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บทคัดย่อ 

 
 ปัจจุบันคนไทยให๎ความสนใจกับการออกกําลังกายและการดูแลสุขภาพมากข้ึน ซึ่งเห็นได๎ชัด
จากมูลคําตลาดด๎านสุขภาพในปี 2563 มีมูลคําสูงถึง 65,000 ล๎านบาท นอกจากนี้อุตสาหกรรม
อาหารประเภทพร๎อมทานมีแนวโน๎มเติบโตอยํางตํอเนื่องประมาณ 10 % ตํอปี มาตั้งแตํปี 2560 ซึ่งใน
ปี 2564 ตลาดอาหารพร๎อมทานมีมูลคํา 23,686 ล๎านบาท โดยมีสัดสํวนอาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็ง
มากถึง 44% (รองจากอาหารพร๎อมทานแบบแชํเย็น) รวมถึงไลฟ์สไตล๑ของคนในประเทศที่เปลี่ยนไป
ทําให๎ต๎องใช๎ชีวิตแขํงกับเวลามากข้ึน ยิ่งไปกวําในนั้นมูลคําตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพก็เป็นที่นิยมอยําง
เห็นได๎ชัด แตํเนื่องจากอาหารเพ่ือสุขภาพในตลาดมีตัวเลือกน๎อยและไมํเหมาะกับบางกลุํมอายุ จาก
ปัจจัยดังกลําวแสดงให๎เห็นถึงโอกาสทางธุรกิจสําหรับอาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็งเพ่ือสุขภาพ ดังนั้น 
LE JIA มีแนวความคิดทางธุรกิจที่จะนําเสนอ Chinese Herbal Soup เพ่ือเป็นอีกหนึ่งตัวเลือกของ
อาหารเพื่อสุขภาพในตลาด 
 ดังนั้นทาง LE JIA ได๎ทําการวิจัยตลาดเพ่ือศึกษาพฤติกรรมและไลฟ์สไตล๑ของผู๎บริโภค ทําให๎
เห็นถึงมูลคําการตลาดและความต๎องการของกลุํมเปูาหมาย ซึ่งทําให๎ธุรกิจของ LE JIA สามารถเข๎ามา
ชํวยแก๎ไขปัญหาและตอบสนองความต๎องการได๎ การตอบโจทย๑สุขภาพในมุมมองของ LE JIA คือ การ
ทานอาหารเป็นยาดีกวําทานยาเป็นอาหารตามแนวความคิด Ayurvedic Eating โดย LE JIA ได๎คัด
สรรสมุนไพรจีนที่มีสรรพคุณในเรื่องของการบํารุงฟ้ืนฟูสุขภาพรํางกาย มารังสรรค๑เป็นซุปสไตล๑จีนเพ่ือ
สุขภาพที่ตอบโจทย๑คนวัยทํางานและผู๎สูงอายุเพ่ือเป็นทางเลือกใหมํในการดูแลสุขภาพ ซึ่งเมนูของ  
LE JIA สามารถรับประทานได๎ทุกเพศทุกวัย 
 จากการประเมินความเป็นไปได๎ในการดําเนินธุรกิจซุปสไตล๑จีนเพื่อสุขภาพ ผํานการ
วิเคราะห๑ผลตอบแทนทางการเงินในระยะเวลา 5 ปี โดยใช๎เงินลงทุน 1,300,000 บาท พบวํามีอัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR) เทํากับ 80% ซึ่งมีอัตราผลตอบแทนสูงกวําที่ผู๎ถือหุ๎นต๎องการเทียบกับ
ผลตอบแทนเฉลี่ยในหุ๎น ซึ่งมูลคําปัจจุบันสุทธิ (NPV) เทํากับ 5,952,919.80 บาท และมีระยะเวลา 
ในการคืนทุน (Payback Period) 2 ปี 1 เดือน 
 
ค าส าคัญ: ซุปสุขภาพสไตล์จีน, อาหารเพ่ือสุขภาพ, สมุนไพรจีน  
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ABSTRACT 

 
 Nowadays, Thai people focus on exercise and health care. This can be seen 
from the value of the health market in 2020 with a value of 65,000 million baht. In 
addition, the ready-to-eat food industry tends to grow continuously by about 10% 
since 2017. In 2021, the ready-to-eat food market was worth 23,686 million baht. The 
proportion of ready-to-eat food is frozen food increased to 44% (associated with 
chilled ready-to-eat food), as well as changing of people’s lifestyles in the country, 
resulting in a more competitive life. Moreover, the value of the healthy food market 
is also interesting. But there are a few options of healthy food in the market and it is 
not suitable for certain age groups. From the above factors, it shows a good business 
opportunity for healthy frozen food. Therefore, Le Jia has a business idea to 
introduce Chinese Herbal Soup as another option for healthy food in the market. 
 Therefore, LE JIA conducted market research to study consumers’ behaviors 
and lifestyles, which illustrates the market value and the needs of target groups.  
That’s make LE JIA confident that our products can be the answer. From LE JIA’s 
food concept “Ayurvedic eating”. LE JIA is sourcing Chinese herbals that helps 
nourish health by creating healthy Chinese-style soup menu as an alternative food 
for working ages and elders. LE JIA’s menu is good for everyone. 
 Based on the 5-years evaluation of the financial analysis of Chinese Herbal 
Healthy soup by investing 1,300,000 baht in capital. It showed that the internal rate 
of return (IRR) is 80%, which is higher than the shareholders’ expectations compared 
with the average stock market return and the positive net present value (NPV) of 
5,952,919.80 baht. It has a payback period of 2 years and 1 month. 

 
Keywords: Chinese Healthy Herbal, Healthy Food, Chinese Herbal 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 รายงานฉบับนี้เป็นสํวนหนึ่งของวิชา ET 715 การศึกษาวิจัยอิสระ (Independent Study) 
ที่ผู๎จัดทําได๎ศึกษาเกี่ยวกับแผนธุรกิจซุปสุขภาพสไตล๑จีน LE JIA Chinese Herbal Soup โดยศึกษา
โอกาสและปัจจัยที่มีสํวนสนับสนุนตํอธุรกิจ โดยศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารพร๎อมทาน ปัจจัย
ที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือประเภทอาหารเพ่ือสุขภาพ และประเด็นด๎านสุขภาพที่กลุํมเปูาหมายให๎
ความสําคัญ  
 ผู๎จัดทําได๎รับความกรุณาจาก อาจารย๑แพทย๑จีน เสาวลักษณ๑ มีศิลป์ ผู๎ให๎องค๑ความรู๎พ้ืนฐาน
ทางการแพทย๑แผนจีนเกี่ยวกับสรรพคุณสมุนไพรจีน และ ดร. กัณณพนต๑ โลํห๑เพชรรัตน๑ ผู๎เป็น
อาจารย๑ที่ปรึกษาในการทําการค๎นคว๎าอิสระนี้ โดยให๎คําปรึกษาและคําแนะนําแนวทางในการ
ค๎นคว๎าวิจัย วิเคราะห๑ข๎อมูล และการเรียบเรียงรายงานฉบับนี้ให๎เกิดความสมบูรณ๑  
 ผู๎จัดทําขอขอบคุณ ดร. กัณณพนต๑ โลํห๑เพชรรัตน๑ และคณะอาจารย๑ทุกทํานสําหรับการให๎
คําปรึกษาถํายทอดวิชาความรู๎ตลอดระยะเวลาในการทําแผนธุรกิจ มา ณ ที่นี้ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ 
 จากการศึกษาวิเคราะห๑โอกาสทางธุรกิจในปัจจุบันเล็งเห็นได๎วํามีปัจจัยหลายด๎านที่
สนับสนุนให๎ไอเดียการดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับซุปสมุนไพรสไตล๑จีนเพื่อสุขภาพมีโอกาสที่จะประสบ
ความสําเร็จเนื่องจากเห็นโอกาสทางธุรกิจจากปัจจัยเหลํานี้ ได๎แกํ การเติบโตของอุตสาหกรรมอาหาร 
เทรนด๑ของการรักสุขภาพ สัดสํวนจํานวนประชากรใน Generation ตําง ๆ และสภาพสังคม (รวมถึง
วิถีการดําเนินชีวิตในปัจจุบัน การทานอาหารสําเร็จรูป หรืออาหารพร๎อมทาน) เป็นสํวนสํงเสริมที่ทํา
ให๎ไอเดียธุรกิจนี้สามารถตอบโจทย๑ชํวยแก๎ไขปัญหาของการใช๎ชีวิตในสังคมปัจจุบัน  
 1.1.1 ปัจจัยการเติบโตทางอุตสาหกรรมอาหาร 
 ในปัจจุบันสังคมไทยคํอนข๎างเรํงรีบแขํงขันกับเวลาทําให๎อุตสาหกรรมด๎านอาหารในประเทศ
ไทยมีการปรับตัวพัฒนารูปแบบอาหาร ประเภทพร๎อมทานออกสูํตลาด เพ่ือให๎สอดคล๎องกับวิถีชีวิต
และความต๎องการ โดยภาพรวมอาหารพร๎อมทานแบํงออกเป็น 2 ประเภท  
   1) อาหารพร๎อมทานแบบแห๎งแบบจัดวางบนชั้น (Dried and Shelf Stable 
Ready-to-eat Food) คิดเป็นสัดสํวน 57.1% ของมูลคําอาหารพร๎อมทานทั้งหมดในประเทศ 
   2) อาหารพร๎อมทานแชํเย็น-แชํแข็ง (Chilled and Frozen Ready-to-eat Food) 
คิดเป็นสัดสํวน 42.9% ของมูลคําอาหารพร๎อมทานทั้งหมดในประเทศ โดยแบํงเป็น อาหารพร๎อมทาน
แชํเย็น (Chilled Ready-to-eat Food) และอาหารพร๎อมทานแชํแข็ง (Frozen Ready-to-eat 
Food) 
 จากข๎อมูลสถิติจะเห็นได๎วํามูลคําตลาดอาหารพร๎อมทานในประเทศไทยตั้งแตํปี 2560-2564 
มีการเติบโตอยํางตํอเนื่อง โดยในปี 2564 คาดการณ๑วํามูลคําตลาดอาหารพร๎อมทานจะมีมูลคํา 
23,686 ล๎านบาท ซึ่งถือวําเติบโตประมาณ 10% อยํางตํอเนื่องทุกปี (“ตลาดอาหารพร๎อมทาน”, 
2564) ซึ่งแสดงให๎เห็นวําอุตสาหกรรมตลาดอาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็งดังกลําวเติบโตอยํางตํอเนื่อง
ซึ่งเป็นสัญญาณที่ดีที่จะเข๎าไปลงทุนธุรกิจใน Segment ดังกลําว  
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ภาพที่ 1.1: มูลคําตลาดอาหารพร๎อมทาน Ready to Eat 
 

