากดั ความ
ตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้นอาจท าใหก้ารแข่งขนัรุนแรงขึ้น โดยเนน้ถึงความจ าเป็น
ในการสร้างความแตกต่างและการตลาดเชิงกลยทุธ์ 

หมายเหต ุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ   (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ  
โดยสรุป แนวการแข่งขันของตลาด Cordyceps Militaris นั้นถูกก าหนดโดยความ

สมดุลระหว่างอ านาจของซัพพลายเออร์และผูซ้ื้อ อุปสรรคในการเขา้สู่ตลาด การมีอยู่ของสินคา้
ทดแทน และระดบัของการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งท่ีมีอยู่ 
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1.8 คุณสมบัติของเห็ดถั่งเช่า (Property of Cordyceps militaris) 
การอบแห้ง Cordyceps militaris ให้ผลลัพธ์เชิงบวกและสามารถตอบสนองต่อการ

ปรับเปล่ียน ตั้งแต่การยืดอายุการเก็บรักษาไปจนถึงการเพิ่มความคล่องตวัในการพฒันาผลิตภณัฑ ์
แมว้า่อาจมีค่าใชจ่้ายเบ้ืองตน้แต่ก็มีขอ้ดีโดยเฉพาะในระยะยาว 

 

 

 
ภาพท่ี 1.5 Drying Cordyceps militaris 
ท่ีมา : https://foragerchef.com/cordyceps-militaris/ 

1.8.1 การเกบ็รักษาและอายุการเกบ็รักษา 
การอบแห้ง Cordyceps militaris ช่วยยืดอายุการเก็บได้อย่างมีประสิทธิภาพ ปริมาณ

ความช้ืนท่ีลดลงจะยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเช้ือรา แบคทีเรีย หรือสารปนเป้ือนอ่ืนๆ ท าใหม้ัน่ใจได้
วา่ถัง่เช่ายงัคงมีศกัยภาพและปลอดภยัส าหรับการบริโภคในระยะเวลานานขึ้น 

1.8.2  ศักยภาพทางโภชนาการและยา 
กระบวนการท าให้แห้งช่วยรักษาสารประกอบออกฤทธ์ิทางชีวภาพท่ีจ าเป็นส่วนใหญ่

ใน Cordyceps militaris รวมถึงโพลีแซ็กคาไรด ์นิวคลีโอไซด ์และคอร์ไดเซพิน ซ่ึงหมายความว่าแม้
ในรูปแบบแหง้ Cordyceps ยงัคงเป็นยาแผนโบราณและอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ 

1.8.3 การประยุกต์ใช้ 
Cordyceps militaris แห้งสามารถน าไปใชใ้นผลิตภณัฑต่์างๆ ได ้ตั้งแต่ชาและทิงเจอร์ 

ไปจนถึงแคปซูลและผง รูปแบบแห้งช่วยให้มีความยืดหยุ่นมากขึ้นในการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการ
ใชง้านในการประกอบอาหาร 

 
 
 

https://foragerchef.com/cordyceps-militaris/
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1.8.4 การขนส่งและการเกบ็รักษา 
การอบแห้งจะช่วยลดน ้ าหนกัและปริมาตรของ Cordyceps ท าให้การขนส่งและจดัเก็บ

ง่ายขึ้นและคุม้ตน้ทุนมากขึ้น นอกจากน้ี ความเส่ียงของความเสียหายระหว่างการขนส่งจะลดลง 
เน่ืองจาก Cordyceps แหง้มีความไวต่อปัจจยัภายนอกนอ้ยกวา่ เช่น การเปล่ียนแปลงของอุณหภูมิ  
 

1.9. แผนธุรกจิ (Business Plan) 

 

 
ภาพท่ี 1.6 แผนธุรกจิ (Business Plan) 

1.9.1. พนัธมิตรท่ีส าคัญ (Key Partners) : 
ซัพพลายเออร์ (Suppliers): กิจกรรมโดยหลกั และส่วนประกอบต่างๆ จะด าเนินการ

โดยซพัพลายเออร์ เป็นผูผ้ลิตในรูปแบบ OEM โดยหลกัจะประกอบไปดว้ย บริษทัผูผ้ลิตเห็ดถัง่เช่าท่ี
ไดรั้บรองออร์แกนิก, ชา, ดอกคามอยมาย และสุดทา้ยจะเป็นบรรจุภณัฑต์่างๆ 

ผูส้นบัสนุน (Supporters): กล่าวถึงช่องทางต่างๆ เช่น การท าการตลาดบนโซเชียลมีเดีย
ต่างๆ ซ่ึงจะสนบัสนุนในกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาดต่างๆ 

1.9.2. Key Activities: 
เน่ืองดว้ยบริษทัมีการผลิตโดยในรูปแบบของ OEMเป็นส าคญัดงันั้นกิจกรรมหลกัจะ

เป็นการมุ่งเนน้ไปในเร่ืองของการท าการตลาด Market Research และการออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีตรง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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1.9.3. Key Resources:  
เพื่อใหกิ้จกรรมด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืนตวัเครีซอสท่ีมีความจ าเป็นจะประกอบไปดว้ย

ส านกังานและ พื้นท่ีการบรรจุสินคา้ท่ีไดรั้บมาจาก OEM 
1.9.4. Value Proposition:  
จุดเด่นของผลิตภณัฑจ์ะมุ่งเนน้ในรูปแบบของการออกแบบ Packaging ท่ีไดท้ั้งฟังกช์นั

และความสวยงาม อีกทั้งยงัมุ่งเนน้ในเร่ืองของคุณภาพของวตัถุดิบหรือกล่าวอย่างง่ายๆคือมุ่งเน้นใน
การจดัหาผูผ้ลิตท่ีไดรั้บรองคุณภาพและมาตรฐานตามท่ีผลิตภณัฑต์อ้งการจากผูผ้ลิต OEM 

1.9.5 Customer Relationships:  
มุ่งเนน้ในเร่ืองของการรักษาลูกคา้เก่าและแสวงหาลูกคา้ใหม่ดว้ยกิจกรรมยกตวัอย่าง

เช่นส่วนลดส าหรับลูกคา้รายใหม่และกิจกรรมสะสมคะแนนเพื่อแลกเป็นส่วนลดส าหรับลูกคา้ราย
เก่าวตัถุประสงคเ์พื่อจูงใจใหเ้กิดการกลบัมาซ้ือซ ้า 

1.9.6 Customer Segments: 
ธุรกิจตั้งเป้าท่ีจะเขา้ถึงและให้บริการ บริษทัตั้งเป้าไปท่ีลูกคา้ B2C 100%โดยมีกลุ่ม

ลูกคา้หลกัคือพนกังาน กลุ่มลูกคา้รองคือกลุ่มนกัศึกษา 
1.9.7 Channels:  
ช่องทางท่ีบริษทัส่ือสารด้วยและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเพื่อส่งมอบคุณค่าท่ีน าเสนอ ซ่ึง

รวมถึงแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น เว็บไซต์และโซเชียลมีเดีย และวิธีการส่ือสารโดยตรง เช่น การ
โทร 

1.9.8 Cost Structure:  
ตน้ทุนต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงแบ่งออกเป็นตน้ทุนผนัแปรและตน้ทุน

คงท่ี ตวัอยา่งอาจรวมถึงตน้ทุนท่ีเก่ียวขอ้งกบัวสัดุ การผลิต และตน้ทุนการด าเนินงานคงท่ี 
1.9.9 Revenue Streams: 
รายได้หลกัของบริษทัจะเขา้มาจากรูปแบบการจัดจ าหน่ายทางออนไลน์เพียงอย่าง

เดียว  
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บทที่ 2 
แผนกำรตลำด 

 
 

2.1 กลุ่มเป้าหมายและพฤติกรรมผู้บริโภค  
ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย (Target Consumer) 
ผูว้ิจยั ไดก้ าหนดกลุ่มเป้าหมาย เป็นกลุ่มวยัท างาน โดย จากความน่าสนใจของ Cordyceps militaries 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือเป็นออร์แกนิก เม่ือใดท าการ คน้ควา้และท าแบบส ารวจ สามรถสรุป เหตุผล
ส าหรับความสนใจจากประชากรวยัท างาน แสดงดงัต่อไปน้ี 
 
ประการแรก : Health and Wellness Consciousness: 
การวิจยับ่งช้ีถึงความตระหนักรู้ดา้นสุขภาพและความสมบูรณ์แข็งแรงในหมู่คนวยัท างานยุคใหม่ 
กลุ่มประชากรกลุ่มน้ีแสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ผลิตภณัฑท่ี์ใหภู้มิคุม้กนัและความเป็นอยูท่ี่ดีโดยรวม (Smith et al., 2023) 
 
ประการท่ีสอง : Trend and Lifestyle Alignment 
แนวทางการปฏิบติัทางดา้นสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในกลุ่มวยัท างานนั้น เท
รนด์ไลฟ์สไตลซ่ึ์งไดรั้บอิทธิพลอย่างมากจากอินฟลูเอนเซอร์บนโซเชียลมีเดียและบล็อกเกอร์ดา้น
สุขภาพ มีบทบาทส าคญัในการก าหนดแนวทางปฏิบติัด้านสุขภาพของกลุ่มอายุน้ี เน้นการรักษา
สุขภาพกายและสุขภาพจิตแบบองคร์วม (Jones & Lee, 2024) 
 
ประการท่ีสาม : Cognitive and Physical Performance 
สภาพแวดลอ้มการท างานร่วมสมยัท่ีมีลกัษณะเฉพาะคือความรวดเร็ว จ าเป็นตอ้งมีอาหารเสริมท่ี
สนบัสนุนประสิทธิภาพการรับรู้และทางกายภาพท่ีเหมาะสมท่ีสุด ผลิตภณัฑท่ี์มีการปรับปรุงในดา้น
โฟกสั ความชดัเจน และความแขง็แรงของร่างกายเป็นท่ีตอ้งการ (Taylor, 2023) 
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ประการท่ีส่ี : Transparency and Trustworthiness 
ความตอ้งการความโปร่งใสในการผลิตและส่วนผสมของผลิตภณัฑ์เพิ่มมากขึ้นในหมู่ผูบ้ริโภค 
โดยเฉพาะอย่างยิง่ในกลุ่มวยัท างาน แนวโนม้น้ีเป็นการขบัเคล่ือนความพึงพอใจไปยงัผลิตภณัฑท่ี์มี
การรับรองท่ีน่าเช่ือถือและมีรายการส่วนผสมท่ีชดัเจน (Green & Harris, 2024) 
 
ประการท่ีห้า : Environmental and Ethical Sensibilities 
ความตระหนักรู้ดา้นส่ิงแวดลอ้มในหมู่ผูบ้ริโภควยัท างาน ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้ม
น้อยท่ีสุดได้รับการสนับสนุน ซ่ึงสะท้อนถึงแนวโน้มการบริโภคท่ีย ัง่ยืนในวงกวา้ง (Kumar & 
Singh, 2023) 
จากทั้งการอา้งอิงขอ้มูลลและประกอบกบัผูวิ้จยัไดท้ าการส ารวจตลาดสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1 สรุปกลุ่มผู้บริโภค (*ผลลพัธ์จากการท าแบบสอบถามส ารวจตลาด) 
 

ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย กลุ่มคนวัยท างาน กลุ่มคนวัยนักศึกษา 

รายได้ 

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท  

Secondary Customer 
15,001-30,000 บาท 

Primary Customer 
30,001-45,000 บาท  

45,001-60,000 บาท  

60,000 บาท ขึ้นไป  

• กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Customer) 
: ประชากรวยัท างาน รายได ้ตั้งแต่ 15,000บาท ถึง 60,000บาท ขึ้นไป  
• กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง 
: กลุ่มนกัศึกษา ท่ีมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,000 บาท จนถึง30,000บาท  
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2.2 การออกแบบช่ือทางการตลาด (Brand design) 

 

