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บทคัดยอ 

 

 การคนควาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

ทางสื่อสังคมออนไลน และความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทํา 

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานครทําการศึกษาโดยการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และเกบ็ 

ขอมูลดวยวิธีการสมัภาษณแบบเจาะลกึ (In-depth Interview) จากผูประกอบการที่เปนเจาของธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีทําธุรกจิผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร  

ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนทีป่ระสบ

ความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมูล จํานวน 10 ทาน ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการ

จําเปนตองเปดดําเนินธุรกิจในรูปแบบของบริษัทที่มีการจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชยแบบถูกตองตาม

กฎหมายเพือ่ใหเกิดภาพลักษณของผลิตภัณฑที่มีความนาเช่ือถือ และในการดําเนินธุรกิจจําหนาย

ผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนควรมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยการสรางยอด

จําหนายใหไดสูงทีสุ่ด สิง่ที่สําคัญที่ชวยใหธุรกจิดําเนินอยูไดอยางมีเสถียรภาพในระยะยาวข้ึน คือ  

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติและรปูแบบที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมตาง ๆ ได  

และปจจัยสวนประสมทางการตลาดหลัก ๆ ที่เจาของธุรกิจตองใหความสําคัญ มี 4 ปจจัย คือ  

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด โดยในสภาวะ 

การที่การตลาดออนไลนมกีารแขงขันกันสูง สิง่ทีผู่ประกอบการตองใหความสําคัญ คือ การควบคุม 

ตนทุน และการลงทุนใหนอยที่สุด  
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ABSTRACT 

 

 This independent study aimed to study current business plans for selling  

weight-loss supplements via social media and the needs to develop the business  

planes well as problems and obstacles of running a weight-loss supplement business 

through social media for small and medium-sized enterprises (SMEs) in Bangkok.  

This qualitative research collected data by performing in-depth interviews with 

entrepreneurs having a weight-loss supplement business in Bangkok, running such 

business successfully on social media, meaning that they have not less than 30,000 

followers on their Facebook fanpage selling weight-loss supplements, and 10 persons 

out of the total followers were willing to provide data in dings suggested that 

entrepreneurs would have to establish their business as a legal company by 

performing a commercial registration as stated in laws in order to create the credible 

product image, and those entrepreneurs would concentrate on a short-term goal 

when running the weight-loss supplement business via social media by increasing  

the highest sales volume. In addition, it was found that what keeps such business 

operates sustainably in the longer term was product development to include features 

and characteristics that satisfy a variety of customer demands, the entrepreneurs  

would have to pay attention to all of four marketing mix factors, including product, 

price, place and promotion. Under the current situation that online marketing is highly 

competitive, the entrepreneurs would focus on cost control and minimizing investments. 
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อันมีคาในการพจิารณาปรับปรงุใหการคนควาอิสระฉบบัน้ีมคีวามสมบรูณที่สุด รวมทั้งขอขอบพระคุณ

คณาจารยทุกทานที่ใหความรูใหคําแนะนํา และขอคิดเห็นทีเ่ปนประโยชนตอการศึกษา รวมไปถึงให 

ขอมูลหลัก ทัง้ 10 ทาน ที่เสียสละเวลาอันมีคาตอบแบบสอบถามและขอเสนอแนะอันเปนผลใหงาน 

วิจัยมีความชัดเจนครบถวนสามารถนํามาประยุกตใชงานไดจริง  

นอกจากน้ีผูศึกษาตองขอราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครอบครัว ญาติ และเพือ่นนักศึกษา 

ของผูวิจัยทุกทานที่ใหการสนับสนุนเปนกําลังใจและความชวยเหลือแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา หวังเปน 

อยางย่ิงวาการคนควาอิสระฉบบัน้ีจะกอใหเกิดประโยชนตอผูสนใจในเน้ือหาและการศึกษาคนควาตอไป 

คุณประโยชนจากผลการศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องตอบแทนแดบุพการผีูใหกําเนิด ผูมีพระคุณ 

และคณาจารยผูประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูทุกทาน และหากมีขอผิดพลาดประการใดผูวิจัยขออภัยไว  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมาและความสาํคัญของปญหา 

เน่ืองจากสงัคมในปจจบุันน้ีใหความนิยมกับการมรีูปรางทีส่มสวน ผอมบาง ซึง่สงผลทําให 

เกิดการต่ืนตัวในเรื่องของการลดนํ้าหนักเพื่อใหมีรปูรางสมสวน ผอมบาง โดยการจัดสมัมนาเรือ่ง 

“รูปลักษณ-เรอืนราง: มุมมองของวัยรุนไทย” โดย จุลนี เทยีนไทย (2547) อาจารยประจําภาควิชา

สังคมวิทยาและมานุษยวิทยา คณะรัฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ที่ศูนยมานุษยวิทยาสริินธร

พบวา คานิยมเรื่องรปูรางที่ “ผอมบาง” น้ัน สวนใหญจะไดรับอทิธิพลจากสือ่ ดารา นักรอง พยามยาม

ปลูกฝงคานิยมเหลาน้ีใหซึมลึกเขาไปในวัยรุนหญงิ จนเกิดผลกระทบเรือ่งสุขภาพตามมา ซึ่งจากการเกบ็

ขอมูลเด็กวัยรุนชายและหญิงจํานวน 36 คน ชวงอายุ 16-19 ป ระดับมัธยมปลายและมหาวิทยาลัย 

อยางละ 5 โรง ซึ่งกลุมเปาหมายมีฐานะปานกลางและคอนขางสูง โดยทีผ่ลการวิจัยระบุวา คานิยมของ

เด็กสาวสมัยน้ี ตองการทีจ่ะมรีูปรางผอมเพรียว สงูประมาณ 168-175 เซนติเมตร ไรไขมันสวนเกิน  

สมสัดสวน มีลกัษณะเปนทรงตรง อก เอว สะโพกไมตางกันมาก ซึ่งวัยรุนหญงิคิดวา รูปรางลักษณะ

ดังกลาวน้ีเปนรปูรางของสาวรุนใหม โดยบทความจาก นิตยสาร SMEs ช้ีชองรวย (2558 อางใน 

Kapook, 2558) ไดระบุไววา เทรนดสุขภาพเปนเรือ่งทีพู่ดกนัอยางหนาหูในระยะ 2 ปทีผ่านมา และ

ผูบริโภคไดใหการตอบรบัอยางจรงิจงั โดยเฉพาะในเรื่องของการมรีูปรางที่ดี สมสวน ผอมบางเหมือน

เหลาดารา นางแบบช่ือดัง ซึ่งเมื่อกลาวถึงวิธีการลดนํ้าหนักน้ันมีหลากหลายวิธี อาทิ การออกกําลังกาย

เตนแอโรบิค เขาฟตเนส การดูดไขมัน รวมถึงการปรับพฤติกรรมการรับประทานอาหาร ซึ่งบางวิธีตอง

อาศัยระยะเวลานาน ในขณะที่บางวิธีก็มีคาใชจายที่คอนขางสูง ทําใหหลาย ๆ คนพยายามแสวงหา

วิธีการลดนํ้าหนักที่ไดผลในเวลารวดเร็ว และไมตองเสียคาใชจายมากนัก น่ันก็คือ “การรบัประทาน

อาหารเสริมลดนํ้าหนัก” โดยในปจจุบันน้ีกระแสการรบัประทานอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักไดรับความ

นิยมโดยยืนยันไดจากไทยรัฐออนไลน คอลัมน “เจาะตลาดอาหารเสริมความงามกับความทาทายใน

อนาคต” (2559) ไดกลาวไววา ตลาดอาหารเสริมในประเทศไทย ประกอบไปดวย ตลาดอาหารเสรมิ

สุขภาพและรกัษาโรค ตลาดอาหารเสริมความงาม และตลาดอาหารเสริมเพิ่มสมรรถภาพทางรางกาย 

โดยปจจุบันตลาดอาหารเสรมิความงามในไทยมมีูลคาราว 1.4 หมื่นลานบาท หรอืคิดเปนสัดสวน 21% 

ของมูลคาตลาดอาหารเสรมิทั้งหมด ทัง้น้ี ในชวงป 2011-2016 ตลาดน้ีมีการเติบโตโดดเดน ซึง่มีอัตรา

เติบโตเฉลี่ยสะสมสงูถึง 12% ตอป โดยมีสินคาขายดีอยูในกลุมของผลิตภัณฑบํารงุผิวและผลิตภัณฑลด

นํ้าหนักจากการเติบโตของตลาดอาหารเสริมลดนํ้าหนักน้ีเองทําใหมผีูผลิตผลิตอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ออกวางจําหนายสูทองตลาดหลากหลายย่ีหอ ซึ่งมีทั้งผลิตภัณฑที่มีประโยชนตอผูบริโภคจรงิ ๆ และ
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ผลิตภัณฑที่ไมผานการรบัรอง และมสีวนผสมที่เปนอันตรายตอผูบริโภคซึ่งจากขาวการจับกมุผูผลิต

ผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ไมไดมาตรฐานย่ีหอตาง ๆ อยางตอเน่ืองน้ันเชน 

 

ภาพที่ 1.1: ขาวการจบักุมอาหารเสริมลดความอวนผิดกฎหมาย 

 

 
 

ที่มา: อย.-ตร.ปคบ.ทลายรานขายยาลดความอวนผิดกฎหมาย หลัง นร.สาว ม.5 กินจนช็อกเสียชีวิต. 

(2559). ผูจัดการออนไลน. สืบคนจาก www.manager.co.th/Daily/ViewNews.aspx? 

NewsID=959 0000055958. 

 

ภาพที่ 1.2: ขาวการจับกุมอาหารเสริมลดความอวนผิดกฎหมาย 

 

 
 

ที่มา: บุกจับแหลงผลิตยาลดอวน-อาหารเสรมิผิดกฎหมาย. (2558). โพสตทูเดย. สืบคนจาก  

https://www.posttoday.com/crime/357718. 
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 จากกระแสการจับกมุผูผลิตอาหารเสริมลดนํ้าหนักผิดกฎหมายที่เสนอทางสือ่ตาง ๆ อยาง

ตอเน่ือง ทําใหผูบริโภคเริ่มหันมาสนใจกบัการศึกษาขอมูลเกีย่วกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนัก

เพิ่มมากข้ึน โดยผลการศึกษาวิจัยของ ฐิติกาญจน พลับพลาสี (2558) พบวา สื่อทีผู่บริโภคนิยมใชหา

ขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนักมากที่สุด คือ สื่อสังคมออนไลน อาทิ Website 

Facebook Instargram โดยสื่อสังคมออนไลน (Social Media) คือ หมายถึง สื่อดิจทิัลที่อยูในรปูของ

ขอมูล ภาพ และเสียง ซึง่ปจจบุันเปนสื่อที่ไดรับความนิยมในการใชเปนเครื่องมือสื่อสารระหวางกัน 

ในเครือขายทางสังคม (Social Network) ผานทางเว็บไซตและโปรแกรมประยุกตบนสื่อใด ๆ ที่มีการ

เช่ือมตอกบัอินเทอรเน็ต เน่ืองจากเปนสื่อทีส่ามารถเขาถึงไดงาย (ภาวุธ พงษวิทยภานุ, 2553) และเปน

แหลงที่รวบรวมขอมลูตาง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักอยางครบถวน ไมวาจะเปน

รานขายผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักผานสื่อสงัคมออนไลนที่มีใหเลือกหลายราน หลากหลาย

ย่ีหอ ที่ผูบรโิภคสามารถเขาไปในรานคาออนไลนเพื่อเลอืกผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนักทีส่นใจ 

ศึกษาขอมูล สอบถามรายละเอียดจากเจาของราน รวมทั้งสามารถสัง่ซื้ออาหารเสรมิเพื่อลดนํ้าหนักผาน

รานคาออนไลนแลวรอรบัสินคาที่บานไดเลย นอกจากน้ันสื่อสังคมออนไลนยังเปนแหลงรวบรวมขอมลู

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักในทุกแงมุม รวมทั้งยังมีผูที่เคยรบัประทาน

ผลิตภัณฑมาใหขอมลูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑวามีขอดี ขอเสียอยางไร  

 ดังน้ันจึงถือไดวา สื่อสังคมออนไลนเปนสือ่ที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมลด

นํ้าหนักของผูบริโภคที่มีความสําคัญอีกชองทางหน่ึง ดังที่ ลชันา สีเหลอืง (2551) ที่ทําการศึกษาเรื่อง 

การแสวงหาขอมลูขาวสารในโฆษณาออนไลนเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อไดกลาววา สื่อออนไลนเปน

สื่อที่มอีิทธิพลตอประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาหรอืบริการของผูบริโภคในระดับสงูมาก ซึง่สอดคลอง

กับผลการศึกษาของ ภัทรวรรณ ทองสอาด (2551) ทําการศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ซื้อประกันภัยผานทางออนไลน กรณีศึกษาบริษัทเทเวศประกันภัย จํากัด (มหาชน) ที่พบวา ปจจัยที่

สําคัญทีสุ่ดที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลนผานทาง www.deves.co.th คือ ความ

นาเช่ือถือ ความครบถวนของการใหขอมูลของบริษัทฯ ผานทางเว็บไซต เน้ือหาในเว็บไซตครบถวน

ตามความตองการของผูใชบริการ รูปแบบ และความนาสนใจของเว็บไซตโดยรวม เชน รปูแบบ

ทันสมัย สสีันนาใชงาน มีบริการที่ตรงตามความตองการ เชน การชําระเงินผานทางออนไลน และการ

ใชงานงายตอความเขาใจ สะดวกรวดเร็ว จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของสามารถสรุปไดวา ปจจุบัน

ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาผานสื่อออนไลนมากย่ิงข้ึน ดังน้ันจากการที่ผูวิจัยเองเปนนักธุรกจิ

ที่ดําเนินธุรกจิเกี่ยวกบัอาหารเสริมลดนํ้าหนัก จงึมีความสนใจที่จะทําการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรม 

และการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมลดนํ้าหนัก โดยใหความสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมและการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคที่ซื้ออาหารเสริมลดนํ้าหนักจากสื่อออนไลนโดยเฉพาะ เน่ืองจากธุรกิจของ

ผูวิจัยเองเนนไปในทางการจัดจําหนายสินคาผานสื่อออนไลนเปนหลัก 
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และนอกจากน้ันยังเลง็เห็นวา ปจจุบันมสีินคาและบรกิารตาง ๆ หันมาใหความสําคัญและ

สรางชองทางการติดตอสื่อสาร หรือขายสินคาผานสื่อออนไลนกันเปนจํานวนมาก ซึ่งผลการศึกษาที ่

ไดจากการศึกษาวิจัยในครัง้น้ีจะเปนประโยชนตอเจาของกจิการที่มีความสนใจในเรื่องของการทํา

การตลาดออนไลน ในดานของการนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาไปใชเปนแนวทางในการวางแผน และ

พัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนตอไปเน่ืองจากแผนธุรกิจเปน

ปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ซึง่สามารถกลาวไดวา แผนธุรกิจเปนสิ่งทีก่ําหนดเปาหมายทางธุรกิจ

อาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน 

เปาหมายทางการตลาด เปาหมายทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน 

เปนตน (วิทยา ดานธํารงกลู, 2556) โดยแผนธุรกจิมีความสาํคัญกับองคการธุรกิจทกุองคการโดย 

เฉพาะอยางย่ิงในธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ซึ่งถือเปนหนวยของธุรกจิทีม่ีจํานวนมาก

ที่สุดในประเทศไทย และเปนกลไกสําคัญในการขับเคลือ่นธุรกิจโดยรวมของประเทศที่เจาของกจิการ

สวนใหญมกัจะขาดความรูความสามารถในดานของการพฒันาและการทําการตลาด (ไกรวิทย 

เศรษฐวนิช, 2550) ใหสินคาเปนทีรู่จกัของผูบริโภคในวงกวาง 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.2.1 เพื่อศึกษากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของ 

ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาถึงความตองการพฒันากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

  

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ในการศึกษา เรื่อง การพฒันากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในครั้งน้ี มุงศึกษาถึงกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ทางสื่อสังคมออนไลน ซึง่ในการศึกษาครั้งน้ี หมายถึง Facebook/ Fanpage ของผูประกอบธุรกจิ

ขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานครในปจจุบัน รวมไปถึงความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไป

ถึงปญหาและอปุสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบ

ธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 1.3.2 ขอบเขตดานกลุมประชากรท่ีจะศึกษา 

 กลุมประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผูประกอบการที่เปนเจาของธุรกจิอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลนโดยจะตองเปนผูประกอบการที่ทํา

การจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนิน

ธุรกิจ โดยในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีจะหมายถึง เจาของกจิการที่มียอดผูติดตาม Facebook หรือ

Fanpage ไมตํ่ากวา 30,000 คน และมคีวามเต็มใจใหขอมูล 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

1) ทําใหทราบถึงกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสือ่สังคมออนไลนของ 

ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานครในปจจุบัน ซึ่งขอมูลดังกลาวจะมี

ประโยชนตอการนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผน และพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริม 

ลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน ใหสามารถเขาถึงและตอบเสนองความตองการของผูบริโภคได 

เพิ่มมากข้ึนตอไป 

2) ทําใหทราบถึงถึงความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอปุสรรคในการทํา

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึง่ขอมลูที่ไดจะเปนประโยชนตอหนวยงานของรัฐบาลทีเ่กี่ยวของกับการสนับสนุน

และพัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ในประเทศไทย ในการนําไปวางแผนการพฒันา

คุณภาพและความสามารถในการแขงขันทางการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) 

ตอไป 

  

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

1) แผนธุรกิจหมายถึง แผนการดําเนินงานของธุรกิจ ทีจ่ัดทําข้ึนเพื่อเปนแนวทางในการ

ดําเนินธุรกิจทั้งในระยะสั้น 1 – 3 ป และในระยะยาว 3 – 5 ป อันประกอบไปดวยการวิเคราะหถึง

ผลกระทบตอธุรกิจทั้งทางดานมหภาค (Macro Analysis) และจลุภาค (Micro Analysis) การ

วิเคราะหธุรกิจในแงมุมตาง ๆ ทัง้ทางดานการตลาด ทางดานการดําเนินงาน ทีมผูบรหิาร และทาง 

ดานการเงนิ เพื่อเปนกรอบในการดําเนินธุรกิจ รวมไปถึงเปนแนวทางการพฒันาธุรกจิในอนาคต  

โดยในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีจะหมายถึง แผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักที่ดําเนินธุรกิจ อาทิ  

การโฆษณา ประชาสมัพันธ และการจัดจําหนายสินคาผานสือ่สังคมออนไลน 

2) อาหารเสริมลดนํ้าหนักหมายถึง ผลิตภัณฑที่ใชรบัประทานโดยตรงนอกเหนือจากการ

รับประทานอาหารหลักตามปกติโดยมจีุดมุงหมายเพื่อลดนํ้าหนัก และลดสัดสวน สําหรับผูที่มปีญหา

ในเรื่องของสัดสวน และนํ้าหนักที่มากเกินกวาปกติ 
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3) สื่อสงัคมออนไลนหมายถึง สื่อดิจิทลัที่เปนเครื่องมือในการปฏิบัติการทางสงัคม  

(Social Tool) เพื่อใชสือ่สารระหวางกันในเครือขายทางสงัคม (Social Network) ผานทางเว็บไซต 

และโปรแกรมประยุกตบนสือ่ใด ๆ ที่มีการเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ต โดยขาวสารที่เผยแพรในสื่อสังคม

ออนไลนจะอยูในรปูของขอมลู ภาพ และเสียง ซึง่ในการศึกษาครั้งน้ี หมายถึง Facebook/ Fanpage

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ที่ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับการจัดจําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

4) ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) หมายถึง ธุรกจิที่เปนอิสระมเีอกชนเปนเจาของทํา 

การดําเนินการโดยเจาของหรอืบุคคลในครอบครัว โดยเปนธุรกิจมีตนทุนในการดําเนินงานตํ่า และมี

พนักงานจํานวนไมมาก ซึ่งในการศึกษาครั้งน้ีจะหมายถึง ผูประกอบการทีเ่ปนเจาของธุรกจิอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีําธุรกจิผานสื่อสงัคมออนไลน 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาเรือ่งการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในครั้งน้ี ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิดและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ

เพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยนําเสนอขอมลูตามลําดับดังน้ี 

 2.1 ความรูทั่วไปเกี่ยวกับอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

 2.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับแผนธุรกิจ  

 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับสื่อสงัคมออนไลน 

 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 

2.1 ความรูท่ัวไปเก่ียวกับอาหารเสริมลดน้าํหนัก 

 ในปจจบุันน้ีอาหารเสริม หรือผลิตภัณฑเสรมิอาหารเริ่มเปนที่นิยมมากข้ึนในกลุมคนทีท่ํางาน

ทั่วไปจนถึงกลุมคนทีท่ํางานหนัก เวลาพกัผอนนอย ไมมีเวลาที่จะรับประทานอาหารใหครบหาหมูได 

หรือไมก็อาหารทีร่ับประทานในชีวิตประจําวันไมเพียงพอตอความตองการ โดยปจจบุันอาหารเสรมิมี

หลายรูปแบบ นอกจากอาหารเสริมเพื่อสุขภาพแลว ยังมอีาหารเสริมประเภทที่ใหความงาม เชน 

อาหารเสริมผิวขาว อาหารเสริมลดนํ้าหนัก และอาหารเสริมบํารุงสมองสําหรับคนที่ตองใชความคิดใน

การทํางานมาก ๆ หรือเผชิญกบัความเครียดมาก ๆ โดยในการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยจะขอกลาวถึง อาหาร

เสริมลดนํ้าหนัก ซึง่เปนบริบทหลักในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 2.1.1 ความหมายของอาหารเสรมิลดน้าํหนัก 

กองควบคุมอาหาร (2557) กลาววา ผลิตภัณฑเสริมอาหาร หมายถึง อาหารและเครื่องด่ืมที่

บรรจุในรปูผลิตภัณฑสําเรจ็รปูทงัชนิดที่เปนเม็ด ผง หรือนํ้าใชรับประทานหรือด่ืมเพื่อเปนอาหารเสรมิ 

นอกเหนือจากอาหารมือหลกั เพื่อปองกันดูแลสุขภาพ โดยผูที่ใชสวนมากเปนผูที่มสีุขภาพปกติ ไมใช

ผูปวย 

 Aronne, Powell และ Apovian (2011) กลาววา อาหารเสริมลดนํ้าหนัก คือ สารทีม่ีผล

ทางเภสัชวิทยา ซึ่งจะลดหรือควบคุมนํ้าหนัก ยากลุมน้ีจะเปลี่ยนแปลงหน่ึงในกระบวนการพื้นฐานของ

รางกายมนุษยการควบคุมนํ้าหนักโดยการเปลี่ยนแปลงทั้งความอยากอาหารหรือการดูดซึมพลงังาน 

โดยรูปแบบการรกัษาหลกั ๆ สําหรับผูทีม่ีนํ้าหนักเกิน และอวน เปนเรื่องเฉพาะบุคคล แตจะยังคงเปน

การควบคุมอาหารและการออกกําลังกาย 
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Cooke และ Bloom (2006) กลาววา อาหารเสริมลดนํ้าหนักเปนสารสกัดจากธรรมชาติ 

ที่มีประสทิธิภาพในการชวยเผาผลาญ การขับถาย ระบบไหลเวียนในรางกาย และชวยดักจบัไขมัน  

จึงชวยลดนํ้าหนักไดโดยไมมีผลขางเคียงหรืออันตรายตอรางกาย พืชพรรณที่นํามาสกัดเปน

สวนประกอบในอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

 กลาวโดยสรุป อาหารเสริมลดนํ้าหนัก คือ สารที่มผีลทางเภสัชวิทยา ซึ่งจะลด หรือควบคุม

นํ้าหนัก โดยถูกผลิตและจัดทําใหอยูรปูของเม็ด ผง หรือนํ้า โดยรูปแบบการรกัษาหลกั ๆ สําหรับผูทีม่ี

นํ้าหนักเกนิ และอวน เปนเรื่องเฉพาะบุคคล แตจะยังคงเปนการควบคุมอาหารและการออกกําลังกาย 

2.1.2 ประเภทของอาหารเสริมลดน้ําหนัก 

 ราเชนท จงธีรโชติ (2558) กลาววา อาหารเสรมิลดนํ้าหนัก แบงเปนกลุมใหญ 3 ประเภท คือ 

กลุมที่ชวยลดการดูดซมึไขมัน กลุมที่ชวยดึงแปงหรอืคารโบไฮเดรตมาเปนพลงังานและกลุมอาหาร

ไขมันตํ่า โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1) กลุมอาหารเสริมที่ลดการดูดซมึไขมัน มักมสีวนประกอบของสารที่ชวยใหไขมันที่เรา

รับประทานทานเขาไปไมถูกดูดซึม โดยจะไปดักจบัไขมันและขับถายออกมา ดังน้ันกินอาหารที่มีไขมัน

สูงเทาไรก็ขับออกมาหมดก็เลยชวยลดความอวน การรบัประทานอาหารเสรมิกลุมน้ีตองระวัง ภาวะแร

ธาตุในรางกายไมสมดุลเพราะสารอาหารบางอยางในรางกายก็ตองการไขมันมาชวยดูดซึมน่ันเอง  

2) กลุมอาหารเสริมที่ชวยนําแปงหรือคารโบไฮเดรตทีเ่พิ่งทานเขาไปเปลี่ยนเปนพลงังาน 

แทนที่จะเปนไขมัน อาหารเสรมิลดนํ้าหนักสวนน้ี ถือวาเปนวิธีการลดความอวนที่ปลอดภัยวิธีหน่ึง  

ย่ิงออกกําลังกายประสทิธิภาพการเผาผลาญไขมันเปนพลงังานจะย่ิงเพิ่มเปนเทาตัว ทําใหรางกายมี

เรี่ยวมีแรงมากข้ึน เพราะรางกายมีพลงังานมาใชเพียงพอ อาหารเสริมกลุมน้ีมกัผลิตจากสารสกัดจาก

ผลสมแขก 

3) กลุมอาหารเสริมไขมันตํ่า อาหารเสรมิชนิดน้ีสวนใหญมักจะแนะนําใหรับประทานแทน

อาหารบางมือ้โดยอางวาอาหารเสริมชนิดน้ีไดคิดสูตรทีม่ีสารอาหารเพียงพอ ไขมันตํ่าเหมาะแกการลด

นํ้าหนัก แตสิ่งที่ควรระวังคือ อาหารเสริมสูตรตาง ๆ น้ีอาจไมเพียงพอหรือเหมาะสมก็ความตองการ