 
 

ที่มา: ตลาดอาหารพร้อมทาน : Ready to Eat ‘คุณพร้อมทาน’ หรือยังตลาดโตสุด ๆ.  (2564).  
สืบค๎นจาก https://marketeeronline.co/archives/215350. 

 
 นอกเหนือจากนั้น อีกปัจจัยหนึ่งคือการเติบโตของอุตสาหกรรมตลาดอาหาร Ready to Eat 
มีแนวโน๎มเติบโตขึ้นทุกปี โดยสัดสํวนการตลาดในกลุํม Frozen foods มีสัดสํวนถึง 44%  รวมถึง
ภาพรวมของเชื้อชาติอาหารสัญชาติจีนยังมีสัดสํวนถึง 29% สูงเป็นอันดับ 2 ทําให๎เห็นได๎วําอาหาร
สัญชาติจีนนั้นได๎รับการตอบรับเป็นอยํางดี (“โควิดเรํงโต 'อาหารพร๎อมทาน”, 2564) จึงทําให๎รับรู๎ได๎
วําอาหารสัญชาติจีนนั้นมีโอกาสที่ผู๎บริโภคจะตอบรับได๎เป็นอยํางดี 
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ภาพที่ 1.2: อุตสาหกรรมอาหารพร๎อมรับประทานของไทย ปี 2563 
 

 
 

ที่มา: โควิดเร่งโต 'อาหารพร้อมทาน.  (2564).  สืบค๎นจาก https://www.bangkokbiznews.com/ 
business/941707. 

 
 ยิ่งไปกวํานั้นจากข๎อมูลการวิจัยจากศูนย๑วิจัยกรุงศรีโดย วรรณา ยงพิศาลภพ (2564) พบวํา 
ในชํวงปี 2564-2566 ความต๎องการบริโภคอาหารพร๎อมทานแชํเย็น-แชํแข็งในประเทศจะมีมูลคํา
เติบโตตํอเนื่องเฉลี่ย 12-14 % ตํอปี โดยอัตราเฉลี่ยการเติบโตของอาหารประเภทพร๎อมทานแชํเย็น 
และอาหารพร๎อมทานแชํแข็งอยูํที่ 13-14 % ตํอปี และ 12-13 % ตํอปี ตามลําดับ นอกจากนั้น 
มูลคําการสํงออกในชํวงปี 2564-2566 คาดวําจะเติบโตเฉลี่ย 11-12 % ตํอปี  
 1.1.2 เทรนด๑รักสุขภาพ 
 จากการประมาณการของบริษัท UBM AISA (Thailand) ระบุถึงการเติบโตของมูลคําการ
บริโภคอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพในปี 2561-2563 ซึ่งแสดงให๎เห็นวํา ผู๎บริโภคให๎การตอบรับ
กับเทรนด๑การใสํใจสุขภาพ จะเห็นอัตราการเติบโตอยํางก๎าวกระโดดใน ปี 2563 ซ่ึงเติบโต 12.7% ซึ่ง
แสดงให๎เห็นวําในอุตสาหกรรมด๎านอาหารนั้นมีการปรับตัวให๎สอดคล๎องกับเทรนด๑เป็นอยํางมากและ
เชื่อวําเทรนด๑รักสุขภาพจะยังเติบโตไปได๎อีกนาน ซึ่งประกอบกับการที่ทั่วโลกเผชิญกับปัญหาโควิด 19 
ยิ่งเป็นตัวกระตุ๎นให๎ทุกคนใสํใจเรื่องสุขภาพมากยิ่งขึ้น (ศูนย๑วิจัยกสิกรไทย, 2562) 
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ตารางที่ 1.1: มูลคําการบริโภคอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพในปี 2561 – 2563 
 

Year Market Value (MB) % Growth 

2561 86,648 - 

2562 88,731 2.4 

2563 100,000 12.7 

 
ที่มา: ศูนย๑วิจัยกสิกรไทย.  (2562).  ตลาดอาหาร-เครื่องดื่ม 'เพ่ือสุขภาพ' พุ่ง 8.8 หมื่นล้าน.  สืบค๎น

จาก https://www.bangkokbiznews.com/social/835566. 
 

 1.1.3 ปัจจัยด๎านสังคมและประชากร 
 อีกหนึ่งปัจจัยที่สํงเสริมไอเดียธุรกิจนี้คือ ด๎านสภาพสังคมและประชากร ประเทศไทยเข๎าสูํ
สังคมผู๎สูงอายุอยํางเต็มตัวจํานวนประชากรผู๎สูงอายุเพ่ิมข้ึนอยํางตํอเนื่องดังนั้น เทรนด๑อุตสาหกรรม
อาหารแหํงปี 2564  แสดงให๎เห็นวํา ตลาดอาหารสําหรับผู๎สูงอายุนั้นเป็นที่จับตามองเนื่องจากมี
โอกาสเติบโต เพราะเมื่ออายุมากขึ้นสุขภาพรํางกายก็มีความเสื่อมถอยดังนั้นการเลือกบริโภคอาหารที่
ดีก็เป็นอีกทางเลือกหนึ่งในการดูแลสุขภาพ (“9 เทรนด๑นวัตกรรมอาหาร”, 2564) 
 
ภาพที่ 1.3: 9 เทรนด๑อุตสาหกรรมอาหารแหํงปี 2564 
 

 
 

ที่มา: 9 เทรนด์นวัตกรรมอาหาร พลวัตผู้บริโภค ที่ผู้ผลิตต้องจับตา.  (2564).  สืบค๎นจาก  
https://hunt.news/9-เทรนด๑นวัตกรรมอาหาร-พล/. 