 
ภาพท่ี 2.1 Brand design 

2.2.1 องค์ประกอบการออกแบบ (Design Element) 
• ช่ือทางการคา้ (Brand Name) "MUSHROOM": ตวัใหญ่เนน้เสียงสะทอ้นค าวา่ 
"เห็ด" บ่งบอกถึงผลิตภณัฑจ์ากเห็ดหรือธรรมชาติ 
• สัญลกัษณ์ (House Silhouette): ผสานรวมภายในช่ือแบรนดโ์ดยเป็นส่วนหน่ึงของ
ตวั 'H' โดยแนะน า ธีมของบา้น ท่ีพกัอาศยั  
• สัญลกัษณ์ Molecular Structure : ตวั "O" เป็นโครงสร้างโมเลกุล ส่ือถึงพื้นฐานทาง
วิทยาศาสตร์ 
• สโลแกน (Tagline) "BOOST UP, EVERY MOMENT": บ่งบอกถึงค ามัน่สัญญา
ของแบรนดท่ี์จะยกระดบัหรือยกระดบัชีวิตประจ าวนัของผูใ้ช.้ 
• สัญลกัษณ์ (Rope Graphic): การคัน่ระหวา่ง "เห็ด" กบั "OM" เสริมภาพลกัษณ์
เช่ือมโยงกบัธรรมชาติ ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
• การใชสี้ (Color Palette): ใชสี้เอิร์ธโทน เนน้ธีมธรรมชาติ และอาจบ่งบอกถึง
ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิกหรือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ. 
• พื้นหลงั (Background) : สีทึบท่ีไม่ออกเสียงเพื่อให้แน่ใจวา่องคป์ระกอบขอ้ความ
และกราฟิกโดดเด่น โดยเนน้ความสนใจของผูช้มไปท่ีช่ือแบรนดแ์ละสโลแกน 
"MUSHROOM" ส่ือถึงแบรนด์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติหรือเพื่อสุขภาพ 

โดยมีองค์ประกอบท่ีบ่งบอกถึงความเป็นกันเอง ออร์แกนิก และได้รับการสนับสนุนทาง
วิทยาศาสตร์ สโลแกนบอกเป็นนัยว่าเป้าหมายของแบรนด์คือการยกระดบัชีวิตประจ าวนั และการ
ออกแบบใชสี้เอิร์ธโทนและกราฟิกเชือกเพื่อเนน้การเช่ือมต่อกบัธรรมชาติ 
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2.3.การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดถั่งเช่า 

 

 
ภาพท่ี 2.2 สรุปการวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด 
 

จากการส ารวจตลาดในกลุ่มผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่า โดยหลกัจะมีอยู่สองรูปแบบดว้ยกนั 
คือรูปแบบท่ีหน่ึงในรูปแบบ ผลสด (ทานรูปแบบชา) และรูปแบบท่ีสอง แคปซูล (ทานรูปแบบเม็ด) 
เม่ือวิเคราะห์โดยใช ้มุมมอง การตลาด 4P สรุปไดด้งัน้ี 

• ผลิตภณัฑ์ (Product): การแข่งขนัในกลุ่มของผลิตภณัฑม์ุ่งเน้นในเร่ืองของคุณภาพ
และสรรพคุณของถัง่เช่าเป็นส าคญั โดยผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จะเน้นไปท่ีสรรพคุณดา้นสุขภาพและ
การท างาน เช่น บ ารุงร่างกาย เพิ่มภูมิคุม้กนั เป็นตน้ 

• ราคา (Price): ช่วงของราคาของผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย อยู่ในช่วงตั้งแต่ 800 
บาทจนถึง 2,800 บาท ทั้งน้ีขึ้นอยู่กบัน ้ าหนกัและสรรพคุณของเห็ดถัง่เช่า โดยผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูง
มกัจะมีสรรพคุณท่ีโดดเด่นกวา่ 

• สถานท่ีจ าหน่าย (Place): สถานท่ีจ าหน่ายจะมีการขายท่ีคลา้ยคลึงกนัหมดคือขายใน
รูปแบบของออนไลน์เป็นหลกั โดยช่องทางออนไลน์ยอดนิยม ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์โซเชียลมีเดีย และอี
คอมเมิร์ซ 

• รายการส่งเสริมการขาย (Promotion): การส่งเสริมการตลาดจะมีการส่งเสริมอยู่สอง
ลกัษณะ ลกัษณะแรกคือลดราคา (Discount) และลกัษณะท่ีสองคือ Bundle Set กล่าวคือ ซ้ือสองช้ิน
ขึ้นไปมีการลดราคาในช้ินท่ี 3 หรือแถมฟรี 
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โดยสรุป : ตลาดผลิตภณัฑ์เห็ดถัง่เช่าในประเทศไทยมีการแข่งขนัสูง โดยผลิตภณัฑ์
ส่วนใหญ่เน้นไปท่ีสรรพคุณด้านสุขภาพและการท างาน มีราคาหลากหลายขึ้นอยู่กบัน ้ าหนักและ
สรรพคุณ โดยช่องทางจ าหน่ายหลกัคือออนไลน์ และมีการส่งเสริมการขายลดราคาและ Bundle Set 
เป็นหลกั 
 

2.4 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ 
จากการวิเคราะห์ช่องว่างทางการตลาด พบว่าผลิตภณัฑ์เห็ดถัง่เช่าส่วนใหญ่มีจุดแข็ง

ในดา้นสรรพคุณ แต่จุดอ่อนในดา้นรสชาติและรูปแบบการใชง้าน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มองว่าเห็ดถัง่
เช่าเป็นอาหารเสริม จึงมกัรับประทานเฉพาะเวลาท่ีตอ้งการดูแลสุขภาพเท่านั้น 

ดงันั้น การก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ์เพื่อเจาะตลาดผลิตภณัฑ์มุ่งเน้นเร่ืองกิจวตั
ประจ าวนั Daily beverage และความหลากหลาย จึงเป็นการตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่าท่ีรสชาติดี รับประทานง่าย และสามารถรับประทานไดทุ้กวนั 

 

 
ภาพท่ี 2.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ 

สรุป กลยุทธ์การตลาดเพื่อเจาะตลาดผลิตภณัฑ์เห็ดถัง่เช่าแบบ Daily beverage และ
ความหลากหลาย จึงท าดงัน้ี 

• พฒันาผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่าในรูปแบบเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติอร่อย รับประทานง่าย 
• ส่ือสารการตลาดเพื่อเนน้ย  ้าจุดเด่นดา้นรสชาติและรูปแบบการใชง้านท่ีสะดวก 
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2.4.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 

 
ภาพท่ี 2.4 ผลติภัณฑ์ท่ีถูกออกแบบ 
 

จากขอ้มูลเชิงลึกท่ีรวบรวมไดจ้ากการวิเคราะห์ของ PESTEL และ Five Force Factor 
พบวา่มีตลาดท่ีมีศกัยภาพส าหรับผลิตภณัฑท่ี์ไดจ้าก Cordyceps militaris โดยมุ่งเนน้ท่ีกลุ่มประชากร
วยัท างานท่ีใส่ใจสุขภาพเป็น การน าเสนอในรูปแบบของ “ ชา ” ซ่ึงมีช่ือเหมาะเจาะวา่ " EnerTea+" 
โดยพยายามท่ีจะตอบสนอง ต่อความตอ้งการหลกัของกลุ่มประชากรน้ีในดา้นสุขภาพ ดา้นล่างน้ี
เป็นโครงร่างของการออกแบบ:   
 
ตารางท่ี 2.2 Product design : Cordyceps militaris 
 

รูปลกัผลติภัณฑ์ รายละเอยีด 

  

- กล่องภายนอกหรือ Delivery Box ออกแบบมา
ใหมี้การเปิด จากดา้นบน (Lift Up) 
- ตวักล่องเนน้เป็นรูปทรงส่ีเหล่ียมผืนผา้เพื่อให้
สามารถใชป้ระโยชน์ไดสู้งสุด ต่อการจดัวาง  
- โดยใชสี้ตามสัญลกัษณ์ของแบรนดผ์ลิตภณัฑ์ 
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รูปลกัผลติภัณฑ์ รายละเอยีด 

 

- ผลิตภณัฑอ์อกแบบมาภายใต ้Concept ของ
การช่วยใหผ้อ่นคลาย ส าหรับการนอนพกัผอ่น 
ดงันั้นจึงใชรู้ปการนอนกบัหมอนเป็น
สัญลกัษณ์  
- ขอ้ความบ่งช้ีถึงวตัถุประสงคแ์ละคอนเซ็ปของ
ผลิตภณัฑ ์“I’m sleepy” โดยเม่ือฉีกซองจะพบ
ซองชาอยูภ่ายใน ซองท าหนา้ท่ีท่ีป้องกนั
ความช้ืน 

     

- ผลิตภณัฑอ์อกแบบมาภายใต ้Concept ของ
การเตรียม ตวั ในทุกๆวนั ในลกัษณะของ
กิจวตัรประจ าวนัท่ีเป็น Routine activity ดงันั้น
จึงใชรู้ปแบบท่ีส่ือสารถึงการยิม้อยา่งมัน่ใจ  
- ขอ้ความบ่งช้ีถึงวตัถุประสงคแ์ละคอนเซ็ปของ
ผลิตภณัฑ ์“I’m ready” โดยเม่ือฉีกซองจะพบ
ซองชาอยูภ่ายใน ซองท าหนา้ท่ีท่ีป้องกนั
ความช้ืน 

 

- ผลิตภณัฑอ์อกแบบมาภายใต ้Concept ของ
การมุ่งเนน้การท างานท่ีตอ้งการสมาธิ Focus, 
Concentration ดงันั้นจึงใชรู้ปแบบนาฬิกาและ
ชาเพื่อส่ือสารถึงความ Effectiveness 
- ขอ้ความบ่งช้ีถึงวตัถุประสงคแ์ละคอนเซ็ปของ
ผลิตภณัฑ ์“I’m focus” โดยเม่ือฉีกซองจะพบ
ซองชาอยูภ่ายใน ซองท าหนา้ท่ีท่ีป้องกนั
ความช้ืน 

 
2.4.2 ช่ือผลติภัณฑ์ (Product Name) 
 EnerTea+ : The Cordyceps Boost 
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2.4.3 คุณสมบัติพื้นฐานของสินค้า (Product Features) 
• Organic Certification: เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือ Cordyceps ท่ีใช้ในชาถั่งเช่า ซ่ึง

ไดรั้บการรับรองมาตรฐานออร์แกนิก (OEM ‘s Organic Certification) 
• Energy Boosting Blend: นอกเหนือจาก Cordyceps militaris แลว้ ชายงัมีส่วนผสม

จากธรรมชาติอ่ืนๆ ท่ีรู้จกักันในด้านคุณสมบติัในการเพิ่มพลงังาน เช่น ชาเขียว
และดอกคาโมมาย. 

• Ready-to-Brew Sachets: เพื่อความสะดวกของกลุ่มเป้าหมายวยัท างาน ชาถัง่เช่าจะ
มีจ าหน่ายในรูปแบบซองพร้อมชง 

• QR Code Transparency: รหสั QR บนบรรจุภณัฑท่ี์เม่ือสแกนแลว้ จะใหข้อ้มูลโดย
ละเอียดเก่ียวกบัแหล่งท่ีมาและประโยชน์ของ Cordyceps และส่วนผสมอ่ืนๆ 

 

2.5 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 

2.5.1 เป้าหมายทางการตลาด 
 
ปีท่ี เป้าหมายทางการตลาด 

ปีท่ี1 1. ประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัผา่นกิจกรรมรูปแบบออนไลน์ สร้างการยอมรับความเช่ือถือใน
ผลิตภณัฑ ์โดยจะมีการจดักิจกรรมตลอดทั้งปี 

2. จ าหน่ายสินคา้ผา่นทางช่องออนไลน์ โดยมีเป้าหมายอยู่ท่ี ประมาณ 10,000 กล่อง ในปีแรก  
3. จดัสร้าง Page บนช่องทาง Online ต่างๆ และจดักิจกรรม โดยมีเป้าหมายยอดไลคป์ระมาณ 
4,000 คนในปีแรก  

ปีท่ี2 1. ขยายตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ 
2. จ าหน่ายสินคา้ผา่นทางช่องออนไลน์ โดยมีเป้าหมายอยู่ท่ี ประมาณ 20,000 กล่อง ในปีท่ีสอง  
3. ขยายช่องทางการจดัจาหน่ายทางออนไลน์ไปยงั Online shopping website ไดแ้ก่ Lazada 
Shopee. 
4. ยอดติดตามทาง Page บนช่องทาง Online ต่างๆ มากกวา่ 6,000 คน 

ปีท่ี3 1. มุ่งเนน้กลุ่มลูกคา้เดิมเพื่อสร้าง Loyalty, ขยายตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ 
2.จ าหน่ายสินคา้ผา่นทางช่องออนไลน์ โดยมีเป้าหมายอยู่ท่ี ประมาณ 30,000 กล่อง ในปีท่ีสาม 

3. ยอดติดตามทาง Page บนช่องทาง Online ต่างๆ มากกวา่ 12,000 คน 
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2.5.2 กลยุทธ์การเจาะตลาดระดับปฏิบัติการ (4P) 
2.5.2.1 ผลการส ารวจตลาด 
จากการส ารวจตลาดเพื่อก าหนดกลยุทธ์รับปฏิบติัการโดยใช้การตลาด
แบบ 4P ซ่ึงประกอบดว้ย Price, Place, Product และ Promotion สามารถ
สรุปไดด้งัน้ี  

