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กิตติกรรมประกาศ 

การจดัท าแผนธุรกิจคุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ “Herbie Cookies light” 
ฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้้วยความกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต์ อาจารยท่ี์ปรึกษาของ
โครงการ ซ่ึงใหค้  าแนะน าและค าปรึกษาท่ีมีคุณค่า รวมทั้งความอดทนและความเขา้ใจในทุกขั้นตอน
ของการจดัท าแผนธุรกิจน้ี ซ่ึงขอ้เสนอแนะและค าแนะน าท่ีไดมี้ความส าคญัยิ่งในการพฒันาและ
ปรับปรุงแผนธุรกิจใหส้มบูรณ์ และคอยใหก้ารสนบัสนุนการท างานของนกัศึกษาเป็นอยา่งดี รวมถึง
ให้ก าลังใจนักศึกษาในการจัดท าแผนธุรกิจน้ีตลอดสองภาคปีการศึกษาจนส าเร็จลุล่วง ผูว้ิจัย
ขอขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

ผูว้ิจัยขอขอบคุณผู ้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีช่วยให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามออนไลน์เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมีประโยชน์ต่อแผนธุรกิจน้ี ขอขอบคุณสมาชิกใน
ครอบครัวและเพื่อนๆการจดัการธุรกิจ 4+1 ท่ีให้ก าลงัใจและการสนับสนุนตลอดระยะเวลาการ
ท างาน ทั้งทางดา้นจิตใจและทรัพยากร ซ่ึงเป็นแรงผลกัดนัให้ขา้พเจา้มีก าลงัใจในการท างานอย่าง
เตม็ท่ีจนแผนธุรกิจน้ีส าเร็จ  

สุดทา้ยน้ี ขอขอบคุณทุกท่านท่ีมีส่วนร่วมในการท าแผนธุรกิจ “Herbie Cookies light” 
น้ีใหเ้ป็นจริง ขา้พเจา้หวงัวา่แผนธุรกิจน้ีจะเป็นแนวทางท่ีดีในการพฒันาผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีน
จากแมลง และเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคในวงกวา้ง ผูจ้ดัท าขอแสดงความขอบคุณอย่างซาบซ้ึงไว ้
ณ ท่ีน้ี 

สินธิดา เจียรวิวฒันวงศ์
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บทคัดย่อ 

สารนิพนธ์น้ีจดัท าขึ้นเพื่อศึกษาแนวโนม้ความเป็นไปของธุรกิจคุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด์ “Harbie Cookies Light” โดยแผนธุรกิจน้ีเกิดจากการตอ้งการแปรรูปขนมคุกก้ี
ใหเ้ป็นขนมยามวา่งท่ีมีประโยชน์และลดการกินจุกจิกของผูบ้ริโภค โดยใชโ้ปรตีนจาก "หนอนดว้ง" 
เป็นแหล่งโปรตีนหลกั จึงมีวิเคราะห์ปัจจยัด้านสภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในตลาด คู่แข่ง 
พฤติกรรมลูกคา้ 

โดยผลิตภณัฑ์ของ “Harbie Cookies Light” มีส่วนประกอบหลกัคือผงโปรตีนจาก
แมลงและสารให้ความหวานจากหญา้หวาน รูปแบบผลิตภณัฑ์คุกก้ีบรรจุห่อ ปริมาณ 50 กรัม ตั้ง
ราคาขายอยู่ท่ี 38 บาท/ซอง โดยมีทั้งหมด 3 รสชาติไดแ้ก่ รสดั้งเดิม รสวานิลลา และรสช็อกโกแลต 
โดยมีช่องทางจดัจ าหน่ายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ ไดแ้ก่  supermarket, Shopee, Lazada, Line, 
Facebook, Instagram, TikTok โดยกลุ่มลูกคา้จะเป็นกลุ่มคนท่ีรักสุขภาพ ตอ้งการโปรตีนทานเสริม
เป็นของทานยามว่าง ท่ีมีประโยชน์ โปรตีนสูง ย่อยง่าย เหมาะกบัคนทุกช่วงวยั และอย่างยิ่งกบัผูท่ี้
ตอ้งการโปรตีนทดแทน 

แผนธุรกิจน้ีใช้เงินลงทุนเร่ิมแรก 10 ลา้นบาท และจากการศึกษาผลการด าเนินธุรกิจ
ระยะเวลา 5 ปี พบว่าธุรกิจมีอตัราผลตอบแทนภายใน 246.58% ซ่ึงมากกว่าตน้ทุนถวัเฉลี่ยถ่วง
น ้ าหนักของเงินทุน คือ 12.00% แลว้มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 1,039,065,738 ลา้นบาท มีระยะเวลา
การคืนทุนทั้งหมดภายใน 2 ปี 6 เดือน  

ค าส าคญั : แผนธุรกิจ/ คุกก้ีเสริมโปรตีน/ โปรตีนจากแมลง/ หนอนดว้ง/ หญา้หวาน 
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บทที่  1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกิจ 

 
 

1.1  ที่มาและความส าคัญ 
แผนธุรกิจ Herbie Cookies light หรือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลง เร่ิมตน้จาก

ในปัจจุบัน จากงานวิจัยพบว่าความต้องการโปรตีนจากสัตว์เพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากการ
ขยายตวัของเมืองและรายไดท่ี้เพิ่มขึ้น ซ่ึงคาดวา่การบริโภคเน้ือสัตวท์ัว่โลกจะเพิ่มขึ้นเป็น 2 เท่าของ
ปัจจุบนัในปีพ.ศ. 2593 และมีการคาดการณ์ถึงวิกฤตการขาดแคลนอาหารประเภทโปรตีนท่ีมาจาก
เน้ือสัตว ์(สมาคมผูเ้ล้ียงสุกรแห่งชาติ, 2566)  และในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคหันมาให้ความส าคญักับ
สุขภาพและเลือกบริโภคในส่ิงท่ีดีต่อสุขภาพมากขึ้น ในขณะเดียวกนัก็พยายามท่ีจะลดการบริโภค
เน้ือสัตวล์ง เพราะความกงัวลดา้นสุขภาพ และเน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ท า
ให้ผูบ้ริโภคต่ืนตัว และเลือกรับประทานอาหารท่ีสะอาด ปลอดภยั ตลอดจนการลดการบริโภค
เน้ือสัตวล์ง ซ่ึงอาจท าให้ร่างกายไม่ได้รับสารอาหารประเภทโปรตีนไดเ้หมาะสมเท่าท่ีควร (กรม
ส่งเสริมอุตสาหกรรม , 2564) ซ่ึงองค์การอาหารและเกษตรแห่งสหประชาชาติ (FAO) ได้ให้
ความเห็นเร่ืองการขาดแคลนโปรตีนในอนาคต โดยแนะน าให้ผูบ้ริโภคทัว่โลกรับประทานแมลง 
เน่ืองจากเป็นแหล่งโปรตีนชั้นดี โดยหนอนดว้ง 3 ขีด มีปริมาณ โปรตีนเท่ากบัเน้ือสัตว ์1 กิโลกรัม 
ยงัมีกรดอะมิโน โอเมกา้ ไคติน ซ่ึงเป็นสารเพื่อความงามอีกดว้ย (กรุงเทพธุรกิจ, 2567) 

นอกเหนือจากวิกฤตการขาดแคลนอาหารประเภทโปรตีนท่ีมาจากเน้ือสัตว์แล้ว 
แนวโนม้อาหารในอนาคต หรือท่ีเรียกวา่ “ อาหารแห่งอนาคต (Future Food) ” ก็ยงัมีแนวโนม้เติบโต
ขึ้ น เน่ืองจากการผลิตอาหารแห่งอนาคต จะเป็นการผลิตอาหารท่ีมีความปลอดภัย สามารถ
ตรวจสอบยอ้นกลบัถึงแหล่งท่ีมาได ้เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม และปลอดภยัต่อสุขภาพ (Forum for 
the future, 2563) อีกทั้งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคโดยเนน้ความ
หลากหลายของอาหารมากขึ้น ท าให้ผูผ้ลิตอาหารทัว่โลกเร่ิมหันมาสนใจวตัถุดิบเพื่อสุขภาพ และ
โปรตีนทดแทนมากขึ้น ท าให้แนวโน้มอุตสาหกรรมโปรตีนจากแมลงของโลกมีแนวโน้มขยายตวั
ต่อเน่ืองเฉล่ีย 29.94% ต่อปีไปจนถึง 2570  (สถาบนัอาหาร, 2564)  และส าหรับปัจจยัการผลิตอาหาร
ในอนาคตคาดวา่ผูบ้ริโภคยงัใหค้วามส าคญัในเร่ืองสุขภาพ และความยัง่ยนืของส่ิงแวดลอ้มไปพร้อม
กัน เพราะในอนาคต โลกมีโอกาสท่ีจะขาดแคลนทรัพยากร เน่ืองจากการเล้ียงเน้ือสัตว์ใหญ่ใช้
ทรัพยากรท่ีสูง ท าให ้“แมลง” โปรตีนทางเลือกใหม่ ก าลงัไดรั้บความสนใจ เน่ืองจากแมลงใชต้น้ทุน
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ในการเล้ียง และทรัพยากรท่ีต ่า อีกทั้งยงัให้คุณค่าทางโภชนาการสูง มีโปรตีนสูง และมีไขมนัต ่า จึง
เป็นอีกหน่ึงอาหารทางเลือกของกลุ่มคนรักสุขภาพ (ข่าวไทยพีบีเอส, 2566) 

ปัจจุบนัผูค้นเร่ิมหันมาดูแลสุขภาพมากขึ้น แต่คนส่วนใหญ่ยงัมีปัญหาภาวะน ้ าหนัก
เกิน เม่ือพิจารณาถึงสาเหตุ พบวา่คนส่วนใหญ่มีพฤติกรรมตามใจปาก และมากถึง 75% มีพฤติกรรม
กินจุกจิกเพราะอารมณ์ เพื่อบรรเทาความเครียด โดยเฉพาะอาหารขยะท่ีมีแคลอร่ีและน ้ าตาลใน
ปริมาณท่ีเยอะเกินไป และท าลายสุขภาพ (โรงพยาบาลรามค าแหง, 2566) และจากผลวิเคราะห์ถึง
แนวโนม้พฤติกรรมการกินของคนไทยของ Euromonitor ปี 2566 พบว่าคนไทยวยัท างานยคุหลงัโค
วิด   1 ใน 4 ก าลงัควบคุมอาหาร บริโภคอาหารเสริมหรือวิตามินเพื่อสุขภาพเป็นประจ า  (กรุงเทพ
ธุรกิจ, 2567)  

จากขอ้มูลขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นถึงประโยชน์และโอกาสท่ีสามารถจะพฒันา
ผลิตภณัฑ ์Herbie Cookie Light ขึ้นมาเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ีรักสุขภาพ ช่ืน
ชอบการทานขนม และมีพฤติกรรมการกินจุกจิก หรือการกินเพื่อบรรเทาความเครียด โดยทางผูท้  า
แผนธุรกิจมีแผนจะแปรรูปขนมคุกก้ี ท่ีสามารถใชรั้บประทานเป็นขนมยามวา่ง ท่ีมีประโยชน์และลด
การกินจุกจิกของผูบ้ริโภคได ้โดยจะประยกุตแ์ละเปล่ียนแปลงเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความเป็นอาหาร
เพื่อสุขภาพมากขึ้น โดยการใชโ้ปรตีนจากแมลง “หนอนดว้ง” มาใชเ้ป็นแหล่งโปรตีนหลกัในขนม
คุกก้ี ซ่ึงจะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถเพิ่มมูลค่าของหนอนด้วงให้มีมูลค่าสูงยิ่งขึ้น รวมไปถึงสร้าง
ความแปลกใหม่ให้กับอุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลง ท่ีอยู่ในหมวดอาหารเพื่อสุขภาพ 
(Health & wellness food)  โดยผลิตภณัฑน้ี์จะมีส่วนผสมหลกัคือแป้งโปรตีนท่ีท ามาจากแมลง เพื่อ
เสริมโปรตีนให้แก่ผลิตภณัฑ์ โดยการสังเคราะห์น าโปรตีนออกมาจากหนอนด้วงนั้น จะเร่ิมตน้
ในช่วงท่ีดว้งเป็นตวัอ่อนจ าพวกหนอน ซ่ึงจะมีกรดอะมิโนท่ีมีคุณค่าทางอาหารสูง และน ามาสกดัให้
อยู่ในรูปแบบผงหรือแป้ง เพื่อน ามาประกอบเป็นส่วนผสมของคุกก้ีโดยผลิตภัณฑ์จะมีการ
เปล่ียนแปลงสูตรเล็กน้อยด้วยการเติมกล่ิน เพื่อเพิ่มรสชาติในการรับประทาน และส่วนประกอบ
หลกัอีกอย่างหน่ึง คือ สารให้ความหวานท่ีมาจากหญา้หวาน (Stevia) ซ่ึงให้ความหวานแทนน ้ าตาล
ทรายไดม้ากกว่า 250-300 เท่า แต่ไม่ส่งผลต่อระดบัน ้ าตาลในเลือด และไม่มีแคลอร่ี (กรุงเทพเคมี, 
2565) อีกทั้งการทานโปรตีนเป็นม้ือว่างจะช่วยให้อ่ิมนาน อยู่ทอ้ง เป็นประโยชน์ต่อร่างกาย และยงั
สามารถลดการทานจุกจิกระหวา่งวนัไดอี้กดว้ย  
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1.2  การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ - Five Force analysis) 

ในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเพื่อให้ทราบถึงโอกาสและอุปสรรค 
โดยในการด าเนินธุรกิจ การใช้ตัววดัแบบของ Porter’s 5 Force Model ซ่ึงประกอบด้วยปัจจยั
ภายนอกอุตสาหกรรมท่ีส าคญั 5 ส่วน โดยธุรกิจ Herbie Cookies light เป็นธุรกิจท่ีก าลงัจะเขา้ไปเป็น
ผูเ้ล่นหน้าใหม่ในอุตสาหกรรมอุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลง ท่ีเป็นขนมท่ีมีส่วนผสมของ
โปรตีนจากแมลง   

  
1.2.1  อุปสรรคการแข่งขันของผู้เล่นรายใหม่ (Treat of new entrants)   
เน่ืองจากกระแสธุรกิจอาหารเพื่อคนรักสุขภาพ ก าลงัมาแรงในตลาด และอุตสาหกรรม

อาหารโปรตีนจากแมลง ก าลงัขยายตวัในปัจจุบนั    ท าใหมี้ผูเ้ล่นหนา้ใหม่เขา้มาในตลาดมากขึ้น  
1.2.1.1  การประหยดัต่อขนาด (Economies of Scale, +) :  
- ระยะแรกของการเร่ิมตน้ในการท าธุรกิจของผูป้ระกอบการรายใหม่ของ

อุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลงมีตน้ทุนท่ีสูง อนัเน่ืองมาจาก การคิดคน้และวิจยัโปรตีนท่ีสกดั
จากแมลง การหาโรงงานเพื่อเช่าเป็นคลงัเก็บสินคา้ การหาพนัธมิตรฟาร์มเล้ียงแมลง เพื่อใช้เป็น
วตัถุดิบหลกัในการผลิตผลิตภณัฑ ์แต่แมลงยงัถือวา่มีตน้ทุนในการเล้ียงท่ีถูกกว่าโปรตีนประเภทอ่ืน 
(ข่าวไทยพีบีเอส, 2566) และตน้ทุนอ่ืนๆ การจดัซ้ือวตัถุดิบเพื่อใช้ในไลน์การผลิต ตน้ทุนในการ
ด าเนินงาน ค่าขนส่ง เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีตอ้งใช้ในการด าเนินธุรกิจทั้งหมด ซ่ึงในเร่ิมแรกจะถือว่า
เป็นเป็นตน้ทุนท่ีสูง (Aspire Technology Thailand, 2562)  

- การจัดจ้างโรงงาน OEM ในการผลิต ซ่ึงในการผลิตสินค้าโดยใช้
โรงงาน OEM จะตอ้งมีจ านวนขั้นต ่าในการผลิต ท าให้ตอ้งแบกรับตน้ทุนท่ีสูงขึ้น และตอ้งมีค่าคลงั
ในการจดัเก็บเน่ืองจากในช่วงแรกจะไม่สามารถต่อรองกบัผูจ้ดัส่งวตัถุดิบได ้และปริมาณการสั่งซ้ือ
จะนท าให้ตอ้งแบกรับตน้ทุนทั้งหมด (Innova Lab Asia, 2559) เพราะขนาดต่อการผลิตนั้นไม่สา
มารตท่ีจะประหยดัไดเ้ท่ากบับริษทัท่ีอยูใ่นตลาดมาก่อน(ประชาชาติธุรกิจ, 2560) 

1.2.1.2  ความรู้และวิธีการเฉพาะทาง (Specialized Know How and 
Knowledge, -) :  

- การศึกษาคน้ควา้เพื่อการผลิตผลิตภณัฑ์โปรตีนท่ีมาจาก แมลง ให้ผ่าน
การรองรับมาตรฐานและความปลอดภยัยงัคงใช้ต้นทุนท่ีสูง เพื่อแสดงให้เห็นถึงประโยชน์ของ
วตัถุดิบอย่างชัดเจน ท าให้ส่งผลต่อการสร้างความน่าเช่ือถือและความไวว้างใจของผูบ้ริโภคต่อ
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2564) ท าใหผู้เ้ล่นรายใหม่เขา้มาไดย้าก 
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 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบว่า อุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งขนัราย
ใหม่ (Threat of new entrances) มีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจผลิตภัณฑ์  
Herbie Cookies light 
 
 1.2.2  ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน (Treat of substitute) 

สินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมอุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลง นั้นอยูใ่นระดบัต ่า 
และผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นโปรตีนจากแมลงยงัอยู่มีน้อยในตลาด แต่ในอนาคตมีแนวโน้มขยายเพิ่มขึ้น
เน่ืองจากองคก์ารสหประชาติ (UN) ประกาศให้แมลงเป็น Superfood  ท าให้ทัว่โลกให้ความสนใจ 
(กรมส่งเสริมการเกษตร, 2563) 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า อิทธิพลของสินค้าทดแทน (Threat of substitute 
products) มีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ Herbie Cookies light   
 
 1.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining power of suppliers)  

1.2.3.1 จ านวนผูจ้  าหน่ายนอ้ยราย (Dominated by Few Suppliers, -) :  
ส าหรับวตัถุดิบหลักของผลิตภัณฑ์นั่นคือ หนอนด้วง ในปัจจุบันมี

ปริมาณฟาร์มเพาะเล้ียงท่ีน้อย และในประเทศไทยเน้นการส่งออก เพราะในประเทศไทยยงัไม่มี
จ าหน่ายมากนกั (สถาบนัการจดัการเทคโนโลยีและนวตักรรมเกษตร,2565) และอีกวตัถุดิบหลกัคือ
สารให้ความหวานท่ีได้จากหญา้หวาน (Stevia) ซ่ึงมีการจดัจ าหน่ายท่ีน้อยเช่นกัน (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2563) จึงท าใหท้างผูจ้ดัส่งวตัถุดิบสามารถต่อรองราคาวตัถุดิบได ้

1.2.3.2 เอกลกัษณ์ของสินคา้ (Unique and Troublesome of Suppliers’ 
Products, +):  

วตัถุดิบท่ีใชแ้ละตอ้งการผูจ้ดัส่งวตัถุดิบเป็นวตัถุดิบท่ีตอ้งน ามาแปรรูป
ต่อ ความแตกต่างระหว่างผูจ้ดัส่งวตัถุดิบจึงไม่ค่อยมีความส าคญัส าหรับแต่ละราย แต่จะมีในเร่ือง
ระดบัคุณภาพของสินคา้ท่ีแตกต่างกันตามราคา และผูจ้ดัส่งวตัถุดิบรายอ่ืน สามารถจดัส่งวตัถุดิบ
ทดแทนกนัได ้ (คณะอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2563) 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่าอ านาจการต่อรองของผูจ้ัดส่งวตัถุดิบ 
(Bargaining power of suppliers) มีผลกระทบเชิงลบ (-) ต่อธุรกิจ หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 
Herbie Cookies light   
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 1.2.4  อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค (Buyer’s bargaining power)  
1.2.4.1 ลูกค้าซ้ือในปริมาณการซ้ือจ านวนมาก (Purchase in Large 

Volume, -): ซ่ึงแผนธุรกิจจะแบ่งลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ออกเป็น 2 กลุ่มไดแ้ก่  
- ลูกคา้กลุ่ม B2B คือ กลุ่มลูกคา้ร้านสะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินคา้ ท่ีมีการ

จ าหน่ายของใช ้หรืออาหาร และในตลาดขนมคุกก้ี ไดแ้ก่ ธุรกิจโรงแรม ร้านอาหาร ธุรกิจกาแฟ เบ
เกอร่ี ไอศกรีม จัดเล้ียง ซ่ึงจากท่ีกล่าวมาข้างต้นเป็นธุรกิจขนาดใหญ่และต่อหน่ึงคร้ังจะซ้ือใน
ปริมาณเยอะ (My cloud, 2563) และหากปรับทิศทางบริษทัให้เป็นแบบเน้นการขายส่ง จะท าให้
ลูกคา้กลุ่มน้ีน้ีมีโอกาส ในการต่อรองราคาสินคา้กับผูผ้ลิตสูงขึ้น ซ่ึง จะมีผลกระทบต่อราคาและ
ก าไรของบริษทั ได ้ 

- ลูกคา้กลุ่ม B2C คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีความรักสุขภาพ กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งกิน
อาหารควบคุม กลุ่มลูกคา้ท่ีขาดสารอาหารประเภทโปรตีน หรือแมก้ระทั้งกลุ่มลูกคา้ท่ีชอบลองส่ิง
ใหม่ๆ เน่ืองจากผลิตภณัฑเ์ป็นผลิตภณัฑท่ี์ค่อนขา้งใหม่ในประเทศไทย เน่ืองจากผูบ้ริโภคบางกลุ่ม
ยงัมีภาพจ าท่ีไม่ดีเก่ียวกบัแมลง ท าให้อาจจะเปิดใจลูกคา้ยากในช่วงแรก และกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป เช่น 
วยัรุ่น ผูสู้งอาย ุเป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคเหล่าน้ีไม่ไดซ้ื้อปริมาณมากเหมือนกบัลูกคา้ B2B ท าใหผู้บ้ริโภค
มีอ านาจการต่อรองราคาท่ีน้อย ท าให้ไม่ค่อยมีผลกระทบต่อยอดขายและก าไรของบริษทัมากนัก 
(My cloud, 2563)   

1.2.4.2 ตน้ทุนในการเปลี่ยนแบรนด ์(Face Few Switching cost, -): 
ในปัจจุบนัมีเทคโนโลยีท่ีท าให้ลูกคา้เขา้ถึงสินคา้ต่างๆไดอ้ย่างง่ายดาย 

ท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงการบริโภคหรือการเปลี่ยนแบรนด์สินคา้ของผูบ้ริโภคไดง้่าย และรวดเร็ว 
ตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (Greedisgoods, 2564) ผลจึงท าให้ลูกคา้มีขอ้มูลในการเปรียบเทียบ
สินคา้และรายละเอียดต่างๆ ท่ี เช่น ราคา แบรนด ์หรือส่วนผสม เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตรงตามความ
ตอ้งการ อีกทั้งในทอ้งตลาดยงัมีตวัเลือกมากมายในการท่ีจะท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นมีโอกาส
ท่ี ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปซ้ือแบรนด์อ่ืนได้ง่าย ท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการต่อรองสูง (Thaiwinner, 
2563)   

จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบว่า อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining 
power of buyers) มีผลกระทบเชิงลบ (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ Herbie Cookies light   

 
1.2.5  ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among 

Established Firms) 
1.2.5.1 ความแตกต่างจากสินคา้อ่ืน (Differentiation, +) :  
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ปัจจุบนัอุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลง ในทอ้งตลาดมีลกัษณะท่ี
คลา้ยกนัมาก และยงัไม่มีความโดดเด่นในเร่ือง วตัถุดิบในการผลิต หรือสารอาหาร ท าใหเ้ป็นโอกาส
ของธุรกิจ Herbie Cookies light   เน่ืองจากเป็นขนมท่ีมีประโยชน์และมีงานวิจยัท่ีรองรับมาตรฐาน
ชัดเจน เป็นการช่วย ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความปลอดภยั (PRIVAGE, 
2563)  

จากการวิเคราะห์ข้างต้น  พบว่าความรุนแรงของการแข่งขันภายใน
อุตสาหกรรม (Intensity of rivalry) มีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ Herbie 
Cookies light   
 
ตาราง 1.1  สรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิจากแรงผลักท้ัง 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 
การคุกคามของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ + 
ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน + 
อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ - 
อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค - 
ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม   + 

 

หมายเหตุ : (+) หมายถึง ส่งผลดีต่อธุรกิจ (-) หมายถึง ส่งผลลบต่อธุรกิจ 
 

เม่ือพิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่าง ๆ ทั้ง 5 ประการ ดงัตารางท่ี 1.1 พบวา่
การท่ีจะเขา้มาด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมขนมเสริมโปรตีนน้ีของธุรกิจ Herbie Cookies light  มี
ความน่าสนใจ เน่ืองจากเม่ือพิจารณาแลว้ มีปัจจยัหลายดา้นท่ีสนบัสนุนผูเ้ล่นหนา้ใหม่ให้เขา้มาใน
อุตสาหกรรมน้ีถึงแมจ้ะมีความเส่ียงจากอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ และอ านาจต่อรองของ
ผูบ้ริโภคจะมีสูง แต่หากผูป้ระกอบการสามารถหาขอ้ไดเ้ปรียบและสร้างจุดเด่นใหก้บัธุรกิจไดจ้ะท า
ใหธุ้รกิจของเราสามารถแข่งขนัอยูใ่นอุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลง 
 
 

1.3  การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT analysis) 
การวิเคราะห์สถานการ์ของธุรกิจ Herbie Cookies light  เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งใน

ตลาดคือ ขนมเสริมโปรตีน Grainey เน่ืองจากถือเป็นผลิตภณัฑข์นมขบเคี้ยว หรือขนมยามว่าง ท่ีมี
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ส่วนผสมของโปรตีนเป็นหลกั อยูใ่นประเภทขนมท่ีอยูใ่นประเภทอาหารเพื่อสุขภาพโดยมีการเสริม
โปรตีน 
  

1.3.1  จุดแข็ง (Strengths)   
1.3.1.1  ดา้นการลอกเลียนแบบผลิตภณัฑ ์ 
Herbie Cookies light มีบริษทัท่ีมีการวิจัยและสังเคราะห์โปรตีนจาก

แมลงเพื่อใช้ท าขนมเอง แล้วจึงส่งต่อไปให้บริษัท OEM ในการผลิตคุกก้ีขึ้ นมาต่อไป ท าให้
ลอกเลียนแบบไดย้าก อีกทั้งมาตรฐานการผลิตยงัผ่านการรับรองมาตรฐานในทุกๆขั้นตอน ท าให้
สามารถสร้างความเช่ือมัน่แก่ผูบ้ริโภคได ้ 

1.3.1.2 ดา้นโภชนาการของผลิตภณัฑ ์ 
ผลิตภณัฑ์ Herbie Cookies light มีโปรตีนท่ีสูงกว่าเม่ือเปรียบเทียบกับ

ผลิตภณัฑธ์ญัพืชอดัแท่ง หรือขนมเสริมโปรตีนทัว่ไป เน่ืองจากเป็นโปรตีนท่ีมาจากแมลง อีกทั้งยงัมี
แคลลอร่ีต ่า มีกรดอะมิโนท่ีจ าเป็น และไขมนันอ้ยกวา่ โดยเม่ือเปรียบเทียบกบั Grainey พบวา่ Herbie 
Cookies light มีโปรตีนสูงกวา่ 25% และมีแคลลอร่ีนอ้ยกวา่ 10%  

1.3.1.4 ดา้นการตลาด  
การก าหนดราคามีความเหมาะสมคุ้มค่า ผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตขึ้ นมาเป็น

ผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลง ซ่ึงโปรตีนจากแมลงจะมีมากกว่าเน้ือสัตว ์ท าให้สามารถใช้
จ านวนแมลงท่ีน้อยกว่าในปริมาณกรัมโปรตีนท่ีเท่ากัน และการเพาะเล้ียงฟาร์มแมลง ไม่ได้ใช้
ตน้ทุนท่ีสูงเม่ือเทียบกับฟาร์มเล้ียงสัตว์ท่ีเป็นโปรตีนหลักในอาหาร (เวิร์คพอยส์ , 2565) ดังนั้น 
ตน้ทุนจึงถูกวา่ ท าใหส้ามารถควบคุมราคาไดม้ากกวา่ 

 
1.3.2  จุดอ่อน (Weaknesses)  

1.3.2.1 ดา้นการผลิต  
เน่ืองจากการผลิตสินคา้เป็นแบบการจดัจา้งโรงงาน OEM แต่วตัถุดิบท่ีใช้

ในการผลิต อาทิ ผงโปรตีนจากแมลง บริษทัจะเป็นผูวิ้จยัและสังเคราะห์โปรตีนขึ้นมาเอง แต่ก็ยงั
ตอ้งรับแมลงมาจากฟาร์มเล้ียง ซ่ึงในตอนน้ีประเทศไทยยงัไม่มีการเล้ียงแมลงท่ีแพร่หลาย มีการ
น าเขา้แมลงมากกว่าการส่งออก โดยขอ้มูลในปี 2565 พบว่าประเทศไทยมีการน าเขา้แมลง 332 ตนั 
เทียบกบัการส่งออกแมลงท่ีมีเพียงแค่ 15.8 ตนั (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2565) ท าให้
แหล่งโปรตีนท่ีไดต้อ้งอาศยัผลผลิตแมลงจากการน าเขา้เป็นส่วนใหญ่ ไม่สามารถควบคุมในส่วนน้ี
เองได ้ 
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1.3.2.2 ดา้นการบริหารจดัการ  
เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีเพิ่งเร่ิมท าธุรกิจ โดยเร่ิมตน้ท่ีขนาดเล็ก ท าให้การ