5 

 จากตัวเลขด๎านจํานวนประชากรในประเทศในปี 2560 แสดงให๎เห็นวํา กลุํมประชากรที่มี
จํานวนมากที่สุด คือ Gen X (อายุ 38 - 52 ปี), Gen Y (อายุ 20–37 ปี) และรองลงมา คือ Baby 
Boomer ดังนั้นจึงแสดงให๎เห็นวํา การที่จะเลือกกลุํมเปูาหมายของธุรกิจนั้นควรพิจารณาความ
สอดคล๎องและศักยภาพของกลุํมเปูาหมายเพื่อที่จะได๎นําเสนอสินค๎าและบริการเพ่ือตอบสนองให๎ถูก
กลุํมคนเพ่ือภาพรวมในธุรกิจระยะยาว (“ประชากรไทย GenY ใหญํสุด”, 2560) 
 
ภาพที่ 1.4: ประชากรไทย GenY ใหญํสุด พฤติกรรมสร๎างโอกาส-ความเสี่ยง (1) 
 

 
 

ที่มา: ประชากรไทย GenY ใหญ่สุด พฤติกรรมสร้างโอกาส-ความเสี่ยง (1).  (2560).  สืบค๎นจาก 
https://www.thansettakij.com/columnist/234315. 

 
1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจ  
 เนื่องจากสภาพสังคมที่เปลี่ยนไปทําให๎กลุํมวัยทํางานต๎องใช๎ชีวิตที่เรํงรีบ ทําให๎ไมํมีเวลาใน
การทําอาหารทานเอง ไมํมีเวลาดูแลสุขภาพตัวเองและครอบครัว สํงผลให๎ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหาร
ผลิตอาหารประเภทพร๎อมทานออกมาจําหนํายเป็นจํานวนมาก ซึ่งตอบโจทย๑ในเรื่องของความรวดเร็ว 
ประหยัดเวลา แตํในเรื่องของคุณคําอาหารนั้นอาจจะยังไมํครบถ๎วน อีกทั้งกลุํมผู๎สูงอายุที่รํางกายเริ่ม
เสื่อมถอยและทานอาหารได๎ในปริมาณที่น๎อยลง และอาหารเพื่อสุขภาพในตลาดสํวนใหญํตัวเลือกที่มี
อยูํไมํสามารถตอบโจทย๑กลุํมผู๎สูงวัยที่ต๎องการอาหารที่มีประโยชน๑อรํอยและยํอยงําย ทานแล๎วอํุน
สบายท๎อง ซึ่งเป็นเหตุผลที่ LE JIA Healthy Herbal Soup ตัดสินใจดําเนินธุรกิจจําหนํายซุปสุขภาพ
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สไตล๑จีนแบบแชํแข็ง (Frozen Soup) ที่สะดวก จบครบในถ๎วยเดียว มีการคัดสรรสมุนไพรจีนที่มี
คุณภาพและได๎มาตราฐานโดยมีแพทย๑แผนจีนเป็นที่ปรึกษา สมุนไพรจีนที่ใช๎เป็นวัตถุดิบมีคุณสมบัติ
ชํวยบํารุงและชํวยฟื้นฟูรํางกาย โดยยึดหลักแนวคิดท่ีวํา “การกินอาหารเป็นยา ดีกวํากินยาเป็น
อาหาร” สํวนวัตถุดิบอ่ืน ๆ คัดสรรจากวัตถุดิบที่ปลูกหรือเลี้ยงโดยวิธีธรรมชาติ (Organic) และไมํใช๎
ผงชูรส หรือสารปรุงแตํงแตํอยํางใด  
 โดย LE JIA Healthy Soup มีแผนผลิตซุปในปีแรก 1 สูตร และจะพัฒนาสูตรใหมํเพ่ิมขึ้น
ในแตํละปีเพ่ือตอบสนองความต๎องการการดูแลสุขภาพเฉพาะกลุํมมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ LE JIA 
Healthy Soup จะคัดเลือกวําจ๎างโรงงานผลิตอาหาร OEM ที่ได๎รับมาตรฐานทางด๎านการผลิตอาหาร
ให๎ทําการผลิตและจัดสํงสินค๎าให๎ทางบริษัทจําหนําย ซึ่งทางบริษัทจะเน๎นชํองการจัดจําหนํายใน
รูปแบบทั้ง Online & Offline จะแบํงสัดสํวนโดยประมาณ 80 : 20  
 การวางแผนชํองทางในการจัดจําหนํายทาง Online จะจําหนํายโดยผํานทาง Social 
Media, E-Commerce และ Food Delivery Platform ทําให๎สามารถเข๎าถึงกลุํมเปูาหมายที่เป็นคน
วัยทํางานโดยตรง เนื่องจากพฤติกรรมและไลฟ์สไตล๑รวมถึงยอดการจํายเงินสําหรับการสั่งซื้ออาหาร
ผําน Food Delivery Platform สอดคล๎องกับตัวผลิตภัณฑ๑ได๎เป็นอยํางดี จากสถิติยังเห็นได๎ชัดวํา 
ผู๎บริโภคนิยมสั่งอาหารออนไลน๑มารับประทานที่บ๎านเป็นอันดับ 1 สูงถึง 87.85% รองลงมาคือ ที่
ทํางาน 46.11% โดยยอดการจํายเงินของการสั่งอาหารในแตํละชํวงอายุจะเห็นได๎วํา กลุํม Gen X 
(อายุ 38 - 52 ปี) มียอดการใช๎จํายสูงสุดที่ 501- 1,000 บาท ซึ่งแสดงให๎เห็นวํา กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย
ของแบรนด๑ Le Jia นั้นเป็นกลุํมที่มีกําลังการซื้อสูงและเป็นตลาดใหญํ ซึ่งมีผลดีตํอตัวธุรกิจ 
(สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส๑, 2563) 
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ตารางที่ 1.2: สั่งมาทานที่ไหน ยอดจํายใครป๋าสุด 
 

กลุํมอายุ (ปี) ยอดการจํายเงิน (บาท) 

Gen X (38-53) 501-1,000 
Baby Boomer (54-72) 301-500 

Gen Y (21-37), Gen Z (8-20) 101-300 

 
ที่มา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส๑.  (2563).  ETDA เผย คน Gen -Y สั่งอาหาร

ออนไลน์มากสุด และกว่า 40% สั่งเพราะหวั่นโควิด-19.  สืบค๎นจาก 
https://www.etda.or.th/th/https/www-etda-or-th/th/newsevents/pr-
news/Online-Food-Delivery-Survey-2020.aspx 

 
 ในสํวนของชํองทางการขาย Offline จะมีการออกบูธ ตามโซนออฟฟิศ ห๎างสรรพสินค๎า 
หรือ Community Mall โดยในชํวงเริ่มต๎นธุรกิจจะเป็นการเจาะกลุํมเปูาหมายผู๎หญิงและผู๎ชาย ชํวง
อายุ 28-65 ปี ที่อาศัยอยูํในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
 จากปัจจัยที่กลําวมาในเบื้องต๎น แสดงให๎เห็นวํา ไอเดียธุรกิจซุปสุขภาพสไตล๑จีนนั้นสามารถ
นําโอกาสที่อยูํภายในปัจจัยตําง ๆ ที่กลําวมาข๎างต๎นมาสนับสนุนในตัวธุรกิจ สามารถตอบโจทย๑ทาง
ธุรกิจและแก๎ไขปัญหา Pain Point ได๎เป็นอยํางดี เรื่องสุขภาพสําหรับคนที่มองหาการดูแลสุขภาพ
บํารุงสุขภาพนอกเหนือจากการรับประทานอาหารเสริมหรือวิตามินได๎ อีกทั้งจํานวนผู๎เลํนใน 
category นี้ยังมีจํานวนไมํมาก ก็จะชํวยลดปัญหาการทําสงครามราคา 
 ยิ่งไปกวํานั้นอาหารเพ่ือสุขภาพ สามารถท่ีจะแตกไลน๑ผลิตภัณฑ๑ให๎ครอบคลุมโดยที่ไมํ
จําเป็นต๎องมีแตํซุป ยังสามารถท่ีจะขยายไปสูํของหวานและเครื่องดื่มได๎ ซึ่งจะทําให๎ธุรกิจสามารถท่ีจะ
ผลิกแผลง และ เติบโตได๎ในระยะยาวมี room ให๎เข๎าถึงหลายกลุํมเปูาหมาย ดังนั้นความหลากหลาย
ของประเภทสินค๎า และความหลากหลายของชํวงอายุ ทําให๎เห็นถึงจุดแข็งของธุรกิจอาหารเพื่อ
สุขภาพ 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 การจัดทํารายงานนี้ มีวัตถุประสงค๑เพ่ือนําเสนอแผนธุรกิจแนวทางในการดําเนินธุรกิจ LE 
JIA ซุปสุขภาพสไตล๑จีน เพ่ือตอบโจทย๑กลุํมคนวัยทํางานและกลุํมผู๎สูงอายุ โดยภายใต๎แผนธุรกิจจะทํา
การวิเคราะห๑ปัจจัยและข้ันตอนตําง ๆ ในการประเมินปัจจัยในแตํละด๎านกํอนลงทุนธุรกิจจริง ได๎แกํ 
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การศึกษาปัจจัยและโอกาสการทําธุรกิจด๎านอาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งจะประเมินสภาพแวดล๎อมของ
ธุรกิจผํานเครื่องมือวิเคราะห๑ทางด๎านมหภาค PESTEL Analysis ประเมินด๎านความสามารถในการ
แขํงขันในตัวอุตสาหกรรมจาก Five Forces Analysis และการวิเคราะห๑คูํแขํงทางตรงและทางอ๎อม 
 ประเด็นที่สําคัญคือ การประเมินสภาพแวดล๎อมภายในตัวธุรกิจ แผนกลยุทธ๑ของบริษัท 
วิเคราะห๑ SWOT ในการชูจุดแข็ง และปรับปรุงสํวนที่เป็นจุดอํอน พร๎อมกับการทําวิจัยทางการตลาด
เพ่ือศึกษากลุํมเปูาหมายพฤติกรรมความต๎องการในการดูแลสุขภาพและการบริโภค พร๎อมทั้งพัฒนา
ในเรื่องกลยุทธ๑การสื่อสารเพ่ือการตลาด รวมถึงประเมินความเป็นไปได๎ของโครงการลงทุน 
 ในสํวนท๎ายของรายงานเป็นการลงรายละเอียดเกี่ยวกับองค๑รวมของการวางแผนดําเนิน
ธุรกิจ ตั้งแตํการจัดตั้งธุรกิจ ขั้นตอนการดําเนินงานครบวงจร การจัดหาทรัพยากรบุคคล และ การ
ประเมินวางแผนเกี่ยวกับด๎านการเงิน เงินลงทุน รายรับ รายจําย รวมถึงประเมินความเป็นไปได๎ของ
โครงการลงทุนอัตราผลตอบแทนด๎านการเงิน ความเสี่ยงการลงทุน และการเตรียมแผนสําหรับการ
รับมือสถานการณ๑ฉุกเฉิน เพ่ือที่จะสามารถนําแผนการดําเนินงานของรายงานฉบับนี้สามารถนําไปลง
มือปฏิบัติได๎จริง 
 