 
ตารางท่ี 2.3 แสดงข้อมูลการส ารวจตลาด 
 

ระดับ
ปฏิบัติการ

(4P) 
ผลการส ารวจ บทวิเคราะห์ 

ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ความสนใจในผลติภัณฑ์  
- บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม น่าใช ้(Product) : 47.1 % 

ผลติภัณฑ์ท่ีสนใจ  
- สูตร เพื่อการพกัผ่อน: 78.2% 

- สูตร ตน้ต าหรับ: 28.7% 

- สูตร เพื่อการท างาน: 56.3% 

ผูบ้ริโภคแสดงความสนใจต่อผลิตภณัฑ์
เป็นจ านวนมากเน่ืองจากมีรูปลกัษณ์ของ
ตวัดีไซน์และ Packaging บ่งช้ีวา่ตวั
ผลิตภณัฑไ์ดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภค 
โดยส่วนท่ีไดรั้บความสนใจท่ีสุดคือสูตร
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเสริมดา้นการพกัผอ่น  

ราคา (Price) 

ช่วงราคาที่ยอมรับ  
- 600 - 900 บาท: 49.4% 

- 901 – 1,200 บาท: 34.5% 

- 1,201 – 1,500 บาท: 8 % 

- 1,501 – 1,800 บาท: 2.3% 

- 1,801 – 2,100 บาท: 5.7% 

- มากกวา่ > 2,100 บาท: 0 % 

จากผลส ารวจผูบ้ริโภคให้ความสนใจกบั
ราคาเป็นปัจจยัหลกัท่ีจะน าไปสู่การ
ตดัสินใจซ้ือโดยราคาช่วงท่ียอมรับไดอ้ยู่
ในช่วงท่ีไม่เกิน 900 บาท  
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ระดับ
ปฏิบัติการ

(4P) 
ผลการส ารวจ บทวิเคราะห์ 

สถานท่ี (Place) 
ปัจจัยด้านสถานท่ี 

- ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีท่ีหาซ้ือไดง้่าย 

   (Place): 29.4% 
 

สถานท่ีจากผลส ารวจพบวา่ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจอยูใ่นระดบัปานกลางบ่งช้ีวา่
ไม่ไดเ้ป็นจุดท่ีท าใหเ้กิดความสนใจและ
น าไปสู่การซ้ือแต่เป็นการอ านวยความ
สะดวกท่ีง่ายต่อการสัมผสั, ศึกษาหรือง่าย
ท่ีจะเขา้ถึง  

การส่งเสริม
การตลาด 
(Promotion) 

การส่งเสริมทางการตลาดท่ีผู้บริโภคสนใจ  
- ไดท้ดลองสินคา้ตวัอยา่ง 

(Promotion): 47.1% 

- มกัมีการโฆษณาหรือพบเห็นตามส่ือ 

ต่างๆ (Promotion) : 52.9% 
 

จากการส ารวจตลาดดว้ยแบบสอบถามรับ
พบความสัมพนัธ์วา่ปัจจยัท่ีจูงใจใหเ้กิด
ความสนใจและซ้ือผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่า
มาจากการรับรู้เป็นส าคญั โดยการรับรู้ท่ี
มุ่งเนน้คือการมองเห็นหรือความคุน้เคย
รองลงมาคือให้ความส าคญักบัการ
ทดลองบ่งช้ีถึงความคาดหวงัของผลลพัธ์ 

 
โดยสรุปจากปัจจยัทางการตลาดผูว้ิจยัพบว่าปัจจยัท่ีจะท าให้เกิดการโนม้นา้วและเกิด

การซ้ือตวัผลิตภณัฑมี์ปัจจยัหลกัอยู่ 2 ประการดว้ยกนัปัจจยัท่ี 1 คือ Awareness การรับรู้ถึงแบรนด์
โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑเ์ป็นส าคญัเพื่อรองรับในเร่ืองของความ
ปลอดภยั ปัจจยัท่ี 2 คือในเร่ืองของราคาราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับจะอยู่ในช่วงราคาไม่เกิน 900 บาท
พร้อมกบัประสิทธิผลของตวัผลิตภณัฑ ์ 

สุดท้าย ผลลัพธ์ของการออกแบบผลิตภัณฑ์มานั้นพบว่า การมุ่งเน้นในเร่ืองของ 
packaging สามารถสร้าง ความสนใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
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2.5.2.2 กลยทุธ์การก าหนดราคาส าหรับชาท่ีใช ้Cordyceps Militaris ซ่ึง
ก าหนดเป้าหมายไปท่ีวยัท างาน (Pricing Strategy for Cordyceps 
Militaris-Based Teas Targeting the Working Age) 
 

ผลจากการส ารวจตลาดดว้ยปัจจยัการตลาดแบบ 4P ประกอบดว้ย Price, Place, Product 
และ Promotion  พบว่าปัจจัยหลักท่ีท าให้ลูกค้าสนใจคือราคาดังนั้ นจึงน ามาก าหนดกลยุทธ์
ดงัต่อไปน้ี 

• ราคา ส าหรับ " EnerTea+"  
เน่ืองจากน่ีคือผลิตภณัฑห์ลกัของชาถัง่เช่า เพื่อสุขภาพออร์แกนิกระดบัพ
รีเมียม จึงตั้ง 
 
• ราคา (Premium Pricing)  : 600 บาท ต่อกล่อง (จ านวน 14 - 20 ซอง) 
รูปแบบการสมคัรสมาชิก 
เสนอรูปแบบการสมคัรสมาชิกท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับกล่องท่ีจดัส่งทุก
เดือนพร้อมส่วนลด 10% ส่ิงน้ีส่งเสริมความภักดีของลูกค้าและสร้าง
ความมัน่ใจถึงแหล่งรายไดท่ี้มัน่คง 
 
• การสมคัรสมาชิกรายเดือน: ส่วนลด 10% ส าหรับทุกรุ่น 
Bundle Offers 
เน่ืองจากความต้องการท่ีแตกต่างกัน ความแปลกใหม่ (การนอนหลับ 
สารตา้นอนุมูลอิสระ ความสมดุลของฮอร์โมน ภูมิคุม้กนั) จึงเสนอ 'ชุด
ดูแลสุขภาพ' ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถรับผลิตภัณฑ์อย่างละ 1 กล่องพร้อม
ส่วนลดรวม 15% 
 
• Wellness Pack: 2,000 บาท ต่อหน่ึงชุด (รวม 4 กล่อง 80 ซอง) 
Seasonal or Promotional Discounts 
ในช่วงฤดูท่ีปรับเปล่ียน เสนอส่วนลด " EnerTea+" เพื่อดึงดูดลูกคา้ให้
ลองชาเสริมสร้างภูมิคุม้กนั ในท านองเดียวกนั ในช่วงท่ีมีความเครียดสูง 
เช่น ช่วงเทศกาลวนัหยดุ เสนอส่วนลดพิเศษ 
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• ส่วนลดเตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) : ส่วนลด 20%  
Trial Packs 
ชุดทดลองขนาดเล็กๆ โดยแต่ละซองมี 5 ซอง โดยมีราคาตามสัดส่วนแต่
สูงกวา่เลก็นอ้ยเพื่อใหค้รอบคลุมตน้ทุนบรรจุภณัฑเ์พิ่มเติม 
• ชุดทดลอง (Trial Packs) : 180 บาทต่อกล่อง ส าหรับ 5 ซอง 

 
2.5.2.3 กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด 
เพื่อให้เป้าหมายทางการตลาดส าเร็จตรงตามวัตถุประสงค์การจัด
กิจกรรมทางการตลาดจะมีแผนการจดัตลอดทั้งปีโดยจะแบ่งออกเป็น 3 
ส่วนหลักด้วยกัน 1 คือในลักษณะของ Content 2 คือในลักษณะของ 
Challenge activities และในส่วนท่ี 3 คือ Reward โดยระยะเวลาของการ
ด าเนินกิจกรรมในช่วงเวลาต่างๆแสดงตามตารางดา้นล่างน้ี 

 
ตารางท่ี 2.4 Challenge activities Timline 
 

Funnel 
Month 

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

Awareness 
Content Online             

Podcast             

Consideration 
Challenges 1             

Challenges 2             

Conversion Reward             

Rebuy Collect Point: Discount             

 
โดยสรุปจะเห็นไดว้่าระยะของการจดักิจกรรม Content Online จะมีการท าตลอดทั้งปี 

กล่าวคือมีในทุกเดือนระยะเวลา 12 เดือนในขณะท่ี Content ในลักษณะของ Podcast จะท าอยู่ 2 
ช่วงเวลาคือช่วงเวลาท่ีเดือน 3 ถึงเดือน 4 และ เดือน 7 กบัเดือน 8 เพื่อมุ่งเน้นในส่วนของการรับรู้
ของผูบ้ริโภคหรือ Awareness  

ในขณะท่ีการจดักิจกรรม Challenge จะมีการจดักิจกรรมอยู่ในช่วงคร่ึงปีแรก คือเดือน 
1 ถึงเดือน 6 จะมีรูปแบบของ Challenge กิจกรรม 2 รูปแบบสลับหมุนเวียนเปล่ียนกัน และสุด 
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Reward จะอยูใ่นช่วงของเดือน 2 จนไปถึงเดือนท่ี 7 เพื่อเสริมการมีส่วนร่วมของกิจกรรม Challenge 
มุ่งเนน้ในเร่ืองของการท าใหเ้กิดการซ้ือจากผูบ้ริโภคโดยรายละเอียดของกิจกรรมจะแสดงดา้นล่างน้ี 
 
ตารางท่ี 2.5 Product design : Cordyceps militaries 
 

กจิกรรม รายละเอยีด 

 Awareness: Fun-Fact Content 

 

 

 

กิจกรรมการสร้าง Awareness จะเป็นในรูปแบบของ 
Fun-Fact Content โดย 

- จดัท าส่ือ Infographic ท่ีให้ความรู้ความเขา้ใจในเร่ือง
ของสุขภาพกบัเห็ดถัง่เช่า 

- ส่วนของกิจกรรม Content podcast จะท าโดยการ
เป็นสปอนเซอร์ใหก้บัรายการ podcast ท่ีมีการเล่าถึง 
Productive ในการท างานเพื่อสร้างการเช่ือมโยงของ
ผลิตภณัฑก์บัประสิทธิภาพของการท างาน 

Consideration: Reflect lifestyle 

 

 

กิจกรรม Challenge Activities จะจดัท ากิจกรรมต่างๆ
บน Online Platform เพื่อส่งเสริมการเขา้ถึง การมีส่วน
ร่วมของกิจกรมม โดย Content ของกิจจกรม จะด าเดิน
ดว้ยการถ่ายรูปของมุมท างาน ภายตา้ย Concept 
“Moment ท่ีใชก้บัผลิตภณัฑ ์“EnerTea+” โดยผูมี้ยอด 
Like and Share มาท่ีสุดจะเป็นผูช้นะปร าจ าเดือนนั้นๆ 
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กจิกรรม รายละเอยีด 

 Conversion: Online Homepage 

 

กิจกรรม Reward  โดยผูช้นะจะถูกประกาศบน 
Homepage ของเวบ็ไซตโ์ดยมีวตัถุประสงค ์
1 คือเพื่อใหเ้กิดการเยีย่มชมเวบ็ไซตท์ าใหผู้บ้ริโภค
รู้สึกคุน้เคยกบัเวบ็ไซตข์องผลิตภณัฑ์ 
2 คือจูงใจเพื่อใหเ้กิดการซ้ือผ่านเวบ็ไซต ์ 
*ทั้งน้ีผูช้นะประจ าเดือนจะไดรั้บเงิน 10,000 บาท 
หรือ ชุด Set ของผลิตภณัฑฟ์รี  

2.5.2.4 จุดขาย (Unique Selling Points (USPs)) 
• Certified Organic: ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นความ
โปร่งใส สุขภาพ และความยัง่ยนืดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
• ส่งเสริมด้านพลังงาน (Energy Boost) : ตอบโจทย์เป้าหมายความ
ตอ้งการเฉพาะของกลุ่มประชากรวยัท างาน ท่ีเก่ียวขอ้งกบัไลฟ์สไตลท่ี์มี
ความตอ้งการสูง และเร่งรีบ 

 

2.6 การประมาณการยอดขาย 
การประมาณการยอดขายผลิตภณัฑ์  " EnerTea+"  มีราคาขายอยูท่ี  600 บาทต่อกล่อง

คาดว่าสามารถจ าหน่ายช่องทางออนไลน์จะมีการจัดจ าหน่ายผ่านทาง   Online platform โดย มี
ยอดขายเพิ่มขึ้นในทุก ๆ ปี ปีละประมาณ 10 % (โดยประมาณ) 
 