ของรางกายของเราอยางแทจริง เกิดผลเสียตามมาและไมสามารถรบัประทานไดนาน 

 กระทรวงสาธารณสุข (2560) ไดกลาววา ประเภทของผลิตภัณฑอาหารที่ใชเพือ่ลดนํ้าหนัก 

ไดแก 

1) ผลิตภัณฑทีผ่ลิตจากใยพืช ผลิตภัณฑในกลุมน้ี มักจะอยูในรูปของผลิตภัณฑสําเร็จรูป เชน 

อาหารสําเร็จรูปที่ปรุงแตงใหมีพลังงานตํ่า ผลิตภัณฑกลุมน้ีมักจะผลิตมาจากพืชที่มเีสนใยอาหารมาก 

เชน หัวบุก เมล็ดแมงลักสกัด ที่ทําเปนแบบสําเรจ็รูป สามารถรับประทานไดอยางสะดวก บางชนิด

เมื่อกินเขาไปแลวจะพองตัวในกระเพาะอาหารทําใหรูสึกอิม่ ไมหิว แตไมใหคุณคาสารอาหารตามที่เรา

ตองการอยางเพียงพอ นอกจากน้ียังพบวา สารกลโูคแมนแนน (Glucomannan) ที่อยูในหัวบุก
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สามารถดูดซบันํ้าไดดี และพองตัวเปนวุนไดถึง 30 – 50 เทา ชวยใหอุจจาระน่ิม ถายคลอง แตมีขอ

ควรระวัง คือ สารกลูโคแมนแนนเปนสารทีล่ะลายนํ้าไดสูง จบันํ้าไวกับโมเลกลุปริมาณมาก การ

รับประทานกลโูคแมนแนนจึงตองด่ืมนํ้าในปริมาณ มิฉะน้ันแลวกลูโคแมนแนนจะดึงนํ้าภายในทางเดิน

อาหาร หรือจากเซลลลําไสทําใหเกิดอาการขาดนํ้าจนเกิดปญหาข้ึนได (วินัย ดะหลัน, 2544) และ

อาจจะไปขยายตัวในลําไสจนลําไสแตกได ฉะน้ันตองด่ืมนํ้าตามมาก ๆ อยางนอย 1 – 2 แกว หัวบุก

จะไดไมเปนเจลแข็งอุดตันทางเดินอาหาร และไมควรกินติดตอกันเวลานาน ๆ เพราะอาจทําให

รางกายขาดวิตามินและสารอาหารบางอยางได ดังน้ันการรบัประทานกลูโคแมนแนนเปนเวลานาน 

จึงควรใสใจตอภาวะไมพึงประสงคเหลาน้ีดวย 

2) ผลิตภัณฑทีผ่ลิตจากสวนนอกหรือเปลือกของสัตว ผลิตภัณฑน้ี คือ แอบซอรบทิอล 

(Absorbital) มีลักษณะเปนเสนใยอาหารชนิดหน่ึงที่เรียกวา ไคโตซาน ที่ผลิตจากสวนนอกหรอื

เปลือกของสัตว เชน เปลือกกุง เปลือกปู โดยเมือ่นํามายอยสลายแลวจะไดสารไคโตซานที่มีคุณสมบัติ

ในการจบัไขมันไดดี ทําใหเกิดสารที่มีโครงสรางขนาดใหญไมสามารถถูกดูดซึมได สารกลุมน้ีผานจาก

ลําไสเล็กไปจนถึงลําไสใหญ ซึ่งไขมันอาจถูกยอยโดยแบคทีเรียในลําไสใหญหรือถูกขับถายออกจาก

รางกายในทีสุ่ด การที่รางกายดูดซึมไขมันและคอเลสเตอรอลลดลงเชนน้ีทําใหมกีารอางสรรพคุณวาไค

โตซานสามารถใชลดไขมันในเลือดตลอดจนเปนผลิตภัณฑทีใ่ชลดนํ้าหนักหรือลดความอวนได แต

อยางไรก็ดีปจจุบันสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ใหข้ึนทะเบียนเปนผลิตภัณฑเสรมิอาหาร 

แตไมสามารถรับรองผลในการลดความอวนได ปจจุบันมีการใชแอบซอรบทิอลในการควบคุมนํ้าหนัก

ลดระดับโคเลสเตอรอลและไตรกลเีซอรไรดในเลือด ซึ่งตองระมัดระวังในเรื่องของการขาดสารอาหาร

จําพวกวิตามินที่ละลายในไขมัน ไดแก ดี อี เค สิ่งที่ควรคํานึงถึง คือ การใชแอบซอรบทิอลจะมีผลใน

ดานลดการดูดซมึไขมันจากอาหารที่เรากินเทาน้ัน ไมสามารถเขาไปดึงไขมันที่รางกายสะสมอยูในรปู

ของเน้ือเย่ือไขมันตามสวนตาง ๆ ของรางกายได รวมถึงไมสามารถลดการสะสมของสารอาหารอื่น 

เชนกัน 

3) ผลิตภัณฑที่มีฤทธ์ิชวยระบาย ผลิตภัณฑในกลุมน้ี บางครัง้อยูในรูปของสมุนไพร ไดแก 

ข้ีเหลก็ ฝกคูน ชุมเห็ดเทศและมะขามแขก ซึง่สมุนไพรเหลาน้ีมีสารสําคัญจําพวก แอนทราควิโนน 

(Anthraquinone) ที่ออกฤทธ์ิระคายเคืองลําไส ทําใหมกีารบีบตัวเพิม่ข้ึน จึงมกีารขับถายของเสีย

ออกจากรางกายดีข้ึน แตสมุนไพรน้ีมีขอควรระวังในการใช คือ อาจระคายเคือง ทําใหมปีวดมวนหรอื

หากใชติดตอกันนานเกิน อาจทําใหรางกายเกิดความเคยชินตอยา พอหยุดยาอาจไมถายหรือถาย

ลําบากข้ึน มีบางคนเขาใจผิดคิดวาการรบัประทานมะขามแขกจะทําใหลดความอวนได แตปรากฏวา

เมื่อใชนาน ๆ อาจพบวามกีารทําลายระบบประสาทที่ควบคุมการบีบตัวของลําไสได 
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 4) สารสกัดจากสมแขก สารสกัดจากสมแขกน้ีสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาไดข้ึน

ทะเบียนในลักษณะของผลิตภัณฑเสริมอาหาร จึงไมสามารรบัรองผลในการลดความอวนได โดยสาร

สกัดจากผลสมมะขามแขกที่สําคัญในการนํามาลดนํ้าหนัก คือ สารไฮโดรอกซซีิตรกิแอซิค 

(Hydroxycitric Acid) HCA สารสกัด เรียกวา Hi – Sole (High HCA concentration water 

solution) ซึ่งจากการคนควาพบวา สาร HCA น้ีสามารถยับย้ังการทํางานของเอ็นไซม ทีเ่กี่ยวของกบั

การสงัเคราะหกรดไขมันและโคเลสเตอรอลได และยังมีคุณสมบัติชวยยับย้ังไมใหรางกายของคน 

เปลี่ยนสารอาหารจําพวกแปงเปนไขมัน มผีลลดการสรางกรดไขมันและคอเลสเตอรอล แตสิง่ที่ควร

คํานึงถึง คือ การใชผลิตภัณฑดังกลาว เพื่อลดนํ้าหนักน้ัน จะตองเขาใจใหถูกตองวา สาร HCA มีผล

ตอสารอาหารประเภทแปงเทาน้ัน ไมใชกับอาหารทุกชนิดทีเ่รากินเขาไป ซึง่มีทัง้สารอาหารประเภท

โปรตีนและไขมัน ซึ่งกส็ามารถเกบ็สะสมในรางกายไดเชนกนั 

 5) ชาเขียว หรือ Green Tea (Camellia Sinensis) จะมสีารสําคัญกลุม Polyphenolics สูง 

ไดแก Epicatechin, Epicatechingallate, Epigallocatechin และ Epigallocatechingallate  

ซึ่งสารเหลาน้ีจะมีองคประกอบของ Cafeeeine และ Tannis โดยสารกลุม Polyphenolics จะยับย้ัง

เอนไซม Catechol – O – Methyl – Transferase (COMT) เน่ืองจาก COMT จะเปนเอนไซมที่ใช

ทําลาย Noradrenaline ซึ่งเปน Neurotransmitter ที่สําคัญทําใหรางกายเผาผลาญพลังงาน และ/

หรือการยับย้ังการดูดซึมไขมัน 

 6) กรดไลโนเลอกิ หรอื Conjugated Linoleic acid (CLA) เปนกรดไขมันที่ไมอิ่มตัว พบใน

นํ้ามันของพืช ไดแก ดอกคําฝอย (Sunflower) นํ้ามันมะกอก (Olive Oil) เปนตน และจากการศึกษา

ของ Blankson ถึงผลของกรดไลโนเลอิกตอการลดปริมาณไขมันในคนที่มีนํ้าหนักมาก 60 คน และ

อาสาสมัครทีม่ีรปูรางอวน (คาดัชนีมวลกาย 25 - 35 กก./ม2) แบงเปน 5 กลุม ดังน้ี (1) ยาหลอก  

(2) CLA 1.7 กรัม (3) CLA 3.4 กรัม (4) CLA 5.1 กรัม (5) CLA 6.8 กรัม ใหยาเปนเวลา 2 สัปดาห 

ผลการศึกษาพบวาในคนที่ไดรบักรดไลโนเลอกิ (CLA) สามารถลดปริมาณไขมันแตกตางอยางมี

นัยสําคัญเมื่อเปรียบเทียบกบัยาหลอก โดยเฉพาะในกลุมที่ไดรับ CLA 3.4 และ 6.8 กรัม แตกตางมาก 

ดังน้ัน การจะลดปริมาณไขมัน ตองเริ่มต้ังแต 3.4 กรัมข้ึนไป แตผลของการลดนํ้าหนักไมแตกตางกับ

ยาหลอก 

 นอกจากน้ันยังพบวา เอมอร บญุสมัพันธ (2547) ไดกลาววา ผลิตภัณฑเสริมอาหารแบงเปน 

3 ประเภทใหญ ๆ คือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อควบคุมนํ้าหนัก ซึ่งเปนตลาดที่ใหญทีสุ่ดใน 3 ตลาด 

โดย ผลิตภัณฑเสรมิอาหารเพือ่ควบคุมนํ้าหนักที่ใชในปจจุบนัมี 2 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมทีเ่ปนเสนใย 

อาหาร (Dietary Fiber) ไดแก เสนใยอาหาร (Diet Fiber) สารสกัดจากหัวบกุ (กลโูคแมนแนน)  

สารสกัดจากเปลือกสัตวทะเล (ไคโตซาน) และกลุมที่เกี่ยวของกับเมตาบอลซิึม (Metabolism) ไดแก  

สารสกัดจากผลสมแขก  
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 2.1.3 สถานการณดานการตลาดของธุรกิจอาหารเสริมในปจจุบัน 

 ปราณี สืบวงศลี (2559) กลาววา แนวโนมของธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนในไทยมี

อนาคตสดใสและมีอัตราการเติบโตที่นาพอใจ และสวนกระแสกับสภาพเศรษฐกิจไทยที่กําลงัเผชิญ

ปญหาเรือ่งวิกฤติราคานํ้ามันอยูในขณะน้ี และคาดการวาจะเติบโตแบบน้ีอยางตอเน่ืองไปอีกหลายป 

ตามทิศทางของธุรกิจโลกที่ธุรกจิลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนโตสวนกระแสอยางตอเน่ืองเชนกัน

เน่ืองมาจากปจจัยที่เกี่ยวของทีส่ําคัญ ดังน้ี 

1) พฤติกรรมการบรโิภคของคนไทยที่เลียนแบบตะวันตก สงผลใหธุรกจิฟาสตฟูดเติบโตอยาง

ตอเน่ือง และตัวเลขของคนไทยที่มีปญหาเรือ่งนํ้าหนักตัวเพิม่ข้ึนทุกป 

2) กระแสการหวงใยสุขภาพของคนไทยที่เพิม่มากข้ึน ทําใหธุรกิจเกี่ยวเน่ืองเติบโตตามไป

ดวย สังเกตไดจากตัวอยางของนิตยสารดานลดนํ้าหนักทีม่ีอตัราการเติบโตสูงมากจนกาวข้ึนมาติด  

ท็อป 10 ของนิตยสารขายดีในปจจุบัน สิง่เหลาน้ีลวนเปนแนวโนมที่ช้ีใหเห็นถึงทิศทางการเติบโตของ

ธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนไดเปนอยางดี 

 เริงฤทธ์ิ จินดาพร (2558) กลาววา ความอวนกลายเปนปญหาที่พบทั่วไปสําหรบัคนไทยและ

คาดวาป 2558 ประเทศไทยจะมผีูมปีญหาความอวนเพิ่มข้ึนเปน 24 ลานคน จากเมือ่ป 2553 มีคน

อวน 22 ลานคน แนวโนมดังกลาวจะสงผลใหเกิดธุรกจิใหม ๆ ที่เจาะกลุมคนอวน โดยคอนเซป็ต

สินคาตองงาย สบาย ดังน้ันธุรกจิในดานของอาหารเสริมลดนํ้าหนักจงึถือเปนธุรกจิที่มอีนาคตสดใส 

เรื่องจากเปนผลิตภัณฑตอบเสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดีโดยผลการศึกษา 

ของ ธัชชนก สังขทอง (2547) ทําการศึกษาปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ คิดวา อาหารเสริมลํานํ้าหนักเปนวิธร

การลดนํ้าหนักทีง่ายทีสุ่ด ซึ่งถือวามีความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสรมิอาหารอยางไมถูกตอง 

และพบวามกีารเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารซื้อใหทั้งตนเองและผูอื่น โดยสถานที่ที่กลุมตัวอยาง

เลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากทีสุ่ดเปนอันดับ 1 คือ ซุปเปอรมารเก็ต/ หางสรรพสินคา อันดับ 2 

คือ รานขายยา และอันดับ 3 คือ การขายตรง สวนเหตุผลทีก่ลุมตัวอยางเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเสริม

อาหาร คือ เพื่อบํารงุรางกาย โดยปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมพบวา ปจจัยจิตวิทยาเปน

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสรมิอาหารของผูบริโภคมากที่สุด สําหรบัปจจัยดาน

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากที่สุด คือ เครื่องหมายรบัรองจากหนวย

ราชการ เชน เครื่องหมาย อย. และปจจัยดานจิตวิทยาที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

มากที่สุด คือ ผลิตภัณฑที่เคยใชแลวไดผลดีทําใหอยากซื้ออกีครั้ง โดยกลุมตัวอยางมกีารเปดรับขอมลู

ขาวสารเกี่ยวกบัผลิตภัณฑเสริมอาหารจากสื่อมวลชน คือ โทรทัศน 20 วันข้ึนไปตอเดือน สวนวิทยุ 

หนังสือพิมพ  นิตยสารเปดรบันอยกวา 6 วันตอเดือน จากสือ่เฉพาะกจิกลุมตัวอยางมกีารเปดรับ

ขอมูลขาวสารผลิตภัณฑเสริมอาหารจากแผนพับ ใบปลิว โปสเตอร ปายโฆษณา นอยกวา 6 วันตอ
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เดือน และสวนใหญไมไดเปดรบัขอมลูขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสรมิอาหารจากสื่ออินเทอรเน็ต และ

สื่อบุคคลกลุมตัวอยางมีการเปดรบัขอมลูขาวสารผลิตภัณฑเสริมอาหารจากญาติหรือคนในครอบครัว

มากที่สุด จากการศึกษาวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกบัปจจัยที่มผีล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบรโิภค พบวาอาชีพมีความสัมพันธกบัปจจัยทีม่ีผลตอ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร ขณะที่ปจจัยอื่น ๆ อนัไดแก เพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา 

ภาวะสุขภาพน้ันไมมีความสัมพันธกับปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

ผูบริโภค 

 Euromonitor International  (2559) กลาววา ผลิตภัณฑทดแทนมื้ออาหารประเภททีม่ี

สรรพคุณชวยควบคุมและลดนํ้าหนัก หรือ Meal Replacement Slimming คือ Segment ที่มี

ศักยภาพเติบโตโดดเดน เพราะปจจุบันผูบริโภคทั่วโลกรวมทัง้ในไทย ตางเริม่หันมาใสใจในเรื่องความ

สวยความงามและหันมาใสใจดูแลตัวเองมากย่ิงข้ึน สะทอนไดจากสถานประกอบการดานผิวพรรณ

และความงาม รวมทั้งสถานใหบริการลดนํ้าหนัก (Slimming Center) ที่ผุดข้ึนเปนดอกเห็ดในชวงไมกี่

ปที่ผานมาน้ี โดยจากขอมลูพบวา ตลาดผูบริโภคที่ใหญทีสุ่ดของผลิตภัณฑประเภทน้ีคือ สหรัฐอเมริกา 

ซึ่งมสีวนแบงตลาดมากถึงราว 70% ของยอดขายทั่วโลก ขณะที่ภูมิภาคเอเชียแปซฟิกก็ถือเปนอกีหน่ึง

ตลาดที่มีความนาสนใจไมแพกัน เพราะเปนตลาดที่กําลังโต โดยพบวา ยอดขายของสินคากลุมน้ีโตข้ึน

ถึงเกือบ 2 เทาตัว นับต้ังแตป 2008 เปนตนมา โดยเฉพาะอยางย่ิงในตลาดอินโดนีเซีย เกาหลีใต และ

อินเดีย ซึ่งมียอดขายที่เติบโตข้ึนรวดเร็วที่สุด เชนเดียวกบัไทย ซึ่งเราพบวา มูลคาตลาดของผลิตภัณฑ

ประเภท Meal Replacement ในปที่ผานมาอยูที่ 4.8 พันลานบาท หรือเพิ่มข้ึนถึงราว 1,800 ลาน

บาท จากชวง 5 ปกอนหนา โดยผลสํารวจโดยบริษัท Euromonitor International ระบุวา ตลาด 

Meal Replacement ในไทยยังมีศักยภาพในการเติบโตไดอีกมาก และมีแนวโนมขยายตัวไปอยูที่ 6.3 

พันลานบาทในป 2018 จากปจจุบันซึ่งมเีม็ดเงินหมุนเวียนในตลาดราว 4.8 พันลานบาท และที่

นาสนใจคือ กวา 80% ของมูลคาตลาด Meal Replacement ในไทย มาจากการจําหนายผลิตภัณฑ

ประเภท Meal Replacement Slimming หรือ ผลิตภัณฑที่ชวยลดหรอืควบคุมนํ้าหนัก ซึง่นับเปน

สัดสวนที่ไมนอยเลยทีเดียว และมีแนวโนมเพิม่ข้ึนไปอยูที่ 85% ภายในป 2018 สอดคลองกบักระแส

รักสวยรักงามในหมูคนไทยซึ่งกําลังมาแรง ซึง่ อีไอซี มองวา ผลิตภัณฑทดแทนอาหารประเภทน้ียังมี

ศักยภาพเติบโตไดอีกมาก เน่ืองจากสามารถตอบโจทยความตองการของผูบรโิภคทั้งในเรื่องสุขภาพ

และความงามไดเปนอยางดี สงผลใหในกลุมผูผลิตสินคาเองก็มีแนวโนมแขงขันรุนแรงมากข้ึน

เชนเดียวกันไมวาจะเปนการพัฒนาดานนวัตกรรมและพยายามคิดคนผลิตภัณฑทดแทนมื้ออาหารใน

รูปแบบตาง ๆ ที่มีความหลากหลายมากข้ึน ทั้งในรูปของขนมขบเค้ียว (Snacks) สแน็คบาร เครื่องด่ืม

ประเภทมลิคเชค ซุป ขนมหวาน หรอืแมแตบะหมี่กึง่สําเรจ็รปู รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑประเภท 

Energy Bars เพื่อใหพลังงานแกกลุมนักกีฬาโดยเฉพาะ โดยเนนสวนประกอบหลักที่เปนพวกแปงที่ให
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พลังงานที่จําเปนสําหรับการแขงขัน ย่ิงไปกวาน้ัน ผลิตภัณฑเหลาน้ียังมรีสชาติทีอ่รอยและหลากหลาย 

ใหพลงังานตํ่า และชวยใหอิ่มไดนานข้ึนอีกดวย รวมทัง้ยังสามารถปรุงแตงรสชาติไดตามความชอบ

ของแตละคน ยกตัวอยางเชน ในกรณีของโปรตีนเชค ซึ่งผูบริโภคสามารถเลอืกผสมกับนมหรือนมถ่ัว

เหลือง หรือแมแตใสผลไมที่ช่ืนชอบเพิ่มเขาไป  ย่ิงไปกวาน้ัน ผูผลิตเกือบทุกรายยังเนนทําการตลาด

แบบขายตรง หรือ Direct Selling เพื่อเจาะฐานกลุมลูกคาเปาหมายอกีดวย ซึ่งสวนใหญเปนกลุมคน

วัยทํางานในเมือง โดยจะมุงเนนใหความรูความเขาใจกับลูกคาเหลาน้ีในเรื่องการดูแลรกัษาสุขภาพ

และควบคุมนํ้าหนัก พรอมมีการรบัรองผลลพัธที่ได เพื่อเปนการจงูใจใหลูกคาหันมาใชผลิตภัณฑของ

บริษัทมากข้ึน 

 กลาวโดยสรุป ปจจบุันกระแสในการดูแลสุขภาพของตนเองไดรับความนิยมเพิม่มากข้ึนในหมู

ผูบริโภคของคนไทย โดยเฉพาะอยางย่ิงในเรื่องของการดูแลรูปรางโดยการควบคุมนํ้าหนัก ดังน้ันธุรกจิ

ที่เติบโตตามกระแสสังคม คือ ธุรกิจดานอาหารเสริมลดนํ้าหนัก ซึ่งมีแนวโนมแขงขันรุนแรงมากข้ึน

เชนเดียวกันไมวาจะเปนการพัฒนาดานนวัตกรรมและพยายามคิดคนผลิตภัณฑทดแทนมื้ออาหารใน

รูปแบบตาง ๆ ที่มีความหลากหลายมากข้ึน จากสถานการณดังกลาวทําใหผูวิจัยมีความสนใจที่จะ

ศึกษาถึงการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิ

ขนาดยอม (SMEs) วาควรมีแนวทางในการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอยางไรจงึจะสงผลใหผูบริโภคเกิด

พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคมออนไลนเพิ่มมากข้ึนตอไป 

 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับแผนธุรกิจ  

 แผนธุรกิจ เปนปจจัยสําคัญที่เกี่ยวกบัความสําเรจ็ของการดําเนินธุรกิจ โดยแผนธุรกจิที่ดีควร

มีเน้ือหาไดใจความครบถวน กระชับไมเย่ินเยอ และทีส่ําคัญ คือ แผนงานธุรกิจตองมีองคประกอบที่

สมบรูณ มีรายละเอียดเพียงพอ จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ พบวามีนักวิชาการหลาย

ทานกลาวถึงและอธิบายรายละเอียดในสวนตาง ๆ ไว ดังน้ี  

 2.2.1 องคประกอบสาํคัญของแผนธุรกิจ 

วิชิต อูอน (2552) กลาววา แผนธุรกิจ หมายถึง การกําหนดกรอบแนวคิด หรอืแนวทางการ

ดําเนินธุรกิจของผูประกอบการในการดําเนินธุรกิจคําถามขอแรกทีผู่ประกอบการตองตอบตัวเองใหได 

ก็คือ ผูประกอบการตองการทําธุรกจิเพื่ออะไร 

 มาณพ ชิวธนาสุนทร (2542, หนา 4) กลาววา แผนธุรกิจ (Business Plan) เปนแผนงานทาง

ธุรกิจที่แสดงกจิกรรมตาง ๆ ที่จะตองปฏิบัติในการลงทุนประกอบการ โดยมจีุดเริม่ตนจากจะผลิต

สินคาและบริการอะไร มกีระบวนการปฏิบัติอยางไรบาง และผลจากการปฏิบัติออกมาไดมากนอยแค

ไหน ใชงบประมาณและกําลังคนเทาไร เพื่อใหเกิดเปนสินคาและบริการแกลูกคา และจะบรหิารธุรกิจ
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อยางไรธุรกจิจงึจะอยูรอด ในการจัดทําแผนธุรกจิกําหนดใหตองมีหัวขอหลกัอยางนอย 10 หัวขอ 

ดังตอไปน้ี 

 1) บทสรุปผูบริหาร 

 เปนสวนที่สรุปใจความสําคัญ ๆ ของแผนธุรกจิทั้งหมด และตองเปนเอกสารที่สมบรูณใน

ตัวเอง (Stand Alone Document) โดยจะช้ีใหเห็นประเด็น ที่มีความสําคัญ คือ จะช้ีใหเห็นวามี

โอกาสจรงิเกิดข้ึนไดในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลงัคิดจะทํา และช้ีใหเหน็วา สินคาและบริการทีจ่ะทํา

น้ันสามารถใชโอกาสในตลาดใหเปนประโยชนไดอยางไร โดยบทสรุปมีความจําเปนตองเขียนใหเกิด

ความนาเช่ือ หนักแนน มีความเปนไปได เน่ืองจากบทสรปุของ ผูบริหารเปนเพียง “บทสรุป” จึงตอง

เขียนใหสั้น กระชับ และกะทัดรัด (ไมควรเกิน 2 - 3 หนา) และเปนสวนสุดทายในการเขียนแผน

ทั้งหมด 

 ในขณะที่ วิทยา ดานธํารงกูล (2556) กลาววา บทสรปุผูบรหิารเปนสวนที่จะสรปุใจความ

สําคัญ ๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกนิ 1-2 หนา สวนน้ีมีความสําคัญ เพราะเปน

สวนแรกทีผู่รวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ีวา จะอานรายละเอียดในตัวแผนตอ

หรือไม ดังน้ัน บทสรุปผูบริหารจงึตองช้ีใหเห็นประเด็นสําคัญสองประการ คือ หน่ึง ช้ีใหเห็นวามี

โอกาสจรงิ ๆ เกิดข้ึนในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลงัคิดจะทํา สอง ตองช้ีใหเห็นวา สินคาหรือบรกิารทีจ่ะ

ทําน้ัน จะสามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปนประโยชนไดอยางไร บทสรปุผูบรหิารจึงตองเขียน

ใหเกิดความนาเช่ือถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดที่อยูในแผนตอไป ผูเขียนแผนควร

ระลกึไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จงึควรใหเวลา

กับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถัน โดยเน้ือหาในบทสรปุผูบรหิารควรจะกลาวถึงสิ่งตอไปน้ี 