เคล่ือนตวัในการท าธุรกิจอาจจะชา้กว่าหากมีแผนท่ีใหญ่ หรือการขยายธุรกิจต่อไป ซ่ึงอาจมีปัญหา
เร่ืองด้านการหาเงินทุนมาใช้ในการบริหารเน่ืองจากเป็นบริษทัเล็กอาจจะยังไม่มีความน่าเช่ือถือ
เท่าท่ีควร  
 

1.3.3  โอกาส (Opportunities) 
1.3.3.1 สภาพอากาศประเทศไทย  
ด้วยสภาพอากาศท่ีร้อนช้ืน ซ่ึงเหมาะส าหรับการเติบโตของแมลง

หลากหลายสายพนัธุ์ ท าให้ในอนาคตไทยจะเป็นหน่ึงในประเทศท่ีมีศกัยภาพในการผลิตผลิตภณัฑ์
จากแมลง (กรุงไทยคอมพาส, 2565) ซ่ึงหากมีฟาร์มเพาะพนัธุ์แมลงเพิ่มขึ้นอย่างมากในประเทศไทย
จะท าให้บริษทัสามารถใชแ้มลงท่ีมีตน้ทุนท่ีต ่าลงในการผลิตได ้เน่ืองจากมีหลายฟาร์มให้เลือกมาก
ขึ้น 

1.3.3.2 กระแสรักสุขภาพ  
เน่ืองจากกระแสความรักสุขภาพเพิ่มมากขึ้น ผูบ้ริโภคพยายามหลีกเล่ียง

อาหารท่ีมีน ้าตาลในปริมาณค่อนขา้งสูง ซ่ึงน าไปสู่การเพิ่มน ้าหนกั และโรคต่าง ๆ ท่ีจะตามมาอีกใน
ภายหลงั ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมองหาทางเลือกใหม่ท่ีสามารถให้ความหวานและประโยชน์ โปรตีนท่ีดี
และเป็นมิตรกบัสุขภาพ (ฐานเศรษฐกิจ, 2564) 

1.3.3.3 ส่ือและเทคโนโลยใีนปัจจุบนั  
สามารถโฆษณาเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้ง่ายขึ้น ท าให้เป็นโอกาสของ

ธุรกิจท่ีทางบริษทัจะเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและผูบ้ริโภคจะสามารถรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสารของสินคา้ผา่นส่ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

 
1.3.4 อุปสรรค (Treats)  

1.3.4.1 คู่แข่งเดิมในตลาด  
ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน ในปัจจุบนัมีหลายร้านท่ีเร่ิม

ปรับผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีเพื่อให้เหมาะสมกบัลูกคา้ท่ีดูแลสุขภาพ จึงอาจส่งผลให้ในอนาคตมีร้านท่ี
ปรับผลิตภณัฑ์ขนมโดยผสมโปรตีนลงไป (Brand Buffet, 2565) ซ่ึงหากร้านคา้เร่ิมปรับตวัจะท าให้
หากเป็นแบรนด์รายใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงหรือคู่แข่งเดิมในตลาดเร่ิมปรับตวัจะท าให ้ผูเ้ล่นรายใหม่เขา้ไป
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ในตลาดไดย้าก เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์เดิม จึงเป็นอุปสรรคส าหรับธุรกิจ
ผลิตภณัฑ ์Herbie Cookies light  

 
 

1.4 วิสัยทัศน์พนัธกจิและเป้าหมายธุรกจิ (Vision, Mission and Business Goal) 
  
1.4.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
เป็นผูน้ าเบเกอร่ีในการโปรตีนจากแมลงมาเป็นส่วนผสมและผลิตเบเกอร่ีส าหรับผูท่ี้

ตอ้งการดูแลสุขภาพโดยเฉพาะผูท่ี้ตอ้งการทานขนมแลว้อยากมีความสุข และรักสุขภาพไปพร้อมกนั  
 
1.4.2 พันธกิจ (Mission) 

1.4.2.1 ผลิตและจ าหน่ายขนมเพื่อสุขภาพท่ีมีความสดใหม่สะอาด 
ปลอดภยั ถูกหลกัอนามยัและโภชนาการ 

  1.4.2.2 ปรับปรุงและพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัยและตอบโจทย์ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในทุกเพศทุกวยั 

 
 

1.5  เป้าหมายทางธุรกจิ (Business Goals) 
1.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (1 ปี) 
-โปรโมทแบรนด์  Herbie Cookies light ในส่วนของผลิตภณัฑภ์าพลกัษณ์ทางดา้นเบ

เกอร่ีเพื่อสุขภาพท่ีมีส่วนผสมจากโปรตีนของแมลง ให้เป็นท่ีรู้จกัและได้รับการยอมรับจากกลุ่ม
ผูบ้ริโภค ผา่นทาง Facebook page และมียอดผูติ้ดตามมากกวา่ 10,000 คนในปีแรก1 

-จ าหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์ ได้แก่ จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านทางแอพลิเคชั่น 
Lazada, Shopee และส่ือโซเช่ียล Instagram, Tiktok, Facebook, Line@ 

 
1.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (3 ปี) 
- ออกผลิตภัณฑ์คุกก้ีรสชาติใหม่ ได้แก่ วานิลลา ช๊อกโกแลต สตอร์เบอร์ร่ี คุกก้ี

แอนดค์รีม 
- ฝากวางขายผลิตภณัฑต์ามร้านอาหารดา้นสุขภาพเพื่อประชาสัมพนัธ์มากขึ้น เช่น 

โอก้ระจู๋  
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- ยอดติดตาม Facebook page มากกวา่ 30,000 คนในปีท่ี 31 
- ยอดขายผลิตภณัฑโ์ตขึ้นเฉล่ียปีละ 8%3 
  
1.5.3 เป้าหมายระยะยาว (5 ปี) 
- ปรับสูตรผลิตภณัฑใ์ห้เป็นทางเลือกคนรักสุขภาพมากขึ้น คือ การลดแคลลอร่ี ลด

โซเดียม หรือการเสริมแร่ธาตุเขา้ไปเพื่อใหมี้ประโยชน์มากยิง่ขึ้น 
- ออกผลิตภณัฑใ์หม่ 1 ชนิดในกลุ่มขนมอ่ืนๆ ไดแ้ก่ มาการองเสริมโปรตีน เพื่อเป็น

การเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่และยอดขายจากสินคา้ใหม่ภายใตแ้บรนด ์  
- ยอดติดตาม Facebook page มากกวา่ 50,000 คนในปีท่ี 51 
- ยอดขายผลิตภณัฑโ์ตขึ้นปีละ 8%3 

_____________________________ 
1จากการส ารวจการใช ้social media ของคนไทยในปี 2023 พบว่าคนไทยนิยมใช ้Facebook มากท่ีสุดถึง 91% (ไทย
พีบีเอส, 2566) โดยเลขผูติ้ดตามมาจากการเพจคู่แข่ง Grainey ท่ีเปิดใชง้านมา 7 ปี มีผูติ้ดตามทั้งหมด 7.1 หม่ืนคน 
จึงควรตั้งเป้าหมายปีละ 1 หม่ืนผูติ้ดตาม สืบคน้เม่ือวนัท่ี 11 มีนาคม 2567 
2จากการสืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบังาน Thaifex ท่ีเปิดให้อุตสาหกรรมอาหารไดส้ามารถเขา้ร่วมแสดงสินคา้ แจกสินคา้
ทดลองเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ลูกคา้ (PPTV 36, 2566) สืบคน้เม่ือวนัท่ี 11 มีนาคม 2567 
3การประมาณการยอดขายของผลิตภณัฑโ์ดยเทียบจากการขยายตวัของตลาดขนมโปรตีนทางเลือกท่ีขยายตวัขึ้นปี
ละ 8% (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย, 2565) สืบคน้เม่ือวนัท่ี 28 มีนาคม 2567 
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1.6  ปัญหาของลูกค้าและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตาราง 1.2 แสดงปัญหาและคุณค่าท่ีคาดวาจะสามารถส่งมอบลูกคา้ของแบรนด์ 

ปัญหาของลูกค้า 
(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีคาดว่าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

• ผูบ้ริโภคมีเกณฑล์ดการบริโภคเน้ือสัตวล์ง 
เน่ืองจากปัญหาทางดา้นสุขภาพ อาทิ การยอ่ย
เน้ือสัตวใ์นผูสู้งอาย ุ และเน้ือสัตวย์งัมีไขมนั 
และแคลลอร่ีสูง ซ่ึงการลดการบริโภคอาจท าให้
ร่างกายไม่ไดรั้บสารอาหารประเภทโปรตีนได้
เหมาะสมเท่าท่ีควร (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 
2564) 

• Herbie Cookies light มีส่วนผสมโปรตีนจาก
แมลง ซ่ึงมีโปรตีนสูง แคลลอร่ีและไขมนัต ่า
กวา่เน้ือสัตว ์ ในสัดส่วนเปรียบเทียบแมลง 3 
ขีด มีปริมาณ โปรตีนเท่ากบัเน้ือสัตว ์ 1 
กิโลกรัม และยงัมีกรดอะมิโน โอเมกา้ ไคติน 
ซ่ึงเป็นสารอาหารท่ีจ าเป็นต่อร่างกาย (กรุงเทพ
ธุรกิจ, 2567) 

• ขนมในทอ้งตลาดจดัเป็นขนมท่ีใหพ้ลงังานสูง 
แต่คุณค่าทางโภชนาการนอ้ยเพราะอุดมไปดว้ย
แป้ง น ้าตาลและไขมนั อีกทั้งยงัมีโซเดียมสูง  ซ่ึง
ส่งผลเสียต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค 
(มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 2564) 

• Herbie Cookies light ประกอบไปดว้ยแป้ง
โปรตีนแมลง ซ่ึงมีกรดอะมิโนท่ีมีคุณค่าทาง
อาหารสูง มีแคลอร่ีต ่า และใชส้ารใหค้วาม
หวานท่ีมาจากหญา้หวาน เป็นสารใหค้วาม
หวานแทนน ้าตาลทรายแต่ไม่ส่งผลต่อระดบั
น ้าตาลในเลือด (กรุงเทพเคมี, 2565) 

• ผูบ้ริโภคกินขนมเพื่อบรรเทาความเครียด และมี
พฤติกรรมการกินจุกจิก โดยเฉพาะอาหารกรุบ
กรอบท่ีมีแคลอร่ี แป้ง ไขมนัและน ้าตาลใน
ปริมาณท่ีเยอะเกินไป ซ่ึงมีผลเสียต่อสุขภาพ 
(โรงพยาบาลรามค าแหง, 2566) 

• Herbie Cookies light สามารถรับประทานเป็น
ขนมยามวา่งแทนขนมกรุบกรอบ ซ่ึงมีไขมนั 
แคลลอร่ีต ่า อีกทั้งยงัมีโปรตีน ซ่ึงช่วยใหอ่ิ้ม
นาน อยูท่อ้ง ลดการกินจุกจิกของผูบ้ริโภคได ้
อีกทั้งยงัมีกรดอะมิโนท่ีจ าเป็น ท่ีมีประโยชน์
ต่อสุขภาพ 
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บทที่ 2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมตลาด 

แนวโน้มอุตสาหกรรมโปรตีนจากแมลงของโลกมีแนวโน้มขยายตัวต่อเน่ืองเฉล่ีย 
29.94% ต่อปีไปจนถึง พ.ศ. 2570  เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการ
บริโภคโดยเน้นความหลากหลายของอาหารมากขึ้น ท าให้ผูผ้ลิตอาหารทั่วโลกเร่ิมหันมาสนใจ
วตัถุดิบเพื่อสุขภาพ และโปรตีนทดแทนมากขึ้น (สถาบนัอาหาร, 2564)  และกระแสความสนใจใน
ด้านการบริโภคแมลงกินได้ในประเทศและต่างประเทศอาจมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น เน่ืองจากปัจจุบนั 
FAO ไดต้ระหนกัในดา้นความมัน่คงทางอาหาร จึงไดมี้การสนบัสนุนให้ผูค้นทัว่โลกหันมาใส่ใจใน
การรับประทานแมลงกินไดเ้พื่อเป็นแหล่งโปรตีนทางเลือก มากกว่าแหล่งโปรตีนจากเน้ือสัตวท่ี์มี
ราคาสูงขึ้นและตอ้งค านึงถึงความปลอดภยัทางอาหาร ไม่ว่าจะเป็นในกระบวนการผลิตท่ีมีการ
ปนเป้ือนและการเกิดโรค ส่ิงแวดลอ้มถูกท าลายจากการปล่อยก๊าซเรือนกระจกตลอดห่วงโซ่อาหาร
ของสัตว ์(Forum for the future, 2563) ซ่ึงจากผลดงักล่าวคนจึงเร่ิมหันมาสนใจและมีความตอ้งการ
อาหารประเภทโปรตีนจากแหล่งอ่ืนมากขึ้ น โดยเฉพาะแหล่งอาหารหรือโปรตีน จากแมลง 
นอกจากน้ียงัมีงานวิจยัทั้งในและต่างประเทศท่ีแสดงให้เห็นว่าในตวัแมลงมีคุณค่าทางอาหารสูงโดย
ในสัดส่วนเปรียบเทียบแมลง 3 ขีด มีปริมาณ โปรตีนเท่ากบัเน้ือสัตว ์1 กิโลกรัม อีกทั้งยงัมีแคลลอร่ี
และไขมนัต ่ากว่าเน้ือสัตว ์และมีกรดอะมิโน โอเมกา้ ไคติน ซ่ึงเป็นสารอาหารท่ีจ าเป็นต่อร่างกาย 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2567) ดงันั้นจึงเป็นโอกาสของผลิตภณัฑ ์Herbie Cookies light ท่ีมีความเก่ียวเน่ือง
กับอาหารแห่งโลกอนาคตท่ีมีโปรตีนจากแมลงท่ีสามารถเป็นโปรตีนทดแทนได้ในอนาคต และ
สามารถรองรับการเติบโตของการมองหาของอาหารเพื่อสุขภาพท่ีเพิ่มมากขึ้น  
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2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด 
ตารางท่ี 2.1 แสดงรายละเอียดของแบรนด์ ดา้นผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน 

 
 

แบรนด์ผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีน 

Harbie  
Cookies Light 

 

Grainey  
รุ่นเสริมโปรตนี*  

 

 

Kellogg’s Soy Protein 
Granola  

รุ่นเสริมโปรตนี* 

 

Snickers  
Protein Bar* 

 

Logo  

 

  

ส่วนประกอบ
หลกั 

- ผงแป้งโปรตีน
จากแมลง 
- สารให้ความ
หวานจากหญา้
หวาน (stevia) 

- ขา้วโอ๊ต 
- น ้าผึ้ง 
- ถัว่อลัมอนด ์
- น ้าตาลทรายแดง 

- ธญัพืช 
- เวยโ์ปรตีน 
- อลัมอน 
- มิกซ์เบอร์ร่ี 

- คาราเมล 
- ถัว่ลิสง 
- เวยโ์ปรตีน 
- ช๊อกโกแลต 

รสชาติ รสดั้งเดิม 
รสวานิลลา 
รสช๊อกโกแลต 

รสวานิลลา 
รสช๊อกโกแลต 
รสสตอร์เบอร์ร่ี 
รสฮนัน่ีอลัมอนด ์
รสมทัฉะ ชาเขียว 

รสดั้งเดิม 
รสฮนัน่ี อลัมอนด ์
รสมิกเบอร์ร่ี 

รสดั้งเดิม 
รสช๊อกโกแลต 
รสคุกก้ีแอนดค์รีม 

ขนาด (กรัม) 50 g 20 g 220 g 55 g 
ราคา 38 บาท 10 บาท 165 บาท 28 
ปริมาณแคลอร่ี 40 kcal 80 kcal 210 kcal 213 kcal 
ปริมาณโปรตีน 
(กรัม) 

17 g 5 g 24 g 20 g 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงรายละเอียดของแบรนด ์ดา้นผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน (ต่อ) 
 แบรนด์ผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีน 
ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

- Lazada 
- Shopee 
- Line 
-Facebook 
-ฝากวางขาย 
ร้านอาหารเพื่อ 
สุขภาพ 
- ออกบูธตาม
ห้างสรรพสินคา้ 

- 7-eleven 
- FamilyMart 
- Tops  
- Big C 
- Tesco  
- Shopee 
- Lazada 

- 7-eleven 
- FamilyMart 
- Tops  
- Big C 
- Tesco  
- Shopee 
- Lazada 

- 7-eleven 
- FamilyMart 
- Tops  
- Shopee 
- Lazada 

*ท่ีมา จากการส ารวจ Facebook page บนช่องทางออนไลน์ของทั้ง 3 สินคา้คู่แข่ง ไดแ้ก่ Grainey, Kellogg's 
Thailand และ SNICKERS สืบคน้เม่ือวนัท่ี 11 มีนาคม 2567 

 
จากการส ารวจคู่แข่งทางตลาด พบวา่ มีผูป้ระกอบการในดา้นผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑข์นม

เสริมโปรตีนจ านวน 4 ราย ดงัแสดงในตารางท่ี 2.1 ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งทางตรงของผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริม
โปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ Harbie Cookies Light แต่ถึงแมจ้ะเป็นคู่แข่งทางตรง แต่ยงัไม่มี
ผูป้ระกอบการของผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีนรายใดท่ีใชส่้วนผสมของโปรตีนจากแมลง ท าใหเ้ป็น
ขอ้ไดเ้ปรียบในการควบคุมแคลอรี ไขมนัไดดี้กว่าเวยโ์ปรตีนท่ีมาจากนม ซ่ึงของแบรนด์จะใช้สาร
ให้ความหวานแทนน ้ าตาลจากธรรมชาติจากหญ้าหวาน (stevia) เป็นส่วนประกอบหลักของ
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงให้ความหวานแทนน ้ าตาลทรายไดม้ากกว่า แต่ไม่ส่งผลต่อระดบัน ้ าตาลในเลือด และ
ไม่มีแคลอร่ี 
 
 

2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า 
บริษทัจะใชก้ลยทุธ์ STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
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2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
โดยในงานวิจยัน้ี การแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies Light จะ

ใชเ้กณฑใ์นการแบ่งทางดา้นพฤติกรรมศาสตร์ของผูบ้ริโภค โดยใชเ้กณฑ ์
2.3.1.1 ดา้นลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) 

โดยสามารถจดัแบ่งกลุ่มลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดเ้ป็น 4 กลุ่ม (พรรัตน์ พงษป์ระเสริฐ และ
คณะ, 2554) ดงัต่อไปน้ี 

• Snack Lover พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีชอบรับประทานขนมขบเคี้ยว
เป็นประจ า มีความสุขเม่ือไดรั้บประทานซ่ึงเหตุผลส่วนใหญ่มาจากความอร่อย นิยมกินเล่น และมี
ความเพลิดเพลินในการรับประทานขนมขบเคี้ยว 

• Health Concerned พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเลือกรับประทานขนบขบ
เคี้ยวเฉพาะท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ มีการพิจารณาในเร่ืองของ ปริมาณไขมนัและแคลอรีท่ีต ่ากว่า
ปกติ ไฟเบอร์สูง หรือมีสารอาหารอ่ืนๆเสริม และรับประทานต่อเม่ือมีความตอ้งการท่ีจะรับประทาน
เท่านั้น 

• New-Fangled เป็นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีชอบทดลองขนบขบเคี้ยว
ท่ีออกใหม่เป็นหลกั หรือขนมท่ีแปลกใหม่ เม่ือมีการรับรู้วา่มีขนมขบเคี้ยวประเภทใหม่ ๆ เขา้สู่ตลาด 
จะมีพฤติกรรมในการทดลองซ้ือทนัที ไม่ยดึติดกบัแบรนด ์

• Ordinarian พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่ไป ท่ีจะเลือกซ้ือขนบขบ
เคี้ยวในบางโอกาส หรือเม่ือนึกตอ้งการจะรับประทานขนบขบเคี้ยวเท่านั้น  

2.3.1.2 ดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) การแบ่งช่วง
อายุตามประชากรศาสตร์ (ธนาคารกสิกรไทย, 2564) พร้อมกับพฤติกรรมสามารถใช้เป็นเกณฑ์
สะทอ้นพฤติกรรมการบริโภคและไลฟ์สไตลข์องแต่ละช่วงอายไุดด้งัน้ี 

• Gen Z (10 – 25 ปี): อยู่ในช่วงวยัเรียนและเร่ิมเขา้สู่วยัท างาน ยงั
พึ่งพาครอบครัวดา้นการเงินอยูบ่างส่วน  

• Millennials (26 – 40 ปี):  อยูใ่นชวงวยัท างานเต็มตวัมกัมีก าลงัซ้ือ
ปานกลางถึงสูงใหค้วามส าคญักบัการสร้างสมดุลชีวิตการงานและส่วนตวั 

• Gen X (41 – 56 ปี): ก าลงัสร้างความมัน่คงในชีวิตการงาน มกัมี
ครอบครัวและตอ้งรับผิดชอบค่าใชจ่้ายมาก 

• Baby Boomers (57 – 75 ปี): วยัเกษียรหรือใกลเ้กษียรมกัมีรายได้
จากการออมและลงทุนอาจมีขอ้จ ากดัเร่ืองสุขภาพ             
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 2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
หลงัจากการแบ่งส่วนทางการตลาดแลว้ จะมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นการ

ประเมินและเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคตามท่ีไดแ้บ่งส่วนทางการตลาด เพื่อเป็นตลาดเป้าหมายโดยจะระบุ
กลุ่มเป้าหมายหลกั และกลุ่มเป้าหมายรองของผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ 
Harbie Cookies Light ดงัแสดงในตารางท่ี 2.2 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงการแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงแบรนด ์
Harbie Cookies Light 

 

การแบ่งส่วนทาง
การตลาด 

Gen Z  
(10 – 25 ปี) 

Millennials  
(26 – 40 ปี) 

Gen X  
(41 – 56 ปี) 

Baby Boomers 
(57 – 75 ปี) 

Snack Lover     

Health 
Concerned 

   

กลุ่มเป้าหมายรอง 
 

New-Fangled กลุ่มเป้าหมายหลัก   

Ordinarian     

 

การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ดังนี้ 
2.3.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary target) 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลกั คือ ผูท่ี้มีอายุอยู่ในช่วง 10 – 40 ปี เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะสามารถเขา้ถึงส่ือโซเชียลมีเดีย สามารถเปิดรับอาหารและสินคา้รูปแบบใหม่ๆได้
ง่าย มีการเขา้ถึงเทคโนโลยีและมกัซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ในดา้นพฤติกรรม New-Fangled 
เป็นพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีชอบทดลองขนบขบเคี้ยวท่ีออกใหม่เป็นหลกั หรือขนมท่ีแปลกใหม่ เม่ือมี
การรับรู้วา่มีขนมขบเคี้ยวประเภทใหม่ ๆ เขา้สู่ตลาด จะมีพฤติกรรมในการทดลองซ้ือทนัที ไม่ยดึติด
กบัแบรนด์ ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีการใช้โปรตีนท่ีมาจากแมลงท าให้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
การใส่เทคโนโลยหีรือนวตักรรมท่ีมีความใหม่ในตลาด  

2.3.2.2 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง (Secondary target) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง คือ ผูท่ี้มีอายุอยู่ในช่วง 41 - 56 ปี ซ่ึงกลุ่มน้ีจะ

เป็นกลุ่มท่ีชอบสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่าและคุณภาพ ใส่ใจในแบรนดท่ี์น่าเช่ือถือ และใหค้วามส าคญักบั
สุขภาพ และเป็นกลุ่ม Health Concerned คือมีการบริโภคขนมขบเคี้ ยวเพื่อสุขภาพท่ีค านึงถึง
สารอาหารเป็นหลกั โดยผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงจะสามารถตอบโจทยไ์ด ้เน่ืองจากมี
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ผลิตภณัฑมี์ส่วนประกอบจากโปรตีนของแมลงท่ีมีโปรตีนเป็นหลกั ท าให้ไขมนั และแคลอร่ีต ่ากวา่
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมของเวยโ์ปรตีนท่ีมาจากน ้ านมววัในทอ้งตลาด นอกจากน้ียงัหมายถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงส่วนประกอบท่ีมีสารให้ความหวานจากธรรมชาติ (หญา้หวาน) ท่ีมีแคลอร่ีต ่า 
และไม่ส่งผลต่อระดบัน ้ าตาลในเลือด ซ่ึงจะแตกต่างจากขนมทัว่ไปในทอ้งตลาดท่ีมีส่วนผสมของ
แป้งและน ้าตาลและมีสารใหค้วามหวานในปริมาณท่ีสูง ซ่ึงไม่ส่งผลดีต่อสุขภาพ 
            

 2.3.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนจากแมลง Harbie Cookies Light 

ในใจลูกคา้ จะใช ้Perceptual map เพื่อแสดงให้เห็นภาพอย่างชดัเจน โดยก าหนดให้แกนแนวตั้งจะ
ก าหนดดว้ยนวตักรรมรูปแบบโปรตีนในขนม เน่ืองจากส่วนผสมของโปรตีนในขนมทัว่ไปจะมา
จากเวยโ์ปรตีนจากนมววัซ่ึงไม่มีอะไรแปลกใหม่ และในส่วนของแกนแนวนอนจะเป็นชนิดของสาร
ให้ความหวานในขนมท่ีแตกต่างกนั โดยจะให้รสชาติความหวานท่ีมาจากวตัถุดิบท่ีต่างกันซ่ึงจะมี
ส่วนประกอบมาจากน ้ าตาลสังเคราะห์ นั้นคือน ้ าตาล เช่น น ้ าตาลทรายขาว แดงหรือน ้ าตาลเทียม 
(ซา้ย) และสารใหค้วามหวานแทนน ้ าตาลคือ หญา้หวาน ท่ีไม่มีแคลอร่ีและไม่ส่งผลต่อระดบัน ้ าตาล
ในเลือด (ขวา)  
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รูปภาพท่ี 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (Positioning) ของผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน         
แบรนด ์ Harbie Cookies Light, Grainey, Kellogg’s และ Snickers  

การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาหาข้อมูลจากกรมอนามัย กระทรวง
สาธารณสุข เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดขนมขบเคี้ ยวท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค 
พบว่าส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกรับประทานขนมจ าพวกโปรตีน คือ สารให้
ความหวาน หรือส่วนประกอบของน ้ าตาลเป็นหลกั เน่ืองจากเวย์โปรตีนท่ีผสมอยู่ในผลิตภัณฑ์
จดัเป็นสารใหพ้ลงังาน และมีแคลอร่ีสูง (Medpark, 2566) ซ่ึงถา้หาก มีทั้งเวยโ์ปรตีนและน ้าตาลเป็น
ส่วนประกอบท่ีให้ความหวานจะยิ่งท าให้แคลอร่ีของผลิตภณัฑน์ั้นสูง จึงตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์มีสาร
ให้ความหวานในปริมาณต ่าหรือเป็นน ้ าตาลท่ีเป็นสารให้ความหวานจากธรรมชาติ และไม่ส่งผลต่อ
ระดบัน ้ าตาลในเลือด หรือส่งผลเสียต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ดงันั้นในการก าหนดแกนแนวนอน จึง
ก าหนดถึงในเร่ืองแคลอรีของสารใหค้วามหวานหรือน ้าตาลท่ีใชใ้นผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากหากท่ีมาจาก
สารให้ความหวานท่ีแตกต่างกัน ก็จะส่งผลต่อแคลอรีท่ีแตกต่างกันออกไปด้วย ซ่ึงในผลิตภณัฑ์ 
Harbie Cookies Light งานวิจยัน้ี จะใชส้ารให้ความหวานแทนน ้ าตาลนั่นคือ หญา้หวาน (ซ้าย) ซ่ึง
เป็นสารให้ความหวานท่ีแคลอร่ีต ่า และสารให้ความหวานท่ีแคลอรีสูงไดแ้ก่ ขนมท่ีมีส่วนประกอบ
ของน ้ าตาลท่ีอาจจะเป็นน ้ าตาลทรายขาวหรือน ้ าตาลเทียมก็ไดเ้ช่นกนั (ขวา)  ซ่ึงน ้ าตาลชนิดน้ีลว้น
ส่งผลเสียต่อสุขภาพ ระดบัน ้าตาลในเลือด และเป็นสารท่ีใหพ้ลงังาน หรือแคลอร่ีสูง นอกจากน้ีแกน
แนวตั้ งจะก าหนดด้วยนวตักรรมรูปแบบโปรตีนในขนม โดยหากเป็นการผลิตแบบดั้ งเดิมจะ
หมายถึงโปรตีนรูปแบบของเวย ์ท่ีผลิตมาจากนม ท่ีเสริมลงไปในผลิตภณัฑ์เพื่อเสริมโปรตีน ซ่ึง

นวตักรรมโปรตีนรูปแบบใหม่ 

สารใหค้วามหวานท่ีมีแคลอร่ีสูง 
เช่น น ้าตาลทรายขาว น ้าตาลเทียม 

สารใหค้วามหวานท่ีมีแคลอร่ีต ่า 
เช่น หญา้หวาน 

 

การผลิตแบบดั้งเดิม โปรตีนจากนม 
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ผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies Light จะเป็นการใชน้วตักรรมรูปแบบใหม่ในการผลิตโปรตีนจากแมลง 
มาเสริมโปรตีนในขนม จึงถือเป็นหน่ึงในกลยุทธ์ท่ีช่วยสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภณัฑ ์คือเป็น
คุกก้ีเสริมโปรตีนท่ีมาจากแมลง ซ่ึงจะไม่มีส่วนประกอบของเวยโ์ปรตีน และไม่มีส่วนผสมของ
น ้ าตาลทรายขาว หรือน ้ าตาลเทียม โดยใช้สารให้ความหวานแทนน ้ าตาลคือ หญา้หวาน จึงท าให้
ผลิตภณัฑแ์บรนด์ Harbie Cookies Light มีแคลอร่ีท่ีต ่า และไม่ส่งผลต่อน ้ าตาลในเลือด ดงันั้น แกน
แนวตั้งจึงแบ่งโดยใช้เกณฑ์ความแปลกใหม่ของนวตักรรม จึงท าให้ผลิตภัณฑ์แบรนด์ Harbie 
Cookies Light วางต าแหน่งอยู่ในกลุ่มผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนท่ีมีรสชาติความหวานจากสารให้
ความหวานจากน ้ าตาลธรรมชาติ มีปริมาณแคลอร่ีท่ีต ่า และใส่นวตักรรมลงมาในผลิตภณัฑ์แพ ้โดย
แสดงรูปการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies Light เทียบกบัคู่แข่งดงัในรูปภาพท่ี 2.1 
 