ตารางท่ี 2.6 : การประมาณการยอดขาย 
 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผา่นช่องทางออนไลน์ (Online platform) 
จ านวนการขายได ้(กล่อง) 10,426 20,853 31,279    41,706         52,132  

ราคาจ าหน่ายต่อกล่อง 600 600 600 600 600 

รวมรายไดจ้ากการขาย  6,255,850  12,511,699       18,767,549  25,023,398 31,279,248  
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บทที่ 3  
กำรด ำเนินกำร 

 
 

3.1 การจัดตั้งบริษัท 
การเร่ิมตน้ท าธุรกิจอย่างเป็นทางการนั้น จ าเป็นตอ้งมีการจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั เพื่อ

สร้างตวัตนทางกฎหมาย เพิ่มความน่าเช่ือถือ ก าหนดระบบการท างานให้เป็นไปตามกฎหมายอย่าง
ถูกตอ้ง และแยกธุรกิจออกจากเจ้าของ (นิติบุคคล) ซ่ึงช่วยลดความเส่ียงจากหน้ีสินของธุรกิจได้ 
(Peak, 2562) 

ขั้นตอนการจดทะเบียนบริษทัจ ากดั 
• เตรียมเอกสาร:  

A. ส าเนาบตัรประชาชนของผูร่้วมก่อการ 
B. หนงัสือบริคณห์สนธิ 
C. ทุนจดทะเบียน 
D. แผนท่ีแสดงท่ีตั้งบริษทั 
E. เอกสารอ่ืนๆ ตามท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ก าหนด 

• ยืน่ขอจองช่ือบริษทั: 
A. ตรวจสอบช่ือบริษทัท่ีตอ้งการผา่นระบบจองช่ือบริษทัออนไลน์ 
B. กรอกแบบฟอร์มจองช่ือบริษทั 
C. ช าระค่าธรรมเนียม 

• ยืน่ขอจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั: 
A. กรอกแบบฟอร์มจดทะเบียนบริษทั 
B. เตรียมเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง 
C. ยื่นขอจดทะเบียนผ่านระบบ e-Registration หรือ ส านักงานพัฒนา
ธุรกิจการคา้ 

• ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียน 
• รับใบจดทะเบียนนิติบุคคล 
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3.2 ห่วงโซ่อุปทานในการผลติภัณฑ์ชาถั่งเช่า 

 

ภาพท่ี 3.1 ห่วงโซ่อุปทานในการผลิตภณัฑช์าถัง่เช่า 
 

3.2.1 ค้นหาและจ้างผู้ผลติ (Original Equipment Manufacturer: OEM) 
ส าหรับผลิตภณัฑ์  " EnerTea+" วตัถุดิบหลกัจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วนประกอบดว้ยถัง่

เช่าสีทองใบชาและดอกคาโมมายโดยถัง่เช่าสีทองจะเป็นวตัถุดิบหลกัในสูตรต่างๆของผลิตภณัฑ์
จุดส าคญัของการคน้หาและว่าจา้งผูผ้ลิตมีหลกัเกณฑส์ าคญัอยู่ 2 ประการหน่ึงตอ้งไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานการผลิตออร์แกนิค (Organic certification) ประการท่ี 2 ผูผ้ลิตตอ้งมีความสามารถในการ
ผลิตมากกวา่ 1,000 ช้ินต่อเดือนขึ้นไป โดยในลกัษณะของห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑช์าถัง่
เช่าจะมีผูผ้ลิต ( Supplier : OEM ) อยา่งนอ้ย 2 ราย เพื่อป้องกนัวตัถุดิบไม่เพียงพอ( Material shorted) 
โดยส่วนผสมสูตรต่างๆทางบริษทัจะเป็นผูป้รับส่วนผสมเองและส่งสูตรผสมไปให้ผูผ้ลิตทั้งน้ี
กิจกรรมจะมีการเซ็น (Memorandum of Understanding: MOU) เพื่อเก็บรักษาความลับ จากการ
คน้หาและเกณฑก์ารประเมินพบวา่มีผูผ้ลิตท่ีผา่นเกณฑก์ารประเมินแสดงดงัต่อไปน้ี  
 
ตารางท่ี 3.1 บริษัทท่ีผ่านเกณฑ์การประเมิน  

 

คุณสมบติัของบริษทัผูผ้ลิต OEM 
บริษทั กนัตโ์ตะ ชา
สมุนไพรเชียงใหม่ 

บริษทั 
 อู่ทองเฮิบร์

เทค 

บริษทั  
สุนนัทา 
ฟาร์ม  

ช่ือเสียงของบริษทั ✔️ 
 ✔️ 
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มาตรฐานการรับรองออร์แกนิคของบริษทั 
และมาตรฐาน อ่ืนๆ 

✔️ ✔️ ✔️ 

การผลิต และบรรจุ ✔️ ✔️ 
 

สถานท่ีตั้งโรงงาน เชียงใหม่  สุพรรณบุรี  นนทบุรี 

 
3.2.2 การตรวจรับสอบสินค้า (Finished Goods) 
ทางบริษทัจะเป็นผูต้รวจรับเขา้ถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีส่งมาจากผูผ้ลิตโดยการ

รับเขา้จะเป็นการสุ่มการตรวจสอบสินคา้ (Random sampling) ตามจ านวนรับเขา้จากการผลิตโดยมี
การจดัท าเกณฑก์ารตรวจรับเขา้ของผลิตภณัฑแ์สดงดงัน้ี 

• การตรวจสอบเอกสาร: 
a. ใบรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ ์
b. ใบรับรองสุขอนามยั 
c. ใบ COA (Certificate of Analysis) 
d. ใบ CMR (Consignment Note/Movement Certificate) 
e. เอกสารอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
• การตรวจสอบสภาพภายนอก: 
a. สภาพของบรรจุภณัฑ:์ ตรวจสอบความสมบูรณ์ รอยฉีกขาด รอยบุ๋ม 

หรือความเสียหายอ่ืนๆ 
b. ฉลากสินคา้: ตรวจสอบความถูกตอ้ง ครบถว้น ชดัเจน ของขอ้มูลบน

ฉลาก 
c. วนัหมดอาย:ุ ตรวจสอบวา่สินคา้ยงัอยูใ่นอายกุารใชง้าน 
d. น ้ าหนกัสุทธิ: ตรวจสอบว่าน ้ าหนักสุทธิของสินคา้ตรงกบัท่ีระบุบน

ฉลาก 
• การตรวจสอบคุณภาพ: 
a. ลกัษณะ: ตรวจสอบรูปลกัษณ์ สี กล่ิน ของชา ว่าตรงตามมาตรฐานท่ี

ก าหนด 
b. ความช้ืน: ตรวจสอบค่าความช้ืนของชา วา่อยูใ่นเกณฑท่ี์ก าหนด 
c. สารปนเป้ือน: ตรวจสอบว่าชาปราศจากสารปนเป้ือน เช่น ยาฆ่า

แมลง โลหะหนกั เช้ือจุลินทรีย ์
d. การชง: ทดสอบการชงชา ตรวจสอบรสชาติ กล่ิน สี ของน ้าชา 
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• การสุ่มตวัอยา่ง: 
a. ตวัอยา่งชาจะถูกสุ่มเก็บจากแต่ละลอ็ตการผลิต 
b. ตวัอย่างชาจะถูกน าไปตรวจสอบคุณภาพโดยห้องปฏิบติัการท่ีไดรั้บ

การรับรอง 
• การตดัสินใจ: 
a. สินคา้จะถูกตีกลบั หรือ รับเขา้ ขึ้นอยูก่บัผลการตรวจสอบ 
• เอกสารบนัทึก: 
b. บนัทึกผลการตรวจสอบ รายละเอียดสินคา้ จ านวน วนัท่ี ผูต้รวจสอบ 

 
3.2.3 การกระจายสินค้า การบรรจุ และการขนส่งสินค้าไปยังช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 

 
ภาพท่ี 3.2 แผนผังกจิกรรมการกระจายสินค้า 
 

ค าสั่งซ้ือของสินคา้ทั้งหมดจะมาจากช่องทางออนไลน์ทางบริษทัหลงัจากการรับค า
สั่งซ้ือจะมีการกระจายสินคา้ ซ่ึงมีรายละเอียดกิจกรรมและการด าเนินการต่างๆแสดงดงัต่อไปน้ี 

• ลูกคา้ติดต่อสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์  
a. โดยลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ เช่น: 
b. เวบ็ไซต ์
c. โซเชียลมีเดีย (เช่น Facebook, Instagram, Line) 
d. มาร์เก็ตเพลสออนไลน์ (เช่น Shopee, Lazada, JD Central) 
e. ลูกคา้จะตอ้งเลือกสินคา้ ระบุจ านวน ตรวจสอบราคา และกรอกขอ้มูล 
การสั่งซ้ือ ขอ้มูลการสั่งซ้ือจะรวมถึง: 
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f. ช่ือลูกคา้, เบอร์โทรศพัท,์ ท่ีอยูจ่ดัส่ง 
g. สินคา้ท่ีสั่ง, จ านวน, ราคา 
h. วิธีการช าระเงิน โดยทางบริษทัจะตอบรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ และตอบ 
ค าถามเก่ียวกบัสินคา้ 
i. บนัทึกขอ้มูลการสั่งซ้ือสินคา้ 
j. พนกังานขายจะบนัทึกขอ้มูลการสั่งซ้ือสินคา้ในระบบของบริษทั  
k. ขอ้มูลการสั่งซ้ือจะถูกเก็บไวเ้พื่อใชใ้นการติดตามสถานการณ์สั่งซ้ือ 
จดัส่งสินคา้ และออกใบเสร็จ/ใบก ากบัภาษี 
• ตรวจสอบและยนืยนัการช าระเงินของลูกคา้ 
a. ตรวจสอบวา่ลูกคา้ช าระเงินค่าสินคา้แลว้หรือไม่ 
b. วิธีการช าระเงิน: 
c. โอนเงินผา่นธนาคาร 
d. บตัรเครดิต 
e. เก็บเงินปลายทาง 
f. ช าระผา่นระบบของมาร์เก็ตเพลส 
g. ตรวจสอบยอดเงินและความถูกตอ้งของการช าระเงิน 
• ยนืยนัการสั่งซ้ือและเตรียมจดัส่งสินคา้  
a. แจง้รายละเอียดการสั่งซ้ือสินคา้ให้ลูกคา้ทราบ รายละเอียดประกอบ

ไปดว้ย: 
b. รายการสินคา้ 
c. จ านวน 
d. ราคา 
e. วนัท่ีจดัส่ง 
f. ขอ้มูลการติดต่อ 
• จดัเตรียมสินคา้เพื่อส่งมอบ 
a. เตรียมสินคา้ตามจ านวนท่ีลูกคา้สั่ง 
b. ตรวจสอบสินคา้ก่อนจดัส่ง 
c. ตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ 
d. ตรวจสอบจ านวนสินคา้ 
e. ตรวจสอบความถูกตอ้งของสินคา้ 
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f. แพค็สินคา้อยา่งเหมาะสม 
• จดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ตามท่ีอยู่ 
a. เลือกบริษทัขนส่งสินคา้ 
b. พิจารณาจากค่าธรรมเนียม 
c. ระยะเวลาจดัส่ง 
d. บริการ 
e. จองการขนส่งสินคา้ 
f. แจง้หมายเลขติดตามสินคา้ใหลู้กคา้ 
• ติดตามการรับสินคา้และสอบถามความพึงพอใจ  
a. ลูกคา้สามารถติดตามสถานการณ์จดัส่งสินคา้ผา่นเวบ็ไซตข์องบริษทั

ขนส่ง 
b. แบบสอบถามความพึงพอใจของผลิตภณัฑ ์ 

 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงพื้นท่ีท่ีสนใจตั้งส านักงาน 

 
ตารางท่ี 3.1 เงินลงทุนในโครงการ 
 

 รายการ  รวม 
 แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน 

 เงินลงทุน  เงินกู้ 

 ท่ีดินและการปรับปรุง                -   -    -   

 ส่ิงปลูกสร้าง 5,500,000  5,500,000 -   
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 เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ 121,200    121,200  -   

 ยานพาหนะ -   -    -   

 อุปกรณ์ส านกังาน  179,800    179,800 -   

 ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 23,000 23,000 -   

 เงินทุนหมุนเวียน 790,000 790,000 -   

 รวม 6,614,000 6,614,000 -   

 
ตารางท่ี 3.2 ต้นทุนวัตถุดิบ 
 

ต้นทุนวัตถุดิบ หน่วย :  บาท 

ช่ือสินค้า ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 Ener+  (สูตร Sleep) 1,279,418 2,558,836 3,838,254 5,117,672 6,397,091 