(1) อธิบายวาจะทําธุรกจิอะไร และแนวคิดของธุรกจิน้ันเปนอยางไร 

(2) โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสน้ัน

ดวยวิธีอยางไร 

(3) กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย 

(4) ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ 

(5) ความคุมคาเชิงเศรษฐกจิและความสามารถในการทํากําไร 

(6) ทีมผูบรหิาร 

(7) ขอเสนอผลตอบแทน 

 2) องคการธุรกจิและอุตสาหกรรม  

 ในสวนน้ีเปนการเกริ่นนําเกี่ยวกับปูมหลงัของธุรกจิต้ังแตแรกเริม่ โดยใหขอมลูเบื้องตน

เกี่ยวกับความเปนมาของการกอต้ัง/ จดทะเบียน ตลอดจนแนวคิด และการเล็งเห็นโอกาสทาง
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การตลาด แนวทางในการดําเนินงานต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบนั รวมทั้งความสําเรจ็และความลมเหลวที่

ประสบมา 

 โดย พิภพ อุดร (2550) กลาววา องคการธุรกิจและอุตสาหกรรม คือ การใหขอมลูเบื้องตน

เกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกจิการ ทัง้ในดานรูปแบบการจัดต้ังหรอืจดทะเบียน 

ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพัฒนาสินคา/ บริการที่

ตองการนําเสนอใหกบัลกูคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรใหขอมูลเกี่ยวกบัเปาหมายระยะที่ตองการ

ใหเปนในอนาคต 

 3) สินคาและบริการ 

 โดยในสวนน้ีจะนําเสนอรายละเอียดของสินคาและบริการในแงมุมประโยชนใชสอย หนาที่

พิเศษหรอืคุณสมบัติที่เหนือกวาสินคาและบริการของคูแขงขัน และถามีความเกี่ยวของกบัสินทรัพย 

ทางปญญา เชน สิทธิบัตร ควรระบุไวดวย การพัฒนาสินคาหรือบรกิาร มีโอกาสในการขยายสาย

ผลิตภัณฑ ตลอดจนทําใหสินคาหรือบริการมีความหลากหลาย ครบถวนตามที่ลูกคาตองการ และถา

สินคาที่นําเสนอเปนนวัตกรรมใหมที่ไมเคยมีมากอนในทองตลาด ควรมีรูปแสดงใหเห็นลกัษณะของ

สินคาหรอืตัวตนแบบดวยกระทําการประเมินศักยภาพของสนิคาและบรกิารในแตละชวงของวงจรชีวิต

ผลิตภัณฑ โดยประเมินวาสินคาอยูในชวงใดของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ จะมีศักยภาพทางการตลาดเปน

อยางไร ราคาสินคาควรเปนเทาไร ควรทําการตลาดอยางไร ใหประเมินและวิเคราะหใหมีความชัดเจน

ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ชไมพร สมปนตา (2551) ทําการศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ

การใหบริการอาหารและเครื่องด่ืม: กรณีศึกษาโรงแรมเจดับบลิว แมริออท ภูเก็ต รสีอรทแอนดสปา  

ที่ไดกลาวไววา ปจจัยที่มผีลตอการเลือกใชบริการอาหารและเครื่องด่ืมของผูใชบรกิารกรณีศึกษา 

โรงแรมเจดับบลิว แมรอิอท ภูเก็ต รสีอรทแอนดสปา คือ การที่โรงแรมมบีริการทีส่ามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด โดยในดานผลิตภัณฑหรือบรกิาร (Product/ Service) ให

ความสําคัญในเรือ่งคุณภาพ ความสด และรสชาติของอาหารและเครื่องด่ืม ดานราคา (Price) ให

ความสําคัญในเรือ่งราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และ อัตราคาบริการอยูในเกณฑมาตรฐานทั่วไป ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ใหความสําคัญในเรือ่งของทําเล ที่ต้ังของหองอาหารที่สะดวกสบาย 

หาไดงาย มีปายบอกทางและปายช่ือหองอาหารที่ชัดเจน และสถานทีป่ฏิบัติงานมคีวามสะอาดและ

เปนระเบียบเรียบรอย ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) นักทองเที่ยวสวนใหญใหความสําคัญ

ดานการสงเสรมิการตลาดในระดับ นอยมาก อาจเน่ืองมาจากโรงแรมเปนโรงแรมระดับ 5 ดาว 

นักทองเที่ยวทีเ่ขาพักหรือใชบริการมีกําลงัซื้อ หรือรายไดสงู จึงไมคอยใหความสําคัญในเรือ่ง การลด 

แลก แจก แถม มากนัก โดย พิภพ อุดร (2550) กลาววา สินคาและบรกิาร คือ การพยายามทําความ

เขาใจถึงสภาพแวดลอมของการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของ

ปจจัยสําคัญ ๆ ทีส่งผลกระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม 
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ตลอดจนความสามารถในการทํากําไร และความพรอมในดานตาง ๆ ของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะห

สถานการณจงึเปนงานอันดับแรกที่สําคัญที่ผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนด

ทิศทาง กลยุทธ และแผนการดําเนินงานของกจิการ 

 4) การประเมินศักยภาพทางการตลาด 

 ศักยภาพทางการตลาดเปนจุดเริม่ตนของกระบวนการดําเนินงาน เพราะการเริ่มตนดําเนิน

ธุรกิจตองมีความมั่นใจในรายไดที่จะรบัเขามาในระดับหน่ึงทีพ่อเพียงใหธุรกจิมกีําไรอยูรอดไดใน

ข้ันตน และมีกระแสเงินหมุนเวียนเขามาหลอเลี้ยงสภาพคลองของธุรกิจ นอกจากน้ีกลุมลกูคา

เปาหมายซึง่เปนกลุมลกูคาหลกัสวนใหญของธุรกิจ ซึง่ตองระบุไดชัดเจนอาจจําแนกไดตามอายุ  

พฤติกรรมการซื้อ การใช เขตพื้นที่ตามภูมิศาสตร รวมทั้งตองประเมินขนาดของตลาดอันจะทําให

สามารถประเมินยอดขายไดคราว ๆ อาจนับเปนจํานวนลูกคาหรือจํานวนเงิน และขนาดของตลาดควร

ใหญพอเพียงที่ธุรกจิจะลงทุน นอกจากน้ันผูประกอบการควรคํานึงถึงสวนแบงตลาด (Market Share) 

ที่จะไดเมื่อเทียบกบัทัง้อุตสาหกรรม ควรประเมินวาธุรกจิสามารถครองสวนแบงตลาดไดกี่เปอรเซ็นถา

ทั้งอุตสาหกรรมคิดเปน 100% 

 การแขงขัน เปนการเปรียบเทียบธุรกิจที่ดําเนินการกับธุรกิจอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกันโดย

ใช “SWOT ANALYSIS” แบงออกเปน 2 สวน คือ  

(1) การวิเคราะหปจจัยภายใน  เปนการตรวจสอบความสามารถ ความพรอมของ

กิจการในดานตาง ๆ โดยมุงเนนในสวนทีเ่ปนจุดแข็ง (Strengths) และจุดออน (Weaknesses) ของ

กิจการ  

(2) การวิเคราะหปจจัยภายนอก  เปนการประเมินสภาพแวดลอมที่ผูประกอบการไม

สามารถควบคุมหรอืเปลี่ยนแปลงได ในลักษณะที่เปนโอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) 

ในสถานการณปจจบุัน ผูประกอบการควร ไดเริม่วิเคราะหสถานการณดวย การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

เน่ืองจากเปนปจจัยที่ผูประกอบการ ไมสามารถควบคุมได โดยทั่วไปปจจัยภายนอกที่มี

ความสําคัญที่ผูประกอบการ ควรจะตองใหความสนใจ มี 7 ประการ สามารถเรียกงาย ๆ วา  

“MC-STEPS” โดยมคีวามหมายพอสรปุไดดังน้ี  

  M = Market คือ กลุมลูกคาเปาหมาย  

  C = Competition คือ สถานการณการแขงขัน  

  S = Social คือ คานิยมทางวัฒนธรรมของสังคม เชน การใชสินคาที่มีย่ีหอ 

  T = Technology คือ ความกาวหนาทางเทคโนโลยี 

  E = Economic คือ สถานการณ 

  P = Political & Legal คือ สถานการณของการเปลี่ยนแปลงเรื่องกฎระเบียบตาง ๆ 

  S = Suppliers คือ กลุมผูจําหนายวัตถุดิบ/ กลุมผูผลิตและเครือขาย 
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 5) วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย 

 ในหัวขอน้ีจําเปนอยางย่ิงที่จะตองระบุใหชัดเจนเพื่อใหผูอํานวยการแผนธุรกจิไดทราบถึง

ทิศทางที่กจิการจะกาวไป และเปาหมายในอนาคตทั้งระยะสั้น และระยะยาวที่กจิการจะทํา 

 วิสัยทัศน (Vision) คือ การกลาวโดยสรปุถึงภาพของกจิการที่ตองการจะเปนในอนาคต  

3-5 ปขางหนา โดยมีพื้นฐานอยูบนความเปนจริงในปจจุบัน (ควรเขียนไมเกิน 5 บรรทัด)  

 พันธกิจ (Mission) คือ การลงรายละเอียดถึงงานที่ตองทําเพือ่ใหบรรลุวิสัยทัศนของกิจการ 

ควรกําหนดเปนขอ ๆ 

 เปาหมาย (Goal) คือ การกําหนดสิง่ที่กจิการจะลงมอืทําเพือ่ใหบรรลุตามพันธกจิ มีกําหนดเวลา

แลวเสร็จที่ชัดเจน โดยระบเุปนขอ ๆ แบงเปนเปาหมายระยะสั้น (1 ป) ระยะปานกลาง (3 ป) และระยะ

ยาว (5 ปข้ึนไป) ทั้งน้ีเปาหมายในแตละระยะเวลาควรสอดคลองกัน สามารถวัดผลลัพธเปนตัวเลขได 

และกําหนดเวลาแลวเสร็จอยางชัดเจนเชน เปาหมายระยะสัน้ 1 ป เปาหมายระยะกลาง 3 ป เปาหมาย

ระยะยาว 6 ป 

 วิทยา ดานธํารงกูล (2556) ไดกลาววา วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกจิ หมายถึง 

ผลลัพธทางธุรกิจที่กจิการตองการไดรับในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจ

เปนเปาหมายโดยรวมของกจิการ และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรอืลกัษณะงาน เชน 

เปาหมายทางการตลาด เปาหมายทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน 

เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทางธุรกิจอาจแบงเปนเปาหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะ

กลาง ประมาณ 3-5 ป และเปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป 

 ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

(1) มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมี

การดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกจิที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกจิทัง้ภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายทีเ่ลื่อน

ลอยเกินความจรงิจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งายจนเกินไปจนไม

ตองทุมเทความพยายามใด ๆ กส็ามารถทีจ่ะบรรลเุปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดีจงึควรเปน

ผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

(2) สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมิน 

ไดวา กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

(3) เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอย ๆ ในแตละฝายควรมีความ

สอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้น ๆ เปนไปเพื่อ

สนับสนุนและสงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 
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 6) แผนงานการตลาด  

 ในการทําธุรกจิน้ัน สิง่ที่สําคัญทีสุ่ดคือมุมมองทางดานการตลาด ผูประกอบการจะตองหาให

ได หรือมองใหออกวาผูบริโภคตองการอะไร แลวผลิตสินคา หรือบรกิารเพื่อสนองความตองการน้ัน 

กําไรที่เกิดข้ึนน้ันคือผลงาน จากการทําใหผูบริโภคไดรบัความพึงพอใจสงูสุด แผนการตลาดเปน

จุดเริม่ตน ของธุรกจิวาจะมีความเปนไปไดแคไหน โดยทั่วไปจะเปนการวิเคราะห เพื่อกําหนดแผน 

การตลาด ดังน้ี 

6.1) กําหนดขอบเขตธุรกิจหรอืขอบเขตการตลาด (Market Definition)  

6.2) การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) มีองคประกอบทีส่ําคัญ ดังน้ี 

วิเคราะหลูกคา วิเคราะหคูแขง วิเคราะหตนทุนและวิเคราะหแนวโนม สวนใหญ 

6.3) การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) โดยทั่วไปจะนิยมแบงสวนตลาด

ใน 4 ลักษณะ คือ ภูมิศาสตร ประชากรศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรม (ภาค อายุ รูปแบบการดําเนิน

ชีวิต โอกาสซื้อบอยแคไหน ในเมืองหรอืชนบท เพศ ช้ันวรรณะ สูง กลาง ตํ่า ความภักดีตอสินคา 

รายได ฯลฯ) 

  กลยุทธทางการตลาด โดยทั่วไปการวางแผนทางดานการตลาด มักจะมีข้ันตอนงาย ๆ 

เรียกวา STP & 4P's ดังน้ี 

(1) S มาจาก Segmentation คือ การแบงสวนตลาด ดังไดกลาวไวแลวในหัวขอ 6.3 

(2) T มาจาก Targeting คือ การกําหนดลูกคาเปาหมายวากลุมไหนที่เราจะเลอืก  

(3) P มาจาก Positioning คือ การสรางภาพพจนในใจของลูกคา 

(4) 4P's มาจากสวนผสมที่ลงตัวในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตัว เปรียบเสมือน

แผนปฏิบัติการ (Action Plan) ทางการตลาด ดังน้ี (4.1) Product คือ สินคา/ บริการ (4.2) Price คือ 

ราคา (4.3) Place คือ ชองทางการจําหนาย และ (4.4) Promotion คือ การสงเสริมทางการตลาด  

  นอกจากสวนประสมทางการตลาด 4 P's ที่กลาวมาแลว ยังมี 4 C's ซึ่งถือไดวาเปน

สวนประสม ทางการตลาดยุคใหมที่มองทางดานความตองการของผูบรโิภคและควรทีจ่ะตองนํามาใช

รวมในแผนปฏิบัติการทาง การตลาดดวย ดังน้ี 

  4C's  ไดแก (1) Consumer Need คือ ผลิต/ ขายสินคาตามความตองการของ

ลูกคา (2) Customer Benefits คือ ผลประโยชนทีลู่กคาจะไดรับ (3) Convenience คือ เปนสินคาที่

สะดวก และ (4) Communication คือ การรบัรูขาวสารสินคา 

 7) แผนการบรหิารจัดการและแผนดําเนินงาน เปนการกําหนดโครงสรางองคกร และผูบรหิารที่

สอดคลองกบัแผนการดําเนินธุรกิจดานอื่น ๆ ของกจิการ มแีผนดานทรัพยากรบุคคลที่ดี ในสวนน้ีจะ

ประกอบ ไปดวยหัวขอดังตอไปน้ี 
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7.1) สถานที่ต้ัง 

7.2) รูปแบบธุรกจิ  

7.3) โครงสรางองคกร และผังบริหาร 

7.4) ทีมผูบรหิารและหลักการบรหิารงาน 

7.5) แผนดานบุคลากร จํานวน เวลาทํางาน คาตอบแทน ความรู ความสามารถ ทักษะ 

7.6) เครื่องมือ เครือ่งจักร อปุกรณ (ซื้อ เชา หรือเชาซื้อ) 

 8) แผนงานการผลิต/ ปฏิบัติการ แผนการผลิตและปฏิบัติการที่ดีตองสะทอนความสามารถ

ขององคกรใน “การจัดการกระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล”  

เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขันทางธุรกจิใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังกระบวนการ

แปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการผลิต ในการวางแผนปฏิบัติการ ผูประกอบการตองพจิารณา

ตัดสินใจในเรื่องที่เกี่ยวของกับการผลิตในประเด็นตอไปน้ี (1) คุณภาพ (2) การออกแบบสินคาและ

บริการ (3) การออกแบบกระบวนการผลิต และการตัดสินใจเรื่องกําลงัการผลิต (4) การออกแบบผงัของ

สถานประกอบการ และ (5) การออกแบบระบบงาน และวางแผนอัตรากําลงัคนในกระบวนการผลิต 

9) แผนงานการเงิน เปนสมมติฐานทางการบัญชีและการเงิน (บอกสมมติฐาน ซึง่เปนที่มาของ

ตัวเลขที่จะนําไปใชคํานวณประมาณการงบการเงินของกิจการ) ประมาณการงบการเงิน ประกอบดวย 

(1) งบกําไรขาดทุน (2) งบดุล (3) งบประมาณเงินสด/ งบกระแสเงินสด และเปนการวิเคราะหอัตรา

ผลตอบแทนของการลงทุนไดแก 

9.1) จุดคุมทุน (Break-even Point)  

9.2) ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period)   

9.3) มูลคาปจจบุันสทุธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV)   

9.4) อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)   

 ประนอม โฆวินวิพัฒน (2550) กลาวเพิ่มเติมวา ในการจัดทาํแผนธุรกิจน้ัน กจิการตองทราบ

ใหไดวาแผนที่จะจัดทําข้ึนน้ัน เปนไปตามวัตถุประสงคที่ต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงค

ดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูป

ของเจาของกจิการ หรือแหลงเงนิทุนภายนอกในรปูของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหา

เงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะเปนเรื่องของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กจิกรรมน้ีเรียกวา 

กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กจิกรรมที่สําคัญ

ตอเน่ืองจากกจิกรรมดังกลาวขางตน คือ กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบ

ไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการจายคาใชจายตาง ๆ 
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 การตัดสินใจเกี่ยวกบักจิกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเรจ็ของการดําเนินธุรกิจ นักบญัชีจะเปนผูนําเสนอ

ผลของกิจกรรมทัง้สาม และสรปุออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปนรายงาน

สรปุข้ันสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกจิหรืออาจจะเปน

งบการเงินที่ครอบคลมุการดําเนินกจิกรรมทางธุรกจิในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ีเพื่อใหทราบวา 

ในรอบระยะเวลาทีผ่านมาน้ัน ธุรกจิมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงในเงิน

สดอยางไรบาง เพิม่ข้ึนหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

 10) แผนฉุกเฉิน  

 เปนการบอกถึงเรื่องถาเกิดการผิดพลาด กลาวคือ ถาไมเปนไปตามแผนที่วางไว ยังมีแผนอื่น

มารองรับที่จะทําอะไรตอไปไดกับธุรกิจน้ี อาทเิชน แปรผันธุรกิจ หรือบรกิารน้ีไปยังธุรกจิอื่นไปยัง

แหลงอื่น หรอืเปลี่ยนเปนรูปแบบอื่น เปนตน 

 พิภพ อุดร (2555) ไดกลาวเพิ่มเติมวา แผนธุรกิจ (Business Plan) เปนเครื่องมือที่มีความ 

สําคัญย่ิงสําหรับผูประกอบการทีร่ิเริ่มจะกอต้ังกิจการ แผนน้ีเปนผลสรปุหรือผลรวมแหงกระบวนการคิด

พิจารณา และการตัดสินใจทีจ่ะเปลี่ยนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มผีู

เปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะช้ีแนะข้ันตอนตาง ๆ ทลีะข้ันตอนใน

กระบวนการกอต้ังกจิการ แผนจะใหรายละเอียดตาง ๆ ทั้งเรื่องของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการ

ดําเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ทีจ่ะช้ีนําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรอืช้ีใหเห็นถึงจุดออน

และขอควรระวังดวยเชนกัน โดยสําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญย่ิง

กวาเอกสารใด ๆ ที่เคยมกีารรวบรวมมา ความสําคัญเหลาน้ี ไดแก 

(1) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่จะใหรายละเอียดของการเริ่มตนธุรกิจ แผนธุรกิจทํา

ใหผูประกอบการมเีปาหมายที่ชัดเจน กําหนดแนวทางของความคิด และชวยใหผูประกอบการแนวแน

ตอการใชทรพัยากรและกําลังความพยายามเพือ่ไปสูเปาหมาย 

(2) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเครื่องมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน  

จากกองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตาง ๆ  

(3) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรม

ตาง ๆ ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอื่น ๆ 

ในการบริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการ 

อีกดวย 
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กลาวโดยสรุป องคประกอบของแผนธุรกิจจะประกอบดวย  

1) บทสรุปสําหรบัผูบรหิาร      

2) ประวัติโดยยอของกิจการ  

3) การวิเคราะหสถานการณ  

4) วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกจิ     

5) แผนการตลาด  

6) แผนการจัดการและแผนกําลงัคน  

7) แผนการผลิต/ ปฏิบัติการ  

8) แผนการเงิน     

9) แผนการดําเนินงาน  

10) แผนฉุกเฉิน 

2.2.2 ขั้นตอนในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 ชัยยศ สันติวงษ (2549, หนา 16) กลาววา ในการจัดทําแผนธุรกิจ จะประกอบดวย  

3 ข้ันตอน ดังน้ี 

 1) จัดเก็บขอมูลที่สําคัญและจําเปนในการจัดทําแผนทั้งขอมลูที่เปนขอมลูทีม่ีอยูแลวและที่

ตองหาเพิ่มเติม โดยขอมูลเหลาน้ีไดแก 

1.1) ขอมูลของบริษัทที่ไดดําเนินการตลอดป ไมวาจะเปนผลการดําเนินงานทาง 

การตลาด การบริหารจัดการ การผลิต หรือ การเงิน 

1.2) ขอมูลของสภาพการแขงขัน ลูกคา หรอืสถานการตาง ๆ ที่เกิดข้ึน ทั้งจาก

ขอมูลทีเ่กบ็รวบรวมไวแลว หรือจากการวิจัย 

 2) ประชุมทมีงานใหทีมงานแตละฝายจัดทํารายงานประจําป เพื่อศึกษาผลการดําเนินงาน 

ของแตละฝาย ในข้ันตอนน้ีจะทําใหผูประกอบการทราบถึงปญหา และอุปสรรคของการดําเนินงาน  

ในปที่ผานมา 

 3) จัดทําแผนธุรกิจ โดยข้ันตอนในการจัดทําแผนธุรกจิเชิงกลยุทธ ประกอบดวย 9 ข้ันตอน 

ในการวิเคราะห ดังน้ี 

 ข้ันตอนที่ 1 การวิเคราะหภาพรวมของกจิการ 

 ข้ันตอนที่ 2 การสรางทางเลอืกและการกําหนดแนวทางในการทําแผนธุรกิจ 

 ข้ันตอนที่ 3 การจัดทําแผนการตลาด 

 ข้ันตอนที่ 4 การ จัดทําแผนบริหารจัดการหรือแผนคน 

 ข้ันตอนที่ 5 การจัดทําแผนการผลิตหรอแผนการจัดหา 

 ข้ันตอนที่ 6 การจัดทําแผนการเงิน 
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 ข้ันตอนที่ 7 การจัดทําแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ 

 ข้ันตอนที่ 8 การจัดทําแผนฉุกเฉินและการวิเคราะหความออนไหวของโครงการ 

 ข้ันตอนที่ 9 การจัดทําบทสรุปสําหรับผูบรหิาร 

 กลาวโดยสรุป แผนธุรกิจ หมายถึง การกําหนดกรอบแนวคิด หรือแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ของผูประกอบการในการดําเนินธุรกจิ ซึ่งแผนธุรกจิที่ดีจะตองมีเน้ือหาไดใจความครบถวน กระชับ 

และทีส่ําคัญ คือ แผนงานธุรกจิตองมีองคประกอบที่สมบรูณ 10 องคประกอบ คือ 1) บทสรปุสําหรับ

ผูบริหาร 2) ประวัติโดยยอของกิจการ 3) การวิเคราะหสถานการณ  4) วัตถุประสงคและเปาหมาย

ทางธุรกจิ 5) แผนการตลาด 6) แผนการจัดการและแผนกําลังคน 7) แผนการผลิต/ ปฏิบัติการ  

8) แผนการเงิน 9) แผนการดําเนินงาน และ 10) แผนฉุกเฉิน 

 

2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับสื่อสังคมออนไลน 

 ปจจุบันสื่อสงัคมออนไลน คือ สื่อสมัยใหมที่มบีทบาทตอการสื่อสารของมนุษย และมบีทบาท

ตอการดําเนินธุรกิจ ติดตอคาขายระหวางผูขาย หรือนักการตลาด กับผูซื้อหรือผูบริโภคเปนจาก

การศึกษาคนควาแนวคิดเกี่ยวกับสื่อสังคมออนไลน พบวาไดมีนักวิชาการหลายที่ไดใหความหมายของ 

สื่อสงัคมออนไลน ไวหลายทาน ดังน้ี 

 2.3.1 ความหมายของสื่อสังคมออนไลน 

 มานะ ตรีรยาภิวัฒน (2556) กลาววา สื่อสงัคมออนไลน คือ เครื่องมอืในการปฏิบัติการทาง

สังคม เพือ่ใชในการติดตอสือ่สารระหวางกันในเครือขายทางสังคม ทีเ่ช่ือมผานทางเว็บไซตและ

โปรแกรมประยุกตบนสื่อทีเ่ช่ือมตอกบัระบบอินเทอรเน็ต โดยเนนใหผูใชทัง้ทีเ่ปนผูสงสารและผูรับสาร

มีสวนรวมในการผลิตเน้ือหาข้ึนเอง ในรูปของขอมลู ภาพและเสียง 

 Safko และ Brake, (2009, pp. 3 - 20) กลาววา “สื่อสงัคมออนไลน คือ เครื่องมือที่ชวยให

ผูใชงานอินเทอรเน็ตสามารถมปีฏิสัมพันธ ทั้งในเรือ่ง กิจกรรม กิจวัตร และพฤติกรรมตาง ๆ ระหวาง

ผูใชงานอินเทอรเน็ตดวยกัน ที่มารวมกลุมกันในแบบออนไลนเพื่อทีจ่ะแบงปนขอมูล ความรู 

ประสบการณ”  

 พิชิต วิจติรบุญยรักษ (2554, หนา 99-100) ไดกลาววา “สื่อสังคมออนไลน คือ สื่อทีเ่กี่ยวของ

กับอิเล็กทรอนิกสมากข้ึน เชน บริการ IRC (Internet Relay Chat) โปรแกรม พูดคุย (Chat Programs) 

จดหมายอเิล็กทรอนิกส (Electronic Mail หรือ Email) และเว็บบอรด (Webboard) จวบจนถึงปจจุบัน 

มนุษยเริ่มมีการสื่อสารขอมูลในชีวิตประจําวันถึงกันและกันดวย การใชสื่อสังคมออนไลน” 
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 Encyclopedia of Sociology (Volume 4: S-Z Index) (1992, p. 1887) ใหนิยามของ 

“เครือขายทางสงัคม (Social Network) วาหมายถึง ปรากฏการณทางสังคมในรปูแบบหน่ึงที่แสดงให

เห็นถึงรูปแบบการจัดเรียงความสัมพันธ (Patterned Arrays of Relationship) ระหวางปจเจกชน 