 

2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
  2.4.1. กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

ผูวิ้จยัไดต้ั้งช่ือผลิตภณัฑ์ว่า Harbie Cookies Light เพื่อแสดงว่าเป็นผลิตภณัฑ์คุกก้ีท่ี 
light คือมีความเบา ส่ือถึงการเป็นคุกก้ีเพื่อสุขภาพ แคลอร่ีต ่า สามารถรับประทานไดแ้บบไม่ตอ้ง
กงัวล และมีส่วนประกอบของโปรตีนจากแมลง ซ่ึงเป็นโปรตีนท่ีมีคลอเรสเตอรอล และแคลอรีต ่า 
อีกทั้งยงัใชห้ญา้หวานเป็นสารให้ความหวานแทนน ้ าตาล ท าให้ผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีน Harbie 
Cookies Light เป็นผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีนเพื่อสุขภาพท่ีสามารถทานไดทุ้กเพศทุกวยั โดยใน
สัญลกัษณ์ตราสินคา้จะมีรูปคุกก้ี ท่ีส่ือถึงสินคา้ และใชสี้ม่วงเพื่อส่ือถึงความเบา แต่หนกัแน่นไปดว้ย
สารอาหาร และรูปแบบตวัหนงัสือจะใชเ้ส้นท่ีใหค้วามรู้สึกถึงความสนุกสนาน ท าใหรู้้สึกผอ่นคลาย 
ส่ือถึงขนมทานเล่น 

 
รูปภาพท่ี 2.2 สัญลกัษณ์ของผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีน แบรนด ์Harbie Cookies Light 
ท่ีมา: ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ (2567) 
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คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ 
- เป็นผลิตภณัฑ์คุกก้ีท่ีมีแป้งโปรตีนจากแมลงเป็นส่วนประกอบหลกั ซ่ึงเป็นแหล่ง

โปรตีนชั้นดี มีกรดอะมิโน โอเมกา้ ไคติน และมีคลอเรสเตอรอลต ่า ไขมนั และแคลอรีต ่า 
- ใชส้ารใหค้วามหวานแทนน ้ าตาล จากวตัถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติ นั้นคือ หญา้หวาน 

(Stevia) ซ่ึงจะให้ความหวานท่ีสูงกว่าน ้ าตาล 250 – 300 เท่าแต่จะไม่ส่งผลต่อระดบัน ้ าตาลในเลือด
และไม่มีแคลอรี 

- ไม่ใชสี้สังเคราะห์หรือวตัถุกนัเสีย 
- ไม่มีองค์ประกอบของโปรตีนจากนมหรือเวยโ์ปรตีนท าให้ผูท่ี้มีอาการแพน้มววั 

หรือไม่สามารถยอ่ยโปรตีนท่ีมาจากนมววัสามารถรับประทานได ้
รายละเอยีดผลติภัณฑ์ 

- ดา้นคุณภาพและส่วนประกอบหลกั (Quality and Main Ingredients): ผลิตภณัฑ์
คุกก้ีเสริมโปรตีน Harbie Cookies Light ประกอบไปดว้ยวตัถุดิบหลกัในผลิตภณัฑ์ คือ แป้งโปรตีน
จากแมลงเป็นส่วนประกอบหลกั และใชส้ารให้ความหวานแทนน ้ าตาลคือ หญา้หวาน (Stevia) ซ่ึง
ส่วนประกอบหลกัทั้งสองอยา่งน้ีเป็นส่ิงท่ีผูผ้ลิตไดใ้หค้วามส าคญั เน่ืองจากเป็นวตัถุดิบท่ีตอ้งใชก้าร
วิจยัเพื่อสกดัออกมา และท่ีส าคญัตอ้งมีคุณภาพ อีกทั้งยงัมีผลโดยตรงต่อการคดัเลือกรับประทานเพื่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภค  

- ในส่วนของบรรจุภัณฑ์ของผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีน Harbie Cookies Light 
(Packaging): จากบทสัมภาษณ์ ทางผูวิ้จยัไดอ้อกแบบบรรจุภณัฑ ์ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือในหลากหลาย
รูปแบบ เช่น แบบถุงซิปล๊อค แบบแท่ง/บาร์ หรือแบบซอง เป็นตน้ แต่ในช่วง 5 ปี แรกของการท า
ธุรกิจ จะยงัมีผลิตภณัฑเ์พียงรูปแบบเดียว นั้นคือแบบซอง เน่ืองจากในช่วงเร่ิมแรกของธุรกิจจะเนน้
การออกรูปแบบบรรจุภณัฑ์ให้สามารถรับประทานหมดไดภ้ายในคร้ังเดียว และสะดวกในการใช้
บริโภคของผูบ้ริโภค ซ่ึงจากบทสัมภาษณ์พบว่าบรรจุภณัฑ์เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึง 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคเนน้การใชง้านไดส้ะดวก แกะซองบริโภคไดง้่าย และตอ้งมีวนัเดือนปี ท่ี ผลิตและ
วนัหมดอาย ุและมาตรฐานรองรับบนบรรจุภณัฑอ์ยา่งชดัเจน  

- รสชาติของผลิตภณัฑ ์(Product Flavors): ในช่วงเร่ิมตน้ของธุรกิจ ผลิตภณัฑค์ุกก้ี
เสริมโปรตีน Harbie Cookies Light จะมีรสชาติดั้งเดิมเพียงรสชาติเดียว และมีกระแสการตอบรับดี
จากผูบ้ริโภค จะมีการเพิ่มรสชาติของผลิตภณัฑ ์มากขึ้นตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยรสชาติ
ท่ีจะเพิ่มถดัไปคือรสวานิลลาและรสช๊อกโกแลต และจะมีการเพิ่มสูตรของผลิตภณัฑใ์ห้หลากหลาย
มากขึ้นอีกดว้ย เช่น สูตรหวานนอ้ย สูตรลดโซเดียม หรือการเสริมแร่ธาตุเขา้ไปเพื่อให้มีประโยชน์
มากยิง่ขึ้น เป็นตน้  
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- ขนาดของผลิตภัณฑ์ (Size): ขนาดของบรรจุภัณฑ์ผลิตภัณฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีน 
Harbie Cookies Light มีหลากหลายขนาดให้ผูบ้ริโภคได้เลือกซ้ือเช่น ขนาด 50 กรัม (แบบซอง) 
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีซ้ือไปเพื่อการบริโภคให้หมดในคร้ังเดียว และล าดบัถดัไปจะออกแบบผลิตภณัฑ์ 
ขนาด 250 กรัม (แบบถุงซิปล๊อค) ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการบริโภคหลายคร้ัง โดยสามารถเห็บ
สินคา้ไดโ้ดยคุณภาพสินคา้ยงัคงท่ี  
            

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน จ านวน 100 คน พบวา่ ราคาของผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึง
เป็นอนัดบัท่ี 3 เม่ือเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน รองจากการมีรสชาติและกล่ินหอมรสชาติ/
กล่ิน และการมีคุณค่าทางอาหารและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ แสดงว่าถา้ผลิตภณัฑ์นั้นมีจุดเด่นท่ี
ผูบ้ริโภคสนใจและส่งผลดีต่อสุขภาพ ผูบ้ริโภคยนิดีท่ีจ่ายราคาสูงขึ้นเพื่อซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น สอดคลอ้ง
กบับทความมุมมองทางเศรษฐศาสตร์ท่ีเรียบเรียงโดยคุณฉัตรชยั กองอรรถ ผูอ้  านวยการส่วนอตัรา
ค่าบริการโทรคมนาคม กล่าวว่า การแบ่งแยกราคาขายจะท าให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มยอมจ่ายท่ีราคาสูง
กว่าผูบ้ริโภคบางกลุ่ม เพื่อแสดงถึงความแตกต่างระหวา่งสินคา้ และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายหากสินคา้นั้น
สามารถสร้างประโยชน์หรือผลดีใหแ้ก่ตวัผูบ้ริโภค (กิจการโทรคมนาคม, 2564)  

และจากผลส ารวจราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่าย 100 คน เพื่อซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีน 
Harbie Cookies Light พบว่า 48.0% ของผูบ้ริโภคพอใจในการตั้งราคาตั้งแต่ 21 – 30 บาท และ 
29.0% ของผูบ้ริโภคพอใจในการตั้งราคาตั้งแต่ 31 – 40 บาท ซ่ึงราคาสูงกว่าขนมเสริมโปรตีนของ
คู่แข่งท่ีปริมาณเท่ากนั (50 กรัม) ประมาณ 10 บาท ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์ในดา้นราคาของผลิตภณัฑ์ 
Harbie Cookies Light จะใช้กลยุทธ์ Cost-Based Pricing เน่ืองจากส่วนประกอบของซ่ึงเป็นแป้ง
โปรตีนจากแมลง ซ่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีมีผูจ้  าหน่ายนอ้ยราย เน่ืองจากมีตน้ทุนในการวิจยัสูง (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2564)  และอีกส่วนประกอบคือสารให้ความหวานแทนน ้ าตาล หญา้หวาน (Stevia) 
ดงันั้นจะตั้งราคาอยูท่ี่ 38 บาท/50 กรัม (ซอง) 

              
2.4.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place and Channel) 
จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน จ านวน 100 คน พบวา่สถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนท่ี
ผูบ้ริโภคนิยมไปซ้ือมากท่ีสุด คือ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7 - eleven เป็นจ านวน 28.0% จากกลุ่มผูถู้ก
สัมภาษณ์ และอีก 26.0% นิยมซ้ือท่ีซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น Top supermarket และนอกจากน้ีผลส ารวจ
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ส าหรับสถานท่ีจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการให้วางจ าหน่ายมากท่ีสุด 
โดยพบว่า 86.0% แนะน าให้วางขายท่ีช่องทางตามร้านสะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินคา้ หรือผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก และมีเพียงผูบ้ริโภค 14.0% ท่ีมีความเห็นว่า
ควรขายตามร้านอาหารเพื่อสุขภาพร่วมดว้ย ดงันั้นกลยุทธ์ในการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
คุกก้ีเสริมโปรตีน Harbie Cookies Light จะแบ่งออกเป็น 2 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ ช่องทางออฟไลน์ 
(Offline) และช่องทางออนไลน์(Online) โดยช่องทางออฟไลน์จะพิจารณาจากความตอ้งการของ
ลูกคา้ ช่องทางของคู่แข่งในตลาด และพิจารณาตามสถานท่ีท่ีคาดว่าจะมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเขา้ถึง
ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies Light จะวางจ าหน่ายผ่านทาง Supermarket ไดแ้ก่ Tops 
supermarket โดยเสียค่าแรกเขา้ 1,000,000 บาท และมีการหักค่า Front margin 20% จากยอดขาย 
(ฉัตรชยั, 2563)   และวางขายท่ีร้านสะดวกซ้ือ 7 – eleven โดยเสียค่าแรกเขา้ 1,000,000 บาท และมี
การหักค่า Front margin 40% จากยอดขาย (Drink-space, 2020)  นอกจากน้ียงัมีการขยายช่องทางจดั
จ าหน่ายโดยน าสินคา้ไปฝากวางขายตามร้านอาหารหรือร้านขายสินคา้เพื่อสุขภาพ โดยมีการหักค่า 
Front margin ประมาณ 10% ซ่ึงค่าใช้จ่ายจะขึ้นกบัการท่ีทางผูว้ิจยัได้ท าการตกลงกับทางร้านไว ้
รวมถึงมีการไปออกบูธ งานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้าต่ างๆ อีกด้วย โดยจะมีการแสดง
รายละเอียดการประมาณการยอดขายจากช่องทางการขายต่าง ๆ ดงัแสดงในตารางท่ี 2.5 

และในส่วนของช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์จะจ าหน่ายสินคา้ผ่าน 6 ช่องทาง 
ไดแ้ก่ Instagram, Tiktok, Facebook, Line และ Online Application ไดแ้ก่ Lazada และ Shopee โดย
จะมีการติดตั้งระบบ Admin เพื่อตอบลูกคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์เพื่อบริการและตอบปัญหาแก่
ลูกคา้ ซ่ึงช่องทางเหล่าน้ีถือเป็นช่องทางการขายของผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีน Harbie Cookies 
Light เช่นกนั 
 
 2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 

2.4.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและการสร้างลูกคา้ใหม่  
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีน เป็นสินคา้ท่ีออกใหม่ ภายใตแ้บรนด์ 

แบรนด ์Harbie Cookies Light ท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นกลุ่มคนรักสุขภาพ กลุ่มคนทัว่ไปทั้งกลุ่มผู ้
แพน้มววั ท าให้ไม่สามารถรับประทานโปรตีนจากนมได้ และไม่มีอาหารแพน้มววั อีกทั้งรวมกลุ่ม
ผูสู้งอายุท่ีมีภาวะย่อยยาก หรือตอ้งการโปรตีนเสริมจากช่องทางอ่ืน นอกเหนือจากอาหารม้ือหลกั 
ดงันั้น แบรนด์ Harbie Cookies Light จึงเลือกวิธีการสร้างการรับรู้ผลิตภณัฑใ์ห้กบัผูบ้ริโภค โดยมี
การจดักิจกรรมแสดงสินคา้ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์และให้ความรู้เก่ียวกบผลิตภณัฑด์ว้ย ไดแ้ก่ 
การออกบูธตามงานอีเวนทต์่างๆ  โดยจะมีกิจกรรมในงานจดัแสดงสินคา้ท่ีเขา้ร่วม เพื่อให้ผูบ้ริโภค
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ไดเ้ขา้มามีส่วนร่วมในการจดักิจกรรม อาทิ การท าชาเลนท์ ถ่ายวิดีโอเพื่อร่วมโปรโมทสินคา้ผ่าน
ทางออนไลน์ แลกกบัคูปองส่วนลด หรือผลิตภณัฑไ์ซตท์ดลอง หรือการจดัโปรโมชนัในช่วงเปิดตวั
ของสินคา้ และแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ทดลองชิมอีกดว้ย นอกจากน้ียงัเนน้การเพิ่มความรู้จกั 
สร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภค ให้รู้จกัสินคา้เพิ่มขึ้นอีกดว้ย โดยจะใชก้ารประชาสัมพนัธ์โฆษณาผา่น
ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Instagram, Facebook, Tiktok ร่วมดว้ย อีกทั้งจะใชส่ื้อโฆษณาทางโทรทศัน์อีก
หน่ึงช่องทางเพื่อขยายฐานลูกคา้และสร้างการรับรู้อยา่งรวดเร็ว  

ซ่ึงจากการจากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีนจ านวน 100 คน เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริม
การขายทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และดึงดูดผูบ้ริโภคมากท่ีสุด พบว่า 47.0% หรือ 47 
คนจาก 100 คนให้ความคิดเห็นในดา้นการแจกสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองชิมเพื่อรู้รสชาติของสินคา้ 
และเป็นการท าให้ลูกคา้ไดเ้ขา้ถึงผลิตภณัฑ์ไดม้ากท่ีสุด และอีก 23.0% ให้ความคิดเห็นในการจดั
โปรโมชนัลดราคาในช่วงเปิดตวัสินคา้ หรือการซ้ือสินคา้ 1 แถม 1 เพื่อใหลู้กคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้
ปริมาณมากได้ในราคาท่ีถูกและเกิดการแนะน าบอกต่อได้อย่างรวมดเร็ว อีกทั้ง 17.0% ได้ให้
ค  าแนะน าในการออกบูธหรืองานอีเวน้ท์ตามสถานท่ีต่างๆเพื่อสร้างความรู้จกัให้กบัสินคา้ และอีก 
13.0% หรือ 13 คนจาก 100 คนให้ความคิดเห็นในดา้นการสะสมคะแนนสมาชิกหรือสะสมแตม้
เพื่อใหไ้ดส่้วนลดพิเศษ 

และจากผูถู้กสัมภาษณ์ 46.6% ใหค้วามคิดเห็นวา่ควรท าการโปรโมทผ่าน
ช่องทางออนไลน์ไดแ้ก่ Facebook, Instagram, Tiktok, Youtube โดยใชผู้มี้ช่ือเสียงหรือ influencer 
ในการรีวิว เพื่อให้สามารถเกิดการแชร์ บอกต่อไดง้่าย และรวดเร็ว และท าให้ฐานผูบ้ริโภคขยายได้
กวา้งขึ้น 

และจากผลส ารวจ ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย 61.2 ลา้นคนเม่ือตน้
ปี 2023 มีอตัราการใชอิ้นเทอร์เน็ตอยู่ท่ีร้อยละ 85.3 หรือ 52.2 ลา้นคน โดย Social Media ท่ีคนไทย
นิยมใชม้ากท่ีสุด อนัดบั 1 Facebook มีผูใ้ชง้านถึง 91% มีจ านวน 48.1 ลา้นคน โดยอตัราการเขา้ถึง
โฆษณาของ Facebook ในประเทศไทย คิดเป็นร้อยละ 67.0 ของประชากรทั้งประเทศในปี 2023 
อันดับถัดมาจะเป็น LINE 90.7% TikTok 78.2% และ Instagram 66.4% (ไทยพีบีเอส, 2023) 
นอกจากน้ีการโฆษณาบน Facebook ไม่ไดเ้นน้เพียงแค่การขายสินคา้และบริการเท่านั้น แต่ยงัเน้น
การสร้างความสัมพนัธ์แบบยัง่ยืนกับลูกคา้ ซ่ึงหมายถึงการสร้างความน่าเช่ือถือและความเขา้ใจ
ระหว่างธุรกิจกบักลุ่มเป้าหมาย ดว้ยการตอบสนองค าถามและขอ้เสนอแนะของลูกคา้อย่างรวดเร็ว
และมีคุณภาพ ท าให้ลูกคา้ 68.6% ตดัสินใจซ้ือสินคา้หลงัเห็นโฆษณา (วิทยาลยัอาชีวะศึกษาอา
ชีวศิลป์, 2023) 
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และจากผูถู้กสัมภาษณ์ 53.3% มีความคิดเห็นว่าผลิตภัณฑ์คุกก้ีเสริม
โปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light”  ควรจะท าการโปรโมทผ่านทางส่ือโฆษณา
โทรทศัน์ในช่วงแรกเน่ืองจากสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ได้ทนัทีและรวดเร็ว และมีความ
คิดเห็นว่าการโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ท าให้สินคา้ดูมีความน่าเช่ือถือกว่า  ดงันั้นจึงจะมีการท ากล
ยทุธ์ในการโฆษณาผา่นส่ือทีวีร่วมดว้ย 

2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย  
จะมีการจัดกิจกรรมออกบูธและงานอีเวนท์ของผลิตภัณฑ์คุกก้ีเสริม

โปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ “Herbie Cookies light”  ตามสถานท่ีต่างๆเช่น ห้างสรรพสินคา้ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต งานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เน่ืองจากเป็นสถานท่ีท่ีผูค้นไปเพื่อจะซ้ือสินคา้บางอย่าง 
ดงันั้นจึงควรมีกลยุทธ์ในการเพิ่มผลิตภณัฑ์ของเราเขา้ไปในมือผูบ้ริโภคเพิ่มอีกหน่ึงช้ิน ซ่ึงจากผล
ส ารวจถึงกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ ผูถู้กสัมภาษณ์ พบว่าผูบ้ริโภค 33.3% 
สนใจอยากทดลองซ้ือ แต่ตอ้งผา่นการทดลองชิมเน่ืองจากยงัไม่รู้รสชาติของผลิตภณัฑ ์และผูบ้ริโภค 
40.0% สนใจอยากทดลองซ้ือหากมีการโฆษณาท่ีสามารถเขา้ถึง และดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจได ้และ
มีประโยชน์ต่อสุขภาพ โดยมองว่าการใชโ้ปรตีนจากแมลงสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดห้ลายกลุ่มกวา่ 
และขอ้ดีของโปรตีนจากแมลงคือย่อยง่าย มีไขมนัต ่า และการใชห้ญา้หวานเป็นสารให้ความหวาน
แทนน ้ าตาลถือเป็นขอ้ดีของผลิตภณัฑใ์นแง่ของการกินเพื่อสุขภาพได ้และอีก 26.7% จะทดลองซ้ือ
หากพบว่าโปรโมชัน่สินคา้ช่วงเปิดตวัน่าสนใจและไดท้ดลองซ้ือไปชิมหรือบริโภคก่อน หากอร่อย
จะมีการกลับมาซ้ือซ ้ าอีก ดังนั้นผลิตภัณฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใต้แบรนด์ “Herbie 
Cookies light” จะมีการท ากลยุทธ์คือจดักิจกรรมออกบูธตามงาน โดยจะมีจดัชิมสินคา้เพื่อท าให้
ลูกคา้ไดส้ัมผสัถึงรสชาติและกล่ินของสินคา้ อีกทั้งยงัมีการใหข้อ้มูลและตอบขอ้สงสัยของสินคา้ได้
ทนัที เป็นการสร้างความสัมพนัธ์และการโฆษณาสินคา้ไปพร้อมกัน เพื่อเพิ่มการตดัสินใจซ้ือให้
ลูกคา้ได ้
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์“Herbie Cookies light” ปีท่ี 1 

 

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

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

สร้าง Facebook page, 
Instagram และ Tiktok 

 
- 
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จา้ง influencers เพื่อถ่าย
ท าโฆษณา ใชส่้งเสริม
การตลาดในทุกช่องทาง  

80,000             

ทีมแอดมินส าหรับดูแล
ช่องทางออนไลน์ 

100,000             

โฆษณาผา่นทาง 
Facebook7 

27,000             

โฆษณาผา่นทาง 
Instagram7 

 
47,900 

            

โฆษณาผา่นทาง 
Tiktok7 

 
47,900 

            

จดักิจกรรมลดราคาสินคา้
ในช่วงเปิดตวัสินคา้ 

 
30,000 

            

ค่าใชจ่้ายในการ 
ออกบูธใน 

หา้งสรรพสินคา้8 

 
70,000 

            

ค่าสินคา้ทดลองท่ี 
แจกในการออกบูธ9 

 
38,000 

            

รวมค่าใช้จ่ายท้ังหมดต่อ
ปี 

440,800  

 
การส่ือสารทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ 

“Herbie Cookies light” ในช่วงแรกจะเน้นการโฆษณาผ่านทางช่องทางออนไลน์ไดแ้ก่ Facebook, 
Instagram, Tiktok และในช่วงแรกท่ีบริษทัยงัไม่เป็นท่ีรู้จักจะใช้ micro influencer และ macro 
influencer จ านวนมากในการสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคใหไ้ดห้ลายกลุ่ม เพื่อใหเ้กิดความหลากหลาย
ในเพศและช่วงอายุมากท่ีสุด ท าให้ลูกคา้สามารถรู้จกัและเข้าถึงผลิตภณัฑ์ได้อย่างรวดเร็ว โดย
ในช่วงปีแรกจะเนน้การขายท่ีช่องทางออนไลน์ และท าการโปรโมทสินคา้อยา่งสม ่าเสมอโดยผลจาก
การโปรโมทสามารถวดัไดจ้าก Interactions ท่ี Facebook รวบรวมไวใ้ห้ เช่น การกดเขา้ชมโปรไฟล ์
การกดบนัทึกโพสต ์มีผูเ้ขา้ชมเพิ่มขึ้นจากเดิมก่ีเปอร์เซ็นต ์เป็นตน้ 
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และในช่วงแรก แบรนด์จะจัดกิจกรรมลดราคาในช่วงเปิดตัวสินค้าเพื่อให้สินค้า
กระจายเขา้ถึงมือผูบ้ริโภคให้ไวท่ีสุด จากโปรโมชนัลดราคา และแถมสินคา้ ต่อมาจะท าการจดับู
ธตามห้างสรรพสินคา้เพื่อให้ลูกคา้สามารถชิมสินคา้หนา้บูธได ้และเป็นการท าให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงสินคา้ไดเ้ลย สามารถถามตอบกบัพนกังานหน้าบูธได้ และไดท้ดลองชิมสินคา้ก่อนตดัสินใจ
ซ้ือ  

และในปีถดัมา เม่ือเร่ิมมีฐานลูกคา้จ านวนหน่ึง แบรนด์จะท าการโฆษณาผ่านทางส่ือ
โทรทศัน์และมีการใช้พรีเซนเตอร์เพื่อท าการโฆษณาเพื่อให้สามารถขยายกลุ่มลูกคา้ไดก้วา้งมาก
ยิ่งขึ้นและในช่วงเทศกาลต่างๆเช่นเทศกาลปีใหม่ สงกรานต ์วนัพ่อ หรือวนัแม่ แบรนด์จะท าการจดั
โปรโมชนัลดราคาในบางช่วง เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความสนใจและสร้างการรับรู้แบรนด ์
__________________________ 
7จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอินเทอร์เน็ตเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายในการโฆษณาสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ จาก
เวบ็ไซต:์ https://www.smejump.co.th/facebook-ads-pricing/ สืบคน้เม่ือวนัท่ี 18 พฤษภาคม 2567 
8จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอินเทอร์เน็ตเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายในการออกบูธในห้างสรรพสินคา้ โดยเฉล่ียอยูท่ี่วนัละ 
2,000 – 5,000 บาทแลว้แต่สถานท่ี จึงคิดเป็นค่าใชจ้่ายสามวนัตอ่เดือน เดือนละ 8,000 และอุปกรณ์อื่นๆ จาก
เวบ็ไซต:์ https://www.themercuryville.com/how-to-prepare-for-booth-event-in-malls/ สืบคน้เม่ือวนัท่ี 18 
พฤษภาคม 2567 
9อา้งอิงจากราคาขนมเสริมโปรตีน Harbie Cookies Light ซองละ 38 บาท จ านวน 100 ซองต่อคร้ังในการออกบูธ
เป็นระยะเวลา 8 เดือนใน 1 ปี    
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ตารางท่ี 2.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์“Herbie Cookies light ปีท่ี 2 – 5 
 

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

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

จา้ง influencers เพื่อถ่าย
ท าโฆษณา ใชส่้งเสริม
การตลาดในทุกช่องทาง  

80,000             

ทีมแอดมินส าหรับดูแล
ช่องทางออนไลน์ 

100,000             

โฆษณาผา่นทาง 
Facebook7 

 
27,000 

            

โฆษณาผา่นทาง 
Instagram8 

 
47,900 

            

โฆษณาผา่นทาง 
Tiktok9 

 
47,900 

            

จดักิจกรรมลดราคา
สินคา้ในช่วงเทศกาล 

 
30,000 

            

ค่าสินคา้ทดลองท่ี 
แจกในการออกบูธ11 

 
38,000 

            

ค่าใชจ่้ายในการ 
ออกบูธใน 
หา้งสรรพสินคา้10 

 
 

70,000 

            

รวมค่าใช้จ่ายท้ังหมดต่อ
ปี 

440,800  

 
 

2.5 การประมาณยอดขาย 
การประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies light จะประมาณการโดยใชอ้ตัรา

การเติบโตเฉล่ีย 5 ปี ของมูลค่าตลาดอาหารจ าพวกโปรตีนทางเลือก โดยผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies 
light จดัอยู่ในขนมประเภทโปรตีนทางเลือก โดยมีการคาดการณ์ช่วงปี 2567-2572 น่าจะมีการ
ขยายตวัเฉล่ีย 8% (เอม็จีอาร์ ออนไลน์, 2567) ดงันั้นทางแบรนด ์Harbie Cookies light จึงไดป้ระมาณ
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การโดยใชอ้ตัราการคาดการณ์การเติบโตของตลาดอาหารจ าพวกโปรตีนทางเลือกมาใชค้  านวณ ซ่ึง
จะใชอ้ตัราการเติบโตของตลาดเท่ากับ 8% หรือมียอดขายเติบโตประมาณเท่ากับการประมาณการณ์
อตัราการเติบโตของตลาดอาหารจ าพวกโปรตีนทางเลือกในประเทศไทย ดงัท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ 
ประกอบกบมีการพยากรณ์ยอดขายในแต่ละปี ดว้ยวิธีการแบบ Early-stage Forecasting นอกจากน้ี
ยงัมีการประมาณจ านวนการขายในแต่ละช่องทางจากยอดซ้ือผลิตภณัฑ์แบรนด์ Harbie Cookies 
light ในแต่ละเดือนของช่องทางจดัจ าหน่ายต่าง ๆ โดยแสดงการประมาณยอดขายในตารางท่ี 2.5 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Harbie Cookies light ในปี ท่ี 1-5 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์เช่น Facebook, Instagram, LINE, Tiktok 
ราคาขาย (บาท) 38 38 38 38 38 
จ านวนช้ินท่ีขายได ้
(ช้ิน)13 

96,000 105,600 116,160 127,776 140,554 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

3,648,000 4,012,800 4,414,080 4,855,488 5,341,037 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Application เช่น Shopee, Lazada 
ราคาขาย (บาท) 38 38 38 38 38 
จ านวนช้ินท่ีขายได ้
(ช้ิน)14 

48,000 52,800 58,080 63,888 70,277 

ยอดขาย (บาท) 1,824,000 2,006,400 2,207,040 2,427,744 2,670,518 
หกั GP 7% (บาท) 127,680 140,448 154,493 169,942 186,936 
รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

1,696,320 1,865,952 2,052,547 2,257,802 2,483,582 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 
ราคาขาย (บาท) 38 38 38 38 38 
จ านวนช้ินท่ีขายได ้
(ช้ิน)15 