สินคา้ 2 Ener+ (สูตร Focus) 939,346 1,878,692 2,818,038 3,757,385 4,696,731 

สินคา้ 3 
Ener+ (สูตร Ready 

Daily) 
295,881 591,762 887,643 1,183,524 1,479,405 

รวม 2,514,645 5,029,291 7,543,936 10,058,581 12,573,227  

 
ตารางท่ี 3.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) 
 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) หน่วย : บาท 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าน ้า-ค่าไฟ 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

ค่าท าบญัชี (outsource) 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00 

ค่าโทรศพัทส์ านกังานและค่าอินเตอร์เน็ต 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

ค่าเช่าส านกังาน - - - - - 

ค่าใชจ่้ายทัว่ไป 24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 24,000.00 

ค่าขนส่ง 30,000.00 33,000.00 36,300.00 41,745.00 48,006.75 

ค่า GP ในการวางขายผา่น Offline (40%) - - - - - 
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ค่า GP ในการวางขายผา่น  Online (7%) 131,242 262,483 262,483 349,978 437,472 

รวม 329,242 463,483 466,783 559,723 653,479 

 
ตารางท่ี 3.4 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 ยอดขาย 6,255,850 12,511,699 18,767,549 25,023,398 31,279,248 

ตน้ทุนขาย 

  - วตัถุดิบ 2,514,645 5,029,291 7,543,936 10,058,581 12,573,227 

  - แรงงานในการผลิต 288,000 432,000 432,000 432,000 432,000 

  - ค่าเส่ือมราคาในการผลิต 590,400 590,400 590,400 590,400 590,400 

  - ค่าโสหุย้ในการผลิต - - - - - 

 รวมตน้ทุนขาย 3,393,045 6,051,691 8,566,336 11,080,981 13,595,627 

 ก าไรขั้นตน้ 2,862,804 6,460,009 10,201,213 13,942,417 17,683,621 

ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 

  - แรงงานในการขายและบริหาร 1,332,000 1,548,000 1,548,000 1,548,000 1,788,000 

  - ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร 40,560 40,560 40,560 40,560 40,560 

  - ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 240,000 220,000 100,000 100,000 100,000 

  - ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและบริหาร 329,242 463,483 598,025 734,711 872,215 

 รวมค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 1,941,802 2,272,043 2,286,585 2,423,271 2,800,775 

 ก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและภาษีเงินได ้ 763,944 3,873,848 7,443,452 10,890,911 14,097,553 

 ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

 ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ 763,944 3,873,848 7,443,452 10,890,911 14,097,553 

 ภาษีเงินได ้ 152,789 774,770 1,488,690 2,178,182 2,819,511 

 ก าไรสุทธิ 611,155 3,099,078 5,954,762 8,712,729 11,278,043 
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ตารางท่ี 3.5 แผนการด าเนินงาน ปีท่ี 0 และ ปีท่ี 1 เป็นต้นไป 
 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 

ระยะเวลาในการด าเนินงาน ปีท่ี 0 ปีท่ี1 

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

การจัดตั้ง
บริษัท 

1. จัดหาบุคคลากร
และพื้นท่ีส านักงาน 

               

2.ปรับปรุงพื้นท่ีและ
จัดซ้ืออุปกรณ์
ส านักงาน 

               

3.จดทะเบียนบริษัท                

การ
ด าเนินงาน
ด้านการผลติ 

1. คัดเลือก
บริษัทผู้ผลติ 

               

2. คัดเลือกบริษัท
บรรจุภัณฑ์ 

               

3. ท าสัญญา กบั
บริษัทผู้ผลติ 

               

4. ผลติสินค้า                

5. จ าหน่ายสินค้า                

6. จัดกจิกรรมส่งเสริม
การขาย 

               

  



44 

 

 

บทที่ 4 
กำรบริหำรและกำรจัดกำรในองค์กร 

 
 

การบริหารและการจดัการในองคก์รของบริษทั มชัรูม (Mushroom) จ ากดั แบ่งออกเป็น 
5 ส่วน ดงัน้ี 
 

4.1. ข้อมูลทางธุรกจิ 
รูปแบบธุรกิจเป็นการบรรจุ และออกแบบ โดยสั่งผลิตและจดัจ าหน่ายชาจากถัง่เช่า

มงัสีทองภายใตช่ื้อ "Mushroom" เป็นบริษทัท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เห็ดถัง่เช่าสีทองโดยมุ่งเน้นใน
เร่ืองของการพัฒนาปรับปรุงสูตรส าหรับการด่ืมภายใต้ช่ือ  “Ener+” โดยจัดตั้งทุนจดทะเบียน: 
1,000,000 บาท 
 

4.2. โครงสร้างองค์กร 
บริษทั มัชรูม (Mushroom) จ ากัด มีความสนใจเห็ดถั่งเช่าสีทอง จากการศึกษาและ

วิเคราะห์องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ปัจจุบันท่ีอยู่ในตลาดบริษทัเล็งเห็นช่องว่าง ท่ีพิจารณาว่า
สามารถเพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ์ได้ โดยมุ่งเน้นในเร่ืองของการปรับปรุงสูตรของผลิตภัณฑ์ท่ี
เหมาะสมกับไลฟ์สไตล์(Life style) ของผูบ้ริโภค และอีกทั้งยงัมุ่งเน้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
เขา้ถึงผูบ้ริโภคโดยตรง โครงสร้างขององค์กรเป็นลกัษณะ Flat Organization เน่ืองจากองค์กรยงัมี
ขนาดเล็ก อีกทั้งเพื่อความสะดวกต่อการบริหารจดัการ และความรวดเร็วต่อการส่ือสาร มีการแบ่ง
หน้าท่ีรับผิดชอบอย่างชัดเจน ผูบ้ริหารก าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และกลยุทธ์ตลอดจน
พนกังานมีส่วนร่วมในการแนะน าแสดงความคิดเห็น  
 

4.3. ส่วนงานด้านบุคลากร  
งานดา้นบุคลากรของ บริษทั มชัรูม (Mushroom) จ ากดั มีหนา้ท่ีจดัท าแผนการสรรหา

บุคลากร และพฒันาตลอดทั้งรักษาสวสัดิการต่างๆส าหรับพนกังานอยา่งเหมาะ 
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4.4. การด าเนินการกลยุทธ์ด้านการบริการและการขาย 
บริษทั มชัรูม (Mushroom) จ ากดัเป็นบริษทัท่ีมุ่งเน้นการขายผลิตภณัฑ์โดยตรงเขา้สู่

บริโภคดังนั้ นจึงมีส่วนงานด้านแผนการด าเนินกลยุทธ์ด้านบริการขายและงานบริการโดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อให้ตอบรับต่อสถานการณ์ท่ีปรับเปล่ียน โดยมุ่งเน้นกลยุทธ์ดา้นการขายท่ีเขา้ถึง
ผูบ้ริโภค การท าโปรโมชัน่ การท าโฆษณาเพื่อให้มัน่ใจไดว้่าสามารถรักษาฐานลูกคา้และหากลุ่ม
ลูกคา้ใหม่มาไดอ้ยา่งสม ่าเสมอ  

 

 
ภาพท่ี 4.1  แผนผังองค์กรของบริษัท 
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ตาราง 4.1 บทบาทหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 

ต าแหน่ง 
จ านวน
คน 

หน้าที่และความรับผิดชอบ 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดวิสัยทศัน์ กลยทุธ์ และเป้าหมายการด าเนินงานขององคก์ร
ใหส้อดคลอ้งกบันโยบายของบริษทั  
2. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้ 
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานในองคก์ร  
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร  
5. ดูแลการด าเนินงานภายในบริษทัทั้งหมด 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 

1. รับผิดชอบและดูแลการบริหารจดัการทางบญัชีทั้งหมด  
2. รับผิดชอบและดูแลการเงินภายในบริษทั  
3. รับผิดชอบค่าตอบแทนของพนกังานในบริษทั 

ผูจ้ดัการฝ่ายผลิต 1 

1. รับผิดชอบในการติดต่อกบั Supplier  
2. รับผิดชอบในการติดต่อ วางแผน ควบคุมและติดตามการผลิตของ
บริษทั OEM  
3. ประสานงานกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภายในและภายนอก 

พนกังานฝ่าย
การตลาดและการ
ขาย 

1 

1. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย  
2. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการและความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 3. เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากขึ้น  
4. ติดตามและดูแลลูกคา้  
5. รับผิดชอบกลยทุธ์ทางการตลาด การขาย และการจดักิจกรรม
ทางการตลาด  
6. จดัท าโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมยอดขาย  
7. หาลูกคา้และช่องทางในการจดัจ าหน่ายในภาพรวม 

 
 

 
 



47 

 

4.5 กลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กร 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบระยะเวลาและความต้องการใช้ 

เน่ืองจากบริษทัเป็นกิจการท่ีพึ่งเร่ิมก่อตั้งเป็นกิจการขนาดเลก็ดงันั้นในการจา้งงานช่วงระยะเวลา 1-2 
ปีแรกจะมีการคงท่ีในเร่ืองของบุคลากร พอเขา้สู่ปีท่ี 3 และ 4 จะมีการปรับบุคลากรเพิ่มขึ้นตาม
สัดส่วนการขยายตวัของบริษทัและวางแผนให้มีการปรับเงินเดือนอยูท่ี่ร้อยละ 3% ต่อปีประกอบกบั
มีการจ่ายค่าประกนัสังคมทุกปีตลอดอายกุารท างานในบริษทั 
 
ตารางท่ี 4.2 แรงงานในการขายและบริหาร 
 

เงินเดือน 

ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/
เดือน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

30,000 ประธานกรรมการ 1 1 1 1 1 

23,000 ผูจ้ดัการฝ่ายการบญัชี
และการเงิน 

1 1 1 1 1 

20,000 พนกังานฝ่ายการตลาด
และการขาย 

1 1 1 1 1 

20,000 พนกังานฝ่ายธุรการ
และบุคคล 

1 1 1 1 2 

18,000 พนกังานฝ่ายธุรการ
และบุคคล 

1 2 2 2 2 

ค่าแรงในการขายและบริหาร 1,332,000 1,548,000 1,548,000 1,548,000 1,788,000 

 
 
 
 



48 

 

ตารางท่ี 4.3 แรงงานในการผลติ 
 

เงินเดือน 

ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/
เดือน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

12,000 Packing Staff 2 3 3 3 3 

ค่าแรงในการผลิต 288,000 432,000 432,000 432,000    432,000  
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บทที่ 5 
แผนกำรเงิน 

 
 

การวางแผนทางการเงินถือเป็นส่ิงส าคัญในการช้ีน าธุรกิจไปสู่อนาคตท่ีมัน่คงและ
เจริญรุ่งเรือง โดยเก่ียวขอ้งกบัการตั้งสมมติฐานเก่ียวกบัธุรกิจ ตลาด และสภาวะเศรษฐกิจ และการใช้
เคร่ืองมือทางการเงินเพื่อประเมินและวางแผนการลงทุน แผนทางการเงินท่ีครอบคลุมระยะเวลา 5 ปี 
รวมถึงรายได ้ค่าใชจ่้าย และประมาณการกระแสเงินสด มีความส าคญัต่อการติดตามความคืบหน้า
และการปรับเปล่ียนท่ีจ าเป็น ดว้ยการวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงินเป็นประจ าทุกปี ธุรกิจต่างๆ จึง
สามารถประเมินสภาพคล่อง ความสามารถในการท าก าไร และความมัน่คงทางการเงินโดยรวมได ้
เป้าหมายสูงสุดของการวางแผนทางการเงินคือการจดัการเงินทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ เพิ่มโอกาสใน
การบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ ลดความเส่ียง และรับประกนัความมัน่คงในระยะยาวและความยัง่ยืน
ของธุรกิจ แนวทางพื้นฐานน้ีมีความส าคญัอยา่งยิง่ต่อการส่งเสริมการเติบโตท่ีย ัง่ยนื 
 
 

5.1 การประมาณการงบ แหล่งที่มา และการใช้ไปของเงินลงทุน 
ส าหรับการประมาณการงบแหล่งท่ีมาและการใช้ไปของเงินลงทุนบริษัทมัสรูม 

(MushRoom)จ ากดัใชเ้งินลงทุนตั้งตน้ทั้งส้ิน 6,562,000 บาท โดยกิจกรรมหลกัจะเป็นการลงทุนใน
ส่วนของ ทรัพยสิ์น คือสถานท่ีใช้ในการบรรจุภณัฑ์และเก็บสินคา้เพื่อกระจายสู่ผูบ้ริโภคโดยเป็น
การลงทุนดว้ยเงินตวัเองทั้งหมดไม่ได้กูย้ืมจากธนาคารท าให้ไม่มีส่วนของการกูย้ืมเงินโดยมีการ
แสดงรายละเอียดดา้นล่างน้ี 
 