(Individual) ที่รวมกระทาการในสงัคม” 

 ศิริพร กนกชัยสกุล (2550, หนา 14) กลาวไววา “เครือขายสังคมออนไลนเปนผลมาจากการ

พัฒนาเทคโนโลยีและเว็บรปูแบบใหมน้ันเอง ผูใชสามารถใชเผยแพรขอมลูสวนบุคคล/ ความเปน

ตัวตนเขียนเลาเรื่องราวตาง ๆ ผาน Blog หรือแสดงรปูภาพเพื่อใหเพื่อน ๆ ไดรับขอมูลที่เปนปจจบุัน 

(Update) ของตน รวมถึงเปดโอกาสใหรูจกักันผานเพื่อนของเพื่อน ซึง่ก็คือการใช Networking ของ

เพื่อนทําความรูจักกับบุคลอื่นน่ันเอง นอกจากน้ันผูใชยังสามารถเลนเกมตาง ๆ กับเพื่อนโดยสง

ขอความถึงกันไดในเวลาเดียวกัน ผูใชและเพื่อน ๆ จงึมีชองทางติดตอกันเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีผูใชยังสามารถ

กําหนดสทิธ์ิเฉพาะบุคคลที่อยูในสังคมเสมือนของตน” 

 2.3.2 ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน 

 เครือขายสงัคมออนไลนที่ใหบรกิารตามเว็บไซตสามารถแบงขอบเขตตามการใชงานโดยดูที่

วัตถุประสงคหลักของการเขาใชงาน และคุณลักษณะของเว็บไซต ได 7 ประเภท ดังน้ี 

 ระวิ แกวสุกใส และชัยรัตน จุสาโล (2556) กลาววา เครือขายสังคมออนไลนออกตาม

วัตถุประสงคของการเขาใชงาน ได 7 ประเภท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 1) สรางและประกาศตัวตน (Identity Network) เครือขายสังคมออนไลนประเภทน้ีใชสําหรับ

ใหผูเขาใชงานไดมีพื้นที่ในการสรางตัวตนข้ึนมาบนเว็บไซต และสามารถทีจ่ะเผยแพรเรื่องราวของตน

ผานทางอินเทอรเน็ต โดยลักษณะของ การเผยแพรอาจจะเปนรูปภาพ วิดีโอการเขียนขอความลงใน

บล็อก อีกทั้งยังเปนเว็บที่เนนการหาเพื่อนใหม หรือการคนหาเพื่อนเกาที่ขาดการติดตอ การเขียน

บทความไดอยางเสรี ซึง่อาจจะถูกนํามาใชไดใน 2 รูปแบบ ไดแก  

  1.1) Blog บล็อก เปนช่ือเรียกสั้น ๆ ของ Weblog ซึ่งมาจากคําวา “Web” รวมกับ

คําวา “Log” ที่เปนเสมือนบันทึกหรือรายละเอียดขอมลูที่เกบ็ไว ดังน้ันบล็อกจึงเปนโปรแกรม

ประยุกตบนเว็บที่ใชเกบ็บันทกึเรื่องราว หรือเน้ือหาที่เขียนไวโดยเจาของเขียนแสดงความรูสึกนึกคิด

ตาง ๆ โดยทั่วไปจะมผีูทีท่ําหนาทีห่ลักทีเ่รียกวา “Blogger” 

  1.2) ไมโครบล็อก (Micro Blog) เครือขายสังคมออนไลนประเภทน้ีมลีักษณะเดน

โดยการใหผูใชโพสตขอความจํานวนสั้น ๆ ผานเว็บผูใหบริการ และสามารถกําหนดใหสงขอความ 

น้ัน ๆ ไปยังโทรศัพทเคลื่อนที่ได 

 2) สรางและประกาศผลงาน (Creative Network) เครือขายสังคมออนไลนประเภทน้ี เปน

สังคมสําหรับผูใชที่ตองการแสดงออกและนําเสนอผลงานของตัวเอง สามารถแสดงผลงานไดจากทั่ว

ทุกมุมโลก จึงมเีว็บไซตที่ใหบริการพื้นที่เสมอืนเปนแกลเลอรี ่(Gallery) ที่ใชจัดโชวผลงานของตัวเอง
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ไมวาจะเปนวิดีโอ รูปภาพ เพลง อีกทั้งยังมีจุดประสงคหลกัเพื่อแชรเน้ือหาระหวางผูใชเว็บที่ใชฝาก

หรือแบงปน โดยใชวิธีเดียวกันแบบเว็บฝากภาพ 

 3) ความชอบในสิ่งเดียวกัน (Passion Network) เปนเครือขายสังคมออนไลนทีท่ําหนาทีเ่ก็บ

ในสิ่งที่ชอบไวบนเครือขาย เปนการสราง ที่ค่ันหนังสือออนไลน (Online Bookmarking) มีแนวคิด

เพื่อใหผูใชสามารถเกบ็หนาเว็บเพจที่ค่ันไวในเครือ่งคนเดียวก็นํามาเกบ็ไวบนเว็บไซตไดเพื่อทีจ่ะได

เปนการแบงปนใหกับคนทีม่ีความชอบในเรื่องเดียวกัน สามารถใชเปนแหลงอางอิงในการเขาไปหา

ขอมูลได 

 4) เวทีทํางานรวมกัน (Collaboration Network) เปนเครือขายสังคมออนไลนที่ตองการ

ความคิด ความรู และการตอยอดจากผูใชที่เปนผูมีความรู เพื่อใหความรูที่ไดออกมามกีารปรบัปรุง

อยางตอเน่ืองและเกิดการพฒันาในที่สุด ซึง่หากลองมองจากแรงจูงใจที่เกิดข้ึนแลว คนที่เขามาใน

สังคมน้ีมกัจะเปนคนที่มีความภูมิใจที่ไดเผยแพรสิง่ที่ตนเองรู และทําใหเกิดประโยชนตอสงัคมเพื่อ

รวบรวมขอมูลความรูในเรือ่งตาง ๆ ในลกัษณะเน้ือหา ทั้งวิชาการ ภูมิศาสตรประวัติศาสตร สินคา

หรือบรกิาร โดยสวนใหญมักเปนนักวิชาการหรือผูเช่ียวชาญในเรื่องน้ัน ๆ 

 5) ประสบการณเสมือนจรงิ (Virtual Reality) เครือขายสงัคมออนไลนประเภทน้ีมลีักษณะ

เปนเกมออนไลน (Online Games) ซึ่งเปนเว็บที่นิยมมากเพราะเปนแหลงรวบรวมเกมไวมากมาย มี

ลักษณะเปนวิดีโอเกมทีผู่ใชสามารถเลนบนเครือขายอินเทอรเน็ต เกมออนไลนน้ีมีลกัษณะเปนเกม 3 

มิติที่ผูใชนําเสนอตัวตนตามบทบาทในเกม ผูเลนสามารถติดตอปฏิสัมพันธกบัผูเลนคนอื่นๆ ไดเสมือน

อยูในโลกแหงความเปนจริง 

 6) เครือขายเพื่อการประกอบอาชีพ (Professional Network) เปนเครือขายสังคมออนไลน

เพื่อการงาน โดยจะเปนการนําประโยชนจากเครือขายสงัคมออนไลนมาใชในการเผยแพรประวัติ

ผลงานของตนเอง และสรางเครือขายเขากับผูอื่น 

 7) เครือขายที่เช่ือมตอกันระหวางผูใช (Peer to Peer: P2P) เปนเครือขายสงัคมออนไลน

แหงการเช่ือมตอกันระหวางเครื่องผูใชดวยกันเองโดยตรง จงึทําใหเกิดการสื่อสารหรอืแบงปนขอมลู

ตาง ๆ ไดอยางรวดเร็ว และตรงถึงผูใชทันท ี

 ในขณะที่หนังสือพิมพกรงุเทพธุรกจิ (2554) กลาววา สื่อสังคมออนไลน สามารถออกเปน

หลายประเภท ไดแก 

1) ประเภทสือ่สิง่พิมพ (Publish) เชน สารานุกรมออนไลน (Wikipedia), บล็อก (Blog) 

2) ประเภทสือ่แลกเปลี่ยน (Share) เชน ยูทูป (YouTube), ฟลกิ (Flickr), สไลดแชร (Slide 

Share) 

3) ประเภทสือ่สนทนา (Discuss) เชน สไกป (Skype), กูเกิ้ลทอลค (Google Talk) 
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4) ประเภทเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) เชน เฟซบุค (Facebook), ทวิตเตอร 

(Twitter) 

5) ประเภทบริการสงขอความ (SMS/ Voice, Instant Messaging) เชน ไลน (Line), สไกป 

(Skype) 

ปญญพนต พลูสวัสด์ิ (2554) ยังไดกลาวเพิม่เติมถึง สังคมออนไลน ไวอีกวา สังคมออนไลนเปน

ผลมาจากการใชแอพพลิเคช่ัน (Application) บนอินเทอรเน็ต ซึ่งสามารถทาใหเกิดเปนการสรางและ

เกิดการแลกเปลี่ยนเน้ือหาผูใชดวยกันเอง (User-Generated Content: UGC) หรือ (Consumer-

Generated Media: CGM) ทั้งยังกอใหเกิดจุดเริ่มตนทางธุรกิจ (Startup) ในสังคมออนไลนไดอีกดวย 

โดย ปญญพนต พลูสวัสด์ิ (2554) ยังไดกลาวเพิ่มเติมถึงประเภทของสงัคมออนไลนไวดวยวาสามารถ

แบงออกเปน 5 ประเภทดวยกัน คือ 1) Collaborative Project หมายถึง สื่อที่มีการกระตุนให

ผูบริโภคเขามามสีวนรวมสรางเน้ือหาดวยกัน เชน Wikipedia และ Social Bookmark ตาง ๆ 2) Blog 

หมายถึง สื่อที่มีพื้นที่สวนบุคคลใหมกีารแสดงความรูสึกนึกคิด ซึ่งมีทั้งตองทาการติดต้ังบนเซิรฟเวอร

ดวยตนเอง หรอืใชบริการบนเว็บของผูใหบรกิาร 3) Content Community หมายถึง สื่อที่ตองการให

ผูใชงานแชรเน้ือหาซึง่กันและกัน 4) Social Networking Site (SNS) หมายถึง สื่อที่มีการดึงใหผูใชเขา

มารวมกันสราง ซึ่งมกีารสรางโปรไฟลสวนตัว อัพเดทสถานะของแตละคน และ 5) Virtual Game 

World หมายถึง สื่อทีเ่ปนเกม 3 มิติที่มีการเปดเผยตัวตนของผูใช ในรูปแบบทีเ่รียกกันวา Avatar  

ที่สามารถเลือกรูปราง ทาทางไดดวยตนเอง 

 สุรศักด์ิ ปาเฮ (2554) ไดทําการสรปุความแตกตางระหวางสือ่แบบทางการ และสือ่สงัคม

ออนไลนไว โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.1 
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ตารางที่ 2.1: แสดงขอแตกตางระหวางสื่อแบบทางการและสื่อสงัคมออนไลน 

 

คุณสมบัติ 
สื่อแบบทางการ 

(Conventional Media) 

สื่อสังคมออนไลน 

(Social Media) 

Access (การเขาถึง) เขาถึงไดทุกกลุม เขาถึงไดทุกกลุม 

Accessibility  

(ความสามารถ ในการเขาถึง) 

การผลิตสือ่แบบเปนทางการ 

จะนําไปใชกับองคกรเอกชน

บริษัทเอกชน หรอืองคการ

ภาครัฐเปนสวนใหญตองม ี

ระบบการผลิตที่มีตนทุนสงู 

เปนสื่อที่ทกุคนสามารถเขาถึง

และใชประโยชนไดในตนทุน

ราคาตํ่า หรือไมมีคาใชจายแต

ประการใด 

Availability (สมรรถนะการใช) การผลิตสือ่แบบทางการตอง

อาศัยทักษะเฉพาะ และตอง

ผานกระบวนการฝกอบรมใน

การผลิต 

การผลิตไมจําเปนตองใชทักษะ

ความรูในการผลิตมากนัก  

ทุกคนสามารถดาเนินการได

ดวยตนเอง 

Novelty (ความแปลกใหม) เปนสื่อที่ถูกจํากัดในดานเวลาใน

การนําเสนอ อาจเปนวัน/ 

สัปดาห/ เดือน ที่ไมสามารถมี

การปรับเปลี่ยนรปูแบบได 

ไมมีขอจากัดดานเวลา สามารถ

จัดกระทําหรือปรบัเปลี่ยน

รูปแบบใหม ๆ ไดตามความ

ตองการในการสื่อสารแตละครั้ง 

Permanence (ความคงทน) สื่อแบบทางการไมสามารถ

ปรับแตงไดหลังจากผาน

กระบวนการผลิตแลว  

ในแตละครั้ง 

สื่อสงัคมออนไลนสามารถ

ปรับแตงไดทันที หรือเสนอแนะ

ไดทันทีหลงัจากมีการนาเสนอ 

 

ที่มา: สรุศักด์ิ ปาเฮ. (2554). เฟซบุก: การใชสื่อเครือขายสงัคมเปนเครื่องมือทางการศึกษา. 

วิทยานิพนธปริญญาดุษฎีบัณฑิต, มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 

 

 Zarrella (2010) ไดกลาววา ประเภทของสื่อสังคมออนไลน มีดวยกันหลายชนิด ข้ึนอยูกับ

ลักษณะของการนํามาใชโดยสามารถแบงเปนกลุม หลักดังน้ี 

1) Weblogs หรอืเรียกสั้น ๆ วา Blogs คือ สื่อสวนบุคคลบนอนิเทอรเน็ตที่ใชเผยแพรขอมูล 

ขาวสาร ความรู ขอคิดเห็น บันทึกสวนตัว โดยสามารถแบงปนใหบุคคลอื่น ๆ โดยผูรับสารสามารถเขา

ไปอาน หรือแสดงความคิดเห็นเพิม่เติมได ซึ่งการแสดงเน้ือหาของบลอ็กน้ันจะเรียงลําดับจากเน้ือหา
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ใหมไปสูเน้ือหาเกา ผูเขียนและผูอานสามารถคนหาเน้ือหายอนหลงัเพือ่อานและแกไขเพิ่มเติมได

ตลอดเวลา เชน Exteen, Bloggang, Wordpress, Blogger, Okanation 

2) Social Networking หรือเครือขายทางสงัคมในอินเทอรเน็ต ซึ่งเปนเครือขายทางสงัคมที่

ใชสําหรบัเช่ือมตอระหวางบุคคล กลุมบุคคล เพื่อใหเกิดเปนกลุมสังคม (Social Community) เพื่อ

รวมกันแลกเปลี่ยนและแบงปนขอมลูระหวางกันทั้งดานธุรกจิ การเมือง การศึกษา เชน Facebook, 

Hi5, Ning, Linked in, MySpace, Youmeo, Friendste 

3) Micro Blogging และ Micro Sharing หรือทีเ่รียกกันวา “บล็อกจิ๋ว” ซึ่งเปนเว็บเซอรวิส

หรือเว็บไซตที่ใหบริการแกบุคคลทั่วไป สําหรับใหผูใชบริการเขียนขอความสั้น ๆ ประมาณ 140 

ตัวอักษร ที่เรียกวา “Status” หรอื “Notice” เพื่อแสดงสถานะของตัวเองวากําลังทําอะไรอยู หรือ

แจงขาวสารตาง ๆ แกกลุมเพื่อนในสังคมออนไลน (Online Social Network)  (Wikipedia, 2010) 

ทั้งน้ีการกําหนดใหใชขอมูลในรปูขอความสั้น ๆ กเ็พื่อใหผูใชที่เปนทั้งผูเขียนและผูอานเขาใจงาย  

ที่นิยมใชกันอยางแพรหลายคือ Twitter 

4) Online Video เปนเว็บไซตที่ใหบริการวิดีโอออนไลนโดยไมเสียคาใชจาย  ซึ่งปจจบุัน

ไดรับความนิยมอยางแพรหลายและขยายตัวอยางรวดเร็ว เน่ืองจากเน้ือหาที่นําเสนอในวิดีโอออนไลน

ไมถูกจํากัดโดยผังรายการที่แนนอนและตายตัว ทําใหผูใชบรกิารสามารถติดตามชมไดอยางตอเน่ือง 

เพราะไมมีโฆษณาค่ัน รวมทั้งผูใชสามารถเลอืกชมเน้ือหาไดตามความตองการและยังสามารถเช่ือมโยง

ไปยังเว็บวิดีโออื่น ๆ ทีเ่กี่ยวของไดจํานวนมากอีกดวย เชน YouTube, MSN, Yahoo 

5) Photo Sharing เปนเว็บไซตที่เนนใหบริการฝากรูปภาพโดยผูใชบริการสามารถอัพโหลด

และดาวนโหลดรปูภาพเพื่อนํามาใชงานได ทีส่ําคัญนอกเหนือจากผูใชบริการจะมีโอกาสแบงปน

รูปภาพแลว ยังสามารถใชเปนพื้นทีเ่พื่อเสนอขายภาพที่ตนเองนําเขาไปฝากไดอีกดวย เชน  Flickr, 

Photobucket, Photoshop,Express,  Zooom 

6) Wikis เปนเว็บไซตทีม่ีลกัษณะเปนแหลงขอมลูหรือความรู (Data/ Knowledge) ซึ่ง

ผูเขียนสวนใหญอาจจะเปนนักวิชาการ นักวิชาชีพหรือผูเช่ียวชาญเฉพาะทางดานตาง ๆ ทัง้การเมือง 

เศรษฐกจิ สังคม วัฒนธรรม ซึง่ผูใชสามารถเขียนหรือแกไขขอมูลไดอยางอิสระ เชน Wikipedia, 

Google Earth, diggZy Favorites Online 

7) Virtual Worlds คือการสรางโลกจินตนาการโดยจําลองสวนหน่ึงของชีวิตลงไป จัดเปนสือ่

สังคมออนไลนทีบ่รรดาผูทองโลกไซเบอรใชเพือ่สื่อสารระหวางกนับนอินเทอรเน็ตในลักษณะโลก

เสมอืนจริง (Virtual Reality) ซึ่งผูที่จะเขาไปใชบริการอาจจะบริษัทหรอืองคการดานธุรกจิ ดาน

การศึกษา รวมถึงองคการดานสื่อ เชน สํานักขาวรอยเตอร  สํานักขาวซีเอ็นเอ็น ตองเสียคาใชจายใน

การซื้อพื้นที่เพื่อใหบุคคลในบริษัทหรือองคกรไดมีชองทางในการนําเสนอเรื่องราวตาง ๆ ไปยังกลุม

เครือขายผูใชสื่อออนไลน ซึง่อาจจะเปนกลุม ลูกคาทั้งหลัก และรองหรือ ผูที่เกี่ยวของกับธุรกิจของ
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บริษัท หรือองคการก็ได ปจจบุันเว็บไซตที่ใชหลกั Virtual Worlds ที่ประสบผลสําเร็จและมีช่ือเสียง 

คือ Second Life 

8) Crowd Sourcing มาจากการรวมของคําสองคําคือ Crowd และ Outsourcing เปน

หลักการขอความรวมมือจากบุคคลในเครือขายสังคมออนไลน โดยสามารถจัดทําในรปูของเว็บไซตที่มี

วัตถุประสงคหลักเพื่อคนหาคําตอบและวิธีการแกปญหาตาง ๆ ทั้งทางธุรกิจ การศึกษา รวมทั้งการ

สื่อสาร โดยอาจจะเปนการดึงความรวมมือจากเครอืขายทางสังคมมาชวยตรวจสอบขอมลูเสนอความ

คิดเห็นหรือใหขอเสนอแนะ  กลุมคนทีเ่ขามาใหขอมูลอาจจะเปนประชาชนทั่วไปหรือผูมีความ

เช่ียวชาญเฉพาะดานที่อยูในภาคธุรกิจหรอืแมแตในสงัคมนักขาว ขอดีของการใชหลัก Crowd 

Souring คือ ทําใหเกิดความหลากหลายทางความคิดเพื่อนําไปสูการแกปญหาทีม่ีประสิทธิภาพ 

ตลอดจนชวยตรวจสอบหรือคัดกรองขอมลูซึง่เปนปญหาสาธารณะรวมกันได เชน Idea Storm, 

Mystarbucks Idea 

9) Podcasting หรอื Podcast มาจากการรวมตัวของสองคํา คือ “Pod” กับ  

“Broadcasting” ซึ่ง “POD” หรือ Personal On - Demand คือ อุปสงคหรือความตองการสวน 

บุคคล สวน“Broadcasting” เปนการนําสือ่ตางๆ มารวมกนัในรูปของภาพและเสียง หรืออาจกลาว 

งาย ๆ Podcast คือ การบันทึกภาพและเสียงแลวนํามาไวในเว็บเพจ (Web Page) เพื่อเผยแพรให

บุคคลภายนอก (The Public in General) ที่สนใจดาวนโหลดเพื่อนําไปใชงาน เชน Dual Geek 

Podcast, Wiggly Podcast 

10) Discuss/ Review/ Opinion เปนเว็บบอรดทีผู่ใชอินเทอรเน็ตสามารถแสดงความ

คิดเห็น โดยอาจจะเกี่ยวกับ สินคาหรือบรกิาร ประเด็นสาธารณะทางการเมือง เศรษฐกจิ สงัคม เชน 

Epinions, Moutshut, Yahoo!Answer, Pantip, Yelp 

 2.3.3 ประโยชน และขอจํากัดของ Social Networks เครือขายสังคมออนไลน 

 ภาวุธ พงษวิทยภานุ (2553) กลาววา ประโยชน และขอจํากดัของ Social Networks 

เครือขายสงัคมออนไลน มีดังน้ี 

  2.3.3.1 ประโยชนของ Social Networks เครือขายสังคมออนไลน 

1) สามารถแลกเปลี่ยนขอมูลความรูในสิง่ทีส่นใจรวมกันได 

2) เปนคลงัขอมลูความรูขนาดยอมเพราะเราสามารถเสนอและแสดงความคิดเห็น 

แลกเปลี่ยนความรู หรือต้ังคาถามในเรื่องตาง ๆ เพื่อใหบุคคลอื่นทีส่นใจหรือมีคาตอบไดชวยกนัตอบ 

3) ประหยัดคาใชจายในการติดตอสื่อสารกบัคนอื่น สะดวกและรวดเร็ว 

4) เปนสื่อในการนําเสนอผลงานของตัวเอง เชน งานเขียน รปูภาพ วีดิโอตาง ๆ 

เพื่อใหผูอื่นไดเขามารับชมและแสดงความคิดเห็น 
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5) ใชเปนสื่อในการโฆษณา ประชาสมัพันธ หรอืบริการลูกคาสาหรบับริษัทและ

องคกรตางๆ ชวยสรางความเช่ือมั่นใหลูกคา 

6) ชวยสรางผลงานและรายไดใหแกผูใชงาน เกิดการจางงานแบบใหม ๆ ข้ึน 

7) คลายเครียดไดสําหรบัผูใชที่ตองการหาเพื่อนคุยเลนสนุก ๆ 

8) สรางความสัมพันธที่ดีจากเพื่อนสูเพื่อนได 

  โดยจากการศึกษาของ เบญญาภา ฐิตวัฒนาคุณ (2552) ที่ทําการศึกษาการรับรู

ภาพลักษณองคกรธุรกจิ ผานเครือขายสังคมออนไลน ผลการศึกษาพบวา การเปดรบัขาวสารผาน

เครือขายสงัคมออนไลนของกลุมประชากรมีความสัมพันธกบัการรับรูภาพลักษณองคกรธุรกิจ และ

การตัดสินใจซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 ซึ่งสอดคลอง อรยา ธนจรญูรัตน (2553) 

ทําการศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟลดนํ้าหนักเนเจอรกิฟ ที่

พบวา ความเช่ือในผลิตภัณฑกาแฟลดนํ้าหนัก เนเจอรกฟิ ข้ึนกับกับกลยุทธสื่อสารทางเว็บไซตจาก

พนักงานขาย การกจิกรรมพิเศษโครงการภารกิจพิชิตหุนสวย และการไดรบัคําแนะนําจากเพื่อน โดย

กลยุทธการสื่อสารที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคือการสื่อสารดวยการโฆษณาทางโทรทัศน 

ทางหนังสือพิมพ นิตยสาร ทางเว็บไซต และการไดรับคําแนะนําจากเพื่อน และรองมาจะซื้อย่ีหอ 

เนเจอรกฟิ รอยละ 18.5 ที่เหลือจะซื้อย่ีหออื่น ๆ รอยละ 11.5 และ ในดาน 

  2.3.3.2 ขอจํากัดของ Social Networks เครือขายสงัคมออนไลน 

1) เว็บไซตใหบริการบางแหงอาจจะเปดเผยขอมลูสวนตัวมากเกินไป หากผูใชบริการ

ไมระมัดระวังในการกรอกขอมลู อาจถูกผูไมหวังดีนํามาใชในทางเสียหาย หรือละเมิดสทิธิสวนบุคคลได 

2) Social Network เปนสังคมออนไลนที่กวาง หากผูใชรูเทาไมถึงการณหรือขาด

วิจารณญาณ อาจโดนหลอกลวงผานอินเทอรเน็ต หรือการนัดเจอกันเพื่อจุดประสงคราย ตามทีเ่ปนขาว

ตามหนาหนังสือพิมพ 

3) เปนชองทางในการถูกละเมิดลิขสทิธ์ิ ขโมยผลงาน หรอืถูกแอบอาง เพราะ Social 

Network Service เปนสื่อในการเผยแพรผลงาน รูปภาพตาง ๆ ของเราใหบุคคลอื่นไดดูและแสดง

ความคิดเห็น 

4) ขอมูลที่ตองกรอกเพื่อสมัครสมาชิกและแสดงบนเว็บไซตในรปูแบบ Social 

Network  ยากแกการตรวจสอบวาจริงหรอืไม ดังน้ันอาจเกดิปญหาเกี่ยวกับเว็บไซตทีก่ําหนดอายุการ

สมัครสมาชิก หรือการถูกหลอกโดยบุคคลที่ไมมีตัวตนได 

5) ผูใชที่เลน Social Network และอยูกับหนาจอคอมพิวเตอรเปนเวลานานอาจ

สายตาเสียไดหรือบางคนอาจตาบอดได 

6) ถาผูใชหมกมุนอยูกับ Social Network มากเกนิไปอาจทําใหเสียการเรียนหรอืผล

การเรียนตกตํ่าลงได 
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7) จะทําใหเสยีเวลาถาผูใชใชอยางไรประโยชน 