9 

1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.5: โครงสร๎างทางธุรกิจของธุรกิจ 
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 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 แพทย๑แผนจีน ให๎คําแนะนําเกี่ยวกับสูตรสัดสํวนของเมนูเพ่ือการบํารุงรํางกายให๎เหมาะสม 
  1.4.1.1 Chef ชํวยรังสรรค๑รสชาติสูตรอาหารเพื่อให๎อรํอยถูกใจผู๎บริโภค 
  1.4.1.2 โรงงานผลิตอาหาร OEM ชํวยในเรื่องกระบวนการผลิตอาหารและบรรจุ 
  1.4.1.3 Logistic Company รูปแบบของการสํงสินค๎าผําน service ของ Rider  
  1.4.1.4 E-commerce Platform การจําหนํายสินค๎าผํานชํองทาง online กับ
พันธมิตร เชํน Shopee, Food Delivery Platform  
  1.4.1.5 Healthy Food Grocery รูปแบบฝากขายสินค๎าในร๎านอาหารเพื่อสุขภาพ 
หรือ ประเภทสินค๎า Organic เชํน ร๎าน Baimiang เพ่ือจะได๎เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าท่ีมีพฤติกรรมรักสุขภาพ 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
  1.4.2.1 สร๎าง Brand “LE JIA” ทั้งทาง Offline และ Online ให๎เป็นที่รู๎จักวําเป็นแบ
รนด๑สินค๎าท่ีตอบโจทย๑เรื่องการเป็นซุปสุขภาพสไตล๑จีนที่พร๎อมบํารุงและชํวยฟื้นฟูสุขภาพของคนรัก
สุขภาพ ทั้งวัยทํางาน และผู๎สูงอายุ เพื่อสื่อสารและบํงบอกถึงประโยชน๑สรรพคุณของผลิตภัณฑ๑ 
รวมถึงการแนะนําเคล็ดลับการดูแลสุขภาพสไตล๑จีน 
  1.4.2.2 การหาชํองทางตลาด เพื่อให๎เข๎าถึงกลุํมลูกค๎า เชํน ทางแบรนด๑เลือกใช๎สื่อ
ประเภท OOH Media จัดทําสื่อโฆษณาในลิฟท๑โดยสารในคอนโดและอาคารออฟฟิศ เพ่ือที่จะสร๎าง
การรับรู๎ของกลุํมเปูาหมายที่อาศัยอยูํคอนโดและกลุํมวัยทํางานพร๎อมกับชํวยกระตุ๎นกลุํมเปูาหมายให๎
อยากลองซื้อผลิตภัณฑ๑ โดยจะเน๎นกับกลุํมเปูาหมายที่อาศัยอยูํคอนโด ทั้งนี้จะมีการติดตํอเข๎ารํวมกับ
กลุํมบริษัทอสังหาเพ่ือเข๎าถึงลูกบ๎านในแตํละโครงการที่พักอาศัยเพ่ือรํวมทํากิจกรรม เชํน Sansiri, AP 
Property 
  1.4.2.3 การออกบูธ Kiosk เพ่ือให๎เข๎าถึงกลุํมเปูาหมายตามโซน ออฟฟิศ และในสํวน
ของห๎างบริเวณซุปเปอร๑มาร๑เก็ต และ Flea Market  
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Business Resources) 
  1.4.3.1 การพัฒนาสูตรเมนูน้ําซุปที่หลากหลายเพ่ือให๎ตรงตามความต๎องการของ
ผู๎บริโภคท่ีต๎องการบํารุงสุขภาพในความต๎องการที่หลากหลาย 
  1.4.3.2 การเปิดและปิดการขายต๎องทําการสื่อสารสามารถข๎อมูลกับผู๎บริโภคให๎เข๎าใจ
ตัวผลิตภัณฑ๑ได๎อยํางดี ความรวดเร็วในการสื่อสาร ความถูกต๎องในการรับออร๑เดอร๑ และการจัดการ
เรียงลําดับการจัดสํงได๎อยํางเหมาะสมและรวดเร็ว 
 1.4.4 โครงสร๎างต๎นทุน (Cost Structure) 
  1.4.4.1 ต๎นทุนสินค๎า ได๎แกํ คําพัฒนาสูตร คําจ๎างผลิต คําต๎นทุนวัตถุดิบ คําออกแบบ
และบรรจุภัณฑ๑ 
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  1.4.4.2 คําดําเนินการเอกสารตํางๆ เชํน คําแจ๎งจดสถานที่จัดเก็บอาหาร คําขอ อย.  
  1.4.4.3 คําใช๎จํายด๎านบริหารและการตลาด เชํน เงินเดือนพนักงาน คําเชําสํานักงาน 
คําสํงเสริมการตลาด  
 1.4.5 คุณคําสินค๎าหรือบริการ (Value Propositions) 
 การนําคุณคําประโยชน๑ของสมุนไพรจีน มารวมไว๎ครบจบในถ๎วยเดียว ทําให๎ผู๎บริโภคท่ี
ต๎องการทานอาหารที่มีประโยชน๑สามารถท่ีจะประหยัดเวลา และได๎ทานอาหารที่มีคุณคําตํอรํางกาย  
 1.4.6 ความสัมพันธ๑กับลูกค๎า (Customer Relationships) 
  1.4.6.1 สร๎างความสัมพันธ๑ผําน content ในรูปแบบ ของทริคการดูแลสุขภาพสไตล๑จีน 
หรือ แนะนําความรู๎เกี่ยวกับสรรพคุณทั่ว ๆ ไปของอาหารบํารุงสไตล๑จีน 
 1.4.7 ชํองทางการเข๎าถึง (Channels) 
  1.4.7.1 สื่อออนไลน๑ social media ได๎แก ํIG Facebook Line OA และ เว็บไซต๑ของ
ทางแบรนด๑  
  1.4.7.2 ผํานการแนะนําบอกตํอของลูกค๎าเดิม ที่เคยรับประทานสินค๎าของทางแบรนด๑ 
  1.4.7.3 การใช๎ Influencer สร๎างการรับรู๎เกี่ยวกับตัวแบรนด๑ให๎เป็นที่รู๎จักในวงกว๎าง 
  1.4.7.4 ผํานทาง OOH Media ได๎แกํ จอโฆษณาในลิฟท๑คอนโดและออฟฟิศ 
  1.4.7.5 การออกบูธขายสินค๎า 
 1.4.8 กลุํมลูกค๎า (Customer Segments) 
  1.4.8.1 กลุํมเปูาหมายหลัก (Primary Target)  
  กลุํมเปูาหมายหลักของแบรนด๑ คือ เพศหญิง อายุ 28-55 ปี และ เพศชาย อายุ 35-55 
ปี จบการศึกษาขั้นต่ําปริญญาตรี พนักงานเอกชน รายได๎ 20,000 บาทข้ึนไป อาศัยอยูํในกรุงเทพและ
ปริมณฑล ใสํใจสุขภาพออกกําลังกายและมีการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยูํเป็นประจํา หรือเริ่มมี
ปัญหาสุขภาพอยากฟ้ืนฟูบํารุงรํางกาย  
  1.4.8.2 กลุํมเปูาหมายรอง (Secondary Target)  
  กลุํมเปูาหมายรองของแบรนด๑ คือ เพศหญิง-ชาย อายุ 56 ปีขึ้นไป ที่มีปัญหาสุขภาพ 
และ เพศชาย อายุ 28-34 ปี เป็นกลุํมที่มีการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพอยูํเป็นประจํา และกลุํม Baby 
Boomer 
 1.4.9 รายได๎หลัก (Revenue Streams) 
  1.4.9.1 รายได๎มาจากการขายผลิตภัณฑ๑ผํานชํองทาง Online & Offline ในสัดสํวน 
80 : 20 
  1.4.9.2 การพัฒนาผลิตภัณฑ๑เมนูใหมํ ๆ มาตอบสนองความต๎องการกลุํมตลาด
เปูาหมายที่เฉพาะเจาะจงมากยิ่งขึ้น 