ตารางท่ี 5.1 ประมาณการงบแหล่งท่ีมาและใช้ไปของเงินลงทุน 
 
 ประมาณการงบแหล่งท่ีมาและใชไ้ปของเงินลงทุน  หน่วย :   บาท 

 รายการ  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

 แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน 

  - เงินลงทุน    6,562,000   -   -   -   - 
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  - เงินกูย้มื  -     -   -   -   - 

  - ยอดขาย    6,249,600  12,499,200  18,748,800 24,998,400  31,248,000 

  - เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น       196,371    196,371      196,371      196,371       196,371 

 รวมแหล่งท่ีมา  (ก.)   13,007,971  12,695,571  18,945,171 25,194,771  31,444,371 

 แหล่งท่ีใชไ้ปของเงินลงทุน 

  - เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร    5,824,000   -   -   -   - 

  - ตน้ทุนขาย - ไม่รวมค่าเส่ือม
ราคา 

   2,644,446  5,144,893   7,501,339   9,857,786  12,214,232 

  - ค่าใชจ่้ายในการขายฯ -ไม่รวม
ค่าเส่ือม 

   1,901,242  2,231,483   2,246,025   2,382,711 2,760,215 

  - ดอกเบ้ียจ่าย               -   
            
 -
   

             
 -
   

           
 -
   

              -   

  - ภาษีเงินได ้       214,590    898,373   1,674,095 2,425,389    3,128,519 

  - ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น       130,200    130,200   130,200      130,200       130,200 

  - สตอ็กสินคา้ส าเร็จรูปท่ีเพิ่มขึ้น       269,571    208,371 196,371      196,371 196,371 

  - สตอ็กวตัถุดิบท่ีเพิ่มขึ้น       196,371    196,371      196,371      196,371       196,371 

  - ช าระคืนเงินกู ้                -   
            
 -
   

              -   
             
 -
   

             -   

 รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.)   11,180,419  8,809,690  11,944,400 15,188,827  18,625,906 

 เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด   -  1,827,551   5,713,432 12,714,202  22,720,146 

 เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่งงวด 
(ก.-ข.) 

   1,827,551  3,885,881   7,000,770 10,005,944  12,818,464 

 เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด    1,827,551  5,713,432  12,714,202 22,720,146  35,538,610 
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5.2 ค่าใช้จ่ายในกจิกรรมต่างๆตลอดระยะเวลา 5 ปี 
บริษัท  มัสรูม (Mushroom)จ ากัด  เป็นบริษัทท่ีมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นการ

จ าหน่ายสูบผูบ้ริโภคโดยตรงโดยทางบริษทัจะเป็นผูอ้อกแบบในส่วนของ packaging สูตรส าหรับ
เคร่ืองด่ืมและมุ่งเนน้ทางดา้นการตลาดของผลิตภณัฑถ์ัง่เช่าตลอดระยะเวลา 5 ปีจะมีรายละเอียดของ
ค่าใชจ่้ายในการขายบริการและค่าการตลาดแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 5.2 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) 
 
ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) หน่วย :  บาท 

 รายการ  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

 ค่าน ้า-ค่าไฟ 60,000.00 60,000.00 60,000.00  60,000.00  60,000.00 

 ค่าท าบญัชี (outsource)  72,000.00 72,000.00 72,000.00 72,000.00  72,000.00 

 ค่าโทรศพัทส์ านกังานและค่า
อินเตอร์เน็ต 

12,000.00  12,000.00 12,000.00 12,000.00 12,000.00 

 ค่าเช่าส านกังาน  -   
  
 - 
  

 
 - 
  

 
 - 
  

  
 - 
  

 ค่าใชจ่้ายทัว่ไป  24,000.00 24,000.00  24,000.00 24,000.00 24,000.00 

 ค่าขนส่ง 30,000.00 33,000.00 36,300.00 41,745.00  48,006.75 

 ค่า GP ในการวางขายผา่น 
Online (7%) 

 131,242 262,483 393,725 524,966  656,208 

 รวม  329,242 463,483  598,025  734,711 872,215 

 
ตารางท่ี 5.3 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 
 
ค่าใชจ่้ายทางการตลาด (ต่อปี) หน่วย :  บาท 

 รายการ  ปีท่ี 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีท่ี 5 

 ค่า Online Marketing 70,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

 ค่าโปรโมชัน่ 50,000  50,000 50,000 50,000 50,000 
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 ราคา Sponsor Podcast 120,000.00  120,000.00 - - - 

 รวม 240,000 220,000 100,000 100,000  100,000 

 
เพื่อให้ทางบริษทัสามารถคาดการณ์ค่าใช้จ่ายและการประมาณการกิจกรรมต่างๆของ

บริษทัทางบริษทัไดมี้การจดัท าสมมติฐานทางการเงินโดยแสดงในตารางดา้นล่างน้ี 
 
ตารางท่ี 5.4 สมมุติฐานทางการเงิน 
 

รายการ รายละเอียด 

ค่าเส่ือมราคาของส่ิงปลูกสร้าง(ส านกังาน)  10 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าเส่ือมราคาของเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ 3 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าเส่ือมราคาของอุปกรณ์ส านกังาน  5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 5 ปี แบบเส้นตรง 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป 1 เดือน  

อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ร้อยละ 20 ต่อปี 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม ไม่ไดค้  านวณ 

เงินทุนหมุนเวียน 738,000 บาทโดยไม่เปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด - 

โบนสัพนกังาน ไม่มี 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขาย
เติบโตโดยอิงจากความสนใจในการบริโภค
เคร่ืองด่ืมประเภทชา 

โดยคาดการณ์ยอดขายเติบโตปีละ 10%  

ค่าเช่าพื้นท่ี - 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 
บาทขึ้นไป 
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การประมาณรายได้ของ บริษทั มสัรูม (Mushroom)จ ากัด มีรายได้จากการจ าหน่าย
ผลิตภณัฑผ์่านทางออนไลน์เพียงอย่างเดียวเท่านั้นโดย โดยจ าหน่ายท่ีกล่องละ 600 บาทจ านวน 14 
ซองแสดงรายละเอียดดงัตารางดา้นล่างน้ี 
 
ตารางท่ี 5.5  การประมาณการยอดขาย (ต่อปี) 
 
ยอดขาย (ต่อปี) หน่วย :  บาท 

 ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 : Ener+  (สูตร Sleep) 2,999,808 5,999,616 8,999,424   11,999,232    14,999,040 

สินคา้ 2 : Ener+ (สูตร Focus) 2,156,112 4,312,224 6,468,336 8,624,448 10,780,560 

สินคา้ 3 :Ener+ (สูตร Ready Daily) 1,099,930 2,199,859 3,299,789  4,399,718 5,499,648 

รวม (ต่อปี)  6,255,850   12,511,699  18,767,549 25,023,398 31,279,248 

คิดเป็น ยอดขายต่อเดือน 521,320.8 1,042,641.6 1,563,962.4 2,085,283.2 2,606,604.0  
 
ตารางท่ี 5.6 การประมาณการปริมาณการขาย/ผลติ ตามประมาณการยอดขาย 
 

ปริมาณการขาย/ผลิต ตามประมาณการยอดขาย หน่วย :  กล่อง 

คิดเป็นร้อยละของปริมาณการผลิตสูงสุด 10% 20% 30% 40% 50% 

ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 : Ener+  (สูตร Sleep) 4,999.7 9,999.4 14,999.0 19,998.7 24,998.4 

สินคา้ 2 : Ener+ (สูตร Focus) 3,593.5 7,187.0 10,780.6   14,374.1 17,967.6 

สินคา้ 3 : Ener+ (สูตร Ready Daily) 1,833.2     3,666.4     5,499.6  7,332.9   9,166.1 

รวม  10,426   20,853 31,279    41,706   52,132  

 
โดยการประมาณการน้ีมีการอา้งอิงจากการเก็บส ารวจความสนใจของผลิตภัณฑ์ใน

สูตรต่างๆ จดัแบบส ารวจเราพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความสนใจกบัสูตร Sleep มีวตัถุประสงค์
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เพื่อพกัผ่อนรองลงมาคือสูตรโฟกัสมุ่งเน้นในเร่ืองของการท างานและสูตรสุดทา้ย คือการฟ้ืนฟู
ร่างกายในทุกๆวนั ซ่ึงแบบส ารวจน้ีจะแสดงอยูใ่นภาคผนวก 
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บทที่ 6 
แผนกำรจัดกำรควำมเส่ียงและกำรรองรับควำมเส่ียง 

 
 

บทวิเคราะห์ความเส่ียง 
องค์กรธุรกิจย่อมเผชิญกับความเส่ียงหลากหลายประการท่ีส่งผลกระทบต่อผลการ

ด าเนินงานและเป้าหมายท่ีวางไว  ้บริษทั มสัรูม (Mushroom)จ ากดั ไดด้ าเนินการประเมินความเส่ียง
ทางธุรกิจเชิงลึก 3 ดา้น ดงัน้ี 
 
6.1 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน 

6.1.1 คุณภาพของผลติภัณฑ์และการควบคุม 
o การประเมิน: 

▪ ระดบัการควบคุมคุณภาพวตัถุดิบ 
▪ กระบวนการผลิต 
▪ มาตรฐานสินคา้ 
▪ ระบบการตรวจสอบและทดสอบ 

 
o อธิบาย: 

▪ ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพต ่าส่งผลต่อช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือแบรนด์ 
▪ สูญเสียลูกคา้และโอกาสทางธุรกิจ 
▪ เสียค่าใชจ่้ายในการแกไ้ขและชดเชย 

 
o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 

▪ ก าหนดมาตรฐานคุณภาพวตัถุดิบและผลิตภณัฑ ์
▪ พฒันาระบบการตรวจสอบและทดสอบท่ีมีประสิทธิภาพ 
▪ ฝึกอบรมพนกังานใหมี้ความรู้และทกัษะในการควบคุมคุณภาพ 
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6.1.2 ซัพพลายเออร์ (Material Shortage) 
o การประเมิน: 

▪ ความเส่ียงดา้นความมัน่คงของซพัพลายเออร์ 
▪ การกระจายความเส่ียงของแหล่งวตัถุดิบ 
▪ สัญญาและขอ้ตกลงกบัซพัพลายเออร์ 

 
o ปัจจัยชี้วัด: 

▪ การขาดแคลนวตัถุดิบส่งผลต่อการผลิตและยอดขาย 
▪ เพิ่มตน้ทุนการผลิต 
▪ เสียโอกาสทางธุรกิจ 

 
o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 

▪ คดัเลือกซพัพลายเออร์ท่ีเช่ือถือได ้
▪ กระจายความเส่ียงโดยจดัหาแหล่งวตัถุดิบส ารอง 
▪ เจรจาต่อรองสัญญาและขอ้ตกลงกบัซพัพลายเออร์ 
▪ พฒันาระบบส ารองสินคา้คงคลงั 

 
 

6.2 ความเส่ียงด้านตลาด 
ความเส่ียงด้านยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายอาจเกิดจากการแข่งขันท่ีรุนแรงในกลุ่ม

ผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่าหรือผูบ้ริโภคยงัรู้สึกไม่ปลอดภยัเน่ืองจากไม่คุน้เคยผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่าท าให้
ไม่สามารถบรรลุผลตามกลยุทธ์ท่ีตั้งใจไดซ่ึ้งทั้งหมดเหล่าน้ีเป็นปัจจยัทางเส่ียงทางดา้นการตลาดจึง
มีการสรุปดงัต่อไปน้ี 
 

6.2.1 คู่แข่งรายใหญ่ท่ีมีช่ือเสียง เปิดธุรกจิใน หรือความคล้ายของผลติภัณท์ 
o การประเมิน: 

▪ กลยทุธ์ทางการตลาดของคู่แข่ง 
▪ ส่วนแบ่งการตลาด 
▪ จุดแขง็และจุดอ่อนของคู่แข่ง 
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o ปัจจัยชี้วัด: 
▪ สูญเสียส่วนแบ่งการตลาด 
▪ ยอดขายลดลง 
▪ ก าไรลดลง 

 
o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 

▪ พฒันาจุดเด่นและเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
▪ สร้างแบรนดแ์ละภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่าง 
▪ มุ่งเนน้การบริการหลงัการขายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
▪ พฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีรัดกุม 

 
6.2.2 ความเส่ียงด้านปัญหาการจัดจ าหน่าย 
o การประเมิน: 

▪ ช่องทางจดัจ าหน่ายไม่ครอบคลุม 
▪ ระบบการจดัจ าหน่ายไม่มีประสิทธิภาพ 

 
o ปัจจัยชี้วัด: 