  กลาวโดยสรุป สือ่สงัคมออนไลน คือ เครื่องมือที่ชวยใหผูใชงานอินเทอรเน็ตสามารถ

มีปฏิสัมพันธ ทั้งในเรื่อง กจิกรรม กจิวัตร และพฤติกรรมตาง ๆ ระหวางผูใชงานอินเทอรเน็ตดวยกัน 

ที่มารวมกลุมกันในแบบออนไลนเพื่อทีจ่ะแบงปนขอมูล ความรู ประสบการณ ซึ่งมีดวยกันหลาย  

โดยปจจุบันสื่อสังคมออนไลนเปนสือ่ที่ไดรบัความนิยมอยางมาก ดังน้ันธุรกจิตาง ๆ จึงมีการนําเอา 

สื่อสงัคมออนไลนมาประยุกตใชในการดําเนินธุรกจิ โดยนําเปนใชเปนชองทางการติดตอซื้อขายสินคา

หรือบรกิาร ดังน้ันในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีผูวิจัยจึงสนใจทีจ่ะศึกษาถึง การพฒันากลยุทธแผนธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ที่มีประสทิธิภาพ

มากข้ึน 

 

2.4 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 วิสาหกจิขนาดกลาง และขนาดยอม หมายถึง กิจการผลิตสนิคา หรือใหบริการ และกจิการ

คาปลีก และคาสง รวมไปถึงกิจการอื่น ๆ ทีร่ัฐมนตรีประกาศ โดยกิจการผลิตสินคา จะมีความหมาย

ครอบคลมุถึงการผลิตทีเ่ปนลักษณะของการประกอบการอุตสาหกรรมทกุประเภท โดยไมคํานึงวางาน

น้ันจะทําการผลิตดวยเครือ่งจกัรหรอืดวยมือ 

 2.4.1 ความหมายของวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม 

 จินตนา เกิดลาภี (2549) กลาววา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนการประกอบการ

ดานอุตสาหกรรม การเกษตร และบรกิาร ซึง่รเิริ่มและดําเนินการ โดยบุคคลหรือกลุมบุคคล เนนการ

ใชทรัพยากรหรอืวัตถุดิบที่มีในทองถ่ิน หรอืในประเทศเปนสวนใหญ ไมพึ่งโรงงานหรอืกิจการขนาด

ใหญ โดยอาศัยภูมิปญญาทองถ่ินบวกความรูสากล และความคิดริเริ่มสรางสรรค เพื่อสรางผลงาน 

อันเปนนวัตกรรม      

 เสรี พงศพิศ (2544, หนา 13) กลาววา “วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมสามารถแบง

ออกไดเปนกลุมประเภทกจิกรรม 3 กลุม ใหญ ๆ คือ การผลติ (Product Sector) การคา (Trading 

Sector) การบรกิาร (Service Sector) สวนคําวาวิสาหกิจขนาด กลางและขนาดยอม หรือ SMEs คือ 

Small and Medium Enterprises ในขณะที่ SMEs หรือ Small and Medium Industries คือ 

โรงงานอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดยอม ซึง่เปนภาคอุตสาหกรรม การผลิตที่เนนในดานการ

ผลิตและเทคโนโลยี” 

 ไกรวิทย เศรษฐวนิช (2550) ไดอธิบายรายละเอียดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  

3 ประเภท ไวเพิ่มเติมดังน้ี   

1) กิจการผลิต รวมทัง้การผลิตภาคอุตสาหกรรม เหมืองแร และภาคธุรกิจการเกษตร  

2) กิจการการคา ทั้งคาสงและคาปลีก 
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3) กิจการบริการตาง ๆ เชน การทองเที่ยว การโรงแรม การขนสง การซอมบํารงุ การเก็บ

รักษา (คลังสินคา)   

โดยกฎกระทรวงกําหนดจํานวนการจางงาน และมลูคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกจิขนาด

กลาง และขนาดยอม โดยประกาศไว ณ วันที่ 11 กันยายน 2545 โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.2 

และตารางที่ 2.3 ดังตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 2.2: วิสาหกิจขนาดกลาง แบงเปน 

 

ประเภทธุรกิจ การจางงาน มูลคาทรัพยสินถาวร 

กิจการผลิต ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 50 ลานบาท 

กิจการคาสง ไมเกิน 25 คน ไมเกิน 50 ลานบาท 

กิจการคาปลกี ไมเกิน 15 คน ไมเกิน 30 ลานบาท 

กิจการบริการ ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 50 ลานบาท 

 

ตารางที่ 2.3: วิสาหกิจขนาดยอม แบงเปน 

 

ประเภทธุรกิจ การจางงาน มูลคาทรัพยสินถาวร 

กิจการผลิต 50 – 200 คน เกิน 50 – 200 ลานบาท 

กิจการคาสง 26 – 50 คน เกิน 50 – 100  ลานบาท 

กิจการคาปลกี 16 – 30 คน เกิน 30 – 60  ลานบาท 

กิจการบริการ ไมเกิน 50 คน เกิน 50 – 200  ลานบาท 

 

 2.4.2 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีความสําคญัอยางไรตอระบบเศรษฐกิจ 

 มาณพ ชิวธนาสุนทร (2542, หนา 30-31) กลาววา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปน

กลไกสําคัญในการขับเคลือ่นเศรษฐกิจอกีประการหน่ึง โดยสามารถสรปุไดวาวิสาหกจิขนาดกลางและ

ขนาดยอม มคีวามสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ ดังตอไปน้ี 

1) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนแหลงรองรบัการวาจางแรงงานที่มีขนาดใหญ  

และมีการกระจายไปยังภูมิภาคตาง ๆ ทั่วประเทศ 
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2) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมสามารถสรางมลูคาเพิม่ใหกับสินคา รวมทัง้เปนแหลง

นํารายไดเขาสูประเทศจากการสงออก และยังชวยผลิตสินคาทดแทนที่สามารถลดปรมิาณการนําเขา

สินคาจากตางประเทศไดอีกดวย 

3) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนแหลงเสรมิสรางประสบการณ และพฒันา

ผูประกอบการที่เพิ่มเริ่มตนทําธุรกิจ ใหกลายเปนนักธุรกจิขนาดใหญไดในอนาคต 

4) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนแหลงสนับสนุน และชวยเช่ือมโยงกิจการขนาด 

ตาง ๆ คือ ขนาดใหญ ขนาดกลาง และขนาดยอมเขาดวยกนั  

5) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม เปนแหลงเช่ือมโยงภาคการผลิตทีเ่กี่ยวของ เชน  

ภาคการบริการขนสง ภาคการเกษตร ฯลฯ สงผลใหเกิดการกระจายรายไดไปยังภูมิภาคตาง ๆ  

 ในขณะที่ สุชาติ ยุวรี (2545, หนา 39-40) ไดกลาวถึงความสําคัญของวิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอม (SMEs) ไววา “เปนวิสาหกิจทีม่ีความเหมาะสม มีความคลองตัวในการปรับสภาพให

เขากับสถานการณทั่วไปของประเทศ เปนสภาพเศรษฐกจิ นอกจากน้ันยังเปนวิสาหกิจที่ใช เงินทุนใน

จํานวนนอย แตสามารถชวยรองรับแรงงานจากภูมิภาคตาง ๆ ซึ่งชวยลดปญหาการอพยพของแรงงาน

เขามาหางานทําในเขตกรงุเทพฯ และปริมณฑล สงผลใหเกดิการกระจายงาน และรายไดไปสูภูมิภาค 

กอใหเกิดการพัฒนา ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิในสวนภูมิภาคและของประเทศอยางย่ังยืน” 

 นอกจากน้ันยังพบวาไดมผีูกลาวถึงความสําคัญของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 

(SMEs) ไว โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 ยุจิรา ทองเวส (2544, หนา 12) กลาววา สําหรับประเทศไทยในปจจบุันสามรถกลาวไดวา

กิจการที่มีอยูในประเทศสวนใหญกวารอยละ 90 เปนธุรกจิ SMEs ซึ่งความสําคัญตอการพัฒนา

เศรษฐกจิโดยรวมของประเทศหลายประการ เชน 

1) ชวยสรางงาน กระจายรายไดทั่วประเทศ 

2) สามารถผลิตสินคาเพือ่ทดแทนการนําเขาจากตางประเทศ  

3) สามารถผลิตสินคาและบรกิารเพื่อการสงออก และนําเงนิตราตางประเทศเขาสูประเทศได

เปนจํานวนมาก 

4) เปนจุดเริม่ตนของการลงทุนเพื่อเช่ือมโยงระหวางกิจการขนาดใหญทั้งภาคเกษตร และ

อุตสาหกรรมทีส่ําคัญ 

 ไกรวิทย เศรษฐวนิช (2548, หนา 9-10) ไดอธิบายไววา ความสําคัญของ SMEs ที่มีบทบาท

มากตอการขยายตัวทางเศรษฐกจิในภาพรวม โดยสามารถสรุปความสําคัญของ SMEs ออกมาเปนราย

ขอไดดังน้ี 

1) SMEs กอใหเกิดการจางงาน การสรางมลูคา สรางรายไดจากการสงออก และลดการ

นําเขาสินคาจากตางประเทศเน่ืองจากสามารถผลิตสินคาและบริการที่ใกลเคียงทดแทนได 
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2) SMEs กอใหเกิดการสรางสรรคสินคาและบริการ เพื่อสนองความตองการและอํานวย 

ความสะดวกใหแกผูบริโภค 

3) SMEs เปนจุดเริ่มตนของผูทีจ่ะสนใจลงทุนเปนผูประกอบการใหม เน่ืองจากกจิการใชเงิน

ลงทุนไมมาก แตหากกจิการอยูรอดและเจริญกาวหนากจ็ะเปนฐานการพัฒนาประเทศ ที่สําคัญตอไป 

4) SMEs เปนแหลงผลิตแรงงานมฝีมอืโดยแรงงานจะสมัครเขาทํางาน และฝกฝนเรียนรูจาก

ประสบการณทํางานจริง และพฒันาเปนแรงงานมฝีมือตอไป 

5) SMEs กอใหเกิดความเช่ือมโยงกบักจิการขนาดใหญ หรือกจิการอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ซึ่งมี

ขอดี คือ ปองกันการผูกขาดในระบบเศรษฐกจิ หรือกลาวอีกนัยหน่ึง คือ SMEs ชวยให เกิดการ

แขงขันในการดําเนินธุรกจิ ทั้งน้ีการแขงขันทีเ่ปนธรรมจะกอใหเกิดประสิทธิภาพตอระบบเศรษฐกิจ

โดยรวม 

 2.4.3 ขอดีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม พบวา วิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอมมลีักษณะเดน หรือขอดี โดยสามารถสรปุไดเปนรายขอ (ทวินันท ประภาร, 2553) ดังน้ี  

1) การเริ่มตนทําธุรกิจสามารถทําไดงาย เน่ืองจากวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมใช

เงินทุน และอุปกรณ สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ไมมาก จงึมีความเสี่ยงในการลงทุนธุรกจินอย  

และมีโอกาสฟนตัวไดงายกวาธุรกจิขนาดใหญ 

2) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมีความคลองตัวในเรื่องของการบรหิารและการจัดการ 

เน่ืองจากเปนธุรกจิขนดไมใหญ ผูบริหารจงึสามารถดูแลและควบคุมกิจกรไดอยางทั่วถึง และใกลชิด 

3) เปนธุรกจิทีม่ีความยืดหยุนสงู มารถปรบัตัวใหเขาสูสภาวะทางเศรษฐกจิในชวงเวลาน้ัน ๆ 

ไดอยางรวดเร็ว (Quick Response) 

4) เปนแหลงสรางและพัฒนาบุคลากรทมีีความเช่ียวชาญเฉพาะทางดานน้ัน ๆ  

 ในขณะที่ ทวินันท ประภาร (2553, หนา 8) กลาววา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมี

ขอดี ดังน้ี    

1) จัดต้ังไดงาย ไมมีข้ันตอนซบัซอนยุงยาก ในขณะเดียวกันหากเกิดปญหาไมสามารถ

ดําเนินการตอไปไดกส็ามารถเลิกกจิการไดทันดี 

2) การบริหารงานสามารถทําไดอยางอสิระ เน่ืองจากข้ันตอนในการบริหารมีไมมากนัก

สามารถปรบัเปลี่ยนแผนการดําเนินงานไดโดยไมตองประชุมปรึกษากบัผูถือหุนหลายข้ันตอน 

3) การดําเนินธุรกิจขนาดยอมสามารถดําเนินการไดทั้งตลาดทีม่ีขนาดเล็ก และขนาดใหญ 

เพราะไมตองมกีารคาดคะเนยอดขายเพื่อใหคุมทุนเหมือนกบัการลงทุนในธุรกิจขนาดใหญ 

4) การนําสินคาหรือบรกิารชนิดใหมเขามาจําหนายไมตองลงทนุในการขายมากเกินไป    

หากสินคาไมเปนที่นิยมกส็ามารถปรบัเปลี่ยนไดงาย 
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5) การดําเนินธุรกิจขนาดยอม ผูดําเนินธุรกจิจะมีความใกลชิดกับลูกคาทําใหสามารถทราบ

ถึงปญหาและความตองการของลกูคาไดเปนอยางดีเพื่อนําขอมูลที่ไดมาปรบัใชใหเขากบักจิการของ

ตนเองได 

 2.4.4 ปญหาสาํคัญในการดําเนินธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 การดําเนินธุรกิจประเภท หรอืขนาดใดก็ตาม ยอมมปีญหาและอุปสรรคทีส่งผลใหการดําเนิน

ธุรกิจไมประสบผลสําเรจ็ หรอืไมไดผลตามแผนการดําเนินงานที่ต้ังไว โดยพบวาปญหาสําคัญในกร

ดําเนินธุรกิจวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม ตลอดระยะเวลากวา 50 ปที่ผานมา  สามารถสรุป

ออกไดเปน 8 ดาน (อดิศักด์ิ ศรีสม, 2543, หนา 41) ดังน้ี 

1) ปญหาดานการตลาด โดยพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมสวนใหญมักจะดําเนิน

ธุรกิจโดยเนนไปที่การตอบสนองการตลาดภายในทองถ่ิน หรือภายในประเทศ ซึ่งพบวา กิจการสวน

ใหญยังขาดความรูในดานของการตลาดตางประเทศ นอกจากน้ันยังพบวาจากการเปดการคาเสรี  

ทําใหมสีินคาจากตางประเทศหลัง่ไหลเขามาแขงขันกบัสินคาในทองถ่ินจํานวนมากข้ึน 

2) ขาดแคลนเงินทุน โดยพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมักจะประสบปญหาใน

ดานของการขาดแคลนเงินทุน เชน การขอกูเงินทุนจากสถาบันการเงินมาลงทุนขยายธุรกิจ เน่ืองจาก

วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมักจะไมมีการทําบัญชีอยางเปนระบบ  และมักจะขาดหลักทรัพย

ในการคํ้าประกัน ปญหาที่ตามมา คือ การกูเงินทุนนอกระบบ ทําใหตองจายดอกเบี้ยในอัตราสงู ซึ่งย่ิง

สงผลกระทบตอเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจมากย่ิงข้ึน 

3) ปญหาในดานของแรงงาน โดยพบวาสวนใหญเมื่อแรงงานไดรับการฝกฝนพฒันาฝมือจาก

การทํางานจนเปนแรงงานทีม่ีความเช่ียวชาญแลวมักจะมีการโยกยายสถานที่ทํางาน โดยมกัจะยายไป

ทํางานในโรงงานขนาดใหญข้ึน ที่ใหผลตอแทนและสวัสดิการตาง ๆ ดีข้ึน สงผลทําใหวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมมกัจะมีคุณภาพแรงงานที่มีคุณภาพไมสม่ําเสมอ ทําใหสงผลกระทบตอ

ประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพของสินคาดวย 

4) ปญหาในดานของขอจํากัดดานเทคโนโลยี โดยพบวา ผูประกอบการและพนักงานวิสาหกจิ

ขนาดกลางและขนาดยอมมักจะขาดความรูพื้นฐานในเรือ่งของการใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการ

ผลิต และปรบัปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ รวมไปถึงคุณภาพของผลิตภัณฑที่ดีมากย่ิงข้ึน 

5) ปญหาเกี่ยวกบัขอจํากัดดานการจัดการ โดยพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

มักจะขาดความรูเรือ่งของระบบการบริหารและการจัดการ โดยมักจะใชประสบการณจากการเรียนรู

ในการบริหารงาน การนําญาติพี่นองมาชวยงาน ทําใหในการดําเนินธุรกจิบางครั้งประสบปญหาในการ

บรหิารจัดกรไมถูกตอง หรือไมเหมาะสมได 
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6) ปญหาการเขาถึงบริการสงเสริมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เน่ืองจากวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมจํานวนมากไมไดมีการจัดต้ังเปนรปูแบบที่เปนทางการ ไมมีการจดทะเบียน

โรงงาน ทะเบียนพาณิชย หรือทะเบียนการคา อีกประการหน่ึง คือ ธุรกิจบางธุรกิจไมคอยอยากเขามา

ยุงเกี่ยวกบัหนวยงานของรัฐ เน่ืองจากมีการดําเนินการไมถูกตองเกี่ยวกบัการเสียภาษี หรือการรักษา

ความปลอดภัยที่กําหนดตามกฎหมาย เปนตน  

 โดยที่ ไว จามรมาน (2536, หนา 41) กลาววา ปญหาธุรกจิขนาดกลาง และขนาดยอมเมื่อ

เกิดข้ึนแลวก็จะสงผลกบัธุรกจิขนาดใหญดวยเชนกัน ดังน้ันจงึถือไดวา ปญหาธุรกจิขนาดกลาง และ

ขนาดยอมเปนปญหาสําคัญที่ตองไดรบัการชวยเหลือสนับสนุนจากหนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวของ  

โดยธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมมกัจะเกิดปญหาในดานของตลาดเงินทุนและตลาดแรงงาน 

 โดยปญหาเกี่ยวกบัแหลงเงินทุน คือ สวนใหญเงินทุนมักจะไหลเขาสูธุรกจิขนาดใหญ 

เน่ืองจากมีความมั่นคงและนาเช่ือถือทางธุรกิจมากกวา จึงเกิดปญหาตอธุรกจิขนาดกลางยอม

เน่ืองจากมักจะขาดหลักทรัพยคํ้าประกัน และถูกมองวาเปนกิจการมีความเสี่ยงสูง 

 ในสวนของตลาดแรงงาน พบวา แรงงานสวนใหญมักจะเขาไปทํางานใหกับธุรกิจขนาดใหญ

ซึ่งมีการบริหารทีม่ีเสถียรภาพ มีโอกาสกาวหนา และมผีลตอบแทนที่ดีกวา นอกจากน้ันยังพบวา 

ปญหาสําคัญของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม คือ การขาดความ สามารถในการบรหิาร ทําให

เสียเปรียบในการแขงขันทางดานการตลาด  

 ในขณะที่กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2543, หนา 53) ไดกลาววา ปญหาธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมที่สําคัญอีกประการหน่ึง คือ ปญหาเชิงโครงสราง โดยแบงไดเปนหลายประการดวยกัน คือ 

1) ผลกระทบจากวิกฤติเศรษฐกจิ ทําใหวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมไดรับ ผลกระทบ

อยางรุนแรงจากการลดลงของอุปสงคภายในประเทศ  ทั้งน้ีเน่ืองมาจากวาจากวิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอมพึง่พาอุปสงคภายในประเทศสูง 

2) ขาดเทคโนโลยี โดยผลการสํารวจพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมกวา รอยถะ

40 คิดวาเครื่องจักรที่ใชในการผลิตของตนไมสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได ดีเพียงพอ 

เน่ืองจากประเทศไทยยังมปีญหาในเรื่องของการวิจัยและพฒันาเทคโนโลยี 

3) ขาดความสามารถดานการจัดการสมัยใหม โดยพบวา ผูบรหิารวิสาหกจิขนาดกลางและ 

ขนาดยอมไทยมักจะขาดความรู ความสามารถดานการตลาด การพัฒนาสินคา ตลอดจนขาดขอมลู 

ดานการตลาด ซึ่งปญหาดังกลาวสงผลกระทบตอการเขาแขงขันในตลาดระหวางประเทศในอนาคต 

4) สินคาสงออกมีคุณภาพตํ่า โดยเฉพาะอยางย่ิงสินคาประเภทอุตสาหกรรมเบา ซึ่งมักจะ 

เปนสินคาอุตสาหกรรมด้ังเดิมของไทย แตทําการไดพฒันาย่ีหอข้ึนมา แตอยางไรก็ดีเมื่อทําการพัฒนา

แลวก็ยังพบวา เปนสินคาทีม่ีระดับคุณภาพสินคาตํ่าถึงปานกลางเทาน้ัน 
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5) ขาดทรัพยากรมนุษย ไดแก ขาดชางเทคนิคที่มีความสามารถ ทั้งน้ีเน่ืองจากแรงงานไทย

สวนมากเปนแรงงานทีม่ีระดับการศึกษาตํ่า 

6) ปญหาดานการเงิน โดยพบวา วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีความออนแอทางคาน

การเงินและการจัดการ จงึมีความไมมั่นคง และเมื่อเกิดความผันผวนของเศรษฐกิจมักจะไดรับ

ผลกระทบสูง 

 จากทีผู่วิจัยไดทําการเกี่ยวกบัความหมาย ความสําคัญ ขอดี ปญหา รวมไปถึงแนวทางในการ

สงเสรมิและสนับสนุนการดําเนินงานของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม พบวา วิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมเปนธุรกิจทีม่ีความสําคัญกับเศรษฐกจิของประเทศอยางมาก เน่ืองจากธุรกจิสวน

ใหญในประเทศไทยจัดเปนธุรกจิประเทศวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แตอยางไรก็ดีในการ

ดําเนินงานน้ัน พบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมตองประสบกับปญหาดานตาง ๆ ซึ่งสงผลทํา

ใหไมสามารถดําเนินธุรกจิไดอยางมีเสถียรภาพ หรอืประสบผลสําเร็จเทาที่ควร ซึง่สงผลกระทบตอการ

ดําเนินงานของวิสาหกจิขนาดใหญ และเศรษฐกจิของประเทศ โดยปญหาสวนใหญทีพ่บ คือ ปญหาใน

ดานของแหลงเงินทุน แรงงาน ขอมูล ทักษะในดานการบรหิาร ฯลฯ ซึ่งจากประเด็นปญหาที่กลาวมา

ทั้งหมดสงผลใหภาครัฐบาลไดมกีารกําหนดแผนแมบท รวมไปถึงมาตรการตาง ๆ ที่ชวยสนับสนุน 

สงเสริมรวมไปถึงแกปญหาเกี่ยวกบัการดําเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ดังน้ันผูวิจัย

จึงมีความสนใจทีจ่ะศึกษาถึงการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) เพื่อใหมีประสิทธิภาพ และนําไปสูการพฒันาธุรกจิขนาดยอม 

(SMEs) ใหมีการเติบโตอยางย่ังยืนตอไป 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 ในการศึกษาเรือ่งการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในครั้งน้ี เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เปนหลัก โดยทําการเกบ็ขอมลูดวยวิธีการสมัภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

จากบุคคลที่สามารถใหขอมูลหลกั (Key Informants) ที่เกี่ยวของกับธุรกจิการจัดจําหนายอาหาร

เสริมเพื่อลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลน ซึง่ในการศึกษาครัง้น้ี คือ Facebook/ Fanpage เปนหลัก  

และนํามาวิเคราะหรวมกับขอมูลทุติยภูมิจากหนังสือ อินเทอรเน็ต รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งมี

รายละเอียดระเบียบวิธีวิจัยดังน้ี 

 

3.1 แหลงขอมูล 

 แหลงขอมูลที่ใชในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี มี 2 ประเภท คือ ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก (In-depth Interview) จากบุคคลที่สามารถใหขอมูลหลัก (Key Informants) ที่เกี่ยวของกับ

ธุรกิจการจัดจําหนายอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลน และขอมลูทุติยภูมิที่ไดจากหนังสือ 

อินเทอรเน็ต รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของกบัการจัดจําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลน 

 3.1.1 แหลงขอมูลประเภทบุคคล (ผูใหขอมลูหลัก) 

 ผูใหขอมลูหลักในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี คือ ผูประกอบการที่เปนเจาของธุรกจิอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลนในเขตกรงุเทพมหานครโดยเลือก

ทําการศึกษาเฉพาะผูประกอบการทีท่ําการจดทะเบียนบริษัทกับกระทรวงพาณิชย โดยทําการ

ตรวจสอบรายช่ือจากฐานขอมลูของศูนยบรกิารสารสนเทศทางเทคโนโลยี (ศสท.) จากเว็บไซต 

http://tiac.stks.or.th/project/sme/sme_search.htm และจะตองเปนผูประกอบการที่ทําการ

จําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนที่ประสบความสําเร็จในการดําเนิน 

 ทั้งน้ีผูวิจัยทําการคัดเลอืกแบบเจาะจงจากผูประกอบการทีเ่ปนเจาของธุรกจิอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน  

10 ทาน โดยเลือกศึกษาเฉพาะผูประกอบการทีท่ําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ผานสื่อออนไลนทีป่ระสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่

จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมลู โดยการสัมภาษณ

เชิงลึกในประเด็นทีเ่กี่ยวกับกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจุบัน 

รวมไปถึงความตองการพฒันากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลด

นํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนเทาน้ันโดยการศึกษาครั้งน้ี ผูศึกษาไดรูจักกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริม
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ลดนํ้าหนักผานสือ่สงัคมออนไลนในเขตกรงุเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน อยูแลว เพราะไดติดตอ

เกี่ยวกับธุรกิจการนําเขาวัตถุดิบอาหารเสริมที่นําเขามาจากตางประเทศใหแกโรงงานผลิตอาหารเสริม

ลดนํ้าหนักใหกับเจาของธุรกจิทีผู่ศึกษาไดทําการสัมภาษณเชิงลึก เพื่อใหไดมาซึง่ขอมลูที่เปนจริง 

ครอบคลมุตามวัตถุประสงคของการศึกษา รวมไปถึงลดชองวางระหวางผูศึกษากับกลุมตัวอยาง  

ผูศึกษาจึงทําการศึกษาภายใตบรรยากาศของการแลกเปลี่ยนความรู และแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

ระหวางผูศึกษากับกลุมตัวอยางและมีความเต็มใจใหขอมูลไดเปนอยางดี   

 3.1.2 แหลงขอมูลประเภทเอกสาร 

 ขอมูลทุติยภูมทิี่ใชในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี คือ ขอมูลที่ไดจากการรวบรวมจากหนังสือ 

อินเทอรเน็ต รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของกบัการจัดจําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลน 