12 

  1.4.9.2 รายได๎อ่ืน ๆ ในอนาคตที่จะมาจากการเป็น Partner กับทางสถาบันฟ้ืนฟู
รํางกาย หรือ ด๎านโภชนาการกับทางโรงพยาบาล รวมถึงเพ่ิม Product Line ในอนาคต 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PESTEL Analysis) 
 การนํากลยุทธ๑ PESTEL Analysis มาชํวยในการวิเคราะห๑องค๑รวมของปัจจัยภายนอกด๎าน
ตําง ๆ ที่มีผลกระทบตํอธุรกิจ ซึ่งสามารถทําให๎ผู๎ประกอบการเห็นถึงโอกาสและอุปสรรคเพ่ือนํามา
วางแผนหาโอกาสในการตํอยอด และหาทางแก๎ไขอุปสรรคที่คาดวําจะเกิดกับตัวธุรกิจ ซึ่ง PESTEL 
นั้นเป็นการวิเคราะห๑สภาพแวดล๎อมทางด๎านการเมือง เศรษฐกิจ สังคม สิ่งแวดล๎อม และกฎหมาย 
โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
 2.1.1 สภาพแวดล๎อมทางการเมืองการปกครอง (Political) 
 เพ่ือเปูาหมายในการพัฒนาประเทศอยํางยั่งยืน จึงมีการจัดทําแผนยุทธศาสตร๑ชาติเพ่ือเป็น
แนวทางให๎กับหนํวยงานของรัฐปฏิบัติตาม โดยสืบเนื่องจากแผนแมํบทภายใต๎ยุทธศาสตร๑ชาติ สําหรับ
ผู๎ประกอบการและวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดยํอมยุคใหมํ พ ศ. 2561-2580 ทางรัฐบาลได๎แบํง
วางแผนยํอยออกเป็น 4 หัวข๎อหลักท่ีจะสํงเสริมผู๎ประกอบการ คือ  
  2.1.1.1 การสร๎างความเข๎มแข็งให๎กับผู๎ประกอบการอัจฉริยะ จะครอบคลุมทั้งพัฒนาใน
ฝั่งของผู๎ประกอบการให๎เกิดความคิดสร๎างสรรค๑ การนําเทคโนโลยีนวัตกรรมมาผนวกใช๎ในธุรกิจรวมถึง
การสํงเสริมการสร๎างเครือขํายของกลุํมผู๎ประกอบการ และการฝึกพัฒนาทักษะของแรงงานตามความ
ถนัดที่แตกตํางและหลายหลายโดยเฉพาะงานที่ต๎องเกี่ยวข๎องกับเทคโนโลยี 
  2.1.1.2 การสร๎างโอกาสการเข๎าถึงบริการทางการเงิน ถือเป็นประเด็นสําคัญที่เปิดกว๎าง
และชํวยเหลือเหลําผู๎ประกอบการได๎ตรงจุดในการเข๎าถึงแหลํงเงินทุนเพื่อนําไปพัฒนาในด๎าน
ผลิตภัณฑ๑ และจะมีการพัฒนาในสํวนของระบบประเมินมูลคําทรัพย๑สินในรูปแบบตําง ๆ เพ่ือให๎ทาง
ผู๎ประกอบการสามารถใช๎เป็นหลักประกันทางธุรกิจ พัฒนาระบบการประเมินความนําเชื่อถือ ฯลฯ 
รวมถึงการจัดการให๎ทุกภาคสํวนสามารถเข๎าถึงการบริการด๎วยต๎นทุนที่สมเหตุสมผล 
  2.1.1.3 การสร๎างโอกาสเข๎าถึงตลาด มีการสนับสนุนให๎แตํละผู๎ประกอบการมี Brand 
DNA ที่โดดเดํน การมุํงเน๎นการผลิตสินค๎าที่ตอบโจทย๑ความต๎องการของตลาดโดยเฉพาะอยํางยิ่งตลาด
ที่มีมูลคําสูง และการนํา Digital Marketing มาชํวยเปิดโอกาสการขายทั้งตลาดในประเทศและตลาด
ตํางประเทศ พร๎อมสํงเสริมให๎ผู๎ประกอบการเข๎าถึงตลาดจัดซื้อจัดจ๎างของภาครัฐได๎งํายขึ้น และ
วางแผนกลยุทธ๑เกี่ยวกับการนําสินค๎าและบริการของไทยเพ่ือตีตลาดที่มีศักยภาพ โดยเน๎นทั้งการสร๎าง
และการพัฒนาควบคูํ  
  2.1.1.4 การสร๎างระบบนิเวศน๑ที่เอ้ือตํอการดําเนินธุรกิจของผู๎ประกอบการและวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยํอมยุคใหมํ จะเน๎นในด๎านการการบริการโครงสร๎างพ้ืนฐานและพัฒนา
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ฐานข๎อมูลให๎มีประสิทธิภาพเพ่ือให๎เกิดประโยชน๑ใช๎สูงสุดและเอ้ืออํานวยความสะดวกได๎อยํางแท๎จริง 
โดยสร๎างความรํวมมือกันระหวํางภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคการศึกษา และสถาบันวิชาการทั้งในและ
ระหวํางประเทศในการสํงเสริมและพัฒนาผู๎ประกอบการรํวมกัน (สํานักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจ
และสังคมแหํงชาติ, 2562) 
 2.1.2 สภาพแวดล๎อมทางเศรษฐกิจ (Economics) 
 ปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจประเทศไทย ทําให๎ผู๎ประกอบการ e-Commerce ต๎องเผชิญกับ
ความท๎าทายหลายปัจจัยในการทําธุรกิจซึ่งประเด็นเหลํานั้น คือ การแขํงขันที่รุนแรงเนื่องจากมี
ผู๎ปประกอบการรายใหมํสนใจในตลาดแตํกําลังการซื้อมีอยูํอยํางจํากัด ประเด็นถัดมา คือ ราคาน้ํามัน
โลกได๎ปรับตัวสูงขึ้นสํงผลในสํวนต๎นทุนด๎านราคาวัตถุดิบและคําขนสํงสินค๎าต๎องปรับตัวตาม ซึ่งสํงผล
กระทบตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค๎า ไมํวําจะเป็นความถี่ของการสั่งอาหาร และการเลือกสั่งอาหาร
ประเภทอ่ืนทดแทน ยิ่งไปกวํานั้นผู๎บริโภคมีความกังวลตํอเรื่องคุณภาพสินค๎าและการให๎บริการ สํวน
ปัจจัยสุดท๎ายที่จะสํงผลในระยะยาว คือการลดลงของจํานวนประชากรภายในประเทศ ซึ่งจะสํงผล
กระทบตํอปริมาณการบริโภคในระยะยาว (ศูนย๑วิจัยกสิกรไทย, 2565) 
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ภาพที่ 2.1: B2C E-commerce ปี 2565 
 

 
 

ที่มา: ศูนย๑วิจัยกสิกรไทย.  (2565).  B2C E-commerce กลุ่มสินค้าปี’65 คาดขยายตัวราว13.5%...
จากการดึงส่วนแบ่งหน้าร้านโดยเฉพาะร้านอาหารและของใช้ส่วนตัว.  สืบค๎นจาก 
https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-social-media/Pages/B2C-E-
Commerce-FB-23-03-2022.aspx. 