▪ ระยะเวลาถึงมือลูกคา้ 
▪ Feedback 

 
o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 

▪ ขยายช่องทางจดัจ าหน่ายใหก้วา้งขวาง 
▪ พฒันาระบบการจดัจ าหน่ายใหมี้ประสิทธิภาพ 
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6.2.3 การทดแทนสินค้า (SUBSTITUTES) 
o การประเมิน: 

▪ สินคา้ทดแทนท่ีมีในตลาด 
▪ ราคาและคุณภาพของสินคา้ทดแทน 
▪ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
o ปัจจัยชี้วัด: 

▪ สูญเสียลูกคา้ 
▪ ยอดขายลดลง 
▪ ก าไรลดลง 

 
o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 

▪ พฒันาผลิตภณัฑใ์หน้วตักรรมและแตกต่าง 
▪ สร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ 
▪ มุ่งเนน้การบริการหลงัการขายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
▪ พฒันากลยุทธ์การส่ือสารเพื่อสร้างการรับรู้และความเข้าใจเก่ียวกับ
สินคา้ 

 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน 
บริษทัมีความจ าเป็นท่ีตอ้งใชเ้งินในการหมุนเวียนเพื่อด าเนินกิจกรรมต่างๆดงันั้นทาง

บริษทัจึงมีการประเมินความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นมีอยู ่2 ประเด็นดว้ยกนัแสดงดงัต่อไปน้ี 
 

6.3.1 ขาดสภาพคล่องในการด าเนินธุรกจิ 
o การประเมิน: 

▪ ปัญหาการจดัการกระแสเงินสด 
 

o ปัจจัยชี้วัด:: 
▪ ยอดขายต ่ากวา่เป้าหมาย 
▪ ตน้ทุนสินคา้สูงเกินคาดการณ์ 
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o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 
▪ จดัท างบกระแสเงินสดล่วงหนา้เพื่อประมาณการรายรับและรายจ่าย 
▪ พฒันาระบบบญัชีเพื่อควบคุมตน้ทุนสินคา้ และติดตามผลอยา่งต่อเน่ือง 
▪ วางแผนเพิ่มสภาพคล่อง โดยพิจารณากูย้ืมเงินจากธนาคารทั้งระยะสั้น
และระยะยาว 

 
 

6.3.2 ความเส่ียงด้านเครดิต (Credit Risk) 
ความเส่ียงลูกหน้ีหรือคู่สัญญาไม่สามารถช าระหน้ีหรือปฏิบติัตามเง่ือนไข ส่งผลต่อ

รายไดแ้ละเงินทุนของบริษทั 
o การประเมิน: 

▪ ความผิดพลาดในการบริหารจดัการของลูกหน้ี 
▪ บริษทัสูญเสียเครดิตในการคา้งช าระ 

 
o ปัจจัยชี้วัด:: 

▪ ปัญหาทางการเงินของลูกหน้ี 
▪ ความผนัผวนทางเศรษฐกิจ 

 
o แนวทางการบริหารความเส่ียง: 

▪ ส ารองเงินสดเพื่อช าระหน้ีใหเ้จา้หน้ี 2 เดือน รักษาเครดิตของบริษทั 
▪ พฒันาระบบประเมินความเส่ียงเครดิตของลูกหน้ี 
▪ ก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินท่ีรัดกุม 
▪ กระจายความเส่ียงโดยไม่พึ่งพาลูกหน้ีรายใดรายหน่ึงมากเกินไป 

 
o เพิม่เติม: 

▪ วิเคราะห์และติดตามสถานะทางการเงินของลูกหน้ี 
▪ ท าประกนัภยัเครดิต 
▪ พฒันากลยทุธ์การติดตามทวงหน้ี 
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o ผลลพัธ์: 
▪ บริหารจดัการสภาพคล่องทางการเงินไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
▪ ลดความเส่ียงจากการสูญเสียเงินทุน 
▪ รักษาความน่าเช่ือถือทางการเงินของบริษทั 

จากการประเมินความเส่ียงใน 3 ดา้นของการบริหารจดัการบริษทัซ่ึงประกอบดว้ยการ
ประเมินความเส่ียงดา้นการด าเนินงานการประเมินความเส่ียงดา้นการตลาดและสุดทา้ยการประเมิน
ความเส่ียงทางดา้นการเงินไดถู้กน ามาสรุปถึงความเร่งด่วนและผลกระทบโดยแสดงดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 6.1 การประเมินความเส่ียงในด้านต่างๆ 
 

หัวข้อการประเมินความ
เส่ียงในกจิกรรมหลกั 
(RISK Assessment) 

ผลกระทบ 
ความเร่งด่วนท่ี
ต้องแก้ไข แนวทางการจัดการความ

เส่ียง 

สูง 
ปาน 

กลาง 
ต ่า ต ่า 

ปาน 

กลาง 
มาก 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน 

- คุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละ
การควบคุม 

  
 

 

  

- ก าหนดมาตรฐานคุณภาพ
วตัถุดิบและผลิตภณัฑ์ 

- พฒันาระบบการ
ตรวจสอบและทดสอบท่ีมี
ประสิทธิภาพ 

- ฝึกอบรมพนกังานใหมี้
ความรู้และทกัษะในการ
ควบคุมคุณภาพ 

-ซพัพลายเออร์ (Material 
Shortage)  

   
 

 
- คดัเลือกซพัพลายเออร์ท่ี
เช่ือถือได ้
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- กระจายความเส่ียงโดย
จดัหาแหล่งวตัถุดิบส ารอง 

เจรจาต่อรองสัญญาและ
ขอ้ตกลงกบัซพัพลายเออร์ 

ความเส่ียงดา้นตลาด 

คู่แข่งรายใหญ่ท่ีมีช่ือเสียง 
เปิดธุรกิจใน หรือความคลา้ย
ของผลิตภณัท ์

 

    
 

-พฒันาจุดเด่นและ
เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์

-สร้างแบรนดแ์ละ
ภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่าง 

-มุ่งเนน้การบริการหลงัการ
ขายและสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ 

ความเส่ียงดา้นปัญหาการจดั
จ าหน่าย 

  
 

 
 

 

ขยายช่องทางจดัจ าหน่ายให้
กวา้งขวาง 
พฒันาระบบการจดัจ าหน่าย
ใหมี้ประสิทธิภาพ 

การทดแทนสินคา้ 
(SUBSTITUTES)  

    
 

- พฒันาผลิตภณัฑใ์ห้
นวตักรรมและแตกต่าง 

- สร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บั
สินคา้ 
- มุ่งเนน้การบริการหลงัการ
ขายและสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ 
- พฒันากลยทุธ์การส่ือสาร
เพื่อสร้างการรับรู้และความ
เขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้ 
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ความเส่ียงด้านการเงิน 

ขาดสภาพคล่องในการ
ด าเนินธุรกิจ 

 
 

 
 

  

- จดัท างบกระแสเงินสด
ล่วงหนา้เพื่อประมาณการ
รายรับและรายจ่าย 

- พฒันาระบบบญัชีเพื่อ
ควบคุมตน้ทุนสินคา้ และ
ติดตามผลอยา่งต่อเน่ือง 

- วางแผนเพิ่มสภาพคล่อง 
โดยพิจารณากูย้มืเงินจาก
ธนาคารทั้งระยะสั้นและ
ระยะยาว 

ความเส่ียงดา้นเครดิต 
(Credit Risk) 

 
 

 
 

  

- บริหารจดัการสภาพคล่อง
ทางการเงินไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

- ลดความเส่ียงจากการ
สูญเสียเงินทุน 

- รักษาความน่าเช่ือถือ
ทางการเงินของบริษทั 

6.4 แผนการถอนตัวส าหรับธุรกจิ (Exit plan)  
เม่ือธุรกิจไดด้ าเนินประสบความส าเร็จและบรรลุเป้าหมายท่ีมีการมุ่งเน้นในเร่ืองของ

การสร้าง branding ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑก์ารจดจ าของผูบ้ริโภค และเพื่อรองรับความเส่ียงท่ีอาจ
เกิดขึ้นในอนาคตบริษทัมีความจ าเป็นจะตอ้งวางแผนการถอนตวัส าหรับธุรกิจโดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อให้มัน่ใจไดว้่าเม่ือถึงเหตุจ าเป็นมีแผนรองรับและไม่กระทบกบัพนกังานในบริษทัและ กิจกรรม
การด าเนินงานโดยกลยทุธ์ท่ีเลือกคือกลยทุธ์การถอนตวั  “ขายกิจการ” 
 

การขายกิจการ เป็นทางเลือกหน่ึงส าหรับแผนการถอนตวั กลยุทธ์น้ีเหมาะกบัธุรกิจท่ี
ประสบความส าเร็จและมีศกัยภาพในการเติบโต 
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ตารางท่ี 6.2 การเปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของกลยุทธ์การถอนตัว “ขายกจิการ” 
 

เปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของกลยุทธ์การถอนตัว“ขายกจิการ” 

ข้อดี: 

• ผูล้งทุนไดรั้บเงินคืนอยา่งเตม็จ านวน 
• ธุรกิจไดรั้บการสานต่อโดยผูบ้ริหารใหม่ 
• พนกังานมีงานท าต่อไป 
• ธุรกิจมีโอกาสเติบโต further 

ข้อเสีย: 

• ผูล้งทุนสูญเสียการควบคุมธุรกิจ 
• วฒันธรรมองคก์รอาจเปลี่ยนแปลง 
• พนกังานอาจรู้สึกไม่มัน่คง 

 
ขั้นตอน: 
6.4.1 ประเมินมูลค่ากิจการ: หาบริษทัประเมินมูลค่าเพื่อก าหนดราคาขายท่ีเหมาะสม 
6.4.2 เตรียมเอกสาร: จดัท าเอกสารส าคญัเก่ียวกบัธุรกิจ เช่น งบการเงิน แผนธุรกิจ ใบอนุญาต

ประกอบธุรกิจ 
6.4.3 หาผูซ้ื้อ: หาผูซ้ื้อท่ีสนใจซ้ือกิจการผา่นช่องทางต่างๆ เช่น ตวัแทนขายกิจการ เวบ็ไซต์

ประกาศขายกิจการ 
6.4.4 เจรจาต่อรอง: เจรจาต่อรองราคาและเง่ือนไขการขายกบัผูซ้ื้อ 
6.4.5 ท าสัญญา: ลงนามในสัญญาซ้ือขายกิจการ 
 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ: 

• มูลค่ากิจการท่ีเหมาะสม 
• เอกสารธุรกิจท่ีครบถว้น 
• การหาผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ 
• ทกัษะการเจรจาต่อรอง 
• สัญญาซ้ือขายท่ีรัดกุม 
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ภาคผนวก ก 
แบบส ารวจ 
ส าหรับ 

กลุ่มตัวอย่างที่เป็นคนวัยท างาน เป็นหลกั 
กลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักเรียน นักศึกษา  เป็นล าดับต่อมา 

ผู้วิจัย : นายภัทราวุธ บุญศิริ 
นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกจิอาหาร วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

 
 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต สาขาการ
จดัการธุรกิจอาหาร วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑช์า จากถัง่เช่า ทั้งน้ี ขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์จะถูกนาเสนอในรูปแบบของบทสรุปภาพรวม และไม่มีการเปิดเผย
ขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด ผลการวิจยัจะถูกนาไปใช้เพื่อผลประโยชน์ทางวิชาการ
เท่านั้น ทางผูจ้ดัทาใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบการสัมภาษณ์ตามความ
เป็นจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือมา ณ 
โอกาสน้ี 

 
 

แบบส ารวจ 
เร่ือง ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ถั่งเช่าสีทองของกลุ่มคนวัยท างาน 
แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงและความตอ้งการในการเลือกซ้ือ

รูปแบบผลิตภณัฑข์องถงัเช่าสีทอง 
โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 5 ส่วน คือ 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือรูปแบบผลิตภณัฑส์มุนไพร 
ตอนท่ี 2 การรับรู้และทศันคติต่อผลิตภณัฑส์มุนไพร 
ตอนท่ี 3 ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรถัง่เช่าสีทอง (Organic) 
ตอนท่ี 4 แบบสอบถามของผูไ้ม่เคยรับประทาน 
ตอนท่ี 5 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ค าถามคัดกรอง 
1. ท่านเคยรับประทานสมุนไพรหรือไม่ (ตวัอย่าง ผลสด , อบแห้ง, แคปซูล, ชา เป็น

ตน้) 
o เคย 
o ไม่เคย (ตอนท่ี 2) 

 
 

ตอนที่ 1 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือรูปแบบผลติภัณฑ์สมุนไพร 
1. ท่านรับประทานสมุนไพรเพื่อวตัถุประสงคใ์ด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

o เพื่อป้องกนัโรค 
o เพื่อรักษาโรค 
o เพื่อบ ารุงร่างกาย 
o เพื่อใชค้วบคู่กบัยาแผนปัจจุบนั 
o อ่ืนๆ……………… 

2.ท่านรับประทานสมุนไพรบ่อยแค่ไหน  
o เป็นประจ า (ทุกวนั) 
o 2-3 วนัต่อสัปดาห์/ทุกสัปดาห์ 
o ไม่สม ่าเสมอ/เคยลอง 

3.ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อจุดประสงคใ์ด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
o ซ้ือเพื่อใชเ้อง 
o ซ้ือเพื่อใหค้นในครอบครัว 
o ซ้ือเป็นของฝาก/ของขวญั 
o อ่ืนๆ……………. 