 

3.2 ประเด็นท่ีใชในการศึกษา 

 ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยตองการศึกษาประเด็นที่เกี่ยวของกับการพัฒนากลยุทธแผน

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) โดยทํา 

การศึกษาจากผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ คือ มีผูติดตาม Facebook/ 

Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน ในประเด็นดังตอไปน้ี 

 3.2.1 แนวคิดในการดําเนินธุรกิจโดยใชสื่อออนไลน 

 3.2.2 แนวคิดในการวางแผนกลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการในปจจบุัน 

 3.2.3 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

  

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 การศึกษาครั้งน้ี เพื่อใหไดมาซึ่งขอมลูทีเ่ปนจรงิ ครอบคลุมตามวัตถุประสงคของการศึกษา 

รวมไปถึงลดชองวางระหวางผูศึกษากับกลุมเปาหมาย ผูศึกษาจึงทําการศึกษาภายใตบรรยากาศของ

การแลกเปลี่ยนความรู และเปลี่ยนความคิดเห็นระหวางผูศึกษากับกลุมตัวอยาง โดยเครื่องมือที่ใชใน

การศึกษา คือ  

แบบสอบถามประกอบการสัมภาษณแบบกึง่โครงสราง เพือ่ใชเก็บรวบรวมขอมลูเกี่ยวกับกล

ยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจุบัน รวมไปถึงความตองการพัฒนา

กลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน  

โดยแบบสอบถามสามารถที่จะปรับเปลี่ยน เพิ่มเติมไดระหวางทําการสัมภาษณ เพื่อใหเกิดความ

ชัดเจนของคําตอบ และใหไดขอมลูนอกเหนือจากประเด็นทีม่ีในรายละเอียดของคําถาม  
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โดยผูศึกษาแบงแบบสัมภาษณออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 สถานภาพทั่วไปของผูประกอบการ 

 สวนที่ 2 กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบการใน

ปจจุบัน 

 สวนที่ 3 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 สวนที่ 4 ความตองการพัฒนากลยุทธการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคม

ออนไลนของผูประกอบการ 

 เพื่อใหเครื่องมือที่ใชในการสมัภาษณครั้งน้ีมีคุณภาพ ผูศึกษาจึงไดดําเนินการศึกษาขอมูลจาก

เอกสาร แนวคิดและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการกําหนดรูปแบบ และเน้ือหาของ

เครื่องมือ พรอมทําการรางแบบสอบถามประกอบการสมัภาษณจากน้ันจึงนําไปใหอาจารยทีป่รกึษา

พิจารณาความถูกตอง เที่ยงตรง และความชัดเจนของภาษา โดยหลังจากทีผู่เช่ียวชาญไดทําการ

ตรวจสอบแลว ผูศึกษาจึงนําแบบสอบถามประกอบการสัมภาษณไปปรับปรงุเน้ือหาใหสมบูรณถูกตอง 

และนําสงอาจารยทีป่รึกษาอกีครั้ง กอนนําแบบสอบถามประกอบการสัมภาษณไปทําการเกบ็ขอมูล

จากกลุมตัวอยาง 

  

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการศึกษาครั้งน้ี ผูศึกษาไดแบงกระบวนการในการรวบรวมขอมูล ออกเปน 2 สวน ดังน้ี 

 3.4.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

 ผูวิจัยทําการรวบรวมขอมลูโดยทําการสัมภาษณเชิงลกึจากผูประกอบการทีเ่ปนเจาของธุรกจิ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีทําธุรกจิผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนทีป่ระสบ

ความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมูล จํานวน 10 ทาน โดยใชแบบสัมภาษณแบบกึง่

โครงสรางในประเด็นทีเ่กี่ยวกับกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจบุัน 

รวมไปถึงความตองการพฒันากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลด

นํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน  

 3.4.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

 ผูวิจัยทําการรวบรวม และศึกษาขอมูลทีเ่กี่ยวของกับการศึกษาในครั้งน้ี ไดแก เอกสาร 

บทความ งานวิจัย วารสารและตําราเรียน รายงาน และแผนธุรกิจของผูประกอบการอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน 
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3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 ผูศึกษาใชวิธีการรวบรวมขอมูลและจัดรวบรวมขอมลูโดย นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ

เจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริม

ลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกิจ คือ มีผูติดตาม Facebook/ 

Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมลู มาทํา

การวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) โดยทําการการตีความเพื่อการวิเคราะหเน้ือหา โดยยึด

แนวคิดและความรูทั่วไปเกี่ยวกบัอาหารเสรมิลดนํ้าหนัก แนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ แนวคิดเกี่ยวกับ

สื่อสงัคมออนไลน และแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมมาเปนหลักในการวิเคราะห 

เพื่อนําไปสูแนวทางในการพัฒนากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคมออนไลนของ 

ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ตอไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 การวิจัยเรื่องการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ผูวิจัยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลูเชิงคุณภาพ และวิเคราะห

ขอมูลสําคัญทีเ่กี่ยวของเพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ทางสื่อสังคมออนไลน เพื่อสนับสนุนการดําเนินธุรกจิของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ใหมี

ประสิทธิภาพ อันจะนําไปสูผลสัมฤทธ์ิในการดําเนินธุรกจิมากข้ึน  

 ทั้งน้ีในการเสนอผลการศึกษาวิจัยครั้งน้ี จะไมมีการเปดเผยช่ือของผูใหขอมูล ตลอดจน

องคกรธุรกิจที่ทําการศึกษาแยกเปนรายบุคคล โดยผูวิจัยจะนําเสนอผลการศึกษาโดยใชนามสมมติ 

เพื่อใหเกิดความสะดวกตอการศึกษาและรายงานผลการศึกษา โดยนําเสนอขอมลูตามลําดับดังน้ี  

 4.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

4.2 กลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิ 

ขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.3 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 4.4 ความตองการพัฒนากลยุทธการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการ 

 

4.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

การศึกษาในครั้งน้ีไดใชการสัมภาษณเชิงลกึ (In-depth Interview) โดยดําเนินการควบคูไป

กับการสังเกตอวัจนภาษา หรือพฤติกรรมตาง ๆ ของผูใหขอมูลดังกลาวในระหวางการสมัภาษณเชิง

ลึกกบัเจาของธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกิจ จํานวนทั้งหมด 10 ทาน โดย

แบงเปน เพศหญิงจํานวน 6ทาน และเพศชายจํานวน 4 ทาน ซึ่งทุกทานเปนเจาของธุรกจิอาหารเสรมิ

ลดนํ้าหนักที่มีการจัดจําหนายสินคาผานสื่อสงัคมออนไลน และประสบผลสําเร็จในการดําเนินงาน 

โดยมียอดผูติดตามเพจจําหนายสินคาไมตํ่ากวา 30,000 คน ซึ่งสําหรบัการนําเสนอผลการศึกษาวิจัย

ครั้งน้ี จะไมมีการเปดเผยช่ือของผูที่ใหขอมลู เพื่อความสะดวกในการศึกษา และเปนไปตามความ

ประสงคของผูใหสัมภาษณที่ไมตองการใหเปดเผยช่ือและช่ือธุรกิจ เพื่อปองกันผลกระทบที่อาจเกิด

ข้ึนกับการดําเนินธุรกจิ ผูวิจัยจึงสรปุขอมลูตาง ๆ ของผูใหสมัภาษณ โดยการอางถึงช่ือผูถูกสัมภาษณ
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จะแสดงดวยตัวเลข ยกตัวอยาง เชน ID 01 เพื่อเปนการไมเปดเผยช่ือของผูที่ใหขอมลูทีท่ําการศึกษา

โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: สรุปขอมลูของผูใหสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

 

กลุมตัวอยางจากการสัมภาษณเชิงลึก (In – depth Interview) 

จํานวน 10 ทาน 

ลําดับ 
นาม

สมมติ 
ตําแหนงงาน เพศ 

อายุตัว 

(ป) 
การศึกษา 

จํานวน 

ผูติดตามเพจ 

ID01 บิวต้ี เจาของธุรกิจ หญิง 29 ป.ตร ี 149,440 คน 

ID02 นัทต้ี เจาของธุรกิจ หญิง 45 ป.โท 50,999 คน 

ID03 เคธ่ี เจาของธุรกิจ หญิง 36 ป.ตร ี 229,166 คน 

ID04 แนนน่ี เจาของธุรกิจ หญิง 29 ป.ตร ี 989,199 คน 

ID05 โบวว่ี เจาของธุรกิจ หญิง 30 ป.ตร ี 37,799 คน 

ID06 เชอรรี ่ เจาของธุรกิจ หญิง 42 ป.โท 25,896 คน 

ID07 นอต เจาของธุรกิจ ชาย 37 ป.โท 18,602 คน 

ID08 เอ เจาของธุรกิจ ชาย 24 ป.โท 132,801 คน 

ID09 เกมส เจาของธุรกิจ ชาย 32 ป.ตร ี 67,725 คน 

ID10 การตูน เจาของธุรกิจ ชาย 30 ป.ตร ี 49,667 คน 

* ขอมูลจํานวนผูติดตามเพจ ณ วันที่ 25 มีนาคม 2560 

 

 เพื่อใหการนําเสนอผลการศึกษาสอดคลองกบัวัตถุประสงคของการศึกษา และเพื่อความ

สะดวกในการอภิปรายขอมลูในบทตอไป ผูวิจัยขอนําเสนอผลการศึกษาตามคําถามวิจัยดังตอไปน้ี 

 

4.2 กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสรมิลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม 

(SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1) กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิ 

ขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 จากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีํา

ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ในประเด็นของกลยุทธแผน

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน สามารถแบงออกไดเปน 8 ประเด็นสําคัญ ดังน้ี 

 4.2.1 ภาพรวมของกิจการในปจจุบัน 

 ขอมูลเกี่ยวกับภาพรวมของกจิการในปจจุบันจะเปนการใหขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกบัประวัติ

ความเปนมาของการกอต้ังกจิการ ทั้งในดานรปูแบบการจัดต้ังหรอืจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและ

ที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพฒันาสินคา/ บริการ ที่ตองการนําเสนอ

ใหกับลูกคากลุมเปาหมาย รวมไปถึงขอมูลเกี่ยวกับเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคตของ

ธุรกิจ โดยจากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที่มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน พบวา การดําเนินธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนัก สวนใหญจะเริ่มดําเนินกิจการมาเปนระยะเวลาเฉลี่ย 2-3 ป โดยเริ่มเปด

ดําเนินการในชวงป 2557 – 2558 ซึ่งเปนชวงปที่ผูบรโิภคมพีฤติกรรมในการซื้อสินคาจากสื่อออนไลน

มากข้ึน โดยรูปแบบของการดําเนินธุรกิจ พบวา การดําเนินการของธุรกิจเน่ืองจากเปนผลิตภัณฑทีจ่ัด

จําหนายเปนผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก ดังน้ันภาพลกัษณในเรื่องของความนาเช่ือถือจงึเปนสิง่

สําคัญมาก ดังน้ันจึงตองเปดดําเนินธุรกจิในรปูแบบของบริษัทที่มีการจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชย

แบบถูกตองตามกฎหมาย โดยวัตถุประสงคทีส่ําคัญ คือ ตองการใหภาพลักษณของผลิตภัณฑ มีความ

นาเช่ือถือ: 

  “เริม่แรก คือ เมือ่พิจารณารายละเอียด เลอืกผลิตภัณฑที่จะจําหนายไดแลวก็

ดําเนินการเปดบริษัทแบบถูกตองตามกฎหมายทันทีในป 2559 เพราะปน้ันเปนปที่รฐับาลมีนโยบาย

สนับสนุนการดําเนินธุรกจิของ SME ดวย เชน การยกเวนภาษี อีกประเด็นสําคัญที่เราตองเปดบริษัท

แบบถูกตอง คือ ความนาเช่ือถือ เพราะผลิตภัณฑของเราเปนผลิตภัณฑประเภทอาหารเสรมิลด

นํ้าหนัก เรามีกลยุทธในการนําเสนอสินคา โดยการไดรบัการการันตีโดยผลการวิจัยของสถาบัน

วิทยาศาสตรจากญี่ปุน ดังน้ันเราจึงตองทําใหบริษัทเราถูกตองตามกฎหมาย มีตัวตน สามารถสบืคน

ขอมูลได เพราะผูบริโภคในปจจบุันมีความรอบคอบในการเลือกซือ้สินคามากข้ึน” (ID002, การสื่อสาร

สวนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2560) 

  “ในการดําเนินธุรกิจของเรา สิ่งที่เราใหความสําคัญ คือ การดําเนินธุรกิจแบบ

ถูกตองตามกฎหมาย เพราะสิง่ที่เราไดรบัจากการดําเนินธุรกจิแบบถูกตองตามกฎหมาย นอกจากเรา

จะไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานตาง ๆ เชน การยกเวนภาษีของ SMEs แลว เรายังไดรบัความ

เช่ือถือจากลูกคาอีกดวย ซึ่งในสวนน้ีมีผลตอยอดการขายสินคาของบริษัทเปนอยางมาก” (ID005, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 21 มิถุนายน 2560) 
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  “ธุรกิจของเราเปดดําเนินการมา 2 ปเต็ม มีการดําเนินธุรกิจโดยการจัดต้ังบริษัท

อยางถูกตอง โดยสาเหตุที่เราตองเนนวา จะตองจัดต้ังบริษัทแบบถูกตอง นอกจากจะเปนในเรื่องของ

กฎหมายแลว สิง่สําคัญคือ ความนาเช่ือถือ เพราะหากเราขายสินคาแบบไมมีภูมิหลังของสินคา วาขาย

โดยบริษัทอะไร อยูที่ไหน แนนอนวาลกูคายอมเกิดความไมเช่ือถือในคุณภาพของสินคาตามมา” 

(ID009, การสื่อสารสวนบุคคล, 19 กรกฎาคม 2560) 

   

 4.2.2 แนวคิดและท่ีมาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาดและเปาหมายระยะสั้นท่ี

ตองการใหเปนในอนาคตของธุรกิจ 

 ผูประกอบการอธิบายวา กอนที่จะเริ่มทําธุรกิจ เจาของกจิการสวนใหญจะเปนผูทีม่ีความ

สนใจในเรื่องของการดูแลรูปรางอยูแลว และมีความสนใจในการทําธุรกิจ โดยเมื่อการทําธุรกจิโดย

จําหนายสินคาทางสื่อออนไลนไดรับความนิยมมากข้ึน ผูบริโภคใหความเช่ือถือ และกลาทีจ่ะตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานสื่อออนไลนมากข้ึน จึงทําใหตัดสินใจเริ่มทําธุรกจิทันที เพราะมั่นใจวา ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักเปนผลิตภัณฑทีผู่บริโภคมีความตองการทีจ่ะซื้ออยูแลว: 

  “กอนทีจ่ะมาทําธุรกิจน้ี เปนคนที่ชอบดูแลรปูรางอยูแลว เคยซื้อผลิตภัณฑอาหาร

เสริมมาทางหลายย่ีหอ ก็เห็นผลบางไมเห็นบาง เลยตัดสินใจทําธุรกจิตรงน้ี โดยเราเนนเรือ่งของ

คุณภาพของผลิตภัณฑ ตองทานแลวเห็นผลจริง เห็นผลชัดเจน แตไมทําลายสุขภาพ” (ID003,  

การสือ่สารสวนบุคคล, 3 มิถุนายน 2560) 

  “สิ่งสําคัญทีท่ําใหเราเลือกทําธุรกจิน้ี คือ เริ่มมาจากตัวเรากอน ซึ่งเราก็ไปเจอ

ผลิตภัณฑตัวหน่ึงของตางประเทศ ซึ่งก็สัง่มาลองทาน โดยสัง่ทางอินเตอรเน็ตแลวไดผล แตราคาสงู

มาก เราเลยมีความคิดวาจริง ๆ แลว ผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนักที่ใหผลจรงิ ๆ มันมีอยูจรงิ  

ถาเราสามารถทําได และจําหนายในราคาคนทั่วไปสามารถซือ้ได” (ID007, การสือ่สารสวนบุคคล,  

14 กรกฎาคม 2560) 

 

 นอกจากน้ัน จากการศึกษายังพบวา ผูประกอยการสวนใหญเลือกที่จะใชชอทางสือ่ออนไลน

ในการทําการตลาดใหกับผลิตภัณฑ โดยในการทําธุรกจิมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยการสราง

ยอดจําหนายใหไดสูงที่สุด การจัดทําโปรโมช่ัน สวนลด แลก แจก แถม และรับตัวแทนจําหนายสินคา 

เพื่อใหสามารถจําหนายสินคาไดจํานวนมาก ในระยะเวลาทีร่วดเร็ว เน่ืองจากปจจุบันมีผลิตภัณฑ

คูแขงเขามาวางจําหนายในทองตลาดมากข้ึนอยางรวดเร็ว เพราะการลงทุนในการทําธุรกจิไม

จําเปนตองใชตนทุนสงู ทั้งในเรื่องของการผลิตสินคา และในเรื่องของการโฆษณาประชาสัมพันธ 

ดังน้ันการจําหนายสินคาใหไดจุดคุมทุน และไดกําไรมากที่สดุ จึงเปนเปาหมายระยะสั้นที่เจาของธุรกิจ

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลนต้ังเปาหมายไว: 
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  “สําหรับการทําธุรกิจตรงน้ี สิ่งทีเ่รามองเห็น คือ ถึงแมวาคูแขงในตลาดทีจ่ําหนาย

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจะมเียอะมาก แตเราเช่ือวามจีํานวนนอยที่เปนผลิตภัณฑที่ทางแลวเห็นผลใน

ดานของการลดนํ้าหนักจรงิ ๆ โดยเริ่มวางจําหนายสินคาผานสื่อออนไลน ซึ่งผลตอบรบัดีมาก 

เน่ืองจากภาพลกัษณของเราสวนหน่ึง คือ การเปนผูเช่ียวชาญในการดูแลรูปรางอยูแลว และสโลแกน

ของเรา คือ ตองทางอาหารเสริมควบคูกับการออกกําลังกาย และโภชนาการที่เหมาะสม ซึง่เมื่อลกูคา

สั่งซือ้สินคา เราจะมีโปรแกรมการออกกําลังกาย และโปรแกรมการทานอาหารแนบไปใหดวย ซึ่งใน

สวนน้ีเองที่ทําใหธุรกิจเราอยูได และเติบโตมากข้ึนทามกลางคูแขงที่มากข้ึน” (ID0010, การสื่อสาร

สวนบุคคล, 25 กรกฎาคม 2560) 

  “สําหรับการทําธุรกิจน้ี เปาหมายในการทําธุรกจิที่เรามอง คือ เรามองผลในระยะ

สั้น ๆ กอน เพราะเน่ืองจากทุนในการดําเนินธุรกจิเรานอย เราตองเอากําไรมาตอยอดเพือ่ใหธุรกจิ

เติบโตข้ึน” (ID006, การสือ่สารสวนบุคคล, 26 มิถุนายน 2560) 

  “หากมองถึงเปาหมายในการดําเนินธุรกจิ เน่ืองจากเราเปนโรงงานที่สามารถผลิต

สินคาไดเอง เราจงึมองถึงเปาหมายของสินคาแตละตัวในระยะสั้น ๆ เพราะสินคาทีจ่ําหนายใน

ออนไลน ขอจํากัดอยางหน่ึงก็คือ มาเร็วไปเร็ว ดังน้ันในชวงระยะเวลาทีส่ินคาเราขายดี เปนที่ตองการ

ของตลาด สิ่งที่เราใหความสําคัญ คือ ทําอยางไรใหสินคาขายไดจํานวนมาก ๆ มีกําไรมากที่สุด เชน 

การรบัตัวแทน เปนตน” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

4.2.3 การกําหนดแนวทางในการทําธุรกิจ 

 ขอมูลเกี่ยวกับการสรางทางเลือกและการกําหนดแนวทางในการทําแผนธุรกจิจะเปนโดยการ

นําเสนอรายละเอียดของสินคาและบริการในแงมุมประโยชนใชสอย หนาที่พิเศษหรือคุณสมบัติที่

เหนือกวาสินคาและบริการของคูแขงขัน รวมไปถึงแนวทางในการพัฒนาสินคา และการประเมินวา

สินคาอยูในชวงใดของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ รวมไปถึงแนวทางการทําแผนธุรกจิในอนาคต โดยจากการ

สัมภาษณเชิงลกึกับเจาของธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีทําธุรกิจผานสื่อ

สังคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน พบวา ผูประกอบการมีความคิดเห็น

คลายคลึงกัน โดยจะเนนไปที่การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติ และรูปแบบที่ตอบเสนองความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมตาง ๆ ไดมากข้ึน โดยเนนไปที่การพัฒนาผลิตภัณฑใหทันสมัยในเรื่องของ

สารสกัด วิธีการใช รวมไปถึงประโยชนที่ไดจากผลิตภัณฑทีคุ่มคามากย่ิงข้ึน เพื่อนําไปสูเปาหมายใน

ระยะยาว คือความมั่นคงของการดําเนินธุรกจิตอไป: 
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  “แนวทางในการดําเนินธุรกจิประเด็นแรก คือ เราตองสรางสินคาที่มีความแตกตาง

จากคูแขง ซึ่งสิ่งทีเ่รานําเสนอ คือ การลดนํ้าหนักแบบมีความสุข รูสกึวาเรายังไดทานขนมไปดวยใน

ชวงเวลาที่ลดนํ้าหนักอยู ซึง่ชวยใหการลดนํ้าหนักไมไดเปนสิง่ที่ยาก หรือทรมานจิตใจอยางที่คิด” 

(ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

  “แนวทางในการพฒันาสินคาของเรา คือ การเพิม่คุณสมบัติของผลิตภัณฑให

เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม เพราะคนที่มปีญหาเรือ่งรูปรางและนํ้าหนักน้ันมหีลายกลุม เราจึงมกีาร

พัฒนาสูตรของผลิตภัณฑใหเหมาะสมกบัลกูคาที่มีปญหาที่แตกตางกันออกไป เพื่อรักษาคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ และความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑในสายตาลกูคา” (ID001, การสือ่สารสวนบุคคล, 2 

พฤษภาคม 2560) 

  “แนวทางในการทําธุรกิจของเรา คือ การรกัษาคุณภาพของผลิตภัณฑ ตองมกีาร

พัฒนาเพิม่เติมคุณภาพและสารสกัดที่มปีระโยชนในดานของการควบคุมและลด นํ้าหนักไปใน

ผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง เน่ืองจากในโลกออนไลนน้ัน สินคาแปลก ๆ ใหม ๆ จะไดรบัความสนใจจาก

ผูบริโภค” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

   

 4.2.4 การจัดทําแผนการตลาด 

 ขอมูลเกี่ยวกับการจัดทําแผนการตลาดจะเปนการนําเสนอเกี่ยวกับมุมมองทางดานการตลาด

ของผูประกอบการ เกี่ยวกบั ความตองการของผูบรโิภค เพื่อผลิตสินคา หรือบรกิารเพื่อสนองความ

ตองการน้ัน โดยในการวิจัยครัง้น้ีนําเสนอการจัดทําแผนการตลาดของเจาของธุรกิจในแงของการ

วิเคราะหการวางแผนทางดานการตลาด ทีเ่รียกวา STP & 4P’s โดยที ่

1) S มาจาก Segmentation คือ การกําหนดแบงสวนตลาดทีต่องการ  

2) T มาจาก Targeting คือ การกําหนดลูกคาเปาหมายวากลุมใด  

3) P มาจาก Positioning คือ การสรางภาพลักษณในใจของลกูคา 

4) 4P’s มาจากสวนผสมทีล่งตัวในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตัว เปรียบเสมือนแผนปฏิบัติ

การ (Action Plan) ทางการตลาด ดังน้ี (1) Product คือ สนิคา/ บริการ (2) Price คือ ราคา  

(3) Place คือ ชองทางการจําหนาย และ (4) Promotion คือ การสงเสริมทางการตลาด 

 โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่

มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา ผูประกอบการมีคามคิดเห็นและ

แนวคิดในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี:  

 

 

 



47 

  4.2.4.1 การกําหนดแบงสวนตลาดท่ีตองการ (Segmentation) 

  จากการทําการสัมภาษณเชิงลึกพบวา สวนใหญจะทําการกําหนดสวนแบงทาง

การตลาดไมเทากัน แตสิง่สําคัญที่นํามาใชในการกําหนดสวนแบงทางการตลาด คือ ความสามารถใน

การลงทุนดานการตลาดของบริษัท และสถานการณทางการตลาด โดยบริษัทที่มีเงินทุนสูง จะกําหนด

สวนแบงทางการตลาดสงู เน่ืองจากมีความสามารถในการจายคาการตลาดสงู: 

   “สวนแบงทางการตลาดที่เราตองการ และมเีปาหมายวาจะทําใหสําเรจ็ใน

ระยะเวลา 5 ป คือ รอยละ 40 โดยเราจะเปนผูครองสวนแบงทางการตลาดของผลิตภัณฑอาหารเสริม

ลดนํ้าหนักที่จําหนายในสื่อออนไลน  ซึ่งเราใหความสําคัญกบันํ้าหนักของการงบประมาณในสวนน้ี

มาก นอกจาก น้ันสิ่งสําคัญทีจ่ะทําใหเราไดมาซึ่งสวนแบงทางการตลาดที่ต้ังไว คือ คุณภาพของ

สินคา” (ID001, การสื่อสารสวนบุคคล, 2 พฤษภาคม 2560) 

   “สวนแบงทางการตลาดของเรา หากมองเฉพาะในการจัดจําหนายผานสื่อ

ออนไลน เรามองไวที่ รอยละ 35 ในระยะเวลา 3 ป โดยสิ่งที่ทําใหเรามั่นใจวาเราจะทําได คือ ความ

แข็งแกรงในเรื่องของคุณภาพของสินคา ตนทุนที่เราควบคุมได และความพรอมในเรื่องของบุคลากร 

เพราะธุรกิจน้ีเราทํากันในครอบครัว พี่นอง ดังน้ันเราจึงทุมเทกําลงัความสามารถในการทํางานได

อยางเต็มที่” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

 

นอกจากน้ันยังพบวา ในบริษัทที่ยังมีเงินทุนไมสูงมาก จะกําหนดสวนแบงทาง

การตลาดไมสูง เฉลี่ยอยูที่ รอยละ 15 – 25 โดยใชงบประมาณอยางรอบคอบ เพื่อความมั่นคงในการ

ดําเนินธุรกิจ: 