400 432 467 505 546 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

14,000 15,120 16,345 17675 19110 
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รวมจ านวนชิ้นท่ีขายได้
ในทุกช่องทาง 

144,400 158,832 174,707 192,169 211,376 

รวมรายได้จากการขาย
ทุกช่องทาง 

5,358,320 5,893,872 6,482,972 7,130,965 7,843,729 

 
__________________________ 
12จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอนิเทอร์เน็ตเก่ียวกบัค่าใชจ้่ายในการโฆษณาบนส่ือโทรทศัน์ รวมค่าจดัจา้งและ
จดัท าโฆษณา อา้งอิงจากเวบ็ไซต:์ https://www.jindamanee.co.th/Page/info_tv.html สืบคน้เม่ือวนัท่ี 20 พฤษภาคม 
2567 
13การประมาณการยอดขายจากการประมาณจ านวนช้ินเฉล่ียในช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์ Facebook, Instagram, 
LINE, Tiktok เม่ือวนัท่ี 10 มิถนุายน 2567 โดยประมาณจ านวนช้ินของสินคา้คู่แข่ง Grainey Protein Bar ในแต่ละ
รายช่องทางไดแ้ก่ Facebook: Grainey, Instagram: Grainey (@grainey_snack), Tiktok shop: graineyofficial 
(@graineyofficial) และ Line OA: Grainey โดยรวมทุกช่องทางออนไลน์ขายได ้ 8,092 ช้ินต่อเดือน เฉล่ียราย
ช่องทางไดป้ระมาณ 2,000 ช้ินต่อเดือน  
14การประมาณการยอดขายจากการประมาณจ านวนช้ินในช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์ Application เช่น Shopee 
Lazada เม่ือวนัท่ี 6 มิถุนายน 2567 โดยประมาณจ านวนช้ินของสินคา้คู่แขง่ Grainey Protein Bar โดยช่องทาง 
shoppee อา้งอิงจากร้านสมใจ ท่ีขายสินคา้ รูปแบบแพคละ 12 ช้ิน โดยขายได ้ 170 แพคต่อเดือน และช่องทาง 
Lazada อา้งอิงจากยอดขายร้าน BoughtnexTH ขายได ้350 แพคต่อเดือน แพคละ 6 ช้ิน โดยเฉล่ียสองช่องทางจะได ้
2,000 ช้ินต่อเดือนในแต่ละรายช่องทาง  
15จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต และจากการคาดการณ์ปริมาณจ านวนช้ินของขนมเสริมโปรตีนท่ีสามารถ
ขายไดผ้า่นช่องทางการออกบูธตามห้างสรรพสินคา้ของคู่แขง่แบรนด ์Grainey Protein Bar เม่ือวนัท่ี 12 มิถุนายน 
พบว่า การออกบูธ 4 คร้ังสามารถขายสินคา้ไดป้ระมาณ 50 ช้ินตอ่คร้ัง ซ่ึงคาดว่าภายใน 1 ปี จะออกบูธทั้งหมด 8 
คร้ัง ดงันั้นคาดว่าสินคา้จะขายไดป้ระมาณ 400 ช้ิน/ปี   
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ตารางท่ี 2.6 แสดงตารางค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Harbie cookies lightในปี ท่ี 1-5  
รายการ ปีท่ี 1 

(บาท) 
ปีท่ี 2 
(บาท) 

ปีท่ี 3 
(บาท) 

ปีท่ี 4 
(บาท) 

ปีท่ี 5 
(บาท) 

จา้ง influencers เพื่อถ่ายท า
โฆษณา ใชส่้งเสริมการตลาด
ในทุกช่องทาง  

80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ทีมแอดมินส าหรับดูแล
ช่องทางออนไลน์ 

100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

จดักิจกรรมลดราคาสินคา้
ในช่วงเปิดตวัสินคา้ 

30,000 - - - - 

โฆษณาผา่นทาง Facebook 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 
โฆษณาผา่นทาง Instagram 47,900 47,900 47,900 47,900 47,900 
โฆษณาผา่นทาง TikTok 47,900 47,900 47,900 47,900 47,900 
จดักิจกรรมลดราคาสินคา้
ในช่วงเทศกาล 

- 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าสินคา้ทดลองท่ีแจกในการ
ออกบูธ 

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าใชจ่้ายในการออกบูธใน
หา้งสรรพสินคา้ 

70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

รวมค่าใชจ่้ายทางการตลาด          
ต่อปี (บาท) 

432,800  432,800 
  

432,800 
  

432,800  432,800  
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 
3.1 การจัดตั้งบริษัท (Kbank, 2567) 

3.1.1 ท าการศึกษาขอ้มูลการจดทะเบียนบริษทั และเตรียมความพร้อมทั้งในเร่ืองของ
เอกสาร ช่ือบริษทั รวมถึงเง่ือนไขทางกฎหมายต่างๆ 

3.1.2 จดัเตรียมเอกสารส าหรับการจดทะเบียนบริษทั ท่ีใชส้ าหรับยื่นจดทะเบียน โดย
เอกสารท่ีเก่ียวกบับริษทัมีทั้งหมดดงัน้ี 

- แบบ บอจ. 1 หรือแบบค าขอจดทะเบียนบริษทัจ ากดั 
- แบบค ารับรองการจดทะเบียนบริษทัจ ากดั 
- แบบ บอจ. 2 หรือหนงัสือบริคณห์สนธิ พร้อมช าระอากรแสตมป์ 200.- 
- แบบ บอจ. 3 หรือรายการจดทะเบียนจดัตั้ง 
- แบบ ว. หรือแบบวตัถุท่ีประสงค ์
- แบบ ก. หรือรายละเอียดกรรมการ 
- ใบแจง้ผลจองช่ือนิติบุคคล (ตอ้งยงัไม่หมดอาย)ุ 
- หลกัฐานเห็นชอบในการจดัตั้งบริษทัเพื่อประกอบธุรกิจจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
- แบบ บอจ. 5 บญัชีรายช่ือผูถื้อหุน้ 
- ส าเนาบญัชีรายช่ือผูเ้ขา้ช่ือซ้ือหุ้นหรือผูรั้บมอบฉันทะในการประชุมให้ความเห็น

ในกิจการท่ีไดป้ระชุมจดัตั้งบริษทัพร้อมลายมือช่ือ 
- ส าเนารายงานการประชุมตั้งบริษทั 
- ส าเนาขอ้บงัคบั พร้อมช าระอากรแสตมป์ 200.- 
- ส าเนาหลกัฐานการรับช าระค่าหุน้ท่ีบริษทัออกใหผู้ถื้อหุ้น 
3.1.3 ตั้งช่ือบริษทัส าหรับการจดทะเบียน โดยใชช่ื้อบริษทัในนามว่า บริษทั เดอะฮาร์บ้ี 

อินเซค เชนจ ์จ ากดั (The Harbie Insect Chance Company Limited) 
3.1.4 ท าการยื่นจองช่ือบริษทั / ตรวจทะเบียนค าขอนิติบุคคลต่อนายทะเบียน ทีกรม

พฒันาธุรกิจการคา้ หรือจองช่ือบริษทัผานทางเวบ็ไซต ์ww.dbd.go.th  
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3.1.5 จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ และยื่นต่อนายทะเบียน โดยตอ้งยื่นภายใน
ระยะเวลาไม่เกิน 30 วนั หลงัจากท่ีนายทะเบียนไดล้งช่ือบนเอกสารแจง้ผลรับรองช่ือบริษทั โดยมี
ขอ้มูลรายงานดงัน้ี 

- ช่ือของบริษทั (ท่ีไดจ้องไว)้ 
- ขอ้มูลท่ีตั้งส านกังานใหญ่ / สาขา จงัหวดัท่ีตั้ง รหัสประจ าบา้นของท่ีตั้งส านักงาน 

อีเมล เบอร์โทร.บริษทัและเบอร์โทร. ติดต่อกรรมการและช่ือท่ีอยูเ่วบ็ไซต ์(ถา้มี) 
- วตัถุประสงคข์องบริษทั 
- ทุนจดทะเบียน 
- ช่ือ-ท่ีอยู ่อาย ุสัญชาติ พยานจ านวน 2 คน 
- ขอ้บงัคบั (ถา้มี) 
- จ านวนทุน (มูลค่าหุ้น) ท่ีเรียกช าระแลว้ ตอ้งมีจ านวนอย่างน้อยร้อยละ 25% ของ

ทุนจดทะเบียน 
- ช่ือ-ท่ีอยู ่อาย ุกรรมการ 
- รายช่ือหรือจ านวนกรรมการท่ีมีอ านาจลงช่ือแทนบริษทั 
- ช่ือ-เลขทะเบียนผูส้อบบญัชีรับอนุญาตพร้อมค่าตอบแทน 
- ช่ือ-ท่ีอยู ่สัญชาติและจ านวนหุน้ของผูถื้อหุน้ 
3.1.6 ทุนจดทะเบียนของบริษทั 2,000,000 บาท โดยผูก่้อตั้งบริษทัไดจ้ดัให้มีการซ้ือ

หุ้นทั้งหมด ซ่ึงเป็นผูท่ี้ตอ้งการให้มาร่วมเป็นหุ้นส่วนดว้ยตนเอง (ดงัแสดงในรายช่ือผูถื้อหุ้น ตาราง
ท่ี 4.1) โดยมีการเก็บเงินช าระค่าหุน้เตม็จ านวนจากผูร่้วมลงทุน  

3.1.6 จดัการประชุม เพื่อจดัตั้งการจดทะเบียนบริษทั เพื่อใหมี้ความเขา้ใจท่ีตรงกนั โดย
มีวาระการประชุม ประกอบไปดว้ยหวัขอ้ดงัน้ี 

- กฎระเบียบขอ้บงัคบัของบริษทั  
- การคดัเลือกและจดัตั้งคณะกรรมการของบริษทั และขอบเขตอ านาจ 
- การคดัเลือกผูส้อบบญัชีเพื่อตรวจสอบรับรองงบการเงิน ซ่ึงผูท่ี้จะมารับหนา้ท่ีตอ้ง

เป็นบุลคลธรรมดาเท่านั้น 
- แจง้เร่ืองค่าตอบแทนของผูก่้อตั้งบริษทั  
- จ านวนหุน้บริษทัสุทธิ 
3.1.7 จดัตั้งคณะกรรมการบริษทั เลือกคณะกรรมการบริษทัเพื่อมาท าหน้าท่ีแทนผู ้

ก่อตั้ง รวมทั้งด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในบริษทั เช่น ท าหนา้ท่ีเก็บเงินค่าหุน้ เม่ือเก็บเงินค่าหุน้ครบแลว้ 
จะท าการยืน่ขอจดทะเบียนบริษทั ภายใน 3 เดือน นบัตั้งแต่วนัท่ีมีการประชุม 
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3.1.8 ช าระเงินค่าธรรมเนียมส าหรับการจดทะเบียนบริษทั ซ่ึงค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งช าระ
ทั้งหมดในการจดทะเบียนบริษทัจ ากดัมีดงัน้ี 

- ค่าหนงัสือรับรอง รายการละ 40 บาท 
- ค่ารับรองส าเนาเอกสารค าขอจดทะเบียน 50 บาท 
- ค่าใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน 100 บาท 
- ค่าอากรแสตมป์ 200 บาท 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ 500 บาท 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนบริษทัจ ากดั 5,000 บาท 
3.1.9 รับใบส าคญัและหนงัสือรับรองการจดทะเบียนบริษทั ท่ีนายทะเบียน กรมพฒันา

ธุรกิจการคา้ในพื้นท่ีท่ีอาศยัอยูห่รือส านกังานพาณิชยป์ระจ าจงัหวดั 
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3.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 

3.2.1 ขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.1 แสดงขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 
ท่ีมา: กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา (2565) 
 
 

3.3 ห่วงโซ่อุปทานในการผลติผลติภัณฑ์ Harbies Cookies Light 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.2 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑ ์Harbies Cookies Light 

 
จากรูปภาพท่ี 3.2 ไดแ้สดงถึงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑ์ Harbies Cookies 

Light โดยมี 4 ขั้นตอนหลกัไดแ้ก่ ขั้นตอนการศึกษาวิจยั ขั้นตอนการจดัหาวตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิต
ผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการกระจายสินคา้ 

เตรียมรูป 
เคร่ืองหมายการคา้ 

ตรวจสอบ 
เคร่ืองหมายการคา้ 

เตรียมเอกสาร 
ค าขอจดทะเบียน 

ยืน่ค าขอ 
จดทะเบียน 

ช าระ 
ค่าธรรมเนียม 

รอรับ 
หนงัสือส าคญั 

ฟาร์มหนอนดว้ง 
ในจงัหวดั ตรัง 
ล าปาง พิษณุโลก 

การคิดคน้และวิจยั
โปรตีนท่ีสกดัจากแมลง 

คลงัจดัเก็บสินคา้ 

ไร่หญา้หวาน 
จงัหวดัเชียงใหม่ โรงงาน OEM 

(Quality Plus Intertex) 
กรุงเทพมหานคร คลงัจดัเก็บสินคา้ 

ศูนยก์ระจายสินคา้ 

ช่องทางออนไลน์ 
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3.3.1 ขั้นตอนการศึกษาวิจัย  
ผลิตภณัฑ ์Herbie Cookies light  มีการท าการศึกษาวิจยัการสกดัโปรตีนจากแมลงใน

ขั้นตอนแรก โดยท าการวิจยัให้มีความโดดเด่นในเร่ืองโปรตีนท่ีบริสุทธ์ มีรูปร่างของโมเลกุลท่ีง่าย
ต่อการย่อย สารอาหารอ่ืนๆท่ีสกดัไดจ้ากแมลงเช่น วิตามิน แคลเซียม เพื่อให้ไดโ้ปรตีนแมลงท่ีบด 
หรือแปรรูปออกมาเป็นผง โดยควบคุมคุณภาพผงโปรตีนให้เป็นไปตามมาตรฐานท่ีตกลงกนั แลว้
จดัส่งผงจ้ิงหรีด ไปยงัโรงงาน OEM เพื่อเป็นวตัถุดิบในการผลิตสินคา้ต่อไป และท าให้มีงานวิจยัท่ี
รองรับมาตรฐานท่ีชดัเจน  

 
3.3.2 ข้ันตอนการจัดหาวัตถุดิบ  
ในขั้นตอนถัดมาจะเป็นการจัดหาวตัถุดิบหลักท่ีใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ Herbie 

Cookies light  คือ หนอนดว้งท่ีใชเ้ป็นโปรตีนหลกั  และสารใหค้วามหวานจากน ้าตาลคือหญา้หวาน 
โดยหญ้าหวานรับจากไร่หญ้าหวาน จังหวดัเชียงใหม่ และส าหรับแมลง ทางบริษทัเป็นผูจ้ดัหา
วตัถุดิบหลกัจากกลุ่มเกษตรกรท่ีมีกระบวนการเล้ียง และการผลิตท่ีมีมาตรฐาน นอกจากน้ียงัมีการ
ท าสัญญากับฟาร์มเล้ียงหนอนด้วง 3 จงัหวดัได้แก่ ตรัง ล าปาง และพิษณุโลก เน่ืองจากการผลิต
ผลิตภณัฑ์เป็นปริมาณมาก ท าให้ตอ้งมีพาร์ทเนอร์เป็นจ านวนมากเพื่อรองรับการผลิต โดยทั้งสาม
ฟาร์มสามารถรองรับการผลิตจ านวนมากได้ โดยมีเกณฑ์การคดัเลือกฟาร์มแมลงท่ีจะเขา้ร่วมท า
สัญญา MOU ดงัน้ี 

- เกษตรกรและผลผลิตไดรั้บการตรวจมาตรฐานการเล้ียงและผลิตแมลงท่ีถูกตอ้งจาก
กรมปศุสัตว ์ 

- สามารถเก็บเก่ียวผลผลิตไดต้ามปริมาณท่ีตกลงไวใ้นสัญญา 
- แหล่งเพาะเล้ียงและผูป้ระกอบกิจการฟาร์มมีประวติัท่ีดี และองค์ความรู้ในการ

เพาะเล้ียงแมลง 
- คุณภาพของผลผลิตตอ้งเป็นไปตามท่ีก าหนดในสัญญา  
- ราคาขายผลผลิตอยใูนเกณฑท่ี์ก าหนดในสัญญา  
- หลงัจากท่ีเก็บเก่ียวผลผลิต และรับซ้ือวตัถุดิบจากฟาร์มแลว้ วตัถุดิบในการผลิตจะ

ถูกส่งและเก็บรักษาในคลงัเก็บสินคา้ท่ีสระบุรี ก่อนท่ีจะส่งไปท าการผลิตท่ีจงัหวดั3.3.3 ขั้นตอนการ
ผลิตผลิตภณัฑ ์ 
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 3.3.3 ขั้นตอนการผลิตผลิตภัณฑ์ 
ในการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑ์ขนมคุกก้ีเสริมโปรตีน Herbie Cookies light   ทาง

บริษทัไดมี้การเปรียบเทียบบริษทัท่ีจะใชใ้นการจา้งผลิตแบบ OEM ทั้งหมด 3 บริษทั ไดแ้ก่ บริษทั 
Quality Plus Intertex, Maydi International และ Quality plus group โดยมีขั้นตอนในการพิจารณา
คดัเลือกบริษทัดงัน้ี  

- คน้หาขอ้มูลและติดต่อโรงงานเพื่อพิจารณาและประเมินศักยภาพในการผลิตโดย 
ใชเ้กณฑ ์ดงัน้ี 

o ประวติั และผลงานของบริษทั 
o มาตรฐานรับรองการผลิตท่ีบริษทัรับรอง 
o ความสามารถในการผลิตผลิตภณัฑใ์หไ้ดต้ามรูปแบบท่ีบริษทัตอ้งการ 
o ค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการผลิต 
o ระยะเวลาท่ีใชใ้นการผลิต 
o บริการหลงัการขาย 
o ความน่าเช่ือถือของบริษทั 
o ติดต่อบริษทั OEM เพื่อทดลองสูตรและสัดส่วนของผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนแบ

รนด ์Herbie Cookies light   เพื่อท าสินคา้ตวัอยา่งและประเมินราคา 
o ประเมินราคาและคุณภาพผลิตภัณฑ์ต้นแบบ รวมถึงตกลงสูตรและสัดส่วนท่ี

ตอ้งการใหผ้ลิตเพื่อจ าหน่าย 
o ตกลงราคาในการผลิตรวมถึงการขนส่ง 
o ท าสัญญาวา่จา้งผลิต 
o ท าขั้นตอนมาตรฐานรับรองการผลิตของโรงงานให้เป็นผลิตภณัฑท่ี์ปราศจากแลค

โตส และออกหมายเลข certification เพื่อผลิตไดเ้พียงผลิตภณัฑข์องแบรนด์ Herbie Cookies light   
เท่านั้น 

o ด าเนินการยืน่ขอหมายเลขอย.  
o ด าเนินการส่งวตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิต และบรรจุภัณฑ์ให้กับบริษทั OEM เพื่อ

เตรียมการผลิต 
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ตารางท่ี 3.1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑค์ุกก้ี
เสริมโปรตีนแบรนด ์Herbie Cookies light ของแต่ละบริษทั 
 

คุณสมบัติบริษัท OEM Quality Plus 
Intertex 

Maydi 
International 

Quality plus 
group 

บริษทัเป็นท่ีรู้จกัและมีช่ือเสียง ✓ ✓  
บริษทัมีความน่าเช่ือถือในเร่ืองของ 
ความถูกตอ้งในกระบวนการผลิต 

✓ ✓ ✓ 

มาตรฐานรับรองการผลิตท่ีบริษทั 
ต่าง ๆ รับรอง เช่น GMP HACCP 

✓ ✓ ✓ 

สามารถก าหนดระยะเวลาท่ีใชใ้น  
การผลิตเองได ้

✓  ✓ 

มีไลน์การผลิตอาหารประเภทโปรตีน 
โดยเฉพาะ 

✓ ✓ ✓ 

มีทีมงานวิจยัและพฒันาสูตรสินคา้ 
ใหไ้ดคุ้ณภาพก่อนท าการผลิตจริง 

✓ ✓ ✓ 

 
หมายเหต ุ: เคร่ืองหมายถูก (✓) หมายถึง บริษทัมีคุณสมบติัท่ีเราตอ้งการ 

     เคร่ืองหมายผิด () หมายถึง บริษทัไม่มีคุณสมบติัท่ีเราตอ้งการ 
 

 _______________________________________ 
ท่ีมาตาราง: จากการสืบคน้ขอ้มูลบริษทั OEM ท่ีรับผลิตและวิจยัขนมเสริมโปรตีนคูเ่ทียบทั้ง 3 

บริษทั สืบคน้จาก: https://www.qualityplus.co.th/  (Quality Plus Intertex), https://maydi.co.th/th/ 
(Maydi International), https://www.qualityplus.co.th/about-us/ (Quality plus group) 

 
 
 
 
 
 

https://www.qualityplus.co.th/about-us/
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จากตารางท่ี 3.1 เม่ือพิจารณารายละเอียดคุณสมบติัของบริษทั OEM แต่ละบริษทัแลว้ 
จะเห็นวา่คุณสมบติัของบริษทั Quality Plus Intertex มีรายละเอียดท่ีครบถว้นและเหมาะสมกบัการต
ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนแบรนด ์Herbie Cookies light มากท่ีสุด ดงันั้นบริษทั จึงไดเ้ลือก Quality 
Plus Intertex ในการผลิตผลิตภณัฑ ์Herbie Cookies light แบบ OEM  

 
3.3.4 ขั้นตอนการกระจายสินค้า 

 หลงัจากผลิตภณัฑ์ถูกส่งจากบริษทั OEM มายงัคลงัเก็บสินคา้ท่ีคลงัสินคา้วีอาร์จีจงัหวดั
สระบุรี เพื่อรอการกระจายสินคา้ไปยงัช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ Herbie Cookies light โดยมี
ช่องทางจ าหน่าย 2 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ ช่องทางออฟไลน์ และช่องทางออนไลน์ ดงัน้ี 

 
3.3.4.1 ขั้นตอนกระจายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
ในการขายผลิตภณัฑ ์Herbie Cookies light ผ่านช่องทางออนไลน์ มีขั้นตอนหลงัจาก

ไดรั้บค าสั่งซ้ือของลูกคา้ดงัน้ี 
 

 
 
 
 

 
 
 

รูปภาพท่ี 3.4 ขั้นตอนการขนส่งสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

- ลูกคา้สั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีมีการให้บริการ ได้แก่ Lazada และ Shopee 
Instagram, Tiktok, Facebook และ Line@ ซ่ึงจะมีแอดมินหรือพนกังานคอยตอบ หรือใหบ้ริการตอบ
ลูกคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

- บันทึกและยืนยนัค าสั่งซ้ือของลูกคา้ โดยมีพนักงานขายบนัทึกรายละเอียดการ
สั่งซ้ือ โดยรายละเอียดท่ีบนัทึกมีดงัน้ี 

1. ช่ือลูกคา้ 
2. เบอร์โทรติดต่อกลบั 

ลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้ 
 

บนัทึกและยนืยนั
ค าสั่งซ้ือสินคา้ของ

ลูกคา้ 

ลูกคา้ช าระเงินค่าสินคา้ 

บนัทึกรายละเอียด
และหลกัฐานการ

รับช าระ 

เบิกสินคา้และ
จดัเตรียมจดัส่ง 

จดัส่งและส่งเลข 
tracking แก่ลูกคา้ 
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3. สถานท่ีจดัส่ง 
4. รายการผลิตภณัฑท่ี์สั่งซ้ือ 
5. ค่าจดัส่ง 
6. โปรโมชนัท่ีลูกคา้ไดรั้บ 
7. จ านวนเงินทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งโอนเงิน 
- ตรวจสอบและยืนยนัยอดการสั่งซ้ือของลูกคา้ และแจง้ขอ้มูลช่องทางการช าระเงิน 

เพื่อใหลู้กคา้ท าการช าระเงิน 
- หลงัจากลูกคา้ท าการช าระค่าค าสั่งซ้ือสินคา้และส่งหลกัฐานการช าระเงิน  ทาง

บริษทัจะท าบนัทึกรายละเอียดและเบิกสินคา้จากคลงัและจดัเตรียมสินคา้ตามค าสั่งซ้ือ 
- พนกังานจดัส่งสินคา้ทางไปรษณียห์รือขนส่งช่องทางอ่ืนๆให้แก่ลูกคา้ตามท่ีลูกคา้

ตอ้งการ และท าการส่งเลข tracking การจดัส่งใหแ้ก่ลูกคา้ 
 
 

3.4 ทีต่ั้งบริษัท 

 
รูปภาพท่ี 3.5 แสดงท่ีตั้งของบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั  
ท่ีมา: Google map (2567)  

 
บริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั จะอยูภ่ายในจงัหวดัสระบุรี เน่ืองจากเป็นสถานท่ี

เดียวกบัคลงัจดัเก็บสินคา้ก่อนกระจายสู่ช่องทางอ่ืนๆถดัไป โดยเลือกใชเ้ป็นคลงัสินคา้ให้เช่าและท่ี
ท าการบริษทัภายใตโ้ครงการโกดงัให้เช่า วีอาร์จี จ ากดั เฟสท่ี 3 จ านวน 2 คูหา บา้นเลขท่ี 88 ม.2 
ต าบลขนุนก อ าเภเอเมืองสระบุรี จงัหวดัสระบุรี 
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รูปภาพท่ี 3.6 แสดงรูปภาพของโกดงัสินคา้ให้เช่าวีอาร์จี ซ่ึงจะเป็นคลงัสินคา้ของบริษทั  
เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั  
ท่ีมา: VRG (2567) 
 
 

3.5 ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน  
3.5.1 ค่าใช้จ่ายก่อนจัดตั้งบริษัท 

ตารางท่ี 3.2 แสดงค่าใชจ่้ายก่อนจดัตั้งบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั 
ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย (บาท) ราคารวม 

(บาท) 
1 ค่าจดทะเบียนบริษทั 

(KBANK, 2567) 
1 คร้ัง 10,000 10,000 

2 ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ 
(TOP IP THAILAND, 2563) 

1 คร้ัง  
3,900 

 
3,900 

3 ค่าการจดสิทธิบตัรศูนยอ์าหาร 
(กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2564) 

1 คร้ัง 10,90021 10,900 

4 ค่าจา้งวิจยัผลิตภณัฑ ์ 
พร้อมจดทะเบียนอย. 
(กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2564) 

1 คร้ัง 400,00022 400,000 

5 ค่าทดสอบและทดลองผลิตภณัฑ์
ก่อนวางขาย 
(ส านกังานมาตรฐาน
ผลิตภณัฑอ์ุตสาหกรรม, 2566) 

5 คร้ัง 50,00023 250,000 

6 ค่าอนุสิทธิบตัรการประดิษฐ ์ 1 คร้ัง 2,250 2,250 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนจัดตั้งบริษัท (บาท) 677,050 
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 3.5.2 ค่าเช่าพืน้ท่ี 

พื้นท่ีท่ีบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั จะใชเ้ป็นพื้นท่ีคลงัจดัเก็บสินคา้และท่ีท า
การบริษทัคือโกดงัให้เช่าของบริษทัวีอาร์จี จ ากดั ซ่ึงตั้งอยู่ในเขตจงัหวดัสระบุรีและมีการจดัท าเป็น
พื้นท่ีใชส้อยส าหรับผูป้ระกอบการรายยอ่ย หรือธุรกิจ SME แบบครบวงจร ซ่ึงในปัจจุบนัไดมี้ธุรกิจ
ขนส่งแบบ Express หลายบริษทัท่ีเขา้มาเช่าพื้นท่ี จึงเป็นโอกาสดีส าหรับผูป้ระกอบการ SME ต่างๆ
จะเขา้มาใชพ้ื้นท่ีแห่งน้ีอย่างเกิดประโยชน์ร่วมกนั โดยมีการท าสัญญาค่าเช่าพื้นท่ีคลงัจดัเก็บสินคา้
และท่ีท าการบริษทัอยู่ท่ี 20,000 บาทต่อเดือน (วีอาร์จี, 2567) และตอ้งท าการตกแต่งเพื่อแบ่งโซน
พื้นท่ีให้เป็นไปตามมาตรฐานและสอดคลอ้งกบัการจดัเก็บผลิตภณัฑ์ โดยประมาณราคาในการใช้
จ่ายไวอ้ยู่ท่ี 300,000 บาทโดยเลือกเป็นโกดงัเล็กท่ีสุดในโครงการ ตั้งอยู่ภายในจงัหวดัสระบุรี โดย
พิจารณาการเลือกจากการท่ีจงัหวดัสระบุรีเป็นจงัหวดัท่ีไม่ไกลกบักรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นท่ีตั้งของ
โรงงาน OEM ท่ีจะใชผ้ลิตสินคา้ และอยู่ไม่ไกลจากศูนยก์ระจายสินคา้จงัหวดัปทุมธานี นอกจากน้ี
ทางคลงัสินคา้ท่ีให้เช่ายงัมีการสนับสนุนการแบ่งเขตหรือต่อเติมห้องเพื่อจดัตั้งส านักงาน แบ่งเขต
พื้นท่ีใช้สอยและมีบริษทัต่างๆท่ีเป็นพาร์ทเนอร์เช่นบริษทัขนส่ง พื้นท่ีสามารถเป็นทั้งบริษทัและ
คลงัจดัเก็บสินคา้ได ้เพื่อสนบัสนุนแก่ผูป้ระกอบการธุรกิจ มีลานจอดรถกวา้ง สะดวกต่อการเขา้ออก
ของรถบรรทุก  

 
3.5.3 ค่าใช้จ่ายการจัดตั้งส านักงาน (HomePro, 2567) 

ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายการจดัตั้งส านกังานของบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั 
ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 
(บาท) 

1 ค่าปรับปรุงส านกังาน 1 คร้ัง 300,000 300,000 
2 ค่าเฟอร์นิเจอร์ส านกังาน     

    โต๊ะท างาน 6 ตวั 1,900 11,400 
     เกา้อ้ีส านกังาน 12 ตวั 500 6,000 
    ตูเ้ก็บเอกสาร 2 ตู ้ 3,000 6,000 