4.ท่านเคยซ้ือหรือรับประทานผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
o ผงบดบรรจุแคปซูล 
o ยาเมด็ 
o น ้า/ชา 
o ผลสด 
o ผลอบแหง้ 
o อ่ืนๆ……………. 
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5.ท่านซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรจากสถานท่ีใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
o หา้งสรรพสินคา้ 
o ร้านขายยา 
o งานแสดงสินคา้ต่างๆ 
o ร้านสะดวกซ้ือ 
o อินเตอร์เน็ต/ Online shop 
o อ่ืนๆ……………. 

6.เพราะเหตุผลใดท่านจึงเลือกรับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
o คิดวา่ปลอดภยักวา่การใชผ้ลิตภณัฑจ์ากสารเคมี 
o อยากทดลองใชเ้อง 
o ตามกระแสนิยมผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติในปัจจุบนั 
o มีบุคคลท่ีรู้จกัแนะน าใหใ้ช ้
o ช่ือเสียงองตราสินคา้ 
o สรรพคุณของสินคา้ 
o อ่ืนๆ……………. 

7.บุคคลใดต่อไปน้ีท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
o ตนเอง 
o สมาชิกในครอบครัว 
o เพื่อน/คนรู้จกั 
o พนกังานขาย 
o ดารา/นกัแสดง/Presenter 
o Blogger/Youtuber 
o อ่ืนๆ……………. 

8.ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพร 
o ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 500 บาท 
o 501 – 1,000 บาท 
o 1,001 – 1,500 บาท 
o 1,501- 2,000 บาท 
o 2,001- 2,500 บาท 
o 2,501- 3,000 บาทขึ้นไป 
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o อ่ืนๆ……………. 
9.ระยะเวลาท่ีท่านรับประทานผลิตภณัฑส์มุนไพรมาแลว้ 

o นอ้ยกวา่ 6 เดือน 
o 6 เดือน - 1 ปี 
o 1 ปี - 3 ปี 
o 3 ปี - 5 ปี 
o 5 ปี ขึ้นไป 
o อ่ืนๆ……………. 

 
ตอนท่ี 2 การรับรู้และทัศนคติต่อผลติภัณฑ์สมุนไพร(ส าหรับผูท่ี้ไม่เคยรับประทานชาสมุนไพร) 
1. เหตุผลท่ีไม่รับประทานสมุนไพร 

o ไม่มัน่ใจในความปลอดภยั  
o บรรจุภณัฑไ์ม่สวยหรือไม่ทนัสมยั 
o ไม่เช่ือในประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
o ไม่มีสินคา้ท่ีตอ้งการ 
o หาซ้ือยาก 
o ราคาสูง 
o อ่ืนๆ……………. 

2. ปัจจยัใดท่ีจะช่วยท าใหท้่านหนัมาสนใจการรับประทานสมุนไพร(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
o การรับรองความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์
o วางใจในประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
o บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 
o สินคา้หลากหลาย 
o ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
o มีค าแนะน าจากผูเ้ชียวชาญหรือแพทย ์
o ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
o อ่ืนๆ…………….  

 
 

ส่วนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อผลติภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าสีทอง (Organic) 
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1.  เคยไดย้นิเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่าสีทองมาก่อนหรือไม่ 
o ใช่ 
o ไม่เคย 

2.คุณเคยไดย้นิหรือพบเห็นเก่ียวกบัสัญลกัษณ์มาตรฐานน้ีหรือไม่ 
o ใช่,รู้จกั 
o ใช่, รู้จกั แต่ไม่รู้วา่คืออะไร 
o ไม่ทราบ 

3.คุณประโยชน์อะไรบ้างท่ีคุณคาดหวังหรือ ต้องการกับผลิตภัณฑ์เห็ดถั่ง
เช่าสีทอง(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

o สร้างภูมิคุม้กนั 
o เสริมสมาธิ 
o คลายเครียด 
o ฟ้ืนฟูผิว 
o พกัผอ่น  
o อ่ืนๆ…………….  

4.ท่านคิดวา่ซอง(Packing Seal)ของผลิตภณัฑดึ์งดูดความสนใจหรือไม่ 

 

o น่าสนใจ 
o ไม่น่าสนใจ  
o อ่ืนๆ……………. 

 
 
 
 
5.จากขอ้มูลผลิตภณัฑท์่านสนใจผลิตภณัฑสู์ตรใดบา้ง(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
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o สูตรเพื่อการพกัผอ่น 
o สูตรตน้ต ารับ  
o สูตรเพื่อการท างาน  
o อ่ืนๆ…………….  

6.ปัจจยัท่ีสนบัสนุนใหท้่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรถัง่เช่าสีทองOrganic (Tang Chao Organic) ? 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

o บรรจุภณัฑท่ี์สวยงามน่าใช ้
o ราคาท่ีเหมาะสม 
o ตั้งอยูใ่นพื้นท่ีท่ีหาซ้ือไดง้่าย 
o ไดท้ดลองสินคา้ตวัอยา่ง 
o การแนะน าจากผูมี้ช่ือเสียง  
o มาตรฐาน และเป็นท่ีรู้จกัของ ”ยีห่อ้”(Brand) ผูผ้ลิต 
o อ่ืนๆ…………….  

7.บรรจุภณัฑแ์บบใดเหมาะกบัการใชใ้นชีวิตประจ าวนัของท่านมากท่ีสุด 
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o กล่องแบบท่ี 1     กล่องแบบท่ี 2  

 

o กล่องแบบท่ี 3       กล่องแบบท่ี 4 
o อ่ืนๆ…………….  

8.รูปลกัษณ์บรรจุภณัฑแ์บบใดท่ีเหมาะสมหรือท่ีท่านสนใจมากท่ีสุด 

 

o รูปแบบท่ี 1    รูปแบบท่ี 2  

 

o รูปแบบท่ี 3   รูปแบบท่ี 4 
o อ่ืนๆ…………….  
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9.จากแพค็เกจท่ีท่านเลือกท่านคิดวา่ใน 1 แพค็เกจควรมีจ านวนซองชาเท่าไหร่ ?  
o 7 ซอง 
o 14 ซอง 
o 21 ซอง 
o 28 ซอง 
o 30 ซอง 
o มากกวา่ > 30 ซอง 

10.บรรจุภณัฑ์ท่ีคุณเลือกและจ านวนซองชาท่ีคุณระบุ โปรดระบุราคาสูงสุดท่ีท่านยอมรับส าหรับ
ผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่าในขา้งตน้ 

o 600 - 900 บาท  
o 901 – 1,200 บาท  
o 1,201 – 1,500 บาท  
o 1,501 – 1,800 บาท  
o 1,801 – 2,100 บาท  
o มากกวา่  > 2,100 บาท 
o อ่ืนๆ…………….  

 
 

ตอนที่ 4 แบบสอบถามของผู้ไม่เคยรับประทาน 
5. จากขา้งตน้เพราะเหตุผลใดท่ีคุณไม่สนใจในผลิตภณัฑเ์ห็ดถัง่เช่า (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 

o บรรจุภณัฑไ์ม่น่าสนใจ 
o ไม่ตอบโจทยใ์นชีวิตประจ าวนั 
o กงัวลเร่ืองผลขา้งเคียง 
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o กงัวลวา่ไม่เห็นผลลพัธ์ท่ีชดัเจนจากการด่ืม 
o กงัวลเร่ืองราคา 
o ยงัไม่เช่ือมัน่ในสมุนไพรเห็ดถัง่เช่าสีทอง  
o อ่ืนๆ…………….  

6.  ใจท่ีสนับสนุนให้ท่านสนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าสีทองOrganic (Tang Chao 
Organic)? (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

o บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม (Product) 
o ราคาถูกกวา่แบรนดเ์ดิม (ราคา) 
o อยูใ่นพื้นท่ีท่ีสามารถหาซ้ือไดง้่าย(Place) 
o ไดท้ดลองสินคา้ตวัอยา่ง(Promotion) 
o มกัมีการโฆษณาหรือพบเห็นตามส่ือต่างๆ(Promotion) 

 
 

ตอนที่ 5 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  

• ชาย 
• หญิง 
• LGBTQ+ 

2.อาย ุ 
o 20 -25 ปี 
o 26 -30 ปี 
o 31 -35 ปี 
o 36 -40 ปี 
o 41 -45 ปี 
o 46 -50 ปี 
o 51 ปีขึ้นไป 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด  
o ม.ปลาย /ปวช. /ปวส. 
o ปริญญาตรี 
o ปริญญาโท 



76 

 

o ปริญญาเอก 
o อ่ืนๆ…………….  

4. อาชีพ 
o นกัเรียน/นกัศึกษา 
o พนกังานบริษทัเอกชน 
o แม่/แม่บา้น 
o ขา้ราชการ 
o ธุรกิจส่วนตวั 
o พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
o อาชีพอิสระ 
o อ่ืนๆ…………….  

5. รายไดปั้จจุบนั เฉล่ียต่อเดือน (บาท)  
o ต ่ากวา่ 15,000 บาท 
o 15,001-30,000 บาท 
o 30,001-45,000 บาท 
o 45,001-60,000 บาท 
o 60,001 บาทขึ้นไป 
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ภาคผนวก ข 
ผลการส ารวจ 
สรุปผลตอบแบบสอบถามจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

• จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 104 คน 

 

รูป 1.0 ค าถามคดักรอง 

 

รูป 1.1 ผลส ารวจวตัถุประสงคก์ารทาน 
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รูป 1.2 ผลส ารวจความถี่ 

 

รูป 1.3 ผลส ารวจวตัถุประสงการคซ้ื์อ 



79 

 

 

รูป 1.4 ผลส ารวจประสบการณ์ 

 

รูป 1.5 ผลส ารวจสถานท่ีการซ้ือ 
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รูป 1.6 ผลส ารวจแรงขบัเคล่ือนการ 

 

รูป 1.7 ผลส ารวจแรงขบัเคล่ือนการ (ปัจจยั) 
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รูป 1.8 ผลส ารวจเงินท่ีถูกใช ้

 

รูป 1.9 ผลส ารวจประสบการณ์ระยะเวลาท่ีเคยทาน 
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ตอนท่ี 2 การรับรู้และทัศนคติต่อผลติภัณฑ์สมุนไพร (ส าหรับผู้ท่ีไม่เคยรับประทานชาสมุนไพร) 

 

รูป 2.1 ผลส ารวจแรงขบัเคล่ือนท่ีไม่รับประทาน 

 

รูป 2.2 ผลส ารวจแรงขบัเคล่ือนท่ีช่วยสนบัสนุนใหส้นใจ 
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ตอนที่ 3 ทัศนคติที่มีต่อผลติภัณฑ์สมุนไพรถั่งเช่าสีทอง (Organic) 

 

รูป 3.1 ผลส ารวจประสบการณ์ 

 

รูป 3.2 ผลส ารวจประสบการณ์ และความคุน้เคย 
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รูป 3.3 ผลส ารวจความคาดหวงั 

 

รูป 3.4 ผลส ารวจการออกแบบ Packing Seal 
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รูป 3.5 ผลส ารวจสูตร 

 

รูป 3.6 ผลส ารวจปัจจยัการซ้ือ 
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รูป 3.7 ผลส ารวจการใชง้าน 

 

รูป 3.8 ผลส ารวจความสนใจ 

 

รูป 3.9 ผลส ารวจความตอ้งการ 
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รูป 3.10 ผลส ารวจพึ่งพอใจต่อการจ่าย 
 
 

ตอนที่ 4 แบบสอบถามของผู้ไม่เคยรับประทาน 

 

รูป 4.1 ผลส ารวจการตดัสินใจ 
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รูป 4.2 ผลส ารวจปัจจยัท่ีสนบัสนุนการตดัสินใจ 
 
 

ตอนที่ 5 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

รูป 5.1 ผลส ารวจเพศของผูต้อบ 
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รูป 5.2 ผลส ารวจอายขุองผูต้อบ 

 

รูป 5.3 ผลส ารวจระดบัการศึกษาของผูต้อบ 

 

รูป 5.4 ผลส ารวจอาชีพของผูต้อบ 
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รูป 5.5 ผลส ารวจรายไดข้องผูต้อบ 