   “สวนแบงทางการตลาด ของเราที่คาดการณไว คือ รอยละ 28 ภายใน

ระยะเวลา 5 ป เรามีแนวคิดวา เติบโตชา ๆ อยางมั่นคง เพราะปจจุบันเศรษฐกจิ สังคม  การเมือง

เปลี่ยนแปลงตลอด ซึ่งสงผลกระทบตอธุรกิจของเราแนนอน ดังน้ันงบประมาณที่นํามาใชในการทํา

การตลาด เพือ่แยงชิงสวนแบงทางการตลาดทุกบาทน้ัน เราจะพิจารณาและใชอยางรอบคอบ

เหมาะสมมากทีสุ่ด มีความเสี่ยงนอยที่สุด” (ID009, การสื่อสารสวนบุคคล, 19 กรกฎาคม 2560) 

   “สวนแบงทางการตลาดของเรา ต้ังไวที่ รอยละ 20 ไมเยอะ ไมนอย

จนเกินไป เพราะการแขงขันในตลาดสูง เราทํางานภายใตแนวคิดที่ใหความสําคัญในเรื่องของความ

มั่นคงทางธุรกิจมากกวา เพราะปจจบุัน เรามีลูกนองมทีีมงานจํานวนกวา 40 ชีวิต ที่เราตองดูแล 

ดังน้ันงบประมาณในการทําการตลาดเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดน้ัน เรามกีารคิดและเลือกใช

อยางรอบคอบ” (ID0010, การสื่อสารสวนบุคคล, 25 กรกฎาคม 2560) 
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  4.2.4.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย (Targeting) 

  จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกบัการกําหนดกลุม

ลูกคาเปาหมาย สามารถสรปุไดวา กลุมลกูคาหมายของธุรกจิผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนัก แบง

ออกเปน 3 กลุม คือ กลุมผูบริโภคที่มปีญหาในเรื่องของนํ้าหนักและรปูราง 2 กลุมผูบริโภคใหให

ความสําคัญและมีพฤติกรรมในการดูแลรูปรางดวยการออกกําลังกายอยูแลว และ 3 กลุมคนที่ตองการ

หารายไดเพิม่โดยการเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑ: 

   “กลุมเปาหมายหลกัของเรา คือ คนที่มีปญหาเรื่องของนํ้าหนักและรปูราง 

ที่มีสาเหตุของปญหาแตกตางกัน เชน กรรมพันธุ การต้ังครรภ การโภชนาการที่ไมถูกตอง โดยกลุม 

เปาหมายเราจะครอบคลุมทัง้ผูชายและผูหญงิ เพราะปจจบุนัรูปรางที่ดี บุคลิกภาพที่ดีเปนสิ่งทีท่ั้ง

ผูชายและผูหญงิใหความสําคัญ” (ID001, การสื่อสารสวนบคุคล, 2 พฤษภาคม 2560) 

   “กลุมเปาหมายของเรา มี 2 กลุม คือ กลุมผูบริโภคที่ตองการดูแลรปูราง 

ควบคุม และลดนํ้าหนักโดยตรงกบัอีกกลุม คือ กลุมคนที่ตองการหารายไดเพิ่มเติมโดยการเปน

ตัวแทนจําหนายสินคา ซึง่เรามีกลยุทธในการทําการตลาดกบักลุมเปาหมาย 2 กลุมน้ีแตกตางกัน

ออกไป” (ID008, การสือ่สารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

  4.2.4.3 การสรางภาพลักษณในใจของลูกคา (Positioning)  

  จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกบัการสราง

ภาพลักษณในใจของลูกคา (Positioning) สามารถสรุปไดวา “สวนใหญจะมุงเนนไปที่เรื่องทั่วไป คือ 

คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ ที่ไดมาตรฐาน เห็นผลจริงไมเปนอันตรายตอสุขภาพ” และมีบางสวนจะ

เพิ่มความแตกตางใหภาพลักษณ ผลิตภัณฑ เชน เพิ่มในเรื่องของอารมณ คือ การลดนํ้าหนักเปนเรื่อง

สนุก ไมเครียด ไมทรมาน และการลดนํ้าหนักควบคูกบัการบํารุงผิวพรรณซึง่สะทอนใหเห็นถึงความ

คุมคาที่มากกวาคูแขงขัน: 

   “ภาพลักษณที่เราตองการใหลูกคามองเห็นและจดจํา คือ ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมที่ใหคุณประโยชนมากกวาการควบคุมนํ้าหนัก เม็ดเดียวจบครบทุกข้ันตอนในการดูแลรูปรางและ

ผิวพรรณ คุมคา คุมราคา และเห็นผลจรงิ” (ID007, การสือ่สารสวนบุคคล, 14 กรกฎาคม 2560) 

   “ภาพลักษณของเราที่ตองการใหลูกคามองเห็น คือ ผลิตภัณฑที่ชวยใหการ

ลดความอวนของคุณเปนเรื่องสนุก ไมใชเรื่องยาก หรอืการตองอดทนงดอาหาร งดขนม มีความสุขไป

กับการควบคุมนํ้าหนัก” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 
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  4.2.4.4 การกําหนดสวนประสมทางการตลาด 1) Product คือ สินคา/ บริการ   

2)  Price คือ ราคา 3) Place คือ ชองทางการจําหนาย และ 4) Promotion คือ การสงเสรมิทาง

การตลาดจากการสมัภาษณเชิงลึกกับเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

ทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับการกําหนดสวนประสมทางการตลาด 

สามารถสรปุไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดหลัก ๆ ทีเ่จาของธุรกิจใหความสําคัญ มี 4 ปจจัย 

คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยในสวน

ของผลิตภัณฑจะยังคงมุงเนนในการชูคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ชวยในเรื่องของการควบคุมนํ้าหนัก

เปนหลัก ประกอบกบัคุณสมบัติพเิศษอื่น ๆ เชน ชวยในการดูแลผิวพรรณ โดยราคาจะเนนใหมีราคา

เหมาะสมกับคุณภาพของสินคาเน่ืองจากหากจัดจําหนายในราคาถูกเกินไป ขอเสียคือ ความนาเช่ือถือ

ของผลิตภัณฑ แตหากจัดจําหนายในราคาทีสู่งเกินไปก็จะขายยาก ในสวนของชองทางการจัด

จําหนายจะเนนที่การจําหนายผานสือ่ออนไลนเปนหลกั เนนการบริการในเรือ่งของการสงของเร็ว  

ตรงเวลา ลูกคาไดรับสินคาทันใจ สุดทายในเรื่องของการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด จะแตกตางกัน 

ในสวนของธุรกจิที่ไมมีตัวแทนจําหนายกจ็ะมกีารจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก แถมเพือ่กระตุนใหลูกคา

ซื้อสินคาอยางตอเน่ือง ในขณะที่ธุรกิจที่มีตัวแทน จะจัดกจิกรรม ลด แลก แจก แถมไดในบางโอกาส

เทาน้ัน เน่ืองจากจะสงผลกระทบตอการจําหนายของตัวแทน: 

“ในสวนของการกําหนดสวนประสมทางการตลาด สรปุเปนรายดาน คือ 

Product คือ ผลิตภัณฑลดความอวน ควบคุมนํ้าหนักทีเ่หมาะสมกบัผูมี

ปญหาความอวนจากสาเหตุที่แตกตางกันออกไป  

Price คือ ราคาจําหนายที่สามารถจบัตองไดงาย เหมาะสมกบัคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ และราคามีหลายเรทราคาใหลกูคาไดเลือกซื้อ 

Place คือ การเนนการจัดจําหนายผานสือ่ออนไลน สงเร็ว สงไว ทนัใจ

ลูกคาที่เมื่อชําระเงินแลวก็อยากจะไดสินคาเร็วที่สุด 

Promotion คือ มีการจัดทําโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมอยางเหมาะสม” 

(ID003, การสื่อสารสวนบุคคล, 3 มิถุนายน 2560) 

 

   “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเรา จะเนนไปที่การปรบัปรงุให

เหมาะสมกับสถานการณปจจุบัน โดยเฉพาะการจัดโปรโมช่ันพิเศษ โดยมรีายละเอียดดังน้ี 

Product คือ ผลิตภัณฑที่เปนตัวชวยใหการดูแลรูปรางของคุณประสบ

ความสําเรจ็ในระยะเวลารวดเร็วมากข้ึน ใหผลลพัธที่นาพึงพอใจมากข้ึน 

Price คือ ราคาไมแพง เมื่อเทียบกับระยะเวลาและผลลัพธทีน่าพึงพอใจมากข้ึน 
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Place คือ จําหนายผานสื่อออนไลน สั่งไดจากทั่วโลก สินคาถึงมือใน

ระยะเวลารวดเร็ว 

Promotion คือ มีการทําการสงเสรมิการขาย โดยการใหประโยชนแกผูซื้อ

เพิ่มในเรื่องของการจัดโปรแกรมอาหาร และโปรแกรมการออกกําลงักายทีเ่หมาะสมกับนํ้าหนักและ

สวนเกิน รวมถึงเปาหมายในการลดนํ้าหนักของลูกคาแตละคน” (ID0010, การสื่อสารสวนบุคคล, 25 

กรกฎาคม 2560) 

 

  “ในการกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดจะเนนไปทีต่องตรงกับความตองการ

ของลูกคามากทีสุ่ด โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

Product คือ ผลิตภัณฑลดความอวน ควบคุมนํ้าหนัก และดูแลผิวพรรณ 

เม็ดเดียวจบครบทุกข้ันตอนในการดูแลรูปรางและผิวพรรณ 

Price คือ ราคาคุมคา กับประโยชนที่ไดรบั ซื้อ 1 ได ถึง 2 คุณประโยชน 

Place คือ จําหนายผานสื่อออนไลน และรับสินคาไดโดยตรงกับตัวแทน

จําหนายทั่วประเทศ 

Promotion คือ มีการทําการสงเสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม ใน

โอกาสพเิศษ เน่ืองจากแบรนของเรามีตัวแทนจําหนายจํานวนมาก การจัดโปรโมช่ันบอยครั้ง จะมี

ผลกระทบตอยอดขายของตัวแทน เน่ืองจากตัวแทนรบัผลิตภัณฑของราไปจําหนายในเรทราคาเต็ม  

ที่หากรวมกิจกรรมลดราคาเหมือนกับเจาของแบรนจะทําใหไดกําไรนอย หรือขาดทุนได” (ID008, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

   “ในการกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดจะมีรายละเอียด โดยเนน

ไปที่การสรางภาพลักษณที่ดีใหกบัผลิภัณฑเพื่อผลักดันใหผลติภัณฑเปน Mass มากข้ึน โดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

Product คือ ผลิตภัณฑอาหารเสริมควบคุมนํ้าหนัก ปลอดภัย ไดมาตรฐาน

จากหองวิจัยประเทศญีปุ่น 

Price คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา  

Place คือ จําหนายผานสื่อออนไลนของแทตองซือ้จากเพจเจาของแบรนด

เทาน้ัน 

Promotion คือ มีในสวนของการทํากิจกรรมสงเสริมการตลาดจะเนนไปที่

การทําการประชาสมัพันธโดยใชรีวิวของผูมีช่ือเสียงมาการันตีคุณภาพของผลิตภัณฑ และเนนลง
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โฆษณาในสื่อ Mass มากข้ึน เพื่อใหสามารถเขาถึงคนในกลุมที่ไมไดเลนโซเชียลมากย่ิงข้ึน” (ID002, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2560) 

  

  4.2.4.5 การจัดทําแผนบริหารจัดการ 

  การจัดทําแผนบรหิารจัดการ จะเปนการนําเสนอเกี่ยวกบัการกําหนดโครงสราง

องคกร และผูบรหิาร จะประกอบดวย โครงสรางองคกร และผังบรหิารแผนดานบุคลากร จํานวน 

เวลาทํางาน คาตอบแทน ความรู ความสามารถ ทักษะและเครื่องมือ เครื่องจักรอปุกรณ (ซือ้ เชา 

หรือเชาซื้อ) ที่ใชในการดําเนินธุรกจิ  

  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจดัทําแผน

บรหิารจัดการ พบวา ผูประกอบการปจจุบันมีการดําเนินธุรกิจในลกัษณ SME คือ เปนธุรกจิขนาดเลก็ 

เจาของกิจการเปนผูบรหิารเอง เนนเรื่องของการจางงานใหนอยที่สุด เพือ่ผลกําไรและเงินทุน

หมุนเวียนในธุรกจิทีม่ีเสถียรภาพ: 

   “ผูบริหารของผลิตภัณฑของเรา มทีั้งสิ้น 3 คน ดูแลคนละสวน คือ ดูแล

เรื่องของผลิตภัณฑและการผลิต ดูแลเรื่องของการตลาด และดูแลเรื่องของงบประมาณการเงิน และมี

พนักงานการตลาด มาชวยงานทั้งสิ้น 5 คน โดย ณ ตอนน้ีเราจะพยายามจางงานใหนอยทีสุ่ด เพื่อให

ธุรกิจมเีงินทุนหมุนเวียนมากทีสุ่ด” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

   “ตอนน้ีสําหรบัเรา ธุรกิจน้ีเปนการเริ่มตน ดังน้ันการบริหารจัดการทั้งหมด 

เราจะเปนคนดูแลเอง รวมทัง้ดานการตลาดดวย เพราะจบมาทางการตลาดโดยตรง โดยเรามีการจาง

ทีมการตลาดและออกแบบสื่อโฆษณาจากภายนอกเขามาดําเนินการดานการตลาดใหตามแผนที่เรา

วางไว” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

  4.2.4.6 การจัดทําแผนการผลิต 

  การจัดทําแผนการผลิต หมายถึง การวางแผนและควบคุมการผลิต วัตถุประสงค

เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดจากทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด และใหเปนที่พอใจแกความตองการของ

ลูกคา ความหมายของทรัพยากรในที่น้ีรวมหมายถึงสิง่อํานวยความสะดวกในการผลิต เชน เครือ่งจักร

และอุปกรณ แรงงานและวัตถุดิบ การใชประโยชนสูงสุดจากทรัพยากรทีม่ีอยูอยางจํากัดน้ัน เปน

หนาที่ของผูบริหารโรงงาน โดยผานหนาที่ของฝายวางแผนและควบคุมการผลิต โดยมีหนาที่เกี่ยวกบั

การพยากรณ การวางแผน การกําหนดงาน การวิเคราะห การควบคุมสินคาคงคลัง และการควบคุม

การดําเนินงานการผลิต 
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  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจัดทํา

แผนการผลิต สามารถสรปุไดวา ในสภาวะการที่การตลาดออนไลนมีการแขงขันกันสงู สิ่งที่

ผูประกอบการใหความสําคัญ คือ การควบคุมตนทุน และการลงทุนใหนอยที่สุด โดยสวนใหญจะผลิต

สินคาในจํานวนไมมาก หรือผลิตภัณฑตามจํานวนที่มีลกูคาชําระคาสินคาเขามาแลว เพือ่ปองกันความ

เสี่ยงของเงินลงทุนของตนเองใหไดมากที่สุด: 

   “การวางแผนการผลิตที่เราทํา คือ เราจะคํานวณจากแนวโนมความ

ตองการของลกูคา และตองสั่งสินคามาสําหรบัขายปลีกและสงตัวแทนใหเพียงพอ เพื่อไมใหสินคาขาด

ตลาดเด็ดขาด เพราะวันใดทีเ่ราหายไป สินคาแบรนดอื่น ๆ ก็พรอมที่จะเขามาแทนที่เราไดทันท”ี 

(ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

   “การวางแผนการผลิตของเรา คือ เราไมนําเงินตนเองมาลงทุน 100% โดย

เริ่มแรก เราลงทุนไปสวนหน่ึงเพื่อผลิตสินคาตัวอยาง และทาํการตลาด เพราะการตลาดของเราตอนน้ี 

คือ การทําการตลาดกบัตัวแทนจําหนายที่จะนําสินคาเราไปจําหนายตออกี ดังน้ันหากตัวแทนตองการ

สินคา ตองชําระเงินคาสินคามาใหเรากอนเพื่อเปนการยืนยันยอดสั่งจอง และเงินสวนน้ีคือเงินที่เรา

นําไปผลิตสินคา” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

 

  4.2.4.7 การจัดทําแผนการเงิน 

  การจัดทําแผนการเงินมีประโยชนของการจัดทํางบกระแสเงนิสด คือ เพื่อวิเคราะห

เหตุการณที่เกิดข้ึนในอดีตเกี่ยวกับเงินสดและเพื่อการวางแผนงานในอนาคตซึ่งงบกระแสเงินสดจะ

แสดงใหทราบวาเงินสดจะไดรบัจากทางใดบางในจํานวนเทาใด ผูประกอบการจะไดทราบถึง งบเงิน

สดวามีเพียงพอแกความตองการของกิจการหรือไม เชน เพือ่ใชจายชําระหน้ีเจาหน้ี ธนาคาร หรือจาย

ปนผล ในบางเดือนกิจการอาจมรีายจายมากกวาเงินสดที่ไดรับ กิจการก็ตองวางแผนหาเงินสดเพิ่ม

เพื่อใหเพียงพอกบัรายจาย โดยอาจจะจําหนายเงินลงทุนในหลักทรัพยระยะสั้นหรือกูยืมระยะสั้นแต

หากภายหลังเงินสดรับสูงกวาเงินสดทีจ่ะตองจาย กิจการอาจจะนําไปชําระหน้ีสินและนําไปลงทุน

ระยะสั้น เปนตน 

  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจัดทํา

แผนการเงิน พบวา ยังไมมกีารวางแผนการเงินที่ชัดเจน แตจะเปนการดูแลและบริหารการจัดการ

การเงิน บัญชีรายรับ-รายจายในแตละเดือนเพื่อนําสงกรมสรรพสามิตอยางถูกตองมากทีสุ่ด: 
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   “ถาถามถึงการบรหิารจัดการเงิน เราจะเปนผูดูแลเอง เน่ืองจากธุรกจิของ

เราไมใหญมาก คือ เราจะมีการทําบญัชีรายรบั-รายจายในแตละวันแตละเดือน เพื่อนําสงขอมลูเพื่อทํา

การเสียภาษีอยางถูกตอง” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

   “การดูแลดานการเงิน ทางเราจะมพีนักงานบัญชีประจํา 1 คน โดยเรามี

หนาที่ตรวจสอบความถูกตองอกีครั้ง” (ID007, การสื่อสารสวนบุคคล, 14 กรกฎาคม 2560) 

   “ทางรานเราทําธุรกจิแบบจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท ดังน้ันจึงตองมีการนําสง

งบการเงินใหกบักรมศุลกากรทุก ๆ เดือน ซึ่งนองสาวจะเปนผูจัดทํา นําสง และดูแลเงินหมุนเวียนของ

ธุรกิจทัง้หมด” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

  4.2.4.8 การจัดทําแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ 

  การจัดทําแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธหมายถึง การกําหนดทศิทางหรือแนวทางปฏิบัติ

ตามพันธกิจและภารกจิ (Mission) ใหสัมฤทธิผลตามวิสัยทศัน (Vision) และเปาประสงคขององคการ 

(Corporate Goal) แผนยุทธศาสตรที่ดีน้ัน จะตองถูกกําหนดข้ึนตามวิสัยทัศนขององคการ อันเปน

ผลผลิตทางความคิดรวมกันของสมาชิกในองคการที่ไดทํางานรวมกันหรือจะทํางานรวมกัน โดยวิสัยทัศน

น้ีเปนความเห็นพองตองกันวาเปนจุดหมายปลายทางที่องคการประสงคจะไปใหถึง และวิสัยทัศนน้ีมกีาร

แปลงออกมาเปนวัตถุประสงค (Objective) ที่เปนรูปธรรม และสามารถวัดได ทั้งน้ีองคการสามารถใช

แผนยุทธศาสตรเปนกรอบในการประเมินผลงานประจําปงบประมาณ ย่ิงไปกวาน้ันองคการยังสามารถใช

แผนยุทธศาสตรเปนกรอบในการจัดทําแผนปฏิบัติการ (Action Plan) เพื่อการจัดทํางบประมาณ

รายจายประจําปไดอีกดวย 

  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจัดทํา

แผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ พบวา สวนใหญจะมีความคิดวา ตนเองเปนมอืใหมในการดําเนินธุรกิจ 

ดังน้ันจึงยังไมมีการกําหนดแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธในระยะยาวเปนที่แนนอน แตจะมีการวางแผน

กลยุทธสั้น ๆ เชน แผนการผลิต แผนการจําหนายรายเดือน แผนการต้ังราคาสินคา การทํากิจกรรม

สงเสริมการตลาด โดยจุดประสงคของแผน คือ การจําหนายสินคาในครั้งแรกใหมหมดเร็วทีสุ่ด เพื่อนํา

เงินไปหมุนเวียนพฒันาสินคา และทําการตลาด:   

“ธุรกิจที่เราทํา จะมีการวางแผนกลยุทธต้ังแตกอนเริม่การผลิตสินคา  

โดยเราวางกลยุทธไววา เริ่มตนเงินทุนไมมากเราจะเนนทีก่ารจัดจําหนายผานสื่อออนไลน เน่ืองจาก

งบประมาณในการบริหารจัดการการโฆษณา ประชาสมัพันธไมสูง” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล,  

5 กรกฎาคม 2560) 
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   “ธุรกิจของเรา เน่ืองจากเราเปนมอืใหมในระยะเริ่มแรก สิง่ที่เราทํา คือ 

กําหนดกลยุทธสั้น ๆ วา ระยะเวลาการผลิตสินคาจะตองกีเ่ดือน สินคาครั้งแรกตองจําหนายหมดภายใน

กี่เดือน สินคาควรขายเทาไหร มีการจัดโปรโมช่ันอยางไร คือ แผนจะเปนแบบ Real Time ปรบัไปตาม

สถานการณทีเ่หมาะสม” (ID01, ID03, ID06, ID09 และ ID10, การสื่อสารสวนบุคคล, 2560) 

  

4.3 ความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสรมิลด

น้ําหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีํา

ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ในประเด็นของความตองการ

พัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอปุสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคม

ออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปสาระสําคัญได

ดังน้ี 

 1)  กลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคมออนไลนของผูประกอบการใน

ปจจุบัน 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

ทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับกลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลด

นํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบการในปจจบุัน พบวา ผูประกอบการแตละทาน มีแนวคิด

ในการวางกลยุทธแตกตางกันออกไป แตที่มีความคลายคลึงกัน คือ ปจจบุันจะเลอืกใชสื่อออนไลนเปน

สื่อหลักในการเริ่มทําการตลาด เพราะเปนสื่อที่มีตนทุนตํ่า แตเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรง กวางและ

รวดเร็ว: 

  “เปนที่ทราบกันดีวา ปจจุบันสื่อออนไลนมีอทิธิพลตอการดําเนินชีวิตประจําวันของ

คนเรามากข้ึน ดังน้ันกลยุทธทางการตลาดของเรา เราเลยเนนไปที่การบุกตลาดในโลกโซเช่ียว เรามีทั้ง

เว็บไซต Facebook Line และอินสตารแกรม รวมถึงการทําโฆษณาในยูทูปดวยบางสวน” (ID002, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2560) 

  “สื่อออนไลน เปนสื่อหลกัที่เราใชทําโฆษณา และทําการตลาด รวมถึงเปรียบเสมือน

หนารานของเราดวย เพราะปจจบุันเราไมไดมหีนาราน จําหนายผานออนไลนเทาน้ัน ดังน้ันสิ่งทีเ่ราทํา 

คือ รูปภาพแสดงสินคาสวย ๆ พรอมคําอธิบายสั้น ๆ เพราะเรารูพฤติกรรมของคน คือ ไมชอบอาน

มาก แลวรูปไหนหรือคําบรรยายไหนที่นาสนใจสิง่ที่เราทํา คือ การลงโฆษณาเพื่อโปรโมท Content 

น้ัน ๆ เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมลกูคาไดมากข้ึน” (ID005, การสือ่สารสวนบุคคล, 21 มิถุนายน 

2560) 
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  “สําหรับสื่อออนไลน เราจัดทําแบบเต็มรปูแบบนะ เพราะเราเนนใชชองทางน้ีเปน

หลักกลยุทธของเรา” (ID006, การสื่อสารสวนบุคคล, 26 มิถุนายน 2560) 

  

4.4 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่ม ี

ทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรปุสาระสําคัญจากบทสัมภาษณของ  

10 ทาน โดยปญหาสําคัญ คือ ในเรื่องของการขาดความรู ความเขาใจในการทําการตลาดออนไลน 

เพราะเปนเรือ่งที่แปลกใหม ไมคุนเคย บางคนมีประสบการณในการทําการตลาดออฟไลนมากอน ก็ยัง

รูสึกวา การตลาดแบบออนไลนยังเปนเรื่องที่ตองเรียนรูใหมทั้งหมด ดังน้ันสิง่ที่ตองการ คือ อยากให

หนวยงานที่เกี่ยวของกับการพฒันาและผลักดันผูประกอบการ SME หันมาใหความสําคัญ และสงเสริม

ในดานของการสรางความรูในเรื่องของการทําการตลาดผานสื่อออนไลน และการใหความรูเกี่ยวกับ

กฎหมายควบคุมการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพราเทาที่ผานมา มีผูประกอบการทีท่ําผิด

กฎหมายจํานวนมาก โดยไมไดต้ังใจ สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่

มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวย 

 

 

 

 

 

 

 

  



บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่องการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) มีวัตถุประสงคเพื่อทาํใหทราบถึงแนวทางการพฒันากลยุทธ

แผนธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษากบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที่มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ที่เปนผูประกอบการที่ทํา

การจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนิน

ธุรกิจ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน 

และมีความเต็มใจใหขอมูล มาทําการวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) โดยทําการการตีความ

เพื่อการวิเคราะหเน้ือหา ผลการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัย อภิปราย และมีเสนอแนะดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 5.1.1 แนวทางการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดน้ําหนักทางสื่อสังคมออนไลน

 จากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีํา

ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน สามารถสรปุแนวทางในการกล

ยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน ไดดังน้ี 

1) การดําเนินการของธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก เรือ่งภาพลกัษณใน

เรื่องของความนาเช่ือถือเปนสิ่งสําคัญมาก ดังน้ันผูประกอบการจําเปนตองเปดดําเนินธุรกจิในรปูแบบ

ของบริษัทที่มกีารจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชยแบบถูกตองตามกฎหมายเพื่อใหเกิดภาพลกัษณของ

ผลิตภัณฑทีม่ีความนาเช่ือถือ  

2) ในการดําเนินธุรกจิจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลน ทําธุรกจิ

ควรมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยการสรางยอดจําหนายใหไดสูงทีสุ่ด การจัดทําโปรโมช่ัน 