3 อุปกรณ์ส านกังาน     
     คอมพิวเตอร์ 8 เคร่ือง 25,000 200,000 
     เคร่ืองปร้ินทเ์อกสาร 2 เคร่ือง 28,000 56,000 
     โทรศพัทต์ั้งโต๊ะ 3 เคร่ือง 600 1,800 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายการจดัตั้งส านกังานของบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ ์จ ากดั (ต่อ) 
ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 
(บาท) 

      เคร่ืองใชส้ านกังาน
เบด็เตลด็ 

4 ชุด 2,000 8,000 

5 ส่ิงอ านวยความสะดวก     
     เคร่ืองปรับอากาศ 2 เคร่ือง 18,000 36,000 
     พดัลม 4 ตวั 1,200 48,000 
     ตูก้ดน ้า 1 ตู ้ 5,000 5,000 
     ตูเ้ยน็ 2 ตู ้ 5,000 10,000 
     ชุดโต๊ะรับประทานอาหาร 4 ชุด 4,000 16,000 
     ไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 2,000 2,000 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนจัดตั้งบริษัท (บาท) 436,200 
 
 

3.6 ค่าใช้จ่ายในการบริหารส านักงานและคลงัสินค้า 
ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารส านกังานและคลงัสินคา้ของบริษทั 

รายการ ค่าใช้จ่าย 
(บาท/
เดือน) 

ค่าใช้จ่าย (บาท/ปี) 

 
ปี 1 

 
ปี 2 

 
ปี 3 

 
ปี 4 

 
ปี 5 

ค่าไฟ24 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 

ค่าน ้า24 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าโทรศัพท์25 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าอนิเทอร์เน็ต25 1,200 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 
ค่าน ้ามันรถ26 20,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
ค่าอุปกรณ์
ส านักงาน
เบ็ดเตลด็ 

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

รวม (บาท) 28,000 336,000 336,000 336,000 336,000 336,000 



43 

 

_________________________ 
24จากการประมาณการค่าใชจ่้ายรายเดือนจากการสอบถามรายละเอียดเบ้ืองตน้จากการท่ีติดต่อโรงงานวีอาร์จี เมื่อวนัท่ี 18 มิถุนายน 
2567 
25จากการสอบถามรายละเอียดค่าโทรศพัท ์ และค่าอินเทอร์เน็ตรายเดือนของส านกังานเขตจงัหวดัชุมพรของบริษทัซีพีเอฟจีเอส มี
ค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 1,200 บาทต่อเดือนเมื่อวนัท่ี 18 มิถุนายน 2567 
26จากการสอบถามรายละเอียดค่าน ้ามนัรายเดือนของส านกังานเขตจงัหวดัชุมพรของบริษทัซีพีเอฟจีเอส มีการจ ากดัปริมาณน ้ ามนัต่อ
เดือนอยูท่ี่ 10,000 บาทต่อคนั เมื่อวนัท่ี 18 มิถุนายน 2567 
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ตารางท่ี 3.5 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนต่อหน่วยผลิตผลิตภณัฑ ์Harbie cookies light ต่อรอบการ
ผลิต 

รายการ หน่วยท่ีผลติได้ 
(ชิ้น) 

ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 

Direct Material 
ผงโปรตีนหนอนดว้ง 55 กิโลกรัม
27 

20,000 7.3 146,000 บาท 

ผงหญา้หวาน 34 กิโลกรัม28 20,000 1 20,000 บาท 
รวมต้นทุนค่า Direct Material 20,000 8.8 166,000 บาท 

Conversion cost 
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบมายงัคลงั 
เก็บวตัถุดิบ 

20,000 2.5 50,000 บาท 

ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ์29 20,000 3.2 64,000 บาท 
ตน้ทุนจา้งบริษทั OEM ผลิต30 20,000 3.5 70,000 บาท 
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงั
บริษทั  
OEM ต่อรอบ31 

20,000 2 40,000 บาท 

ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั  
OEM ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ 
และโกดงัเก็บสินคา้32 

20,000 1 20,000 บาท 

รวมต้นทุนค่า Conversion cost 20,000 12.2 244,000 บาท 

รวมต้นทุนท้ังหมด (บาท) 20,000 21.0 410,000 บาท 
 
__________________________ 
27จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตในหวัขอ้ ผงโปรตีนแมลงมีราคา 2800 บาท/1 กิโลกรัม (SME, 2567) สืบคน้ขอ้มูลเมื่อวนัท่ี 18 
มิถุนายน 2567 
28จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตในหวัขอ้ ผงหญา้หวานมีราคา 590 บาท/1 กิโลกรัม (NANA-herb-supply, 2567) สืบคน้ขอ้มูล
เมื่อวนัท่ี 18 มิถุนายน 2567 
จากการประเมินตน้ทุนทางดา้นบรรจุภณัฑโ์ดยสอบถามโรงงานผลิตพลาสติกซิปล๊อค พบว่าตน้ทุนบรรจุภณัฑต์่อหน่วย พร้อมฉลาก
สินคา้ ตกอยูท่ี่ 3.2 บาท ดงันั้นตน้ทุนในการผลิตบรรจุภณัฑ ์20,000 ช้ิน จะราคา 64,000 บาท 
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30จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั Quality Plus Intertex พบว่าตน้ทุนการผลิตเร่ิมตน้ในการผลิตผลิตภณัฑ ์ Harbies Cookies Light 
ประมาณคร้ังละ 70,000 บาท ซ่ึงรวมค่าทดสอบผลิตภณัฑด์ว้ย โดยผลิต 1 batch จ านวน 20,000 ช้ิน จะเพ่ิมขึ้นประมาณ 2 - 3 % ตาม
จ านวนยอดขายท่ีเพ่ิมขึ้นในแต่ละปี หรือตามสัญญาท่ีไดท้ าการตกลงกบบริษทัไว ้
31จากการสอบถามบริษทัขนส่งกระจายสินคา้ในการขนส่งวตัถุดิบจากฟาร์มหนอนดว้งและฟาร์มหญา้หวาน ไปยงัโกดงัเก็บวตัถุดิบวี
อาร์จี จ.สระบุรี และไปต่อท่ีบริษทั Quality Plus มีระยะทางรวมทั้งส้ิน 453 กิโลเมตร โดยใชร้ถขนส่ง 6 ลอ้ในการขนส่ง 1 เท่ียว คิด
ราคาประมาณ 7,000 บาท และคาดว่าบริษทั จะมีการสั่งซ้ือวตัถุดิบเพ่ือใชใ้นการผลิตเฉลี่ยประมาณปี ละ 10 คร้ัง ซ่ึงจะขึ้นกบัยอดขาย
สินคา้ในแต่ละปี 
31จากการสอบถามบริษทัขนส่งกระจายสินคา้ในการขนส่งผลิตภณัฑท่ี์ผลิตจากบริษทั Quality Plus ไปยงัคลงัเก็บสินคา้ และส่งต่อไป
ยงัศูนยก์ระจายสินคา้ท่ีจงัหวดัปทุมธานี โดยใชร้ถขนส่ง 6 ลอ้ในการขนส่ง 1 เท่ียว โดยมีระยะทางทั้งส้ิน 230 กิโลเมตร คิดราคา
ประมาณ 3,500 บาท  
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ตารางท่ี 3.6 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือจากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปี ท่ี 1 – 
5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ปริมาณยอดการสั่งซ้ือ
สินคา้ 

144,400 158,832 174,707  192,169   211,376  

ราคาตน้ทุนการผลิต
สินคา้ 

 20.50   20.50   20.50   20.50   20.50  

รวมต้นทุนสินค้าท้ังหมด  2,960,200   3,256,056   3,581,494   3,939,465   4,333,216  
 
 

3.7 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
ตารางท่ี 3.7 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิต Harbie Cookies Light ในช่วงปี ท่ี 0-1 

 
กิจกรรมหลกั 

 
กิจกรรมย่อย 

ช่วงเวลาด าเนินการในปีที่ 0 - 1 

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

การจัดตั้งบริษัท ปรับปรุงพ้ืนท่ีส านกังาน
และจดัซ้ือ 
อุปกรณ์ส านกังาน 

            

ยื่นค าขอจดทะเบียน
บริษทั 

            

การขอซือ้
สิทธิบัตร 

บริษทัติดต่อซ้ือสิทธิบตัร
ผลิตภณัฑ ์

            

ท าการเจรจา ด าเนินการ
ซ้ือสิทธิบตัร 

            

การจัดหา
วัตถุดิบ 

ติดต่อฟาร์มเล้ียงแมลง             
ติดต่อไร่หญา้หวาน             
ท าสัญญา MOU เพื่อท า
การซ้ือขาย 

            

การด าเนินการ 
การผลิต 

คน้หาขอ้มูลและคดัเลือก
บริษทัผูผ้ลิต 

            

เจรจาขอ้ตกลงและท า
สัญญากบับริษทัผูผ้ลิต 

            

ทดลองผลิตภณัฑต์วัอยา่ง             



47 

 

ตารางท่ี 3.7 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิต Harbie Cookies Light ในช่วงปี ท่ี 0-1 
(ต่อ) 

 
กิจกรรมหลกั 

 
กิจกรรมย่อย 

ช่วงเวลาด าเนินการในปีที่ 0 - 1 

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

การด าเนินการ
การจัดจ าหน่าย 

ติดต่อช่องทางจดัจ าหน่าย
สินคา้ 

            

ผลิตสินคา้             
จ าหน่ายสินคา้             
จดักิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย 
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บทที่ 4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 

 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
บริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ์ มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูดู้แลสิทธิบตัรสูตร

ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลง สั่งผลิตและจดัจ าหน่าย ภายใตช่ื้อ Harbies Cookies Light โดย
มีทุนจดทะเบียน 2,000,000 บาท 

 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
บริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ์ ก่อตั้งขึ้นโดยมีแรงบนัดาลใจมาจากการท่ีผูท้  าแผน

ธุรกิจอยากจะสร้างผลิตภณัฑ์ขนมท่ีมีประโยชน์ขึ้นมา เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ี
รักสุขภาพ ช่ืนชอบการทานขนม โดยทางผูท้  าแผนธุรกิจมีแผนจะแปรรูปขนมคุกก้ี โดยจะประยุกต์
และเปล่ียนแปลงเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความเป็นอาหารเพื่อสุขภาพมากขึ้น โดยมีความแตกต่างจาก
แบรนดค์ู่แข่งของคือการใชโ้ปรตีนจากแมลง “หนอนดว้ง” มาใชเ้ป็นแหล่งโปรตีนหลกัในขนมคุกก้ี 
ซ่ึงจะเป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถเพิ่มมูลค่าของหนอนดว้งใหมี้มูลค่าสูงยิง่ขึ้น และสอดคลอ้งกบักระแส
ในเร่ืองของอาหารเพื่อสุขภาพ ท่ีในปัจจุบนัผูบ้ริโภคหันมาใส่ใจเร่ืองสุขภาพมากขึ้น ท าใหผู้ท้  าแผน
ธุรกิจเล็งเห็นถึงโอกาสในการสร้างผลิตภณัฑข์นมคุกก้ีเสริมโปรตีน Harbie Cookies Light ขึ้นมา
เพื่อสร้างความแปลกใหม่ให้กบัอุตสาหกรรมอาหารโปรตีนจากแมลง เน่ืองจาก บริษทั เดอะฮาร์บ้ี 
อินเซค เชนจ ์เป็นบริษทัท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้ง ท าใหย้งัมีจ านวนพนกังานท่ีนอ้ย และบริษทัยงัเป็นขนาดเล็ก 
ดังนั้นผูบ้ริหารจะเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจขององค์กรเพื่อให้ทุกคนในองค์กรมี
เป้าหมายเดียวกนั และจะจดัท าแผนผงัองคก์รให้เป็นแบบ Flat Organization เพื่อใหทุ้กคนในองคก์ร
มีความเท่าเทียมกนั สามารถน าเสนอความคิดเห็น เพื่อให้อิสระในการตดัสินใจ และเพื่อให้สามารถ
ท างานร่วมกนัไดอ้ยา่งสะดวก และรวดเร็ว 
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รูปภาพท่ี 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค เชนจ์ 
 
 

4.3 รายช่ือผู้บริหารและต าแหน่ง 

1. นางสาวสินธิดา เจียรวิวฒันวงศ ์ต าแหน่งกรรมการผูจ้ดัการ 
2. นางสาวชุติกาญจน์ นาเซ ต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 
3. นางสาวสิริน เจียรวิวฒันวงศ ์ต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 
4. นางสาวปิยะมาส บุญพามา ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายขนส่งและคลงัสินคา้ 

 
 

4.4 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 

ตารางท่ี 4.1 แสดงถึงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 
 

ล าดับ 
 

ผู้ถือหุ้น 
จ านวนหุ้น 

(หุ้น) 
สัดส่วน 
(%) 

เงินลงทุน 
(บาท) 

1 นางสาวสินธิดา เจียรวิวฒัน
วงศ ์

2,000 40.0% 2,000,000 

2 นางสาวสิริน เจียรวิวฒันวงศ์ 1,000 20.0% 1,000,000 
3 นางสาวชุติกาญจน์ นาเซ 1,000 20.0% 1,000,000 
3 นางสาวปิยะมาศ บุญพามา 1,000 20.0% 1,000,000 

รวมทั้งส้ิน 5,000 100.0% 5,000,000 

 

  

กรรการผูจ้ดัการ 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
ฝ่ายการตลาด 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี ผูจ้ดัการฝ่ายขนส่ง
และคลงัสินคา้ 
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4.5 แผนการด้านบุคลากร 
ตารางท่ี 4.2 แสดงถึงต าแหน่ง จ านวนคนในต าแหน่งนั้น ๆ และหนา้ท่ีรับผิดชอบของบุคลากรใน
องคก์ร 

ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าที่และความรับผิดชอบ 
กรรมการผูจ้ดัการ 

(ส านกังานคณะกรรมการ
ก ากบัหลกัทรัพยแ์ละตลาด
หลกัทรัพย,์ 2567) 

1 1. การก าหนดนโยบายและกลยทุธ์ เพื่อให้
บรรลุเป้าหมายและวิสัยทศัน์ท่ีวางไว ้

2. การติดตามและประเมินผล เพื่อให้
ด าเนินการตามนโยบายและกลยทุธ์ท่ี
ก าหนด 

3. การแต่งตั้งและก ากบัผูบ้ริหารระดบัสูง
และก ากบัดูแลการปฏิบติังาน 

4. การก าหนดค่าตอบแทนและผลประโยชน์ 
5. การจดัท ารายงานประจ าปีและรายงาน

การเงินท่ีถูกตอ้งและครบถว้น 
6. การเปิดเผยขอ้มูลท่ีส าคญัและเก่ียวขอ้งแก่

ผูถื้อหุน้และผูมี้ส่วนไดเ้สียอ่ืน ๆ 
7. การระบุ, ประเมิน และจดัการความเส่ียงท่ี

อาจเกิดขึ้นกบับริษทั 
8. การก ากบัดูแลการปฏิบติัตามกฎหมายและ

ขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งทุกประการ 
9. การส่งเสริมการก ากบัดูแลกิจการท่ีดีและ

เป็นธรรม 
10. การรักษามาตรฐานจริยธรรมและความ

รับผิดชอบในการด าเนินงานของบริษทั 
ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 
(Forbes, 2565) 

1 1. วางแผนกลยทุธ์การขายและการตลาด 
2. การวางแผนงบประมาณ ส าหรับกิจกรรม

การขายและการตลาด  
3. การบริหารทีมขายและการตลาด 
4. การฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร 
5. การวิเคราะห์และวิจยัตลาด 
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6. การพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
7. การส่งเสริมการขายและการตลาด 
8. การสร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
9. การติดตาม ประเมินผล และปรับปรุงกล

ยทุธ ์
ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 
(Aicpa, 2565) 

1 1. จดัการ ควบคุม วิเคราะห์ และบริหาร
แผนการเงิน 

2. การจดัท าบญัชี ตรวจสอบ และ
ประสานงานกบัผูต้รวจสอบบญัชี 

3. การวางแผนและจดัการภาษี 
4. การควบคุมและจดัการงบประมาณบริษทั 
5. การระบุ ประเมิน และบริหารความเส่ียง

ดา้นการเงิน 
6. การบริหารปละพฒันาทีมงาน 
7. การใหค้  าปรึกษาดา้นการเงิน 

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และ
การขนส่ง 

(Logistic management, 
2266) 

1 1. การจดัการและควบคุมระบบคลงัสินคา้ 
2. การวางแผนและควบคุมการขนส่ง 
3. การบริหารจดัการทีมงานและบุคลากร 
4. การปรับปรุงกระบวนการและน า

เทคโนโลยมีาใช ้
5. การระบุ ประเมิน และจดัการความเส่ียง 
6. การจดัท างบประมาณและควบคุมตน้ทุน 
7. การประสานงานฝ่ายผลิต ฝ่ายการตลาด  
8. การรายงานขอ้มูลแก่ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการ

จดัเก็บและขนส่งสินคา้ 
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4.6 แผนการด าเนินกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลาและความต้องการใช้ 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในบริษทั 

หมายเหตุ: อตัราการเพ่ิมขึ้นของเงินเดือนพนกังาน จะเพ่ิมขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยจะเพ่ิมขึ้นในปี ท่ี 3 ของการท างานของพนกังาน 
36จากการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัค่าประกนัสังคมท่ีบริษทัตอ้งจ่ายให้กบัพนกังาน ซ่ึงอตัราประกนัสังคมคิดเป็นร้อยละ 5% เท่ากบั 750 บาทต่อเดือน เมื่อพนกังานมีเงินเดือนมากกว่า 10,000 ขึ้นไป (ส านกังาน
ประกนัสังคม, 2566)

 
ต าแหน่ง 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 25,000 1 25,000 1 26,250 1 27,563 1 28,942 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และการขนส่ง 

1 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 

รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 4 85,000 4 85,000 4 89,250 4 93,713 4 98,400 

รวมเงินเดือน (ต่อปี) 4  1,020,000  4  1,020,000  4  1,071,000  4  1,124,556  4  1,180,794  

ประกันสังคม36 (ต่อปี) 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

เงินโบนัส (1 เดือนต่อปี) - - - - 4 89,250 4 93,713 4 98,400 

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด (บาท/ปี) -  1,226,000  -  1,226,000  -  1,374,750  -  1,441,695  -  1,511,993  
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 มูลค่าเงินทุนและแหล่งเงิน 

การด าเนินการธุรกิจขนมเสริมโปรตีนในรูปแบบคุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลง Harbies 
Cookies Light ใชเ้งินลงทุนทั้งส้ิน 10,000,000 บาท โดยใชเ้งินจากผุถื้อหุ้นทั้งหมด หุ้นละ 50 บาท 
และไม่มีการกูย้มืจากธนาคาร 

 
ตารางท่ี 5.1 แสดงงบประมาณการลงทุน 

 

ล าดับ 
 

ผู้ถือหุ้น 
จ านวนหุ้น 

(หุ้น) 
สัดส่วน 
(%) 

เงินลงทุน 
(บาท) 

1 นางสาวสินธิดา เจียรวิวฒัน
วงศ ์

2,000 40.0% 2,000,000 

2 นางสาวสิริน เจียรวิวฒันวงศ์ 1,000 20.0% 1,000,000 
3 นางสาวชุติกาญจน์ นาเซ 1,000 20.0% 1,000,000 
3 นางสาวปิยะมาศ บุญพามา 1,000 20.0% 1,000,000 

รวมทั้งส้ิน 5,000 100.0% 5,000,000 

 
 

5.2 เงินลงทุน 
ตารางท่ี 5.2 ตารางการลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร 

ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

1 ค่าปรับปรุงส านกังาน 1 คร้ัง 300,000 300,000 
2 ค่าเฟอร์นิเจอร์ส านกังาน     

    โต๊ะท างาน 6 ตวั 1,900 11,400 
     เกา้อ้ีส านกังาน 12 ตวั 500 6,000 
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ตารางท่ี 5.2 ตารางการลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร (ต่อ) 
ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 
(บาท) 

     ตูเ้ก็บเอกสาร 2 ตู ้ 3,000 6,000 
3 อุปกรณ์ส านกังาน     
     คอมพิวเตอร์ 8 เคร่ือง 25,000 200,000 
     เคร่ืองปร้ินทเ์อกสาร 2 เคร่ือง 28,000 56,000 
     โทรศพัทต์ั้งโต๊ะ 3 เคร่ือง 600 1,800 
      เคร่ืองใชส้ านกังาน

เบด็เตลด็ 
4 ชุด 2,000 8,000 

5 ส่ิงอ านวยความสะดวก     
     เคร่ืองปรับอากาศ 2 เคร่ือง 18,000 36,000 
     พดัลม 4 ตวั 1,200 48,000 
     ตูก้ดน ้า 1 ตู ้ 5,000 5,000 
     ตูเ้ยน็ 2 ตู ้ 5,000 10,000 
     ชุดโต๊ะรับประทานอาหาร 4 ชุด 4,000 16,000 
     ไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 2,000 2,000 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนจัดตั้งบริษัท (บาท) 436,200 

 

 
5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
ตารางท่ี 5.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีนโยบายใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ี

การคา้ 
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ตารางท่ี 5.3 สมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของ
ยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2567) ประมาณการณ์เงินเฟ้อทัว่ไป ในปี 2568 เท่ากบั 

1.3 และอตัราเงินเฟ้อพื้นฐานเท่ากบั 0.9 
อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 3 ของ

การท างาน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 2567) ร้อยละ 20 ต่อปี 
นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 50% จากก าไรสุทธิ บริษทั

จ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนิน
ธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 3 

ของการจดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 เดือน
ต่อปี 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity)  ร้อยละ 12.00 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.00 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 8% 
ค่าเช่าพื้นท่ี 200,000 บาทต่อเดือน โดยแบ่งเป็นส่วนอาคาร

ส านกังานร้อยละ 30 และโกดงัเก็บสินคา้อีกร้อย
ละ 70 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม (ส านกังาน
ประกนัสังคม, 2566) 

750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 
10,000 บาทขึ้นไป 
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5.4 ประมาณการณ์รายได้ 
ตารางท่ี 5.4 การประมาณรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์เช่น Facebook, Instagram, LINE, Tiktok 
ราคาขาย (บาท) 38 38 38 38 38 
จ านวนช้ินท่ีขายได ้
(ช้ิน)13 

96,000 105,600 116,160 127,776 140,554 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

3,648,000 4,012,800 4,414,080 4,855,488 5,341,037 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Application เช่น Shopee, Lazada 
ราคาขาย (บาท) 38 38 38 38 38 
จ านวนช้ินท่ีขายได ้
(ช้ิน)14 

48,000 52,800 58,080 63,888 70,277 

ยอดขาย (บาท) 1,824,000 2,006,400 2,207,040 2,427,744 2,670,518 
หกั GP 7% (บาท) 127,680 140,448 154,493 169,942 186,936 
รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

1,696,320 1,865,952 2,052,547 2,257,802 2,483,582 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 
ราคาขาย (บาท) 38 38 38 38 38 
จ านวนช้ินท่ีขายได ้
(ช้ิน)15 

400 432 467 505 546 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

14,000 15,120 16,345 17675 19110 

รวมจ านวนชิ้นท่ีขายได้
ในทุกช่องทาง 

144,400 158,832 174,707 192,169 211,376 

รวมรายได้จากการขาย
ทุกช่องทาง 

5,358,320 5,893,872 6,482,972 7,130,965 7,843,729 
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5.5 การประมาณการณ์ต้นทุน 
ตารางท่ี 5.5 ตน้ทุนของสินคา้ทุกๆช่องทางตั้งแต่ปี 1 - 5 

รายการ หน่วยท่ีผลติได้ 
(ชิ้น) 

ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 

Direct Material 
ผงโปรตีนหนอนดว้ง 55 กิโลกรัม 20,000 7.3 146,000 บาท 
ผงหญา้หวาน 34 กิโลกรัม 20,000 1 20,000 บาท 
รวมต้นทุนค่า Direct Material 20,000 8.8 166,000 บาท 

Conversion cost 
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบมายงัคลงั 
เก็บวตัถุดิบ 

20,000 2.5 50,000 บาท 

ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ์ 20,000 3.2 64,000 บาท 
ตน้ทุนจา้งบริษทั OEM ผลิต 20,000 3.5 70,000 บาท 
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงับริษทั  
OEM ต่อรอบ 

20,000 2 40,000 บาท 

ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั  
OEM ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ 
และโกดงัเก็บสินคา้ 

20,000 1 20,000 บาท 

รวมต้นทุนค่า Conversion cost 20,000 12.2 244,000 บาท 

รวมต้นทุนท้ังหมด (บาท) 20,000 21.0 410,000 บาท 
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5.6 ประมาณการงบประมาณด้านการด าเนินการ  
ตาราง 5.6 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานตั้งแต่ปี ท่ี 1-5 

รายการ 
ราคา
(เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน  
เพื่อเร่ิมด าเนินงาน 

 406,200     

ค่าเช่าส านกังานและคลงัสินคา้ 20,000 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
ค่าไฟ 4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 1,200 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 
ค่าโทรศพัท ์ 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบด็เตล็ด 1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 28,000 742,200 336,000 336,000 336,000 336,000 
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5.7 ประมาณการงบประมาณด้านการบริหาร 

ตาราง 5.7 ค่าใชจ่้ายในการบริหารงานตั้งแต่ปี ท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือนพนกังาน 1,020,000 1,020,000 1,071,000 1,124,556 1,180,794 
เงินสมทบประกนัสังคม 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
เงินโบนสั 0 0 89,250 93,713 98,400 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี 
และปิดงบ 

12,000 14,000 16,000 18,000 20,000 

ค่าโปรแกรม ERP 
(ZORTOUT) รายปี 

14,900 14,900 14,900 14,900 14,900 

ค่าเดินทางและ
ประสานงาน รายปี 

50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 742,200 336,000 336,000 336,000 336,000 
รวม 1,875,100 1,470,900 1,613,150 1,673,169 1,736,094 
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5.8 ประมาณการงบประมาณด้านบุคลากร 

ตาราง 5.8 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรตั้งแต่ปี ท่ี 1-5 

 
ต าแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท/เดือน) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 25,000 1 25,000 1 26,250 1 27,563 1 28,942 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และการขนส่ง 

1 20,000 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 

รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 4 85,000 4 85,000 4 89,250 4 93,713 4 98,400 

รวมเงินเดือน (ต่อปี) 4  1,020,000  4  1,020,000  4  1,071,000  4  1,124,556  4  1,180,794  

ประกนัสังคม36 (ต่อปี) 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

เงินโบนัส (1 เดือนต่อปี) - - - - 4 89,250 4 93,713 4 98,400 

รวมค่าใช้จ่ายท้ังหมด (บาท/ปี) -  1,226,000  -  1,226,000  -  1,374,750  -  1,441,695  -  1,511,993  
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5.9 ประมาณการงบประมาณด้านการตลาด 

ตาราง 5.9 ค่าใชจ่้ายดา้นการตลาดตั้งแต่ปี ท่ี 1-5 

  

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook, 
Instagram, TikTok 

122,800 122,800 122,800 122,800 122,800 

ค่าจดัท า Content และ 
Campaign บน Social Media 

100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าจา้ง Influencer  80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
การออกบูธจ าหน่ายสินคา้ 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 
ค่าสินคา้ทดลองท่ีแจกในการ
ออกบูธ 

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

จดักิจกรรมลดราคาสินคา้
ในช่วงเปิดตวัสินคา้ 

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวม 432,800 432,800 432,800 432,800 432,800 
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5.10 งบก าไรขาดทุน  
ตาราง 5.10 งบก าไรขาดทุน ตั้งแต่ปี ท่ี 1-5  

 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 5,358,320 5,893,872 6,482,972 7,130,965 7,843,729 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 2,960,200 3,256,056 3,581,494 3,939,465 4,333,216 
ก าไรขั้นต้น 2,398,120 2,637,816 2,901,479 3,191,500 3,510,513 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 

677,050     

หกั-ค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร 

1,875,100 1,470,900 1,613,150 1,673,169 1,736,094 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 432,800 432,800 432,800 432,800 432,800 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหาร 

237,100 237,100 237,100 0 0 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

3,222,050 2,140,800 2,283,050 2,105,969 2,168,894 

ก าไรจากการด าเนินการ (823,930) 497,016 618,429 1,085,531 1,341,619 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 126,559 103,002 77,161 48,862 17,871 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้
นิติบุคคล 

(950,489) 394,014 541,268 1,036,669 1,323,748 

ภาษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
20% 

(190,098)   78,803   108,254   207,334   264,750  

ก าไรสุทธิ (760,391)   315,211   433,014   829,336   1,058,999  
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0  414,668   529,499  
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (760,391)   315,211   433,014   414,668   529,499  
ก าไรสะสม (760,391)  (445,180)  (12,166)   402,502   932,001  
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5.11 งบแสดงฐานะการเงนิ 
ตาราง 5.11 งบแสดงฐานะการเงินตั้งแต่ปี ท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดและเงินสดในธนาคาร (83,250) (601,857) (44,394) 631,387 1,052,288 1,588,643 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 44,653 93,768 147,793 207,218 272,582 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน (83,250) (557,205) 49,374 779,180 1,259,505 1,861,225 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 406,200 406,200 406,200 406,200 406,200 406,200 

เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 677,050 677,050 677,050 677,050 677,050 677,050 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 (237,100) (474,200) (711,300) (711,300) (711,300) 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 1,083,250 846,150 609,050 371,950 371,950 371,950 
รวมสินทรัพย์ 1,000,000 288,945 658,424 1,151,130 1,631,455 2,233,175 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 
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เจา้หน้ีการคา้ 0 49,337 103,604 163,296 228,954 301,174 
หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 0  49,337   103,604   163,296   228,954   301,174  
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 49,337 103,604 163,296 228,954 301,174 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจากรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
ก าไรสะสม 0 (760,391) (445,180) (12,166) 402,502 932,001 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 1,000,000 239,609 554,820 987,834 1,402,502 1,932,001 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,000,000 288,945 658,424 1,151,130 1,631,455 2,233,175 
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5.12 งบกระแสเงินสด 
ตาราง 5.11 งบกระแสเงินสดตั้งแต่ปี ท่ี 1-5 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 (760,391) 315,211 433,014 829,336 1,058,999 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 
และการขาย 