 

 นอกเหนือไปจากในชํวงนี้ประเทศไทยได๎เผชิญกับปัญหาสภาวะเงินเฟูอทางเศรษฐกิจ และ
ยังมีประเด็นของคําครองชีพที่ปรับตัวสูงขึ้นทําให๎พฤติกรรมของผู๎บริโภคเริ่มเปลี่ยนไป มีการ
ระมัดระวังเรื่องการใช๎จํายซึ่งก็จะมีผลกระทบตํอรายได๎ทางธุรกิจ เนื่องจากผลิตภัณฑ๑ LE JIA มีราคา
อยูํในชํวงกลางคํอนข๎างสูง และปัญหาด๎านต๎นทุนวัตถุดิบที่ปรับตัวสูงขึ้น 
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 2.1.3 สภาพแวดล๎อมทางสังคม (Social) 
 ในปัจจุบันที่ทุกคนใช๎ชีวิตอยํางเรํงรีบดังนั้นคนสํวนใหญํเลือกสิ่งที่อํานวยความสะดวก
รวดเร็วเพ่ือที่จะประหยัดเวลา ในเรื่องการรับประทานอาหารก็เชํนกัน การเลือกทานอาหาร Delivery 
นั้นถือวําตอบโจทย๑ได๎เป็นอยํางดีซึ่งสํวนใหญํประเภทอาหารที่ปรากฎอยูํบน Food Delivery 
Platform จะเป็นอาหารประเภท สตรีทฟูด อาหารสําเร็จรูป แบบอาหารปรุงสุกพร๎อมทาน หรือ 
อาหารปรุงสุกแบบแชํแข็ง ซึ่งอาหารเหลํานี้สํวนใหญํจะมีสารอาหารไมํครบ 5 หมูํ มีโปรตีนน๎อยและมี
แปูงเยอะ แล๎วยังมีรสชาติหวานจัด เค็มจัด หรืออาจมีสารปนเปื้อนอีกด๎วย นอกจากนี้ ผู๎บริโภค
บางสํวนก็ไมํคํานึงถึงประโยชน๑คุณคําหรือสารอาหารที่ควรจะได๎รับในแตํละมื้อหรือในแตํละวัน จึง
สํงผลตํอสุขภาพรํางกายในระยะยาว ดังนั้น “กินดีได๎ดีกินไมํดีได๎โรค” จึง เป็นสิ่งที่ทางสถาบันวิจัย
ระบบสาธารณสุขรณรงค๑คนไทยเปลี่ยนพฤติกรรม กินดีได๎ดีกินไมํดีได๎โรค (สถาบนัสาธารณสุข, 2557) 
ดังนั้นจะดีกวํามั้ยถ๎าเราตระหนักการเลือกสั่งซื้ออาหารในแตํละมื้อ โดยเลือกอาหารที่มีประโยชน๑ตํอ
รํางกายมีทั้งคุณคําสารอาหารครบถ๎วน แตํยังคงสะดวก และรวดเร็ว  
 ดังนั้นจึงถือเป็นโอกาสดีของ LE JIA ในด๎านการตลาดที่ยังมีผู๎เลํนตลาดอาหารสุขภาพน๎อย
ราย การปลุกกระแสของการเลือกทานอาหารที่มีประโยชน๑ และด๎านสภาพแวดล๎อมสังคมวัฒนธรรม
สําหรับประเทศไทยการผสมผสานทางวัฒนธรรมคํอนข๎างเปิดรับอยํางกว๎างขวาง โดยเฉพาะอยํางยิ่ง
การผสมผสานทางวัฒนธรรมไทยจีน ที่มีมาอยํางยาวนาน ซึ่งทําให๎คนไทยได๎รับรู๎วํา สมุนไพรจีนนิยม
นํามาทานเป็นอาหารบํารุงฟ้ืนฟูรํางกายและรักษาโรคได๎เป็นอยํางดี ซึ่งจุดนี้เองก็เป็นผลดีตํอธุรกิจ  
LE JIA ที่คนไทยสํวนใหญํได๎มีแนวคิดพ้ืนฐานที่ดีตํอสมุนไพรจีน แตํในทางกลับกันคนไทยจํานวนไมํ
น๎อยก็มีแนวคิดท่ีวําไมํจําเป็นต๎องรับประทาน หรือลองทานสมุนไพรทั้งประเภทยาและอาหารจีนเลย 
ก็จะมีความยากในการชักชวนคนกลุํมนี้ให๎ลองหันมาทานเชํนกัน ดังนั้นสิ่งที่สําคัญที่สุดที่จะเป็นตัว
แก๎ไขปัญหานี้ได๎ดี คือ เรื่องรสชาติของน้ําซุปที่จะต๎องอรํอยทําให๎คนเปลี่ยนใจอยากลองและอยากชิม 
 2.1.4 สภาพแวดล๎อมทางเทคโนโลยี (Technology) 
 ความก๎าวหน๎าทางเทคโนโลยี 4.0 ที่มีสํวนชํวยเอื้อให๎ภาคธุรกิจอาหารสามารถให๎บริการได๎
อยํางสะดวกคลํองตัว เนื่องจากมีธุรกิจด๎านบริการการขนสํงและซื้อขายที่พร๎อมสํงเสริมให๎กับธุรกิจ
อาหารเข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคได๎งํายขึ้น นอกจากนั้นความก๎าวหน๎าทางเทคโนโลยีการผลิตที่มีสํวนชํวยใน
การรักษาคุณภาพสินค๎าและลดต๎นทุนด๎านแรงงาน ดังนี้  
  2.1.4.1 เทคโนโลยี Social Media ที่สามารถทําให๎ธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง 
สามารถทําการตลาดเข๎าถึงกลุํมลูกค๎าชํวยให๎แบรนด๑สินค๎าเป็นที่รู๎จักได๎งํายขึ้น นอกเหนือจากนี้ยังชํวย
สํงเสริมยอดขายจากความสะดวกเรื่อง E-market Place แตํละ Application Platform ที่เปิดพ้ืนที่
สํงเสริมผู๎ประกอบการอีกด๎วย 
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  2.1.4.2 ธุรกิจด๎านเทคโนโลยี Food Delivery Platform โดยทางผู๎ประกอบการไมํ
จําเป็นต๎องกังวลการหา Rider เองหรือตํอรองราคาเหมือนแตํกํอน ทําให๎การจัดสํงสินค๎าสะดวกมาก
ยิ่งขึ้น ลูกค๎ามองเห็นเรามากขึ้นผํานการโปรโมต และเพ่ิมโอกาสที่ลูกค๎าจะตัดสินใจลองสั่งเนื่องจาก
สํงเสริมการตลาด เชํน สํวนลดคําอาหาร หรือคําขนสํง ยิ่งไปกวํานั้นความสะดวกสบายทางด๎านการ
จัดการข๎อมูลของระบบสามารถลดความผิดพลาดการสื่อสารชองผู๎สั่ง จากเดิมท่ีผู๎ประกอบการร๎านค๎า
ต๎องจดรายละเอียดอละข๎อมูลที่อยูํเพ่ือการจัดสํงเอง พัฒนาเป็นการกรอกข๎อมูลด๎วยตัวผู๎สั่งเองผําน 
Application โดยตรง จากข๎อมูลทาง Wongnai แสดงให๎เห็นโอกาสของผู๎ประกอบการร๎านอาหารเมื่อ
มีการใช๎ชํองทางผํานทาง Food Delivery Platform จะมีสํวนชํวยให๎ธุรกิจเติบโตได๎อยํางรวดเร็ว ไมํ
วําจะเป็นด๎าน การขยายฐานลูกค๎า รวมถึงสามารถเพ่ิมยอดขายให๎กับธุรกิจราว 20% (รู๎ให๎ทัน ใช๎ให๎
เป็น ระบบเดลิเวอรี”, 2563) 
  2.1.4.3 เทคโนโลยีด๎านการผลิตของผู๎ให๎บริการ OEM ความก๎าวหน๎าของเครื่องมือผลิต
อาหารและกระบวนการในการผลิตทําให๎ผลิตภัณฑ๑มีคุณภาพมาตราฐาน ความสะอาด ประหยัดเวลา 
และชํวยลดจํานวนเงินลงทุนและต๎นทุนด๎านแรงงานในกระบวนการการผลิต ทําให๎การเริ่มต๎นธุรกิจ
เป็นเรื่องที่ไมํยากจนเกินไป 
 2.1.5 สภาพแวดล๎อมทางด๎านสิ่งแวดล๎อม (Environment) 
 จากเทรนด๑ของการเติบโตของธุรกิจอาหารในประเทศไทยโดยเฉพาะอยํางยิ่งการเติบโตของ
ภาคธุรกิจ Food Delivery ข๎อมูลจากศูนย๑วิจัยกสิกรไทย ปี 2562 ธุรกิจ Food Delivery มีมูลคําสูง
ถึง 3.3-3.5 หมื่นล๎านบาท โดยมียอดจากสั่งซื้อทั้งหมด 20 ล๎านออเดอร๑ ซึ่งมีจํานวนขยะพลาสติกสูง
ถึง 140 ล๎านชิ้น โดยระบุวําจะเกิดขยะราว 7 ชิ้นในหนึ่งครั้ง จากการสั่งอาหาร Food Delivery 
ได๎แกํ กลํองอาหาร ถุงใสํน้ําจิ้ม ช๎อนพลาสติก ส๎อมพลาสติก ถุงใสํช๎อนส๎อม ถุงน้ําซุป และถุงพลาสติก
หูหิ้วสําหรับใสํอาหารทั้งหมด และในชํวงที่เกิดการแพรํระบาดโรคโควิด-19 มีการประเมินวํามีขยะ
พลาสติกเพ่ิมข้ึนเป็น 2 เทํา สูงถึง 280 ล๎านชิ้น (กรรณิการ๑ ธรรมพานิชวงค๑, วิชสิณี วิบุลผลประเสริฐ 
และประมณฑ๑ กาญจนพิมลกุล, 2563) 
 ดังนั้นพวกเราทุกคนจําเป็นต๎องตระหนักถึงปัญหาสิ่งแวดล๎อม ต๎องอาศัยความรํวมมือกัน
ของการปลูกจิตสํานึกท้ังฝุายผู๎ประกอบการในการเลือกซ้ือบรรจุภัณฑ๑ใสํอาหารแบบบรรจุภัณฑ๑รักษ๑
โลกและเลือกใช๎ถุงพลาสติกท่ีผลิตจากระบวนการรีไซเคิล หรือถุงพลาสติกท่ีผลิตจากมันสําปะหลัง 
สํวนในฝั่งผู๎บริโภคต๎องเข๎าใจแนวทางปฏิบัติ เชํน การเข๎าใจการงดขอชุดช๎อนส๎อมพลาสติก และทํา
การล๎างภาชนะพลาสติกให๎สะอาดกํอนทําการแยกขยะ และการรู๎จักแยกประเภทขยะเพ่ือให๎งํายตํอ
การนําไปรีไซเคิล แปรรูปเป็นพลังงาน หรือแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ๑ใหมํเพ่ือเพ่ิมมูลคํา Upcycle  
ตามแนวคิดเศรษฐกิจหมุนเวียน Circular Economy (กรรณิการ๑ ธรรมพานิชวงค๑ และคณะ, 2563)  
 