สวนลด แลก แจก แถม และรับตัวแทนจําหนายสินคา เพื่อใหสามารถจําหนายสินคาไดจํานวนมาก 

ในระยะเวลาที่รวดเร็ว เน่ืองจากปจจุบันมผีลิตภัณฑคูแขงเขามาวางจําหนายในทองตลาดมากข้ึน

อยางรวดเร็ว  
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3) ในการดําเนินธุรกจิ สิ่งที่สําคัญ และชวยใหธุรกจิดําเนินอยูไดอยางมีเสถียรภาพในระยะ

ยาวข้ึน ผูประกอบการตองมกีารพฒันาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติ และรปูแบบที่ตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมตาง ๆ ไดมากข้ึน โดยผลิตภัณฑตองทันสมัยในเรื่องของสารสกัด วิธีการใช 

และใหประโยชนที่คุมคามากกวาของคูแขงขัน  

4) ในการกําหนดงบประมาณในการลงทุนดานการโฆษณา ประชาสมัพันธและการทํา

การตลาดควรจัดสรรใหมีความเหมาะสมกับขนาดและจํานวนเงินหมุนเวียนของบริษัท โดยเฉพาะ 

SME ที่มีงบประมาณนอย ควรมกีารวางแผนการใชงบประมาณอยางรอบคอบ เพื่อความมั่นคงใน 

การดําเนินธุรกิจ  

5) ในตลาดออนไลนในปจจบุัน พบวากลุมผูบรโิภคแบงออกได 3 กลุมหลัก คือ (1) กลุมคนที่

มีปญหาในเรื่องของนํ้าหนักและรูปราง (2) กลุมผูบรโิภคใหใหความสําคัญและมีพฤติกรรมในการดูแล

รูปรางดวยการออกกําลังกายอยูแลว และ (3) กลุมคนที่ตองการหารายไดเพิ่มโดยการเปนตัวแทน

จําหนายผลิตภัณฑ  

6) การสรางความแตกตางทางดานภาพลักษณของผลิตภัณฑที่ทําใหผลิตภัณฑตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดมากทีสุ่ด จะตองมุงเนนไปที่คุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานเห็นผล

จริงไมเปนอันตรายตอสุขภาพ และรองลงมา คือ การเพิ่มความแตกตางใหภาพลกัษณ ผลิตภัณฑ เชน 

เพิ่มในเรื่องของอารมณ คือ การลดนํ้าหนักเปนเรื่องสนุก ไมเครียด ไมทรมาน และการลดนํ้าหนัก

ควบคูกับการบํารงุผิวพรรณซึง่สะทอนใหเห็นถึงความคุมคาที่มากกวาคูแขงขัน  

7) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดหลัก ๆ ที่เจาของธุรกิจตองใหความสําคัญ มี 4 ปจจัย คือ 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด โดยในสวนของ

ผลิตภัณฑจะยังคงมุงเนนในการชูคุณสมบัติของผลิตภัณฑทีช่วยในเรื่องของการควบคุมนํ้าหนักเปน

หลัก ประกอบกบัคุณสมบัติพเิศษอื่น ๆ เชน ชวยในการดูแลผิวพรรณ โดยราคาจะเนนใหมรีาคา

เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา เน่ืองจากหากจัดจําหนายในราคาถูกเกินไป ขอเสียคือ ความนาเช่ือถือ

ของผลิตภัณฑ แตหากจัดจําหนายในราคาทีสู่งเกินไปก็จะขายยาก ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย

จะเนนที่การจําหนายผานสือ่ออนไลนเปนหลกั เนนการบริการในเรือ่งของการสงของเร็ว ตรงเวลา 

ลูกคาไดรับสินคาทันใจ สุดทายในเรื่องของการจัดกจิกรรมสงเสริมการตลาด จะแตกตางกัน ในสวน

ของธุรกิจที่ไมมีตัวแทนจําหนายกจ็ะมกีารจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก แถมเพือ่กระตุนใหลูกคาซื้อสินคา

อยางตอเน่ือง ในขณะที่ธุรกิจที่มีตัวแทน จะจัดกจิกรรม ลด แลก แจก แถมไดในบางโอกาสเทาน้ัน 

เน่ืองจากจะสงผลกระทบตอการจําหนายของตัวแทน  

8) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME สิ่งที่ชวยใหองคการมเีสถียรภาพในการดําเนินงานมากที่สุด 

ควรเริ่มต้ังแตการที่ผูประกอบการเปนผูบริหารเอง เนนเรื่องของการจางงานใหนอยทีสุ่ด เพื่อผลกําไร

และเงินทุนหมุนเวียนในธุรกจิที่มเีสถียรภาพ  
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9) ในสภาวะการที่การตลาดออนไลนมีการแขงขันกันสูง สิง่ที่ผูประกอบการตองใหความ 

สําคัญ คือ การควบคุมตนทุน และการลงทุนใหนอยทีสุ่ด โดยสวนใหญจะผลิตสินคาในจํานวนไมมาก 

หรือผลิตภัณฑตามจํานวนที่มลีูกคาชําระคาสินคาเขามาแลว เพื่อปองกันความเสี่ยงของเงินลงทุนของ

ตนเองใหไดมากทีสุ่ด  

10) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME ปญหาสําคัญทีผู่ประกอบการพบ คือ ไมมีการวางแผน

การเงินที่ชัดเจน ดังน้ันสิง่ที่งายที่สุดในการชวยใหธุรกจิมีการบริหารการจัดการการเงิน บญัชีรายรบั-

รายจายในแตละเดือนเพื่อนําสงกรมสรรพสามิตอยางถูกตอง คือ การจางสํานักงานบัญชีในการเขามา

ดูแลรายรบัรายจาย และนําสงงบเพื่อเสียภาษีในแตละเดือนอยางถูกตอง ซึง่ปจจบุันบริการดังกลาวมี

ใหบรกิารจํานวนมากและราคาคาบริการไมสูง 

11) สําหรบัผูประกอบการหนาใหม ซึ่งยังมีประสบการณในการทําธุรกิจไมมากควรเริ่มมกีาร

วางแผนกลยุทธดวยตนเอง โดยเริ่มจากการวางแผนกลยุทธสั้น ๆ เชน แผนการผลิต แผนการจําหนาย

รายเดือน แผนการต้ังราคาสินคา การทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด เปนตน 

12) สําหรบัผูประกอบการ SME เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก หรอือื่น ๆ ที่

เกี่ยวของ ในสถานการณปจจุบันควรจะเลือกใชสื่อออนไลนเปนสื่อหลกัในการเริม่ทําการตลาด  

เพราะเปนสื่อทีม่ีตนทุนตํ่า แตเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรง กวางและรวดเร็ว  

5.1.2 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสรมิลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการในปจจุบัน 

สําหรับผูประกอบการ SME ในปจจุบัน เรื่องของการตลาดแบบออนไลนยังเปนเรื่องที่ตอง

เรียนรูใหมทั้งหมด ดังน้ันสิง่สําคัญที่จะชวยผลักดันธุรกิจ SME ใหสามารถเติบโตไดมากข้ึนอยางมี

เสถียรภาพ คือ หนวยงานทีเ่กี่ยวของกบัการพัฒนาและผลกัดันผูประกอบการ SME ตองหันมาให

ความสําคัญ และสงเสรมิในดานของการสรางความรูในเรือ่งของการทําการตลาดผานสื่อออนไลน 

และการใหความรูเกี่ยวกับกฎหมายควบคุมการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพราเทาที ่

ผานมา มีผูประกอบการที่ทําผิดกฎหมายจํานวนมาก โดยไมไดต้ังใจสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกจิ  

และความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวย 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

 5.2.1 แนวทางการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดน้ําหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

 1) การดําเนินการของธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก เรือ่งภาพลกัษณใน

เรื่องของความนาเช่ือถือเปนสิ่งสําคัญมาก ดังน้ันผูประกอบการจําเปนตองเปดดําเนินธุรกจิในรปูแบบ

ของบริษัทที่มกีารจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชยแบบถูกตองตามกฎหมายเพื่อใหเกิดภาพลกัษณของ

ผลิตภัณฑทีม่ีความนาเช่ือถือ ซึ่งผลการศึกษาสอดคลองกับผลการศึกษาของ ธัชชนก สังขทอง (2547) 
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ที่ทําการศึกษาปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสรมิอาหารของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ทีพ่บวา ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมพบวา ปจจัยดานการตลาดทีม่ีผล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากทีสุ่ด คือ เครื่องหมายรับรองจากหนวยราชการ เชน 

เครื่องหมาย อย. เน่ืองจากการที่ผลิตภัณฑไดรับเครื่องหมายรับรองจากหนวยราชการเปนสิ่งที่ชวยให

ผูบริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑไดมากข้ึน นอกจากน้ันยังสอดคลองกับ 

Euromonitor International (2559) ที่กลาววา ในการทําการตลาดของผลิตภัณฑอาหารเสรมิลด

นํ้าหนัก ผูผลิตเกือบทุกรายยังเนนใหความรูความเขาใจกับลกูคาเหลาน้ีในเรือ่งการดูแลรักษาสุขภาพ

และควบคุมนํ้าหนัก พรอมมีการรบัรองผลลพัธที่ได เพื่อสรางความนาเช่ือถือและเปนการจงูใจให

ลูกคาหันมาใชผลิตภัณฑของบริษัทมากข้ึน 

 2) ในการดําเนินธุรกจิจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนทําธุรกิจ 

ควรมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยเริ่มจากการวางแผนกลยุทธสั้น ๆ เชน แผนการผลิต แผนการ

จําหนายรายเดือน แผนการต้ังราคาสินคา การทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด เปนตนโดยการสรางยอด

จําหนายใหไดสูงทีสุ่ด การจัดทําโปรโมช่ัน สวนลด แลก แจก แถม และรับตัวแทนจําหนายสินคา 

เพื่อใหสามารถจําหนายสินคาไดจํานวนมาก ในระยะเวลาทีร่วดเร็ว เน่ืองจากปจจุบันมีผลิตภัณฑ

คูแขงเขามาวางจําหนายในทองตลาดมากข้ึนอยางรวดเร็ว ผลการศึกษาสอดคลองกบั วิชิต อูอน 

(2552) ที่กลาววา แนวทางการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการในการดําเนินธุรกิจน้ัน คําถามขอแรก 

ที่ผูประกอบการตองตอบตัวเองใหได ก็คือ ผูประกอบการตองการทําธุรกจิเพือ่อะไร ซึง่คําตอบที่ได 

จะชวยใหผูประกอบการทราบวาแผนธุรกิจของตนเองควรเปนอยางไร ควรเปนแผนระยะสั้นหรือ 

ยาวมากนอยแคไหน จึงจะเหมาะกบัธุรกจิและเปาหมายของธุรกิจมากทีสุ่ด ซึ่งสอดคลองกับ วิทยา 

ดานธํารงกูล (2556) ที่ไดกลาววา วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกจิ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจ 

ที่กิจการตองการไดรบัในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกจิอาจเปนเปาหมาย

โดยรวมของกจิการ และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทาง

การตลาด เปาหมายทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน 

นอกจากน้ีเปาหมายทางธุรกจิอาจแบงเปนเปาหมายระยะสัน้ คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง 

ประมาณ 3-5 ป และเปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป โดยลักษณะของเปาหมายของธุรกิจทีดี่ควร 

มีการกําหนดเปาหมายทางธุรกิจ โดยการประเมนิจากสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกจิทั้งภายนอก

และภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่เลื่อนลอยเกินความจรงิจนทําไมได และกอใหเกิด

ความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งายจนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใด ๆ กส็ามารถที ่

จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดีจึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 
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3) ในการดําเนินธุรกจิ สิ่งที่สําคัญ และชวยใหธุรกจิดําเนินอยูไดอยางมีเสถียรภาพในระยะ

ยาวข้ึน ผูประกอบการตองมกีารพฒันาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติ และรปูแบบที่ตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมตาง ๆ ไดมากข้ึน โดยผลิตภัณฑตองทันสมัยในเรื่องของสารสกัด วิธีการใช 

และใหประโยชนที่คุมคามากกวาของคูแขงขัน โดยในตลาดออนไลนในปจจบุัน พบวา กลุมผูบริโภค

แบงออกได 3 กลุมหลัก คือ (1) กลุมคนที่มีปญหาในเรื่องของนํ้าหนักและรปูราง (2) กลุมผูบรโิภค 

ใหใหความสําคัญและมพีฤติกรรมในการดูแลรูปรางดวยการออกกําลงักายอยูแลว และ (3) กลุมคน 

ที่ตองการหารายไดเพิ่มโดยการเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑ ซึ่งสอดคลองกับ ปราณี สืบวงศลี 

(2559) กลาววา แนวโนมของธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนในไทย มีอนาคตสดใสและมีอัตราการ

เติบโตที่นาพอใจ และสวนกระแสกบัสภาพเศรษฐกจิไทยทีก่าํลังเผชิญปญหาเรือ่งวิกฤติราคานํ้ามันอยู

ในขณะน้ี และคาดการวาจะเติบโตแบบน้ีอยางตอเน่ืองไปอกีหลายป ตามทิศทางของธุรกจิโลกที่ธุรกิจ

ลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนโตสวนกระแสอยางตอเน่ืองเชนกนั เน่ืองมาจากปจจัยที่เกี่ยวของที่สําคัญ 

ดังน้ี 

3.1) พฤติกรรมการบรโิภคของคนไทยที่เลียนแบบตะวันตก สงผลใหธุรกจิฟาสตฟูด

เติบโตอยางตอเน่ือง และตัวเลขของคนไทยทีม่ีปญหาเรื่องนํ้าหนักตัวเพิ่มข้ึนทุกป 

3.2) กระแสการหวงใยสุขภาพของคนไทยที่เพิม่มากข้ึน ทําใหธุรกิจเกีย่วเน่ือง

เติบโตตามไปดวย สงัเกตไดจากตัวอยางของนิตยสารดานลดนํ้าหนักที่มอีัตราการเติบโตสงูมากจนกาว

ข้ึนมาติด ท็อป 10 ของนิตยสารขายดีในปจจบุัน สิ่งเหลาน้ีลวนเปนแนวโนมที่ช้ีใหเห็นถึงทิศทางการ

เติบโตของธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนไดเปนอยางดี 

 4) ในการกําหนดงบประมาณในการลงทุนดานการโฆษณา ประชาสมัพันธและการทํา

การตลาดควรจัดสรรใหมีความเหมาะสมกับขนาดและจํานวนเงินหมุนเวียนของบริษัท โดยเฉพาะ 

SME ที่มีงบประมาณนอย ควรมกีารวางแผนการใชงบประมาณอยางรอบคอบ เพื่อความมั่นคงในการ

ดําเนินธุรกิจ โดยสําหรับผูประกอบการ SME เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก หรืออื่น ๆ ที่

เกี่ยวของ ในสถานการณปจจุบันควรจะเลือกใชสื่อออนไลนเปนสื่อหลกัในการเริม่ทําการตลาด เพราะ

เปนสื่อที่มีตนทุนตํ่า แตเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรง กวางและรวดเร็ว ซึ่งผลการศึกษาสอดคลองกบั

มาณพ ชิวธนาสุนทร (2542, หนา 4) กลาววา แผนธุรกิจ (Business Plan) ที่ดีควรมีการกําหนดการ

ใชงบประมาณและกําลงัคนเทาไร เพื่อใหเกิดเปนสินคาและบริการแกลูกคา และจะบริหารธุรกจิ

อยางไรธุรกจิจงึจะอยูรอด และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ชไมพร สมปนตา (2551) ทําการศึกษา

แนวทางการพฒันากลยุทธการใหบริการอาหารและเครื่องด่ืม: กรณีศึกษาโรงแรมเจดับบลิว แมริออท

ภูเก็ต รีสอรทแอนดสปา ที่กลาววา การกําหนดงบประมาณในการโฆษณาประชาสัมพันธทีเ่หมาะสม 

นอกจากชวยใหสินคาหรอืบริการเขาถึงกลุมผูใชบริการไดอยางมีประสทิธิภาพแลว ยังชวยใหธุรกิจ

สามารถดําเนินไปไดอยางมเีสถียรภาพทางการเงินอีกดวย 
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 5) การสรางความแตกตางทางดานภาพลักษณของผลิตภัณฑที่ทําใหผลิตภัณฑตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดมากทีสุ่ด จะตองมุงเนนไปที่คุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานเห็นผล

จริงไมเปนอันตรายตอสุขภาพ และรองลงมา คือ การเพิ่มความแตกตางใหภาพลกัษณ ผลิตภัณฑ เชน 

เพิ่มในเรื่องของอารมณ คือ การลดนํ้าหนักเปนเรื่องสนุก ไมเครียด ไมทรมาน และการลดนํ้าหนัก

ควบคูกับการบํารงุผิวพรรณซึง่สะทอนใหเห็นถึงความคุมคาที่มากกวาคูแขงขัน ซึ่งสอดคลองกับ 

พิภพ อุดร (2550) ที่กลาววา โอกาสทางการตลาดที่ทําใหธุรกิจสามารถเติบโตไดอยางตอเน่ือง คือ 

การคิดคนและพฒันาสินคา/ บริการ ที่ตองการนําเสนอใหกบัลูกคากลุมเปาหมาย ในแงมุมประโยชน 

ใชสอย หนาที่พิเศษหรือคุณสมบัติที่เหนือกวาสินคาและบรกิารของคูแขงขัน และถามีความเกี่ยวของ

กับสินทรัพยทางปญญา เชน สทิธิบัตร ควรระบุไวดวย การพัฒนาสินคาหรือบรกิาร มีโอกาสในการ

ขยายสายผลิตภัณฑ ตลอดจนทําใหสินคาหรือบรกิารมีความหลากหลาย ครบถวนตามที่ลกูคาตองการ 

และสอดคลองกับ Euromonitor International (2559) ทีก่ลาววา จากการแขงขันทางการตลาด

ของผลติภัณฑอาหารเสริมที่มีการแขงขันกันสูง ทําใหผูประกอบการตองมีการพัฒนาดานนวัตกรรม

และพยายามคิดคนผลิตภัณฑทดแทนมือ้อาหารในรปูแบบตาง ๆ ที่มีความหลากหลายมากข้ึน ทัง้ใน

รูปของขนมขบเค้ียว (Snacks) สแน็คบาร เครื่องด่ืมประเภทมิลคเชค ซุป ขนมหวาน หรือแมแตบะหมี่

กึ่งสําเรจ็รปู รวมถึงการพฒันาผลิตภัณฑประเภท energy bars เพื่อใหพลังงานแกกลุมนักกีฬา

โดยเฉพาะ ถือเปนการสรางจงูใจใหลูกคาหันมาใชผลิตภัณฑของบริษัทมากข้ึน 

 6) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME สิ่งที่ชวยใหองคการมเีสถียรภาพในการดําเนินงานมากที่สุด 

ควรเริ่มต้ังแตการที่ผูประกอบการเปนผูบริหารเอง เนนเรื่องของการจางงานใหนอยทีสุ่ด เพื่อผลกําไร

และเงินทุนหมุนเวียนในธุรกจิที่มเีสถียรภาพ ซึ่งสอดคลองกบั วิทยา ดานธํารงกูล (2556) ที่ไดกลาว

วา แผลกลยุทธที่ดีจะตองมีการวางแผนการบรหิารจัดการและแผนดําเนินงาน โดยเปนการกําหนด

โครงสรางองคกร และผูบริหารทีส่อดคลองกับแผนการดําเนินธุรกิจดานอื่น ๆ ของกจิการ มีแผนดาน

ทรัพยากรบุคคลที่ดี ในสวนน้ีจะประกอบ สถานที่ต้ัง รปูแบบธุรกิจ โครงสรางองคกร และผังบรหิาร 

ทีมผูบรหิารและหลักการบรหิารงาน แผนดานบุคลากร จํานวน เวลาทํางาน คาตอบแทน ความรู 

ความสามารถ ทักษะ และเครื่องมือ เครื่องจักร อุปกรณ (ซือ้ เชา หรือเชาซื้อ) โดยตองกําหนดใหมี

จํานวนของโครงสรางองคกร และผงับริหาร ทีมผูบรหิารและหลกัการบรหิารงาน แผนดานบุคลากรที่

เหมาะสมกับขนาด และเงินทุนหมุนเวียนในการทําธุรกิจขององคกร 

 7) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME ปญหาสําคัญทีผู่ประกอบการพบ คือ ไมมีการวางแผน

การเงินที่ชัดเจน ดังน้ันสิง่ที่งายที่สุดในการชวยใหธุรกจิมีการบริหารการจัดการการเงิน บญัชีรายรบั-

รายจายในแตละเดือนเพื่อนําสงกรมสรรพสามิตอยางถูกตอง คือ การจางสํานักงานบัญชีในการเขามา

ดูแลรายรบัรายจาย และนําสงงบเพื่อเสียภาษีในแตละเดือนอยางถูกตอง ซึง่ปจจบุันบริการดังกลาวมี

ใหบรกิารจํานวนมากและราคาคาบริการไมสูงซึ่งสอดคลองกบั ประนอม โฆวินวิพัฒน (2550) ที่กลาว
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วา ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กจิการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําข้ึนน้ัน เปนไปตามวัตถุประสงค

ที่ต้ังไวหรือไม การทีจ่ะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด จะไดมาจาก

แหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกจิการ หรือแหลงเงินทุนภายนอกในรูปของ

การกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) และสอดคลองกับ พิภพ อุดร 

(2550) ที่กลาววา แผนงานการเงิน เปนสมมติฐานทางการบญัชีและการเงิน (บอกสมมติฐาน ซึ่งเปน

ที่มาของตัวเลขที่จะนําไปใชคํานวณประมาณการงบการเงินของกิจการ) ประมาณการงบการเงิน 

ประกอบดวย (1) งบกําไรขาดทุน (2) งบดุล (3) งบประมาณเงินสด/ งบกระแสเงินสด และเปนการ

วิเคราะหอัตราผลตอบแทนของการลงทุน   

 5.2.2 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสรมิลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการในปจจุบัน 

 สําหรับผูประกอบการ SME ในปจจุบัน เรื่องของการตลาดแบบออนไลนยังเปนเรื่องที่ตอง

เรียนรูใหมทั้งหมด ดังน้ันสิง่สําคัญที่จะชวยผลักดันธุรกิจ SME ใหสามารถเติบโตไดมากข้ึนอยางมี

เสถียรภาพ คือ หนวยงานทีเ่กี่ยวของกบัการพัฒนาและผลกัดันผูประกอบการ SME ตองหันมาให

ความสําคัญ และสงเสรมิในดานของการสรางความรูในเรือ่งของการทําการตลาดผานสื่อออนไลน 

และการใหความรูเกี่ยวกับกฎหมายควบคุมการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพราะเทาที่

ผานมา มีผูประกอบการที่ทําผิดกฎหมายจํานวนมาก โดยไมไดต้ังใจ สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ 

และความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวยซึ่งสอดคลองกบักรมสงเสรมิอตุสาหกรรม  

(2543, หนา 53)  ไดกลาววา “ปญหาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่สําคัญอีกประการหน่ึง คือ 

ขาดความสามารถดานการจัดการสมัยใหม โดยพบวา ผูบรหิารวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมไทย

มักจะขาดความรู ความสามารถดานการตลาด การพฒันาสนิคา ตลอดจนขาดขอมูล ดานการตลาด 

ซึ่งปญหาดังกลาวสงผลกระทบตอการเขาแขงขันในตลาดระหวางประเทศในอนาคต” และสอดคลอง

กับ อดิศักด์ิ ศรีสม (2543, หนา 41) ที่กลาววา “ปญหาที่ธุรกิจ SME พบคือ ปญหาดานการตลาด  

โดยพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมสวนใหญมักจะดําเนินธุรกจิโดยเนนไปที่การตอบสนอง

การตลาดภายในทองถ่ิน หรือภายในประเทศ ซึ่งพบวา กิจการสวนใหญยังขาดความรูในดานของ

การตลาดตางประเทศ นอกจากน้ันยังพบวาจากการเปดการคาเสรี ทําใหมสีินคาจากตางประเทศ

หลัง่ไหลเขามาแขงขันกบัสินคาในทองถ่ินจํานวนมากข้ึน และปญหาเกี่ยวกบัขอจํากัดดานการจัดการ 

โดยพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมักจะขาดความรูเรื่องของระบบการบรหิารและการ

จัดการ โดยมกัจะใชประสบการณจากการเรียนรูในการบรหิารงาน การนําญาติพี่นองมาชวยงาน  

ทําใหในการดําเนินธุรกจิบางครั้งประสบปญหาในการบริหารจัดกรไมถูกตอง หรือไมเหมาะสมได” 
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5.3 ขอเสนอแนะ 

 5.3.1 ขอเสนอนะสําหรบัการวิจัย 

1) การศึกษาวิจัยในครั้งตอไป ควรมีการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อทําการศึกษากับกลุม

ผูบริโภคอาหารเสริม เกี่ยวกับการเปดรบัขาวสาร การตัดสินใจ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เพิม่เติม เพื่อใหไดขอมลูที่จะใชในการพฒันากลยุทธแผนธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ใหมีประสิทธิภาพ

มากย่ิงข้ึน 

2) ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับกฎหมายและขอจํากัดเกี่ยวกับการจาํหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม

ผานสื่อออนไลน เพือ่ใหไดขอมลูทีจ่ะใชในการพฒันากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทาง 

สื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ที่มีการดําเนินงานอยางถูกตองสอดคลองกับ

นโยบายของหนวยงานที่เกี่ยวของ 

 5.3.2 ขอจํากัดในการศึกษา 

 เน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาถึงกลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทาง 

สื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิทีป่ระสบความสําเร็จในปจจุบัน ซึ่งขอมูลบางสวนที่เกี่ยวของกับ

แผนธุรกิจ เจาของกิจการผูใหขอมลูโดยการทําการสมัภาษณเชิงลึก จงึไมสะดวกที่จะใหขอมลูในเชิง

ลึกเทาที่ควร เน่ืองจากเกี่ยวเน่ืองกบัการแขงขันกันทางธุรกิจ  
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ภาคผนวก 

แบบสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก 
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แบบสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก 

เรื่อง การพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) 

 

คําชี้แจง: แบบสอบถามประกอบการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางฉบับน้ีใชเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับ

กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจบุัน รวมไปถึงความตองการ

พัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอปุสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคม

ออนไลน ประกอบดวยขอคําถาม 4 ประเด็นหลัก คือ 

 1. สถานภาพทั่วไปของผูประกอบการ 

 2. กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบการในปจจุบัน 

 3. ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 4. ความตองการพัฒนากลยุทธการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการ 
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