0 237,100 237,100 237,100 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ 0 49,337 54,268 59,692 65,658 72,220 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 (44,653) (49,116) (54,025) (59,425) (65,364) 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 0 (518,607)   557,463   675,781   835,569   1,065,854  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 406,200 0 0 0 0 0 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 677,050 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจากการลงทุน 1,083,250 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร 0 0 0 0 0 0 



66 

 

เงินสดรับจากการออกหุน้ทุน 1,000,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการรัฐบาล  0 0 0 0 0 

เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 (414,668) (529,499) 
รวม กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 1,000,000 0 0 0 (414,668) (529,499) 
กระแสเงินสดสุทธิ (83,250) (518,607)   557,463   675,781   420,901   536,355  
กระแสเงินสดตน้งวด 0 (83,250) (601,857) (44,394) 631,387 1,052,288 
กระแสเงินสดปลายงวด (83,250) (601,857) (44,394) 631,387 1,052,288 1,588,643 
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5.13 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุนโครงการในระยะยาว จ าแนกตามรายปี ตาม
กรอบเวลา 5 ปี 
ตาราง 5.13 ผลการวิเคราะห์ความคุม้ค่าต่อการลงทุนในเวลา 5 ปี 

 
  

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

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 12.00% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท)  
(Net Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 21,864,009.6 

อตัราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและจ านวน
สินเช่ือ 104.7% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 3.44 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็น
มูลค่าปัจจุบนั 4.00 
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บทที่ 6 
แผนการจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียง 

 
 
การด าเนินธุรกิจในปัจจุบันมีความเส่ียงหลายประเภทท่ีสามารถส่งผลกระทบต่อ

ความส าเร็จและการด าเนินงานของบริษทั จึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีแผนและกระบวนการรองรับ
ความเส่ียงเหล่าน้ีจากการด าเนินธุรกิจ และการประเมินสถานการณ์ สัญญาณความเส่ียง รวมทั้งหา
มาตรการในการป้องกันเพื่อให้เกิดผลกระทบต่อธุรกิจให้น้อยท่ีสุด ซ่ึงบริษทั เดอะฮาร์บ้ี อินเซค 
เชนจ ์ไดมี้การประเมินความเส่ียงของบริษทัดงัต่อไปน้ี 
ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่างๆ และแนวทางลดความเส่ียง 

ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทาง 
การแก้ไข สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด 
ความเส่ียงท่ี
ผูบ้ริโภคบางกลุ่ม
อาจไม่ยอมรับ
หรือไม่ตอ้งการ
บริโภคอาหารจาก
แมลง 

✓    ✓ - ใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภค เก่ียวกบั
ประโยชน์ทางโภชนาการของโปรตีน
จากแมลง รวมถึงขอ้ดีดา้น
ส่ิงแวดลอ้ม เช่น การลดการใช้
ทรัพยากรธรรมชาติและลดการปล่อย
ก๊าซเรือนกระจก 
- ใหค้  าแนะน าดา้นสุขภาพ แสดงให้
เห็นถึงคุณค่าทางโภชนาการของ
ผลิตภณัฑ ์เช่น โปรตีนสูง วิตามิน 
และแร่ธาตุท่ีมีในแมลง 
- สร้างความเขา้ใจ จดัท าส่ือ
ประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ใจง่ายและ
น่าสนใจ เช่น วิดีโอ บทความ และ
กราฟิก เพื่ออธิบายถึงกระบวนการ
ผลิตท่ีสะอาดและปลอดภยั 

การแข่งขนัใน
ตลาดอาหารเสริม

✓    ✓ - สร้างนวตักรรมผลิตภณัฑ ์ท่ีมีความ
เป็นเอกลกัษณ์ เช่น การเพิ่มรสชาติ
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โปรตีนจากแมลง
อาจเพิ่มขึ้นเม่ือมี
บริษทัใหม่เขา้มา
ในตลาดหรือ
บริษทัใหญ่เขา้มา
แข่งขนั 

ใหม่ๆ หรือการพฒันาสูตรท่ีมีคุณค่า
ทางโภชนาการท่ีสูงขึ้น 
- ปรับปรุงบรรจุภณัฑใ์ห้ดึงดูดใจ 
สะดวกในการใชง้าน และมีความ
ยัง่ยนืต่อส่ิงแวดลอ้ม 
- ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูงและ
กระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐานเพื่อ
สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 
- ขยายตลาดไปยงัพื้นท่ีหรือประเทศ
ใหม่ๆ ท่ีมีศกัยภาพในการเติบโต 
- ใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
หลากหลาย เช่น การขายออนไลน์ 
การขายในร้านคา้ปลีก หรือการขาย
ผา่นพนัธมิตรทางธุรกิจ 

ผูบ้ริโภคยงัไม่รับรู้
และยอมรับในแบ
รนด์และผลิตภณัฑ ์
โดยเฉพาะในตลาด
ท่ียงัไม่คุน้เคยกบั
การบริโภคแมลง 

✓   ✓  - ท าตลาดทดลอง ให้ผูบ้ริโภคได้
ทดลองผลิตภณัฑฟ์รีในงานแสดง
สินคา้ เพื่อใหพ้วกเขามีโอกาสไดล้อง
และรับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
- ใชก้ารรีวิวจาก influencers และนกั
โภชนาการรีวิวผลิตภณัฑ ์เพื่อเพิ่ม
ความน่าเช่ือถือและสร้างความสนใจ
ในกลุ่มเป้าหมาย 
- ท าโปรโมชัน่ เช่น ส่วนลด การแจก
ของแถม หรือการจดักิจกรรมพิเศษ
เพื่อกระตุน้การซ้ือ 
 

ความเส่ียงด้านการผลติ 
ความเส่ียงดา้น
ความมัน่คงของซพั
พลายเออร์ เช่น 

✓    ✓ - สร้างความสัมพนัธ์ท่ีมัน่คงกบัซพั
พลายเออร์โดยการท าสัญญาระยะยาว 
ซ่ึงช่วยใหซ้พัพลายเออร์มีความมัน่ใจ
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การขาดแคลน
วตัถุดิบ การ
ปนเป้ือน หรือ
คุณภาพของ
วตัถุดิบจากการ
จดัหาวตัถุดิบแมลง 

ในการลงทุนและปรับปรุง
กระบวนการผลิต 
- คดัเลือกซพัพลายเออร์ท่ีเช่ือถือได ้
โดยตอ้งมีประวติัการจดัหาวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพและมีความมัน่คงในการ
จดัส่ง 
- กระจายแหล่งจดัหาวตัถุดิบ 
การมีซพัพลายเออร์หลายราย หลาย
ภูมิภาค เพื่อช่วยลดความเส่ียงท่ีเกิด
จากการขาดแคลนวตัถุดิบหากมี
ปัญหากบัซพัพลายเออร์รายใดราย
หน่ึง หรือเกิดปัญหาทางธรรมชาติใน
บางพื้นท่ี 
- ก าหนดมาตรฐานคุณภาพท่ีชดัเจน
ส าหรับวตัถุดิบจากแมลงและท าการ
ตรวจสอบคุณภาพอยา่งสม ่าเสมอ 

วตัถุดิบในการผลิต
สินคา้มีราคาสูงขึ้น
ท าใหต้น้ทุนของ
ผลิตภณัฑสู์งขึ้น 

✓   ✓  - เพิ่มประสิทธิภาพการผลิตเพื่อลด
การสูญเสียและตน้ทุน และลดตน้ทุน
อ่ืนๆโดยการควบคุมและลดค่าใชจ่้าย
ท่ีไม่จ าเป็นในดา้นต่างๆ เช่น การ
บริหารจดัการ การตลาด และการจดั
จ าหน่าย 
- เจรจาต่อรองกบัซพัพลายเออร์เพื่อ
ขอลดราคาหรือขอเง่ือนไขการช าระ
เงินท่ีดีกวา่ และการสร้างพนัธมิตร 
เพื่อใหไ้ดรั้บสิทธิพิเศษในการจดัหา
วตัถุดิบ 
- ใชส้ัญญาซ้ือขายล่วงหนา้ เพื่อ
ป้องกนัความเส่ียงจากการ
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เปล่ียนแปลงของราคาวตัถุดิบใน
อนาคต 
- ปรับราคาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบั
ตน้ทุนท่ีเพิ่มขึ้น โดยพิจารณาถึง
ความสามารถในการแข่งขนัและความ
พึงพอใจของลูกคา้ 
- ใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิต เพื่อลด
ตน้ทุนและเพิ่มประสิทธิภาพ และวิจยั
เพื่อพฒันาหาวิธีการใหม่ๆ ในการ
ผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่ากวา่ 

ความเส่ียงด้านกฎหมายและการปฏิบัติตามข้อก าหนด 
ความเส่ียงท่ีเกิด
จากการไม่ปฏิบติั
ตามกฎหมายหรือ
ขอ้บงัคบัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการ
ผลิตและจ าหน่าย
อาหารจากแมลง 
 

✓    ✓ - ศึกษาและท าความเขา้ใจกฎหมาย
และขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิต
และจ าหน่ายอาหารจากแมลงในทุก
พื้นท่ีท่ีธุรกิจด าเนินการ และปรึกษา
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นกฎหมายเฉพาะดา้น
อาหารเพื่อให้แน่ใจวา่การด าเนิน
ธุรกิจเป็นไปตามขอ้ก าหนดทุก
ประการ 
- จดัท านโยบายการปฏิบติัตาม
กฎหมายและขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การผลิตและจ าหน่ายอาหารจากแมลง
มีการเผยแพร่และอบรมใหพ้นกังาน
และคนในบริษทั 
- จดัตั้งทีมงานตรวจสอบภายใน
เพื่อใหเ้ป็นไปตามขอ้ก าหนดและ
มาตรฐาน 
- ท าการประเมินผลเป็นระยะเพื่อวดั
ความมีประสิทธิภาพของนโยบายและ



72 

 

ขั้นตอนปฏิบติัในการปฏิบติัตาม
กฎหมาย 

ความเส่ียงด้านการเงิน 
การไม่มีผูม้าระดม
ทุนส าหรับการ
ขยายธุรกิจ 

✓   ✓  - วางแผนทางการเงินระยะยาว รวมถึง
การประเมินความตอ้งการทางการเงิน
และการหาแหล่งทุนท่ีเหมาะสม 
- จดัสรรเงินทุนส ารองส าหรับการ
ขยายธุรกิจในอนาคตเพื่อเตรียมพร้อม
ในกรณีท่ีไม่สามารถหานกัลงทุนได ้
- สร้างแผนธุรกิจท่ีชดัเจน มีขอ้มูลท่ี
น่าเช่ือถือ และแสดงใหเ้ห็นถึง
ศกัยภาพในการเติบโตของธุรกิจ เนน้
ถึงผลตอบแทนท่ีนกัลงทุนจะไดรั้บ 
ซ่ึงอาจรวมถึงการคาดการณ์รายได้
และก าไรในอนาคต 
- การเขา้ร่วมเครือข่ายนกัลงทุน เพื่อ
สร้างความสัมพนัธ์และหาโอกาสใน
การระดมทุน และจดัท าการน าเสนอ
ธุรกิจ (pitch) ใหแ้ก่ผูส้นใจลงทุน 
- การส ารวจแหล่งทุนอ่ืนๆ เช่น 
การขอสินเช่ือจากธนาคาร หาทุนจาก
ภาครัฐ เช่น ทุนสนบัสนุนการวิจยั
และพฒันา (R&D) หรือการใชบ้ริการ
คราวดฟั์นด้ิง (Crowdfunding) ในการ
ระดมทุนจากประชาชนทัว่ไป 

การบริหารจดัการ
กระแสเงินสดขาด
สภาพคล่อง 

✓    ✓ - จดัท าแผนกระแสเงินสดท่ี
ครอบคลุมทุกดา้นของธุรกิจ และ
คาดการณ์เงินสด เพื่อใหส้ามารถ
คาดการณ์รายรับและรายจ่ายใน
อนาคตไดอ้ยา่งแม่นย  า 
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- การเร่งการเก็บเงินจากลูกหน้ี 
ก าหนดนโยบายการเก็บเงินท่ีมี
ประสิทธิภาพและสร้างระบบติดตาม
การช าระเงินของลูกหน้ี 
- เจรจาเง่ือนไขการช าระเงินกบัเจา้หน้ี
เพื่อขยายเวลาการช าระเงินและลด
ภาระการจ่ายเงินสดทนัที 
- ควบคุมและจดัการสินคา้คงคลงัใหมี้
ประสิทธิภาพ และใชร้ะบบ Just-in-
Time (JIT) เพื่อลดการสูญเสียและ
รักษาระดบัสินคา้ท่ีเหมาะสมเพื่อลด
ตน้ทุนการถือครองสินคา้ 
- การสร้างและหาแหล่งเงินทุนส ารอง 
เพื่อใชใ้นกรณีฉุกเฉินหรือช่วงเวลาท่ี
ขาดสภาพคล่อง 
- การเพิ่มรายไดโ้ดยการพฒันากล
ยทุธ์การตลาดและการขายเพื่อเพิ่ม
รายไดข้องธุรกิจ 
- ควบคุมค่าใชจ่้ายและตรวจสอบ
ค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ าเป็นและลดการใชจ่้าย
ท่ีเกินจ าเป็น 

ความเส่ียงด้านเทคโนโลยี 
สินคา้ไม่สามารถ
แข่งขนัไดใ้นตลาด
จากการ
เปล่ียนแปลงทาง
เทคโนโลยหีรือ
การพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ 
ของคู่แข่ง 

✓   ✓  - เพิ่มการลงทุนใน R&D แผนกวิจยั
และพฒันาเพื่อสร้างนวตักรรมและ
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ 
- ติดตามและวิเคราะห์แนวโนม้
เทคโนโลยท่ีีเก่ียวขอ้งกบั
อุตสาหกรรมเพื่อปรับปรุงผลิตภณัฑ์
ใหท้นัสมยั 
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- ท าการวิจยัตลาดและส ารวจความ
คิดเห็นของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอเพื่อ 
ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑต์าม
ความตอ้งการของลูกคา้ 
- คิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ท่ี
ตอบสนองความตอ้งการท่ี
เปล่ียนแปลงไปของตลาด 
- พฒันาทกัษะพนกังานใหท้นัสมยั
และตรงกบัความตอ้งการของ
อุตสาหกรรม และนวตักรรมใหม่ๆ 
- สร้างโครงการวิจยัร่วมกบั
มหาวิทยาลยัหรือสถาบนัวิจยัเพื่อ
พฒันาผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลยี
ใหม่ๆ 

ความไม่ปลอดภยั
ของขอ้มูลจากการ
โจมตีทางไซเบอร์
หรือการร่ัวไหล
ของขอ้มูล 

✓    ✓ - ก าหนดนโยบายความปลอดภยัและ
กระบวนการท่ีชดัเจนเก่ียวกบัการ
จดัการขอ้มูลและการรักษาความ
ปลอดภยัของขอ้มูล 
- เขา้รหสัขอ้มูล โดยใชเ้ทคโนโลยี
การเขา้รหสัเพื่อป้องกนัการเขา้ถึง
ขอ้มูลท่ีไม่ไดรั้บอนุญาต 
- การใชไ้ฟร์วอลล ์(Firewall) และ
ระบบป้องกนัการบุกรุก (Intrusion 
Detection Systems - IDS): ติดตั้ง
และอปัเดตไฟร์วอลลแ์ละระบบ
ป้องกนัการบุกรุกเพื่อป้องกนัการ
โจมตีจากภายนอก 
- ตรวจสอบระบบความปลอดภยัอยา่ง
สม ่าเสมอ เพื่อตรวจหาช่องโหวแ่ละ
ปรับปรุงระบบ  
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- การก าหนดสิทธิการเขา้ถึงขอ้มูล
ตามบทบาทและความจ าเป็นของแต่
ละพนกังาน 
- การยนืยนัตวัตนแบบหลายขั้นตอน 
(Multi-Factor Authentication - MFA) 
โดยใช ้MFA เพื่อเพิ่มความปลอดภยั
ในการเขา้ถึงขอ้มูล 
- การส ารองขอ้มูลเป็นประจ าและ
จดัเก็บในสถานท่ีท่ีปลอดภยัและ
ทดสอบการกูค้ืนขอ้มูลเป็นระยะ 
- การจา้งผูเ้ช่ียวชาญดา้นความ
ปลอดภยัทางไซเบอร์เพื่อตรวจสอบ
และปรับปรุงระบบความปลอดภยั 

 
หมายเหตุ :  

- ความเร่งด่วนนอ้ย หมายถึง ระยะสั้น 1 ปี 
- ความเร่งด่วนปานกลาง หมายถึง ระยะกลางมากกวา่ 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี 
- ความเร่งด่วนมาก หมายถึง ระยะเวลามากกวา่ 3 ปี 

 
-  

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด 
ความเส่ียงทางดา้นการตลาดท่ีคาดการณ์ อาจเกิดขึ้นได ้3 กรณี ไดแ้ก่ 
             

 6.1.1 ความเส่ียงที่ผู้บริโภคบางกลุ่มอาจไม่ยอมรับหรือไม่ต้องการบริโภคอาหาร
จากแมลง 

เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์Harbies Cookies Light เป็นผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนในรูปแบบ
คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลง ซ่ึงเป็นทางเลือกของผูบ้ริโภคท่ีมีอาหารแพโ้ปรตีนจากนมววั ซ่ึงโปรตีน
ท่ีใชเ้สริมในขนมส่วนใหญ่มาจากนม ผลิตภณัฑน้ี์จึงเป็นทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลค
โตสและเป็นทางเลือกส าหรับผูท่ี้ตอ้งการเสริมโปรตีนโดยการทานขนมเป็นม้ือว่างและลดการกิน
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จุกจิกได ้แต่เน่ืองจากเป็นโปรตีนท่ีมาจากแมลง ซ่ึงแมลงมีรูปลกัษณ์ท่ีไม่เป็นท่ียอมรับในวงกวา้ง จึง
อาจเกิดความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจไม่ยอมรับหรือไม่ตอ้งการบริโภคอาหารจากแมลง  

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- ให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภค เก่ียวกับประโยชน์ทางโภชนาการของโปรตีนจากแมลง 

รวมถึงข้อดีด้านส่ิงแวดลอ้ม เช่น การลดการใช้ทรัพยากรธรรมชาติและลดการปล่อยก๊าซเรือน
กระจก 

- ให้ค  าแนะน าดา้นสุขภาพ แสดงให้เห็นถึงคุณค่าทางโภชนาการของผลิตภณัฑ ์เช่น 
โปรตีนสูง วิตามิน และแร่ธาตุท่ีมีในแมลง 

- สร้างความเข้าใจ จัดท าส่ือประชาสัมพนัธ์ท่ีเข้าใจง่ายและน่าสนใจ เช่น วิดีโอ 
บทความ และกราฟิก เพื่ออธิบายถึงกระบวนการผลิตท่ีสะอาดและปลอดภยั 

 
6.1.2 การแข่งขันในตลาดอาหารเสริมโปรตีนจากแมลงอาจเพิ่มขึ้นเมื่อมีบริษัทใหม่

เข้ามาในตลาดหรือบริษัทใหญ่เข้ามาแข่งขัน 
การเขา้มาของบริษทัใหม่หรือตลาดท่ีมีผูเ้ล่นใหม่มากขึ้นอาจท าให้ส่วนแบ่งการตลาด

ของบริษทัลดลง และท าให้บริษทัตอ้งลดราคาสินคา้เพื่อให้สามารถแข่งขนัได ้ซ่ึงอาจน าไปสู่การ
ลดลงของก าไรและยอดขายของบริษทั อีกทั้งอาจจะตอ้งลงทุนในดา้นการวิจยัและพฒันา การท า
ตลาด และการปรับปรุงผลิตภณัฑ์เพื่อให้สามารถแข่งขนัได้ ซ่ึงเป็นการเพิ่มตน้ทุนของสินคา้ และ
การเขา้มาของคู่แข่งจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคหันไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่งท าให้ยอดขายของสินคา้ลดลง 
(SMS, 2023) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- สร้างนวตักรรมผลิตภณัฑ ์ท่ีมีความเป็นเอกลกัษณ์ เช่น การเพิ่มรสชาติใหม่ๆ หรือ

การพฒันาสูตรท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีสูงขึ้น 
- ปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ให้ดึงดูดใจ สะดวกในการใช้งาน และมีความยั่งยืนต่อ

ส่ิงแวดลอ้ม 
- ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูงและกระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐานเพื่อสร้างความมัน่ใจ

ใหก้บัลูกคา้ 
- ขยายตลาดไปยงัพื้นท่ีหรือประเทศใหม่ๆ ท่ีมีศกัยภาพในการเติบโต 
- ใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เช่น การขายออนไลน์ การขายในร้านคา้

ปลีก หรือการขายผา่นพนัธมิตรทางธุรกิจ 
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6.1.3 ผู้บริโภคยังไม่รับรู้และยอมรับในแบรนด์และผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะในตลาดท่ี
ยังไม่คุ้นเคยกับการบริโภคแมลง 

ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่คุ ้นเคยกับการบริโภคแมลงอาจลังเลหรือไม่ต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ 
ส่งผลใหย้อดขายต ่ากวา่ท่ีคาดการณ์ และหากผูบ้ริโภคยงัไม่เช่ือมัน่และยอมรับในผลิตภณัฑจ์ะท าให้
การสร้างความภกัดีของลูกคา้นั้นเป็นไปไดย้าก (McKinsey, 2022) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- ท าตลาดทดลอง ให้ผูบ้ริโภคได้ทดลองผลิตภณัฑ์ฟรีในงานแสดงสินคา้ เพื่อให้

พวกเขามีโอกาสไดล้องและรับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
- ใช้การรีวิวจาก influencers และนักโภชนาการรีวิวผลิตภัณฑ์ เพื่อเพิ่มความ

น่าเช่ือถือและสร้างความสนใจในกลุ่มเป้าหมาย 
- ท าโปรโมชัน่ เช่น ส่วนลด การแจกของแถม หรือการจดักิจกรรมพิเศษเพื่อกระตุน้

การซ้ือ 
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านการผลติ 
ความเส่ียงทางดา้นการผลิตท่ีคาดการณ์ อาจเกิดขึ้นได ้2 กรณี ไดแ้ก่ 

 
6.2.1 ความเส่ียงด้านความมั่นคงของซัพพลายเออร์ เช่น การขาดแคลนวัตถุดิบ การ

ปนเป้ือน หรือคุณภาพของวัตถุดิบจากการจัดหาวัตถุดิบแมลง 
หากเกิดความไม่มั่นคงของซัพพลายเออร์จะท าให้เกิดการขาดแคลนวตัถุดิบหรือ

คุณภาพของวตัถุดิบไม่เป็นไปตามมาตรฐาน ซ่ึงอาจท าให้การผลิตหยดุชะงกัหรือชะลอตวั ส่งผลให้
ไม่สามารถผลิตผลิตภณัฑไ์ดต้ามก าหนด ซ่ึงจะท าให้กระทบในส่วนของการท างานอ่ืนๆ และท าให้
บริษทัจ าเป็นตอ้งหาแหล่งวตัถุดิบใหม่หรือตอ้งจ่ายราคาสูงขึ้นเพื่อให้ไดว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงอาจ
ท าใหต้น้ทุนการผลิตเพิ่มขึ้น (McKinsey, 2022) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- สร้างความสัมพนัธ์ท่ีมัน่คงกบัซพัพลายเออร์โดยการท าสัญญาระยะยาว ซ่ึงช่วยให้

ซพัพลายเออร์มีความมัน่ใจในการลงทุนและปรับปรุงกระบวนการผลิต 
- คดัเลือกซัพพลายเออร์ท่ีเช่ือถือได ้โดยตอ้งมีประวติัการจดัหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ

และมีความมัน่คงในการจดัส่ง 
- กระจายแหล่งจดัหาวตัถุดิบ 
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- การมีซพัพลายเออร์หลายราย หลายภูมิภาค เพื่อช่วยลดความเส่ียงท่ีเกิดจากการขาด
แคลนวตัถุดิบหากมีปัญหากบัซัพพลายเออร์รายใดรายหน่ึง หรือเกิดปัญหาทางธรรมชาติในบาง
พื้นท่ี 

- ก าหนดมาตรฐานคุณภาพท่ีชดัเจนส าหรับวตัถุดิบจากแมลงและท าการตรวจสอบ
คุณภาพอยา่งสม ่าเสมอ 
 

6.2.2 วัตถุดิบในการผลิตสินค้ามีราคาสูงขึ้นท าให้ต้นทุนของผลิตภัณฑ์สูงขึ้น 
การเพิ่มขึ้นของราคาวตัถุดิบโดยตรงท าให้ตน้ทุนการผลิตสูงขึ้น ส่งผลต่อก าไรของ

บริษทั ท าให้บริษทัอาจตอ้งปรับราคาขายสินคา้ให้สูงขึ้นเพื่อชดเชยตน้ทุนท่ีเพิ่มขึ้น ซ่ึงอาจท าให้
สินคา้สูญเสียความสามารถในการแข่งขนั และอาจท าให้ผูบ้ริโภคหันไปเลือกสินคา้ท่ีมีราคาถูกกวา่ 
ส่งผลใหย้อดขายลดลง (ISM, 2024) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- เพิ่มประสิทธิภาพการผลิตเพื่อลดการสูญเสียและตน้ทุน และลดตน้ทุนอ่ืนๆโดย

การควบคุมและลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ าเป็นในดา้นต่างๆ เช่น การบริหารจดัการ การตลาด และการจดั
จ าหน่าย 

- เจรจาต่อรองกบัซัพพลายเออร์เพื่อขอลดราคาหรือขอเง่ือนไขการช าระเงินท่ีดีกว่า 
และการสร้างพนัธมิตร เพื่อใหไ้ดรั้บสิทธิพิเศษในการจดัหาวตัถุดิบ 

- ใช้สัญญาซ้ือขายล่วงหน้า เพื่อป้องกันความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงของราคา
วตัถุดิบในอนาคต 

- ปรับราคาผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัตน้ทุนท่ีเพิ่มขึ้น โดยพิจารณาถึงความสามารถ
ในการแข่งขนัและความพึงพอใจของลูกคา้ 

- ใชเ้ทคโนโลยีในการผลิต เพื่อลดตน้ทุนและเพิ่มประสิทธิภาพ และวิจยัเพื่อพฒันา
หาวิธีการใหม่ๆ ในการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่ากวา่ 
 
 

6.3 ความเส่ียงด้านกฎหมายและการปฏิบัติตามข้อก าหนด 
ความเส่ียงทางดา้นกฎหมายและการปฏิบติัตามขอ้ก าหนดท่ีคาดการณ์ อาจเกิดขึ้นได ้1 

กรณี ไดแ้ก่ 
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6.3.1 ความเส่ียงที่เกิดจากการไม่ปฏิบัติตามกฎหมายหรือข้อบังคับที่เกี่ยวข้องกับ
การผลิตและจ าหน่ายอาหารจากแมลง  

ความเส่ียงน้ีอาจท าใหบ้ริษทัถูกปรับเงินหรือถูกลงโทษทางกฎหมาย ซ่ึงอาจมีค่าใชจ่้าย
สูงและส่งผลกระทบต่อการเงินและความน่าเช่ือถือของบริษทั หรือการถูกสั่งหยุดการผลิตหรือการ
จ าหน่ายจนกวา่จะมีการแกไ้ขปัญหา อีกทั้งอาจท าใหบ้ริษทัเสียช่ือเสียง ซ่ึงส่งผลต่อความสามารถใน
การดึงดูดลูกคา้และเสียโอกาส รวมทั้งพนัธมิตรทางธุรกิจ (Thaitex, 2564) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- ศึกษาและท าความเขา้ใจกฎหมายและขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตและจ าหน่าย

อาหารจากแมลงในทุกพื้นท่ีท่ีธุรกิจด าเนินการ และปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญด้านกฎหมายเฉพาะด้าน
อาหารเพื่อใหแ้น่ใจวา่การด าเนินธุรกิจเป็นไปตามขอ้ก าหนดทุกประการ 

- จดัท านโยบายการปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งกับการผลิตและ
จ าหน่ายอาหารจากแมลงมีการเผยแพร่และอบรมใหพ้นกังานและคนในบริษทั 

- จดัตั้งทีมงานตรวจสอบภายในเพื่อใหเ้ป็นไปตามขอ้ก าหนดและมาตรฐาน 
- ท าการประเมินผลเป็นระยะเพื่อวดัความมีประสิทธิภาพของนโยบายและขั้นตอน

ปฏิบติัในการปฏิบติัตามกฎหมาย 
 
 

6.4 ความเส่ียงทางด้านการเงิน 
ความเส่ียงทางดา้นการเงินท่ีคาดการณ์ อาจเกิดขึ้นได ้2 กรณี ไดแ้ก่ 

 
6.4.1 การไม่มีผู้มาระดมทุนส าหรับการขยายธุรกิจ 
การไม่มีทุนสนบัสนุนอาจท าใหแ้ผนการขยายธุรกิจล่าชา้หรือไม่สามารถด าเนินการได้

ตามท่ีวางแผนไว ้และท าใหไ้ม่สามารถลงทุนในดา้นการวิจยัและพฒันา หรือการน านวตักรรมใหม่ๆ 
เข้ามาใช้ในกระบวนการผลิตและการตลาด เพื่อให้สามารถแข่งขันได้ จึงท าให้คู่แข่งท่ีมีทุน
สนับสนุนเพียงพออาจขยายธุรกิจและพฒันาผลิตภัณฑ์ได้เร็วกว่า ท าให้บริษทัสูญเสียส่วนแบ่ง
การตลาด (ส านกังานคณะกรรมการก ากบัหลกัทรัพยแ์ละตลาดหลกัทรัพย,์ 2565) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- วางแผนทางการเงินระยะยาว รวมถึงการประเมินความตอ้งการทางการเงินและการ