18 

 2.1.6 สภาพแวดล๎อมทางด๎านกฎหมาย (Legal)  
 การประกอบธุรกิจด๎านอาหารนั้นสิ่งสําคัญและจําเป็นในการทําธุรกิจ คือการศึกษากฎข๎อ
ระเบียบบังคับเกี่ยวกับด๎านอาหารหาข๎อมูลทําความเข๎าใจ และนําปฏิบัติตามพระราชบัญญัติอาหาร 
พ.ศ. 2522 ซึ่งจะเป็นกฎหมายที่วําด๎วยการควบคุมคุณภาพอาหารซึ่งประกอบด๎วย การขออนุญาต 
การตรวจสอบ การข้ึนทะเบียน และด๎านโฆษณาเก่ียวกับอาหาร โดยจะมีคณะกรรมการอาหารเป็น 
ผู๎แนะนําและคอยตรวจสอบ รวมถึงการมีบทบัญญัติคุ๎มครองความปลอดภัยแกํผู๎บริโภคอีกด๎วย 
(สํานักงานสํงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยํอม, 2564) จากข๎อกฎข๎อระเบียบบังคับดังกลําว
เป็นสํวนชํวยผู๎ประกอบการสามารถใช๎หลักในการพิจารณาเลือกโรงงานผลิตอาหารที่ได๎มาตราฐาน
และปลอดภัย 
 
2.2 การประเมินความสามารถในการแข่งขัน (Five Forces Analysis) 
 เป็นการวิเคราะห๑ด๎านการแขํงขันทางธุรกิจโดยการนําเอาตัวธุรกิจของผู๎ประกอบการเข๎าไป
ประเมินเทียบกับในอุตสาหกรรมวํามีศักยภาพในการแขํงขันข๎อได๎เปรียบและสํวนที่ต๎องปรับปรุงแก๎ไข 
 2.2.1 อุปสรรคสําหรับผู๎เลํนรายใหมํ (Threat of New Entrance) 
 ในสภาพตลาดอาหารจีนเพ่ือสุขภาพนั้นผู๎เลํนรายใหมํสามารถเข๎าตลาดได๎ไมํยากแตํก็ไมํงําย 
จุดแข็ง คือ สูตรรสชาติที่เป็นเอกลักษณ๑และการรับรองจากบุคคลที่นําเชื่อถือรวมถึงผลลัพธ๑ที่เกิดขึ้น
จริงจากผลิตภัณฑ๑ เนื่องจากท่ียังมีผู๎เลํนน๎อยราย ดังนั้นการแขํงขันจะขึ้นอยูํกับการสร๎างความ
นําเชื่อถือ ภาพลักษณ๑ และ Brand Awareness Brand Positioning และประโยชน๑ด๎านใดที่ผู๎บริโภค
จะได๎รับ 
 2.2.2 อํานาจการตํอรองของคูํค๎าทางธุรกิจ (Power of Suppliers) 
 ในสํวนของ Supplier เนื่องจากตัววัตถุดิบที่เป็นหัวใจในการผลิตอาหารต๎องใช๎ในปริมาณที่
มากและต๎องเป็นวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงราคาคํอนข๎างสูง ทําให๎เพ่ิมอํานาจตํอรองกับทาง Supplier ได๎ 
ในสํวนของ Partnership ประกอบไปด๎วย โรงงาน OEM พันธมิตรด๎านชํองทางการขายที่จะมีการ
ให๎ % GP เพ่ือชํวยกระตุ๎นการขายสินค๎า 
 2.2.3 อํานาจตํอรองของลูกค๎า (Power of Customers) 
 ลูกค๎ามีอํานาจตํอรองระดับต่ําเพราะเป็นสินค๎าท่ีมีความเฉพาะตัวและยังมีผู๎เลํนน๎อยราย
และในปัจจุบันยังไมํเกิดสงครามด๎านราคา เนื่องจากในแตํละแบรนด๑เลือกท่ีจะแสดงจุดยืน Brand 
Positioning และภาพลักษณ๑ Brand Image ที่แตกตํางกันอยํางชัดเจน ดังนั้นขึ้นอยูํกับผู๎บริโภคท่ีจะ
เป็นผู๎ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ๑ที่ตอบโจทย๑ตามงบประมาณและไลฟ์สไตล๑ 
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 2.2.4 ภัยคุกคามของสินค๎าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
 ผลกระทบของสินค๎าทดแทน สํวนใหญํจะสํงผลตํอกลุํมเพศชายและเพศหญิงในชํวงอายุ  
25-35 ปี กลุํมเปูาหมายดังกลําวอาจมีการเลือกอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทอ่ืนทดแทนเพ่ือบํารุง
รํางกายได๎ แตํกลุํมที่จะมีผลน๎อยสุดจะเป็นกลุํมผู๎สูงอายุ ที่เลือกบริโภคอาหารที่ยํอยงําย รสชาติไมํจัด 
และอํุนสบายท๎อง เนื่องจากข๎อจํากัดของสภาพรํางกายและสุขภาพ สํวนกลุํมประเภทสินค๎าทดแทน
เพ่ือสุขภาพประเภทอ่ืน ๆ ได๎แกํ เครื่องดื่มสมุนไพรจีน เชํน ตังกุย ถั่งเชํา เห็ดหลินจือ Brand Vita 
(เครื่องดื่มเบอร๑รี่สกัด) วิตามินสกัดในรูปแบบยา อาหารเสริม และ Super Food  
 2.2.5 สภาพการแขํงขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Competitive Rivalry within an 
Industry) 
 ปัจจุบันมีผู๎เลํนอยูํประมาณ 4 ราย แตํจะเป็นแนวร๎านอาหารจีน  เชํน  Hongkong 
Fisherman, Clay pot King โดยจะมีเมนูพวกซุปบํารุงรํางกาย แตํอาจจะไมํได๎ชูการบํารุงสุขภาพ
เป็นตัวหลัก ในขณะที่ Mama Recipe จะเป็นซุปไกํดําท่ีผสมกับยาจีนเพ่ือบํารุงรํางกายเฉพาะทางให๎
กลุํมแมํตั้งครรภ๑ แมํให๎นมบุตร และสูตรบํารุงรํางกาย ซึ่งได๎รับการแนะนําบอกตํอให๎ผู๎ปุวยกลุํมพักฟ้ืน
ทานวําชํวยให๎รํางกายแข็งแรงขึ้น และอีกสองผู๎เลํน คือ โรงพยาบาลหัวเฉียวแพทย๑แผนจีนและเวช
พงศ๑โอสถ ซึ่งเน๎นในสํวนของผลิตภัณฑ๑สมุนไพรจัดชุดสําเร็จเพื่อให๎ผู๎บริโภคนําไปปรุงอาหารเอง ซึ่ง
ภาพรวมตัวอาหารจีนเองได๎กลับมาเป็นที่นิยมอีกครั้งจากหลากหลายปัจจัยไมํวําจะเป็น ด๎านภาษาจีน 
ด๎านอุตสาหกรรมบันเทิง ด๎านเทรนด๑อาหาร และการที่จํานวนคนจีนเข๎ามาพํานักอาศัยในประเทศไทย
เพ่ิมมากข้ึน 
 