หาแหล่งทุนท่ีเหมาะสม 
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- จดัสรรเงินทุนส ารองส าหรับการขยายธุรกิจในอนาคตเพื่อเตรียมพร้อมในกรณีท่ี
ไม่สามารถหานกัลงทุนได ้

- สร้างแผนธุรกิจท่ีชดัเจน มีขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ และแสดงให้เห็นถึงศกัยภาพในการ
เติบโตของธุรกิจ เน้นถึงผลตอบแทนท่ีนักลงทุนจะไดรั้บ ซ่ึงอาจรวมถึงการคาดการณ์รายได้และ
ก าไรในอนาคต 

- การเขา้ร่วมเครือข่ายนกัลงทุน เพื่อสร้างความสัมพนัธ์และหาโอกาสในการระดม
ทุน และจดัท าการน าเสนอธุรกิจ (pitch) ใหแ้ก่ผูส้นใจลงทุน 

- การส ารวจแหล่งทุนอ่ืนๆ เช่น 
- การขอสินเช่ือจากธนาคาร หาทุนจากภาครัฐ เช่น ทุนสนบัสนุนการวิจยัและพฒันา 

(R&D) หรือการใชบ้ริการคราวดฟั์นด้ิง (Crowdfunding) ในการระดมทุนจากประชาชนทัว่ไป 
        
6.4.2 การบริหารจัดการกระแสเงินสดขาดสภาพคล่อง  
การขาดสภาพคล่องท าใหบ้ริษทัไม่สามารถช าระหน้ีตามก าหนดเวลา ซ่ึงอาจท าให้เกิด

ดอกเบ้ียเพิ่มขึ้นและเส่ียงต่อการถูกฟ้องร้อง อีกทั้งจะท าใหเ้กิดการช าระเงินล่าชา้หรือไม่ตรงเวลาซ่ึง
อาจท าใหซ้พัพลายเออร์และลูกคา้สูญเสียความเช่ือมัน่ในบริษทั ส่งผลใหย้ากต่อการเจรจาและรักษา
ความสัมพนัธ์ในระยะยาว และจะท าให้บริษทัไม่สามารถจดัซ้ือวตัถุดิบท่ีจ าเป็นไดอ้ย่างสม ่าเสมอ 
ซ่ึงส่งผลต่อกระบวนการผลิตและคุณภาพของสินคา้ (APEAK, 2565) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- จัดท าแผนกระแสเงินสดท่ีครอบคลุมทุกด้านของธุรกิจ และคาดการณ์เงินสด 

เพื่อใหส้ามารถคาดการณ์รายรับและรายจ่ายในอนาคตไดอ้ยา่งแม่นย  า 
- การเร่งการเก็บเงินจากลูกหน้ี ก าหนดนโยบายการเก็บเงินท่ีมีประสิทธิภาพและ

สร้างระบบติดตามการช าระเงินของลูกหน้ี 
- เจรจาเง่ือนไขการช าระเงินกบัเจา้หน้ีเพื่อขยายเวลาการช าระเงินและลดภาระการ

จ่ายเงินสดทนัที 
- ควบคุมและจดัการสินคา้คงคลงัให้มีประสิทธิภาพ และใช้ระบบ Just-in-Time 

(JIT) เพื่อลดการสูญเสียและรักษาระดบัสินคา้ท่ีเหมาะสมเพื่อลดตน้ทุนการถือครองสินคา้ 
- การสร้างและหาแหล่งเงินทุนส ารอง เพื่อใช้ในกรณีฉุกเฉินหรือช่วงเวลาท่ีขาด

สภาพคล่อง 
- การเพิ่มรายได้โดยการพฒันากลยุทธ์การตลาดและการขายเพื่อเพิ่มรายได้ของ

ธุรกิจ 
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- ควบคุมค่าใชจ่้ายและตรวจสอบค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ าเป็นและลดการใชจ่้ายท่ีเกินจ าเป็น 
 
 

6.5 ความเส่ียงทางด้านเทคโนโลยี 
ความเส่ียงทางดา้นเทคโนโลยท่ีีคาดการณ์ อาจเกิดขึ้นได ้2 กรณี ไดแ้ก่ 
 

6.5.1 สินค้าไม่สามารถแข่งขันได้ในตลาดจากการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีหรือ
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ของคู่แข่ง 

หากเทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงและบริษทัไม่สามารถปรับตวัไดท้นั จะท าให้สินคา้
ของบริษทัแข่งขนัได้ยาก เน่ืองจากผลิตภณัฑไ์ม่สามารถตอบสนองความตอ้งการ และท าให้ลูกคา้
หันไปเลือกซ้ือสินคา้ของคู่แข่งท่ีมีคุณภาพและนวตักรรมท่ีดีกว่า ส่งผลให้บริษทัสูญเสียส่วนแบ่ง
การตลาดใหก้บัคู่แข่งท่ีมีผลิตภณัฑท่ี์ดีกวา่และมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยักวา่ 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- เพิ่มการลงทุนใน R&D แผนกวิจยัและพฒันาเพื่อสร้างนวตักรรมและผลิตภณัฑ์

ใหม่ๆ 
- ติดตามและวิเคราะห์แนวโนม้เทคโนโลยีท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมเพื่อปรับปรุง

ผลิตภณัฑใ์หท้นัสมยั 
- ท าการวิจยัตลาดและส ารวจความคิดเห็นของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอเพื่อปรับปรุงและ

พฒันาผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการของลูกคา้ 
- คิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ท่ีตอบสนองความตอ้งการท่ีเปล่ียนแปลงไปของ

ตลาด 
- พฒันาทกัษะพนกังานให้ทนัสมยัและตรงกบัความตอ้งการของอุตสาหกรรม และ

นวตักรรมใหม่ๆ 
- สร้างโครงการวิจยัร่วมกบัมหาวิทยาลยัหรือสถาบนัวิจยัเพื่อพฒันาผลิตภณัฑแ์ละ

เทคโนโลยใีหม่ๆ 
            

 6.5.2 ความไม่ปลอดภัยของข้อมูลจากการโจมตีทางไซเบอร์หรือการร่ัวไหลของ
ข้อมูล 

การโจมตีทางไซเบอร์หรือการร่ัวไหลของขอ้มูลอาจน าไปสู่ความเสียหายทางการเงิน
อย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายค่าไถ่ การสูญเสียรายไดจ้ากการหยุดชะงกัของธุรกิจ หรือการชดเชย
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ค่าเสียหายให้กบัลูกคา้และพาร์ทเนอร์ธุรกิจ และอาจท าให้ลูกคา้อาจสูญเสียความเช่ือมัน่ในบริษทั
หากขอ้มูลส่วนบุคคลหรือขอ้มูลท่ีเป็นความลบัถูกโจมตีหรือร่ัวไหล ท าให้ลูกคา้เปล่ียนไปใชสิ้นคา้
หรือบริการของคู่แข่ง (กองทุนเพื่อผูใ้ชแ้รงงาน, 2564) 

แนวทางการจัดการความเส่ียง 
- ก าหนดนโยบายความปลอดภยัและกระบวนการท่ีชดัเจนเก่ียวกบัการจดัการขอ้มูล

และการรักษาความปลอดภยัของขอ้มูล 
- เขา้รหัสขอ้มูล โดยใช้เทคโนโลยีการเขา้รหัสเพื่อป้องกนัการเขา้ถึงขอ้มูลท่ีไม่ได้

รับอนุญาต 
- การใช้ไฟร์วอลล์ (Firewall) และระบบป้องกันการบุกรุก (Intrusion Detection 

Systems - IDS): ติดตั้งและอปัเดตไฟร์วอลลแ์ละระบบป้องกนัการบุกรุกเพื่อป้องกนัการโจมตีจาก
ภายนอก 

- ตรวจสอบระบบความปลอดภยัอย่างสม ่าเสมอ เพื่อตรวจหาช่องโหว่และปรับปรุง
ระบบ  

- การก าหนดสิทธิการเขา้ถึงขอ้มูลตามบทบาทและความจ าเป็นของแต่ละพนกังาน 
- การยืนยนัตวัตนแบบหลายขั้นตอน (Multi-Factor Authentication - MFA) โดยใช ้

MFA เพื่อเพิ่มความปลอดภยัในการเขา้ถึงขอ้มูล 
- การส ารองขอ้มูลเป็นประจ าและจดัเก็บในสถานท่ีท่ีปลอดภยัและทดสอบการกูค้ืน

ขอ้มูลเป็นระยะ 
- การจ้างผูเ้ช่ียวชาญด้านความปลอดภยัทางไซเบอร์เพื่อตรวจสอบและปรับปรุง

ระบบความปลอดภยั 
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ภาคผนวก ก 
 

     แบบสอบถาม 
                  ส าหรับผู้บริโภคเป้าหมาย 

 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกิจ 

ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” 
 

ผูว้ิจยั : นางสาวสินธิดา เจียรวิวฒันวงศ ์
 

นกัศึกษาปริญญา สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
 

 
 
 แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการ
มหาบณัฑิตสาขาวิชาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลง
ภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light”  
 ทั้งน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และการน าเสนอขอ้มูลจะถูกน าเสนอใน
รูปแบบของ บทสรุปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด ผลการวิจยัจะถูก
น าไปใช้เพื่อผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการท า
แบบสอบถามตามความเป็นจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือ
มา ณ โอกาสน้ี  
 
 
 
 
 
ข้อมูลท่ีได้รับจะถูกรักษาไว้เป็นความลับ  และจะถูกน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 
ขอบพระคุณอย่างสูง 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ 
ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” 

 
แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” โดยแบบสอบถามน้ีจะ
แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light”  
 

*********************************************************************** 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
1.1 เพศ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ ชาย  □ หญิง  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ...................... 
1.2 สถานภาพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ โสด  □ สมรส  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................... 
1.3 อาย ุ(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ 20 -25 ปี   □ 26 -30 ปี   □ 31 -35 ปี  □ 36 -40 ปี 
 □ 41 -45 ปี   □ 46 -50 ปี   □ 51 – 55 ปี  □ 56 -60 ปี 
1.4 ระดบัการศึกษาสูงสุด (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ ต ่ากวา่ปริญญาตรี   □ ปริญญาตรี 
 □ ปริญญาโท  □ ปริญญาเอก   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) 
1.5 อาชีพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ นกัเรียน/นกัศึกษา  □ พนกังานบริษทัเอกชน 
 □ พนกังานรัฐวิสาหกิจ  □ ขา้ราชการ/พนกังานราชการ 
 □ อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั   □ แม่บา้น 



91 

 

 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................................ 
1.6 รายไดปั้จจุบนัเฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
 □ นอ้ยกวา่ 15,000 บาท   □ 15,001-30,000 บาท 
 □ 30,001-45,000 บาท   □ 45,001-60,000 บาท 
 □ 60,001 บาทขึ้นไป 
1.7 ท่านมีอาการท่ีแพน้มววั หรือตอ้งการโปรตีนทางอ่ืนนอกจากโปรตีนจากนมหรือไม่ 
 □ มีอาการ    □ ไม่มีอาการ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้ า Segmentation ลูกคา้) 
1.8 ถา้หากท่านมีอาการแพน้มววัดงัในขอ้ 1.7 ท่านจะรับโปรตีนทางอ่ืนไดจ้ากอาหารใดบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้ า Segmentation ลูกคา้) 
 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์และบริการ 
 2.1.1 ท่านชอบรับประทานขนมเสริมโปรตีนหรือไม่ เหตุผลท่ีชอบรับประทาน (ถา้มี)  
  □ ชอบ  □ ไม่ชอบ  □ เฉย ๆ 
 เหตุผล............................................................................................................................. 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้ า Segmentation ลูกคา้) 

2.1.2 หากท่านมีอาหารแพน้มววั หรือมีภาวะพร่องเอนไซมแ์ลคเตสดงัในขอ้ 1.7 ท่าน
จะไม่สามารถรับประทานอาหารท่ีมีส่วนผสมของเวยโ์ปรตีนปกติ (ไม่ใช่สูตร Lactose 
isolate) ไดใ้ช่หรือไม่ [ถา้ไม่มีอาการดงักล่าว กรุณาขา้มไปท าตั้งแต่ขอ้ 2.1.7] 

  □ ใช่    □ ไม่ใช่ 
 เหตุผล............................................................................................................................. 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้ า Segmentation ลูกคา้) 
  

       2.1.3 ท่านรับประทานขนมเสริมโปรตีนบ่อยแค่ไหน ภายใน 1 สัปดาห์ 
  □ ไม่รับประทาน  □ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 

  □ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์  □ 5-6 คร้ัง/สัปดาห์  □ อ่ืน ๆ ................ 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ และโปรโมชัน่: ใชป้ระเมินความถี่ใน
การรับประทาน เพื่อดูวา่ผูบ้ริโภคมีการบริโภคถ่ีมากนอ้ยแค่ไหน และจะได้
น าเสนอโปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง ) 

        2.1.4 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือขนมเสริมโปรตีนบ่อยขนาดไหน 
 □ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์  □ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์  □ 5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 
□ 1-2 คร้ัง/เดือน  □ อ่ืน ๆ ............................ 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ และโปรโมชัน่ : ใชป้ระเมินความถี่ใน
การซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อดูวา่ผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑบ์่อยมากนอ้ยแค่ไหน และ
จะไดน้ าเสนอโปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง) 

       2.1.5 โดยปกติท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนคร้ังละก่ีห่อ/ซอง หรือก่ีหน่วยซ้ือ 
□ 1 ห่อ/ซอง   □ 2 ห่อ/ซอง  □ 3 ห่อ/ซอง 
□ มากกวา่ 3 ห่อ/ซอง  □ 1 โหล                □ มากกวา่ 1 โหล 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................ 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ โปรโมชัน่ และราคา : ใชป้ระเมิน
จ านวนในการซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภคเพื่อดูวาผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑจ์ านวน
เท่าไหร่ในแต่ละคร้ัง และจะไดน้ าเสนอโปรโมชัน่หรือราคาใหก้บัลูกคา้ได้
เหมาะสม) 

2.1.6 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือขนมเสริมโปรตีนของท่านเป็นอยา่งไร (ตอบไดม้ากกว่า 1 
ขอ้) 

□ ท่านลองซ้ือหรือรับประทานขนมเสริมโปรตีนยีห่้อใหม่ๆ เสมอ 
□ ท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนยีห่อ้เดิมเป็นประจ า 
□ ท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนโดยไม่ค  านึงถึงยีห่อ้ 
□ ท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนเฉพาะยีห่อ้ท่ีท่านช่ืนชอบเท่านั้น 

   □ ท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนท่ีมีแคลอรีต ่าหรือมีประโยชน์ท่ีดีต่อสุขภาพ 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .............................. 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: ใชศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อดูวา่
ผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งไร เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ใหต้รงตาม
ความตอ้งการลูกคา้และใชใ้นหวัขอ้อุปสรรคของผลิตภณัฑ)์ 
2.1.7 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือขนมเสริมโปรตีนยีห่้อใดยีห่อ้หน่ึง 

□ ราคา     □ ความแปลกใหม่ 
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□ ปริมาณของสินคา้   □ เป็นยีห่้อท่ีรู้จกั/มีช่ือเสียง 
□ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์  □ มีคุณค่าทางอาหารและมีประโยชน์ต่อ

สุขภาพ 
□ รสชาติ/กล่ินหอม   □ ความน่าเช่ือถือ/ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ 
□ ดารา/พรีเซนเตอร์   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................ 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของ
ลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และเพื่อท่ีจะขายสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการลูกคา้มาก
ท่ีสุด) 
2.1.8 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมเสริมโปรตีนของท่านมากท่ีสุด 

□ ตนเอง  □ ญาติพี่นอ้ง  □ เพื่อน/คนรู้จกั 
□ ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เช่น ขอ้มูลจากการโฆษณา, ดาราท่ีรีวิวสินคา้  
□ อ่ืน ๆ 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นโปรโมชัน่ : ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะคดัเลือกบุคคลในการโฆษณาใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ และ
ดึงดูดความสนใจ และเพื่อให้เกิดการซ้ือสินคา้ใหไ้ด)้ 
2.1.9 ลกัษณะของบรรจุภณัฑข์องขนมเสริมโปรตีนท่ีท่านตอ้งการหรือสะดวกต่อการ
บริโภคของท่านมากท่ีสุดคือแบบใด 

□ แบบแท่ง/บาร์    □ แบบซองขนม    
□ แบบถุงฟอยดซิ์ปล๊อก    □ แบบกล่อง 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะออกแบบผลิตภณัฑใ์นดา้น packaging 
ใหส้ะดวกต่อการใชง้านของผูบ้ริโภค) 
2.1.10 ขนมเสริมโปรตีนท่ีขายในทอ้งตลาด มกัมีส่วนผสมของโปรตีนจากนมววั (เวย์
โปรตีนแบบท่ีไม่ใช่ Lactose isolate) ท าใหผู้ท่ี้แพน้มววั หรือผูท่ี้มีภาวะยอ่ยยาก เช่น 
ผูสู้งอาย ุสามารถรับประทานไดย้าก ท่านมีความเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยกบัประโยคท่ี
กล่าวมาหรือไม่ อยา่งไร 

□ เห็นดว้ย   □ ไม่เห็นดว้ย 
เหตุผล

........................................................................................................................................ 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้) 
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2.1.11 ท่านคิดวา่ขนมเสริมโปรตีน ท่ีขายอยูท่ ัว่ไปในทอ้งตลาดหรือท่ีท่านเคยซ้ือมีปริมาณ
แคลอร่ีสูงหรือไม่ (ถึงแมจ้ะเป็นสูตรไขมนั 0% ยงัคงมีปริมาณน ้าตาลสูงหรือไม่) 

□ มีปริมาณแคลอร่ีสูง  □ มีปริมาณแคลอร่ีพอดีแลว้  □ มีปริมาณแคลอร่ีต ่า  
□ อ่ืน ๆ (พร้อม

เหตุผล)........................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน ามาดูวาส่ิงท่ีเราน าเสนอขายผูบ้ริโภค 
สามารถแกปั้ญหา Pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 

2.1.12 ถา้หากมีผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” 
วางขายในทอ้งตลาด โดยมีส่วนประกอบคือ ใชส่้วนประสมของโปรตีนท่ีมาจากแมลง และ
ใชส้ารใหค้วามหวานจากหญา้หวานแทนน ้าตาลทราย ท่านคิดวา่คุณสมบติัเหล่าน้ีเป็น
คุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ ์“Herbie Cookies light” น้ีหรือไม่ 

□ เป็น    □ ไม่เป็น 
เหตุผล 

...................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อดูวา่จุดเด่นของผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอให้กบั
ลูกคา้ เช่นการใชว้ตัถุดิบท่ีดี ลูกคา้เห็นว่าเป็นจุดแขง็ของผลิตภณัฑห์รือไม่) 
2.1.13 ท่านคิดวา่สารใหค้วามหวานจากหญา้หวาน มีความหวานนอ้ยกวา่น ้าตาลทราย
หรือไม่เพราะเหตุใด 

□ มากกวา่   □ เท่ากนั  □ นอ้ยกวา่   
เหตุผล

...................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อเปรียบเทียบส่ิงท่ีท่ีลูกคา้คิด กบัส่ิงท่ีเราได้
น าเสนอแก่ลูกคา้ มีความคิดเห็นอยา่งไร และตรงกบัความตั้งใจของเราในการใส่วตัถุดิบน้ี
หรือไม่) 
2.1.14 ท่านคิดวา่สัญลกัษณ์ใด เหมาะสมกบัผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บ
รนด ์“Herbie Cookies light” มากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 
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A.  

B.  

C.  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: ในดา้นตราสินคา้ (Branding) เพื่อท่ีจะน าโลโก้
ท่ีเราออกแบบ ไปใหลู้กคา้ไดเ้ลือก และน าโลโกท่ี้ลูกคา้ชอบมากท่ีสุด มาใส่ลงใน
ผลิตภณัฑ)์ 
2.1.15 ถา้หากท่านไดล้องซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie 
Cookies light” ไปแลว้ ท่านคิดวา่ ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ซ ้าหรือไม่ เพราะเหตุใด 

□ ซ้ือซ ้า   □ ไม่ซ้ือซ ้า 
เหตุผล

....................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อกาหนดเป้าหมายของธุรกิจ ซ่ึงอตัราการ
กลบัมาซ้ือซ ้าหรือจ านวนช้ินท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑไ์ป สามารถน ามาค านวณเป็นยอดขาย
ได ้ดูไดว้า่ยอดขายและก าไรมีอตัราเพิ่มขึ้นหรือลดลง) 
2.1.16 ถา้หากในทีมของผูผ้ลิตหรือผูค้ิดคน้ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บ
รนด ์“Herbie Cookies light” มีผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นโปรตีนจากแมลงอยูใ่นทีม ท่านจะรู้สึก
เช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้น้ีหรือไม่ อยา่งไร 

□ เช่ือมัน่   □ ไม่เช่ือมัน่    □ เฉย ๆ 
เหตุผล........................................................................................................................... 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าส่ิงท่ีลูกคา้เช่ือมัน่ มาพฒันาทีมและ
ตวั สินคา้ใหมี้คุณภาพ) 

2.2 ด้านราคา 
2.2.1 ปกติท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนในทอ้งตลาดต่อ 1 ซอง/ 1 ห่อ ในราคาเท่าไร 

□ 20 บาท หรือนอ้ยกวา่   □ 21 - 30 บาท 
□ 31 - 40 บาท    □ 41 – 50 บาท 
□ 50 บาทขึ้นไป 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
2.2.2 ท่านยนิดีท่ีจะจ่ายต่อการซ้ือขนมเสริมโปรตีน 1 ซอง/ 1 ห่อ ในราคาเท่าไร 

□ 20 บาท หรือนอ้ยกวา่   □ 21 - 30 บาท 
□ 31 - 40 บาท    □ 41 – 50 บาท 
□ 50 บาทขึ้นไป 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
2.2.3 ท่านคิดวา่ราคาของขนมเสริมโปรตีนท่ีวางขายตามทอ้งตลาดในปัจจุบนั มีคุณภาพ
และปริมาณท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านตอ้งการจะซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 

□ เหมาะสม   □ ไม่เหมาะสม 
เหตุผล........................................................................................................................ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: ใชใ้นการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่งทางธุรกิจ ว่า
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัราคาหรือไม่) 
2.2.4 ถา้หากมีผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie 
Cookies light” ขายในราคาท่ีสูงกวา่ราคาท่ีขายตามทอ้งตลาด เน่ืองจากมีวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ
และส่งผลดีต่อสุขภาพของท่านมากกว่า ราคาท่ีท่านจะ สามารถซ้ือไดต่้อ 1 หน่วยซ้ือ หรือ 1 
ช้ิน คือราคาเท่าใด (*กรุณาระบุค  าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน) 
ตอบ ................................................................... บาท 

  เหตุผล......................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ ์) 

2.3 ด้านท าเลท่ีตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
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2.3.1 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนจากช่องทางใดมากท่ีสุด 
□ ซุปเปอร์มาร์เก็ต/หา้งสรรพสินคา้ 
□ โฆษณาผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube 
□ รายการโทรทศัน์ 
□ การออกบูธตามหา้งสรรพสินคา้หรืองาน Event ต่าง ๆ 
□ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น ร้าน 7-eleven FamilyMart 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).............. 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูวา่ช่องทางใด ท่ีควรใช้
น าเสนอและโฆษณาใหก้บัลูกคา้ และใชใ้นดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย และใช้
ในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด)  
2.3.2 ถา้หากท่านตอ้งซ้ือขนมเสริมโปรตีน ท่านจะไปซ้ือขนมเสริมโปรตีนจากแหล่งใดบา้ง 
(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

□ Tops supermarket 
  □ หา้งสรรพสินคา้ เช่น Big C, Lotus 

□ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7 - eleven 
□ Application เช่น Shopee, Lazada 
□ ขายผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, Tiktok 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูวา่ช่องทางใดหรือ
สถานท่ีใด ควรน าผลิตภณัฑข์องเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือผลิตภณัฑข์องเราไดม้าก
ท่ีสุด) 
2.3.3 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie 
Cookies light” ควรท าการขายผา่นช่องทางใดมากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) 

□ Tops supermarket 
  □ หา้งสรรพสินคา้ เช่น Big C, Lotus 

□ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7 - eleven 
□ Application เช่น Shopee, Lazada 
□ ขายผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, Tiktok 
□ ฝากวางขายตามร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพหรือคาเฟ่ เพื่อสุขภาพ 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูวา่ลูกคา้มีความคิดเห็น
อยา่งไร วา่ช่องทางใดหรือสถานท่ีใด ควรน าผลิตภณัฑข์องเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากท่ีสุด) 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.4.1 ท่านคิดวา่ควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางดา้นใด เพื่อให้ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” เป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

□ Application เช่น Shopee, Lazada 
□ โฆษณาตาม Supermarket หรือร้านสะดวกซ้ือ  
□ สถานศึกษา 
□ โฆษณาผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube, 

Tiktok 
□ โทรทศัน์  
□ สถานีรถไฟฟ้า/ป้ายรถเมล์ 
□ ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ 
□ หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......... 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูวา่ควร
จะประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณาใหก้บัลูกคา้ในช่องทางใด เพื่อใหลู้กคา้เห็น และดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ได)้ 
2.4.2 ท่านคิดวา่โปรโมชัน่ใดมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” มากท่ีสุด(ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) 

□ การออกบูธ/ออกงาน Event   □ ซ้ือครบ 300 บาท ไดคู้ปองส่วนลด 
□ มีการบตัรสมาชิก สะสมแตม้   □ การไดท้ดลองชิมสินคา้ใหม่ 
□ ส่วนลดพิเศษตามเทศกาล   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................... 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูวา่ควร
จะน าเสนอโปรโมชัน่ใดใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสนใจ และดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ในการท่ีอยากซ้ือผลิตภณัฑไ์ด)้ 
2.4.3 หากสามารถเสนอแนะเพื่อปรับปรุงการผลิตภณัฑ ์“ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” ตามความคิดหรือความตอ้งการของท่าน ท่าน
จะมีขอ้เสนอแนะอยา่งไร 
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ขอ้เสนอแนะ 
............................................................................................................................ 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด: เพื่อจะไดน้ าขอ้ปรับปรุงจากการท่ีลูกคา้เสนอแนะมา มาปรับปรุง
ผลิตภณัฑข์องเรา ให้ตอบโจทยก์บัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด) 
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แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลกึ 
เร่ือง การศึกษาพฤตกิรรมและปัจจัยท่ีค านึงถึงในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ “ผลิตภัณฑ์คุกกีเ้สริมโปรตนีจากแมลง
ภายใต้แบรนด์ “Herbie Cookies light” ภายในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีค  านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” ภายในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยในแนว
ค าถามน้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใต ้           

แบรนด ์“Herbie Cookies light” 

*********************************************************************** 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
1.1 ช่ือ
...................................................................................................................................................... 
1.2 เพศ
.................................................................................................................................................... 
1.3 อายุ
.................................................................................................................................................... 
1.4 ระดบัการศึกษา 
................................................................................................................................ 
1.5 อาชีพ
................................................................................................................................................. 
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
.............................................................................................................. 
1.7 เบอร์โทรศพัท์
.................................................................................................................................... 
1.8 งานอดิเรกท่ีท่านชอบท า
.................................................................................................................... 
(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจัยท่ีค านึงถึงในการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์คุกกีเ้สริมโปรตีนจากแมลง 
2.1 ด้านผลติภัณฑ์และบริการ 

2.1.1 ท่านมีอาการท่ีแพ้นมวัว หรือภาวะพร่องเอนไซม์แลคเตส  ท าให้ไม่สามารถ
รับประทานโปรตีนจากนมหรือไม่ ถา้มีท่านจะไม่สามารถรับประทานโปรตีนท่ีมาจากนม
ไดใ้ช่หรือไม่ แลว้ท่านเลือกรับประทานอะไรเพื่อทดแทนโปรตีนจากนม 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ : เพื่อดูสินคา้ทดแทนว่าโปรตีนชนิดใดสามารถ
ทดแทนโปรตีนจากนมไดบ้า้งและใชใ้นการท า Segmentation ลูกคา้) 
2.1.2 ท่านรับประทานขนมเสริมโปรตีนบ่อยแค่ไหน ภายใน 1 สัปดาห์ 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า และโปรโมชั่น : ใช้ประเมินความถ่ีในการ
รับประทาน เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการบริโภคถ่ีมากนอ้ยแค่ไหน และจะไดน้ า เสนอโปรโมชัน่ 
ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง) 
2.1.3 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือขนมเสริมโปรตีนบ่อยขนาดไหน 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ และโปรโมชัน่ : ใช้ประเมินความถ่ีในการซ้ือ
ของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑบ์่อยมากนอ้ยแค่ไหน และจะไดน้ าเสนอ
โปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง) 
2.1.4 โดยปกติท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนคร้ังละก่ีห่อ/ซอง หรือก่ีหน่วยซ้ือ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ โปรโมชัน่ และราคา : ใชป้ระเมินจ านวนในการ
ซ้ือต่อคร้ังของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑ์จ านวนเท่าไหร่ในแต่ละคร้ัง 
และจะไดน้ าเสนอโปรโมชัน่ หรือราคาใหก้บลูกคา้ไดเ้หมาะสม) 
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2.1.5 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือขนมเสริมโปรตีนของท่านเป็นอย่างไร (เช่น ซ้ือยี่ห้อเดิม 
หรือชอบลองยีห่อ้ใหม่) 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า: ใช้ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่า
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นเช่นไร เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ให้ตรงตาม
ความตอ้งการลูกคา้ และใชใ้นหวัขอ้อุปสรรคของผลิตภณัฑ)์ 
2.1.6 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าให้ท่านเลือกซ้ือขนมเสริมโปรตีนยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง (เช่น 
ราคา คุณภาพ วตัถุดิบ หรือสารอาหาร) 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ : เพื่อท่ีจะศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของ
ลูกคา้ ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และเพื่อท่ีจะขายสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการลูกคา้มาก
ท่ีสุด) 
2.1.7 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมเสริมโปรตีนของท่านมากท่ีสุด 
(เช่น ดารา เพื่อน คนในครอบครัว หรือคนรู้จกั) 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านโปรโมชั่น : ศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะคดัเลือกบุคคลในการโฆษณาให้เหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ดึงดูดความสนใจ และ เพื่อใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ใหไ้ด)้ 
2.1.8 ลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ของขนมเสริมโปรตีนท่ีท่านตอ้งการหรือสะดวกต่อการใช้
งานของท่านมากท่ีสุดคือแบบใด 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า : เพื่อท่ีจะออกแบบผลิตภภัณฑ์ในด้าน 
packaging ใหส้ะดวกต่อการใชง้านของผูบ้ริโภค) 
2.1.9 ขนมเสริมโปรตีนท่ีวางขายในทอ้งตลาด มีลกัษณะเป็นอย่างไร เช่น มกัมีส่วนผสม
ของโปรตีนจากนมววั แคลอร่ีสูง ไขมนัสูง ยอ่ยยาก 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะไดน้ ามาปรับปรุงผลิตภณัฑสิ์นคา้ใหดี้
ขึ้น) 
2.1.10 ท่านคิดว่าขนมเสริมโปรตีน ท่ีขายอยู่ทัว่ไปในทอ้งตลาดหรือท่ีท่านเคยซ้ือมีปริมาณ
แคลอร่ีสูงหรือไม่ (ถึงแมจ้ะเป็นสูตรไขมนั 0% ยงัคงมีปริมาณน ้าตาลสูงหรือไม่) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อพิจารณาถึงส่ิงท่ีน าเสนอผูบ้ริโภค สามารถ
แกปั้ญหา Pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 

        2.1.11 ถา้หากมีผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” 
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วางขายในทอ้งตลาด โดยมีส่วนประกอบคือ ใชส่้วนประสมของโปรตีนท่ีมาจากแมลง และ
ใช้สารให้ความหวานจากหญ้าหวานแทนน ้ าตาลทราย ท่านคิดว่าคุณสมบัติเหล่าน้ีเป็น
คุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ ์“Herbie Cookies light” น้ีหรือไม่ 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า : เพื่อดูวาส่ิงท่ีใช้น าเสนอเป็นจุดแข็งของ
ผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ เช่น การใชว้ตัถุดิบท่ีดีลูกคา้เห็นวาเป็นจุดแขง็ของผลิตภณัฑห์รือไม่) 
2.1.12 ท่านคิดว่าสารให้ความหวานจากหญ้าหวาน มีความหวานน้อยกว่าน ้ าตาลทราย
หรือไม่เพราะเหตุใด 
2.1.13 ท่านคิดวา่สัญลกัษณ์ใด เหมาะสมกบัผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บ
รนด ์“Herbie Cookies light” มากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

A.  

B.  

C.  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ : ในดา้นตราสินคา้ (Branding) เพื่อท่ีจะน าโลโก้
ท่ีออกแบบ ไปใหลู้กคา้ไดเ้ลือก และน าโลโกท่ี้ลูกคา้ชอบมากท่ีสุด มาใส่ลงในผลิตภณัฑ์ 
2.1.14 ถา้หากท่านไดล้องซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ “Herbie 
Cookies light” ไปแลว้ ท่านคิดวา่ ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ซ ้าหรือไม่ เพราะเหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อก าหนดเป้าหมายของธุรกิจ ซ่ึงอตัราการ
กลบัมาซ้ือซ ้ าหรือจ านวนช้ินท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑไ์ป สามารถน ามาค านวณเป็นยอดขาย
ได ้ดูไดว้า่ยอดขายและก าไรมีอตัราเพิ่มขึ้นหรือลดลง) 
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2.2 ด้านราคา 

2.2.1 ปกติท่านซ้ือขนมเสริมโปรตีนในทอ้งตลาดต่อ 1 ซอง/ 1 ห่อ ในราคาเท่าไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
2.2.2 ท่านคิดว่าราคาของขนมเสริมโปรตีนท่ีวางขายตามทอ้งตลาดในปัจจุบนั มีคุณภาพ
และปริมาณท่ีคุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านตอ้งการจะซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา : ใชใ้นการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่งทางธุรกิจ ว่า
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัราคาหรือไม่) 
2.2.3 ถา้หากมีผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ “Herbie 
Cookies light” ขายในราคาท่ีสูงกวา่ราคาท่ีขายตามทอ้งตลาด เน่ืองจากมีวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ
และส่งผลดีต่อสุขภาพของท่านมากกวา่ ราคาท่ีท่านจะ สามารถซ้ือไดต่้อ 1 หน่วยซ้ือ หรือ 1 
ช้ิน คือราคาเท่าใด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และ
ราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ ์) 

2.3 ด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2.3.1 ส่วนใหญ่ท่านรู้จกัผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนผ่านจากทางช่องทางใด (เช่น โฆษณา
ผา่นทาง Social media, รายการโทรทศัน์, การออกบูธ ) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูวา่ช่องทางใด ท่ีควรใช้
น าเสนอและโฆษณาให้กบัลูกคา้ และใชใ้นดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย และใช้
ในการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด)  
2.3.2 ถา้หากท่านตอ้งซ้ือขนมเสริมโปรตีน ท่านจะไปซ้ือขนมเสริมโปรตีนจากแหล่งใดได้
บา้ง (เช่น Tops supermarket,  ห้างสรรพสินคา้ เช่น Big C, Lotus, ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7 - 
eleven) 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าช่องทางใดหรือ
สถานท่ีใด ควรน าผลิตภณัฑข์องเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ของเราไดม้าก
ท่ีสุด) 
2.3.3 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ “Herbie 
Cookies light” ควรท าการขายผ่านช่องทางใดมากท่ีสุด ( เช่น Tops supermarket,  
หา้งสรรพสินคา้ เช่น Big C, Lotus, ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7 - eleven) 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูวา่ลูกคา้มีความคิดเห็น
อยา่งไร วา่ช่องทางใดหรือสถานท่ีใด ควรน าผลิตภณัฑข์องเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากท่ีสุด) 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.4.1 ท่านคิดวา่ควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางดา้นใด เพื่อใหผ้ลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” เป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น (เช่น โฆษณาผา่นทาง Social 
media, สถานศึกษา, การออกบูธ) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูว่าควร
จะประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณาให้กบัลูกคา้ในช่องทางใด เพื่อให้ลูกคา้เห็น และดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ได)้ 
2.4.2 ท่านคิดว่าโปรโมชัน่ใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจาก
แมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light” มากท่ีสุด  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูว่าควร
จะน าเสนอโปรโมชัน่ใดใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสนใจ และดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ในการท่ีอยากซ้ือผลิตภณัฑไ์ด)้ 
2.4.3 ถา้หากท่านเห็นรีวิวการใชผ้ลิตภณัฑ์จริงทั้งจากบุคคลธรรมดา บล็อกเกอร์ หรือกลุ่ม
คนท่ี 
เป็น micro influencer จะส่งผลต่อความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาด: เพื่อจะได้เลือกพรีเซ็น
เตอร์ท่ีเหมาะกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
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ภาคผนวก ข 

ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light”   

จากการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ร่วมวิจยั จะมีการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คน 
นอกจากน้ียงัมีการให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 100 คน รวมเป็น
ทั้งส้ิน 115 คน โดยกลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่างท่ีเขา้ร่วมท าแบบสอบถามจะมีอายุอยู่ในช่วง 20 - 60 ปี มี
ทั้งเพศหญิงและเพศชาย โดยแบ่งกลุ่มผูร่้วมท าแบบสอบถามออกเป็น 4กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
รักสุขภาพ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพน้มววั ท าใหไ้ม่สามารถบริโภคโปรตีนท่ีมาจากนม (ในท่ีน้ีขอ
หมายถึงเวยโ์ปรตีนท่ียงัไม่ท า Lactose Isolation ) และกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป ซ่ึงจะมีการเก็บขอ้มูล
ในช่วงเดือนเมษายนถึงพฤษภาคม 2564 ท าให้ได้ขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อน าไปสู่การวิเคราะห์แผนการ
ตลาด ดงัต่อไปน้ี 
1. สรุปผลตอบแบบสอบถามจากกล่มลูกค้าเป้าหมายจ านวน 110 คน 

1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ตารางท่ี 1.1.ข ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

เพศ หญิง 31 31.0% 
ชาย 41 41.0% 
อ่ืนๆ 28 28.0% 

สถานภาพ โสด 71 71.0% 
สมรส 29 29.0% 

อายุ 20 – 25 ปี  39 39.0% 
26 – 30 ปี 22 22.0% 
31 – 35 ปี 18 18.0% 
36 – 40 ปี 6 6.0% 
41 – 45 ปี 7 7.0% 
45 ปีขึ้นไป 8 8.0% 

ระดับการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี 12 12.0% 
ปริญญาตรี 69 69.0% 
ปริญญาโท 17 17.0% 
ปริญญาเอก 2 2.0% 
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อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 56 56.0% 
พนกังานบริษทัเอกชน 21 21.0% 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 12 12.0% 
ขา้ราชการ/พนกังาน
ราชการ 

6 6.0% 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 4 4.0% 
แม่บา้น 1 1.0% 

รายได้ปัจจุบัน/เดือน นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 54 54.0% 
15,001 – 30.000 บาท 35 35.0% 
30,001 – 45,000 บาท 10 10.0% 
มากกวา่ 45,000 บาท 1 1.0% 

อาการแพ้นมวัว 
หรือต้องการโปรตีน
ช่องทางอืน่แทน
โปรตีนจากนม 

มีอาการ 36 36.0% 

ไม่มีอาการ 64 64.0% 
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1.2 ข้อมูลด้านผลติภัณฑ์ 
ตารางท่ี 1.2.ข ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน (ดา้นผลิตภณัฑ)์  

พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ขนมเสริมโปรตีน 
(ด้านผลติภัณฑ์) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ความชอบในการ
รับประทานขนมเสริม

โปรตีน 

ชอบ 74 74.0% 
ไม่ชอบ 23 23.0% 
เฉยๆ 3 3.0% 

ความถี่ในการ
รับประทาน 

ขนมเสริมโปรตีน 

ไม่รับประทาน 4 4.0% 
1 – 2 คร้ัง/สัปดาห์ 39 39.0% 
3 – 4 คร้ัง/สัปดาห์ 42 42.0% 
5 – 6 คร้ัง/สัปดาห์ 15 15.0% 

ความถี่ในซื้อรับประทาน 
ขนมเสริมโปรตีน 

1 – 2 คร้ัง/สัปดาห์ 48 48.0% 
3 – 4 คร้ัง/สัปดาห์ 39 39.0% 
5 – 6 คร้ัง/สัปดาห์ 12 12.0% 
ไม่ซ้ือเลยใน 1 สัปดาห์ 1 1.0% 

 
จ านวนหน่วยซื้อขนม
เสริมโปรตีนต่อคร้ัง 

1 ห่อ/ซอง 49 49.0% 
2 ห่อ/ซอง 31 31.0% 
3 ห่อ /ซอง 10 10.0% 
มากกวา่ 3 ห่อ/ซอง 10 10.0% 

 
 

พฤติกรรมในการเลือก
ซื้อขนมเสริมโปรตีน 

ลองซ้ือแบรนดใ์หม่ๆ             
อยูเ่สมอ 

36 36.0% 

ซ้ือแบรนดเ์ดิมเป็นประจ า 27 27.0% 
เลือกซ้ือโดยไม่ค  านึงถึง          
แบรนด์ 

12 12.0% 

ซ้ือเฉพาะแบรนดท่ี์ท่าน                
ช่ืนชอบ 

9 9.0% 

ซ้ือขนมเสริมโปรตีนท่ีมี
แคลอร่ีต ่า 

16 16.0% 

5 ปัจจัยหลกัที่ใช้ในการ รสชาติ/กล่ิน 78 78.0% 
ราคา 58 58.0% 
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เลอืกซื้อขนมเสริม
โปรตีน  

(เลือกตอบไดม้ากกวา่ 
 1 ขอ้) 

มีคุณค่าทางอาหารและมี
ประโยชน์ต่อสุขภาพ 

67 67.0% 

ความแปลกใหม่ 48 48.0% 
ความน่าเช่ือถือ/ความ
ปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์

51 51.0% 

 
ลกัษณะของบรรจุภัณฑ์
ท่ีสะดวกต่อการบริโภค 

แบบแท่ง/บาร์ 21 21.0% 
แบบซองขนม 24 24.0% 
แบบถุงฟอยดซิ์ปลอ็ก 36 36.0% 
แบบกล่อง 19 19.0% 
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1.3 ข้อมูลด้านราคา 
ตารางท่ี 1.3.ข ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน (ดา้นราคา)  

พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ขนมเสริมโปรตีน 
(ราคา) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ราคาที่ซื้อโดยปกติของ
ขนมเสริมโปรตีนท่ี
วางขายในท้องตลาด 

นอ้ยกวา่ 20 บาท 23 23.0% 
21 – 30 บาท 61 61.0% 
31 – 40 บาท 14 14.0% 
มากกวา่ 40 บาท 2 2.0% 

ราคาท่ีผู้บริโภคยินดีท่ีจะ
จ่ายต่อการซื้อขนมเสริม

โปรตีน 1 ชิ้น 

นอ้ยกวา่ 20 บาท 19 19.0% 
21 – 30 บาท 48 48.0% 
31 – 40 บาท 29 29.0% 
มากกวา่ 40 บาท 4 4.0% 

 
1.4 ข้อมูลด้านท าเลท่ีตั้ง และช่องทางจัดจ าหน่าย 

ตารางท่ี 1.4.ข ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีน (ดา้นท าเลท่ีตั้ง 
และช่องทางจดัจ าหน่าย) 

พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลติภัณฑ์ขนมเสริมโปรตีน 
(ราคา) 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ช่องทางท่ีท าให้รู้จัก
ผลติภัณฑ์ขนมเสริม
โปรตีนมากท่ีสุด 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต/
หา้งสรรพสินคา้ 

3 3.0% 

โฆษณาผา่นทาง  
Social media 

41 41.0% 

รายการโทรทศัน์ 36 36.0% 
การออกบูธตาม
หา้งสรรพสินคา้ 

15 15.0% 

ร้านสะดวกซ้ือ 5 5.0% 
 
 

Top supermarket 26 26.0% 
หา้งสรรพสินคา้ 12 12.0% 
ร้านสะดวกซ้ือ 28 28.0% 
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สถานท่ีท่ีผู้บริโภคจะไป
ซื้อขนมเสริมโปรตีน 

Social media เช่น 
Facebook, line, IG, 
TikTok 

21 21.0% 

Application เช่น Lazada, 
shopee 

13 13.0% 

 
1.5 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาด 
จากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนจ านวน 100 คน เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ และดึงดูดผูบ้ริโภคมากท่ีสุด พบวา่ 47.0% หรือ 47 คนจาก 100 คนใหค้วามคิดเห็น
ในดา้นการแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองชิมเพื่อรู้รสชาติของสินคา้ และเป็นการท าใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ถึง
ผลิตภณัฑจ์ริงๆ และอีก 23.0% หรือ 23 คนจาก 100 คนในความคิดเห็นในการจดัโปรโมชนัลดราคา
ในช่วงเปิดตวัสินคา้ หรือการซ้ือสินคา้ 1 แถม 1 เพื่อให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้ปริมาณมากไดใ้น
ราคาท่ีถูกและเกิดการแนะน าบอกต่อไดอ้ย่างรวมดเร็ว อีกทั้ง 17.0% หรือ 17 คนจาก 100 คน ไดใ้ห้
ค  าแนะน าในการออกบูธหรืองานอีเวน้ท์ตามสถานท่ีต่างๆเพื่อสร้างความรู้จกัให้กบัสินคา้ และอีก 
13.0% หรือ 13 คนจาก 100 คนให้ความคิดเห็นในดา้นการสะสมคะแนนสมาชิกหรือสะสมแตม้
เพื่อใหไ้ดส่้วนลดพิเศษ 
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2. สรุปผลการสัมภาษณ์จากกล่มลูกค้าเป้าหมายจ านวน 15 คน 
2.1 ด้านผลติภัณฑ์ 
กลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ตวัอยา่ง 8 คน มีความชอบในการรับประทานขนมเสริมโปรตีนเน่ืองจาก

ตอ้งการกินขนมหวานท่ีมีสารอาหาร ประโยชน์ต่อร่างกาย โดยค านึงถึงปริมาณโปรตีนเป็นอนัดบั
แรก แคลอรี ไขมนั และน ้ าตาล จะถูกค านึงถึงเป็นอนัดบัถดัมา  เน่ืองจากตอ้งการกินขนมหวานโดย
ไม่รู้สึกผิด และอีก 4 คน ค านึงถึงกล่ิน และรสชาติ เป็นอนัดบัแรก โดยถือว่ารสชาติหอมอร่อย เป็น
ส่ิงส าคญัท่ีท าให้เกิดการซ้ือซ ้ า และอีก 3 คนมกัรับประทานเป็นของว่างหลงัจากการออกก าลงักาย 
หรือในช่วงท่ีตอ้งการดูแลสุขภาพ หรือลดน ้าหนกั 

และกลุ่มผูถู้กสัมภาษณ์ท่ีมีอาการแพน้มววั หรือภาวะบกพร่องเอนไซม์แลคโทส 5 คน ให้
สัมภาษณ์ถึงการเลือกรับประทานโปรตีนจากแหล่งอ่ืนแทนการรับประทานโปรตีนท่ีมาจากนม โดย
เฉพาะเวยโ์ปรตีนท่ียงัไม่ผ่าน Lactose Isolation ท าให้มีอาการมวนแน่นทอ้งกลงัรับประทาน หรือ
บางรายอาจเกิดอาการทอ้งเสียได ้โดยโปรตีนท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ีใชท้ดแทนคือ โปรตีนท่ีมาจาก
พืช หรือ planted based หรือโปรตีนจากไข่ขาว หรือเน้ือสัตว์ชนิดอ่ืนทดแทน โดยเม่ือเสนอ
ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie Cookies light”  ลูกคา้มีท่าทีสนใจและ
มองวา่โปรตีนจากแมลงเป็นโปรตีนท่ีน่าทดลองรับประทาน 

ในดา้นความถ่ีในการซ้ือขนมเสริมโปรตีนมาเพื่อบริโภคภายใน 1 สัปดาห์ จากกลุ่มผูถู้ก
สัมภาษณ์ จ านวน 7 คนมกัซ้ือ 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ โดยซ้ือเน่ืองจากตั้งใจซ้ือมาบริโภคเองและเห็น
สินคา้ตามชั้นวางในห้างสรรพสินคา้ หรือร้านสะดวกซ้ือ เกิดความสนใจอยากลองรับประทาน จึง
ซ้ือพร้อมกบัสินคา้อ่ืนในคร้ังเดียวกนั และผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 4 คน มกัซ้ือ 3 – 4 คร้ังต่ออาทิตย ์
เน่ืองจากซ้ือเป็นอาหารว่างส าหรับรับประทานแกอ้าหารหิวระหว่างวนั และผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 4 
คน จะซ้ือเป็นโหล หรือมีการบริโภคมากกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ กลุ่มน้ีจะเป็นผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในช่วง
ดูแลสุขภาพ ควบคุมแคลอรี ลดน ้ าหนกั หรือในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการโปรตีนเสริมเพิ่มเติมเช่นใน
กลุ่มผูแ้พน้มววั หรือกลุ่มผูสู้งอายท่ีุมีอาการยอ่ยอาหารไดย้าก 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมเสริมโปรตีน ผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 6 คน นิยมซ้ือขนมเสริม
ขนมเสริมโปรตีนยี่ห้อเดิม เน่ืองจากตอ้งการรสชาติแบบเดิมและเป็นรสชาติท่ีคุน้เคย ซ่ึงหากมีการ
ถูกใจจะเปลี่ยนแบรนด์ไดย้าก ต่อมาผูบ้ริโภค 7 คน มีพฤติกรรมแบบทดลองซ้ือขนมแบรนดใ์หม่ไป
เร่ือยๆ เน่ืองจากตอ้งการทดลองรสชาติใหม่ๆ และไม่ชอบอะไรจ าเจ และอีก 2 คนจะไม่สนใจแบ
รนดแ์ต่จะสนใจโปรโมชัน่ในช่วงนั้นๆหากมีสินคา้ไหนจดัจะสนใจซ้ือเป็นพิเศษ 
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ในดา้นบรรจุภณัฑ์ ผูถู้กสัมภาษณ์ 10 คนชอบบรรจุภณัฑแ์บบถุงฟอยด์ซิปล๊อคเน่ืองจากใช้
งานสะดวก สามารถเก็บสินคา้ไวไ้ดน้านโดยคุณภาพสินคา้คงเดิม และอีก 5 คน ชอบแบบเป็นซองท่ี
มีปริมาณท่ีสามารถบริโภคไดห้มดภายใน 1 คร้ัง 

ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 15 คน ค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขนมเสริม
โปรตีนตามล าดบั คือ รสชาติและคุณภาพสินคา้ ปริมาณน ้ าตาล ไขมนั และแคลอรี ความปลอดภยั
หรือความน่าเช่ือถือของสินคา้ และราคาของสินคา้ 

ดา้นการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีนแบรนด์ใหม่ในตลาด จากการสัมภาษณ์พบว่า 
ผูท้  าแบบสอบถาม 8 คน สนใจลองผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนแบรนด์ใหม่ๆ เน่ืองจาก ชอบความ
แปลกใหม่ อยากทดลองชิม ไม่ยึดติดกบัแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง และผูท้  าแบบสอบถาม 5 คน จะ
พิจารณาส่วนประกอบเพื่อเปรียบเทียบกบัแบรนด์เดิมในตลาด แลว้จึงค่อยตดัสอนใจซ้ือ ในดา้นของ
สารอาหาร แคลอรี ไขมนั และส่วนประกอบของโปรตีน และผูบ้ริโภค 2 คนมีอาการแพน้มววั จะ
เลือกผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีส่วนผสมของโปรตีนท่ีมาจากนม และมกัยดึติดกบัแบรนดเ์ดิมเน่ืองจากมีความ
เส่ียงในการแพไ้ดง้่าย 

และส าหรับการเขา้ไปใหม่ในตลาดของผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใต ้แบ
รนด์ “Herbie Cookies light”  จากการสัมภาษณ์ พบว่าผูบ้ริโภค 5 คนสนใจอยากทดลองซ้ือ แต่ตอ้ง
ผ่านการทดลองชิมเน่ืองจากยงัไม่รู้รสชาติของผลิตภณัฑ์ และผูบ้ริโภค 6 คนสนใจอยากทดลองซ้ือ
หากมีการโฆษณาท่ีสามารถเขา้ถึง และดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจได ้และมีประโยชน์ต่อสุขภาพ โดย
มองว่าการใช้โปรตีนจากแมลงสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดห้ลายกลุ่มกว่า และขอ้ดีของโปรตีนจาก
แมลงคือย่อยง่าย มีไขมนัต ่า และการใช้หญา้หวานเป็นสารให้ความหวานแทนน ้ าตาลถือเป็นขอ้ดี
ของผลิตภณัฑใ์นแง่ของการกินเพื่อสุขภาพได ้และอีก 4 คนจะทดลองซ้ือหากพบวา่โปรโมชัน่สินคา้
ช่วงเปิดตวัน่าสนใจและไดท้ดลองซ้ือไปชิมหรือบริโภคก่อนน หากอร่อยจะมีการกลบัมาซ้ือซ ้าอีก 

2.2 ด้านราคา 
ราคาของขนมเสริมโปรตีนท่ีผูบ้ริโภคยินดีจ่ายในการซ้ือขนมเสริมโปรตีนในทอ้งตลาดต่อ 

1 ช้ิน อยูใ่นช่วง 20 – 30 บาท แต่ถา้หากราคาของคุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด ์“Herbie 
Cookies light”  ท่ีผูบ้ริโภคยนิดีท่ีจะจ่ายเร่ิมตน้ท่ี 31 บาท ไปจนถึง 50 บาทต่อ 1 ช้ิน ในปริมาณ 30 – 
75 กรัมต่อหน่ึงหน่วยบริโภค โดยเหตุผลท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคจ่ายในราคาท่ีสูงขึ้ นคือ การใส่
นวตักรรมสารสกดัโปรตีนจากแมลงลงในผลิตภณัฑ ์ท าให้ผลิตภณัฑเ์หมาะกบัผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ
ดูแลสุขภาพเป็นพิเศษนัน่คือ โปรตีนท่ีไม่ไดม้าจากนม ท าให้ย่อยไดง้่าย ไขมนั และแคลอรีท่ีต ่ากวา่
โปรตีนทั่วไป และความใส่ใจในการใช้หญ้าหวานเป็นสารให้ความหวานแทนน ้ าตาล ท าให้
ผลิตภณัฑมี์ความแปลกใหม่ ส่วนประกอบปลอดภยั สารอาหารหลากหลาย ปลอดภยั และเหมาะกบั
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ผูท่ี้ใส่ใจสุขภาพ อีกทั้งผูสู้งอายุสามารถทานได ้และผูท่ี้ตอ้งการโปรตีนเสริมทางอ่ืนนอกเหนือจาก
อาหารม้ือหลกั คุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์มีมาตรฐานรองรับ และรสชาติความอร่อยของผลิตภณัฑ์ 

2.3 ด้านท าเลท่ีตั้งและช่องทางจัดจ าหน่าย  
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคสะดวกและสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนได้

มากท่ีสุด จากผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง 8 คนนิยมไปซ้ือผลิตภณัฑ์ขนมเสริมโปรตีนท่ีร้านสะดวกซ้ือ
เช่น 7 – eleven หรือ Family Mart และผูบ้ริโภคอีก 4 คน นิยมไปซ้ือผลิตภณัฑข์นมเสริมโปรตีนท่ี
ซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น Big C, Lotus หรือท่ี Tops supermarket และอีก 3 คนนิยมซ้ือผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ หรือห้าง Makro โดยนิยมซ้ือคร้ังละจ านวนมาก แบบเป็นแพ็ค หรือเป็นโหล ดงันั้นหาก
พิจารณาถึงช่องทางการน าผลิตภณัฑ์คุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บรนด์ “Herbie Cookies 
light”  ไปวางจ าหน่าย ควรเลือกช่องทางตามร้านสะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินคา้ หรือผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ก็เป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงได้สะดวก โดยจากการผูถู้กสัมภาษณ์
จ านวน 13 คน ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีความเห็นดว้ยกบัความคิดเห็นขา้งตน้ มีเพียงผูบ้ริโภคจ านวน 
2 คน ท่ีมีความเห็นวา่ควรขายตามร้านอาหารเพื่อสุขภาพร่วมดว้ย 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 8 คนมีความคิดเห็นวา่ผลิตภณัฑค์ุกก้ีเสริมโปรตีนจากแมลงภายใตแ้บ

รนด์ “Herbie Cookies light”  ควรจะท าการโปรโมทผ่านทางส่ือโฆษณาโทรทัศน์ในช่วงแรก
เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ไดท้นัทีและรวดเร็ว และมีความคิดเห็นวา่การโฆษณาผ่าน
ส่ือโทรทศัน์ท าให้สินคา้ดูมีความน่าเช่ือถือกว่า และผูถู้กสัมภาษณ์อีก 7 คนให้ควาคิดเห็นว่าควรท า
การโปรโมทผา่นช่องทางออนไลน์ไดแ้ก่ Facebook, Instagram, Tiktok, Youtube โดยใชผู้มี้ช่ือเสียง
หรือ influencer ในการรีวิว เพื่อให้สามารถเกิดการแชร์ บอกต่อไดง้่าย และรวดเร็ว และท าให้ฐาน
ผูบ้ริโภคขยายไดก้วา้งขึ้น 

ดา้นการท าโปรโมชัน่เพื่อส่งเสริมการตลาดใหก้บัสินคา้ ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ตอ้งการให้
มีการจดักิจกรรมแจกสินคา้เพื่อทดลองชิม การออกบูธตามสถานท่ีต่างๆ เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการ
ชิมสินคา้ และเห็นสินคา้จริงๆ เพื่อเป็นการเปิดใจลูกคา้ใหท้ าการตดัสินในซ้ือ และการจดัโปรโมชนั
ช่วงเปิดตวัสินคา้ เช่นการลดราคา หรือการแจกสินคา้เม่ือซ้ือสินคา้หน่ึงช้ิน เพื่อท าให้สินคา้สามารถ
เขา้ถึงมือลูกคา้ในปริมาณท่ีมากท่ีสุดเพื่อให้เขา้ถึงฐานลูกคา้ไดก้วา้งมากขึ้น และเกิดการบอกต่อท่ี
รวดเร็วท่ีสุด อีกทั้งการท าชาเลนท ์ในโลก social เช่นการรีวิว การถ่ายรูปคู่สินคา้เพื่อแลกส่วนลด จะ
ท าใหเ้กิดการแชร์ต่อบนโลกออนไลน์ ท าใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดห้ลายกลุ่มมากยิง่ขึ้น  

และจากการสัมภาษณ์เพิ่มเติมเพื่อเลือกพรีเซนเตอร์ หรือผูท้รงอิทธิพลมาเพื่อโปรโมท
สินคา้ ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นว่าควรเลือก influencer หรือดาราท่ีมีบุคลิก หรือ
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คาแรคเตอร์ท่ีเขา้กบัผลิตภณัฑ์ โดยหากผลิตภณัฑ์ตอ้งการน าเสนอจุดเด่นคือผลิตภณัฑ์ขนมเสริม
โปรตีนท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ สามารถรับประทานไดท้ั้งในหลายช่วงวยั ก็ควรเลือกพรีเซนเตอร์ท่ี
มีภาพลกัษณ์ในการดูแลสุขภาพ ร่างกายแขง็แรง ออกก าลงักาย และดูแลใส่ใจคนในครอบครัว ซ่ึงจะ
ช่วยใหลู้กคา้สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดม้ากขึ้น เกิดความอยากทดลองรับประทานตาม 
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