2.3 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างการแข่งขัน 
 2.3.1 คูํแขํงทางตรง (Direct Competitor) 
  2.3.1.1 Mama’s Recipe Chicken Soup 
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ภาพที่ 2.2: คูํแขํงทางตรงแบรนด๑ Mama’s Recipe Chicken Soup 
 

 
 
ที่มา: Mama’s Recipe Chicken Soup: ซุปไก่ด าตุ๋นยาจีนสูตรคุณหญิงย่า.  (2565).  สืบค๎นจาก  

https://www.facebook.com/mamasrecipechickensoup. 
 
 เป็นซุปไกํดําบํารุงรํางกายซึ่งมีออกมาหลายสูตรโดยทําการตลาด และชํองทางการขายผําน 
Social Media และ Shopee ไมํมีหน๎าร๎าน เริ่มจากการโปรโมตซุปสําหรับบํารุงกํอนตั้งครรภ๑ และ 
หลังคลอด โดยให๎ภรรยาเป็นคนการันตีจากผู๎ใช๎จริงวําได๎ผล รวมถึง Reputation ของคุณหญิงแมํ 
(คุณแมํของ อั๋น ภูวนาถ) แสดงถึงความพรีเมี่ยมรับประกันของต๎องดีจริงไมํให๎เสียชื่อ ในราคาถ๎วยละ 
180 บาท 
  จุดแข็ง 
   1) มีภาพลักษณ๑ความ Premium ของคุณหญิงแมํ 
   2) Frozen Food สะดวกงํายในการทาน  
  จุดอํอน 
   1) วัตถุดิบหลักเน๎นเฉพาะไกํดํา 
   2) เน๎นบํารุงสุขภาพทั่วไปและผู๎หญิงตั้งครรภ๑เป็นหลัก 
   3) เงื่อนไขในปริมาณการซื้อสั่งสินค๎าขั้นต่ํา คือ 12 ถ๎วย  
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  2.3.1.2 Clay Pot King Restaurant 
 
ภาพที่ 2.3: คูํแขํงทางตรงแบรนด๑ Clay Pot King Restaurant 
 

 
 
ที่มา: Claypot King สุดยอดอาหารจีนต้นต ารับ.  (2565).  สืบค๎นจาก 

https://www.facebook.com/claypotking. 
 
  เป็นร๎านอาหารสไตล๑จีน Homemade ที่เน๎นชูเรื่องความเป็นต๎นตํารับ มีอาหาร
หลากหลายรวมถึงมีอาหารประเภทน้ําแกงตุ๐นยาจีนมีหน๎าร๎าน และบริการ Delivery ผํานทาง 
Lineman 
  จุดแข็ง 
  มีความเชี่ยวชาญด๎านอาหารจีน 
  จุดอํอน 
   1) ราคาคํอนข๎างสูงโดยราคาน้ําแกงตํอเมนู 450 บาท 
   2) ไมํสามารถตอบโจทย๑ความรวดเร็วเมื่อต๎องการรับประทาน 
 2.3.2 คูํแขํงทางอ๎อม (Indirect Competitor) 
  2.3.2.1 โรงพยาบาลหัวเฉียวแพทย๑แผนจีน 
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ภาพที่ 2.4: คูํแขํงทางอ๎อมแบรนด๑ โรงพยาบาลหัวเฉียวแพทย๑แผนจีน 
 

 
 
ที่มา: หัวเฉียวแพทย์แผนจีน กรุงเทพ Huachiew TCM Clinic.  (2565).  สืบค๎นจาก 

https://www.facebook.com/huachiewtcm/. 
 
 เป็นผลิตภัณฑ๑จากโรงพยาบาลแพทย๑แผนจีนที่เริ่มมีการจัดชุดเมนูซุปบํารุงสมุนไพรจีน
จําหนํายเพื่อให๎ผู๎บริโภคซื้อไปประกอบอาหารเองที่บ๎าน ซึ่งอาศัยชื่อเสียงเฉพาะทางทําให๎ทางผู๎บริโภค
ให๎ความนําเชื่อถือ  
  จุดแข็ง 
   1) ชื่อเสียงจากโรงพยาบาลแพทย๑จีนหัวเฉียว 
   2) มีราคายํอมเยา 35 - 70 บาท 
  จุดอํอน 
   1) เสียเวลาในการทําอาหารและการจัดเตรียมวัตถุดิบ 
   2) รสชาติไมํแนํนอน 
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  2.3.2.2 เวชพงศ๑โอสถ 
 
ภาพที่ 2.5: คูํแขํงทางอ๎อมแบรนด๑ เวชพงศ๑โอสถ 
 

 
 

ที่มา: บริษัท เวชพงศ๑โอสถ (ฮกอันตึ๊ง) จํากัด.  (2565).  เวชพงศ์โอสถ.  สืบค๎นจาก 
https://vejpongosot.com/. 

 
 ร๎านขายยาเกําแกํที่มีชื่อเสียงทางด๎านแผนจีนซึ่งมีให๎บริการทั้ง คลีนิคแพทย๑แผนจีน 
จําหนํายยา จําหนายอุปกรณ๑ และบริการต๎มยาแบบสําเร็จ และในปัจจุบันมีการปรับภาพลักษณ๑ให๎
ทันสมัยมากขึ้นเพ่ือหากลุํมฐานลูกค๎าใหมํชํวงกลุํมอายุใหมํที่แตกตํางไปจากเดิม โดยเน๎นไปที่เป็นวัย
ทํางาน ขนาด : 80 กรัม ราคา 150-170 บาท 
  จุดแข็ง 
   1) ชื่อเสียงด๎านร๎านขายยาทั้งแผนไทยและแผนจีนมาอยํางยาวนาน 
   2) แบรนด๑ที่มีฐานลูกค๎าจํานวนมาก 
   3) เริ่มเปิดหลายสาขาโดยปรับตัวมาเปิดในห๎างสรรพสินค๎าเพ่ือเข๎าถึงผู๎บริโภคหลาก
กลุํมใหมํท่ีมีไลฟ์สไตล๑ที่เปลี่ยนไป เพิ่มความสะดวก และความทันสมัย 
   4) มีงบประมาณทําโฆษณาผํานทาง TV  
  จุดอํอน 
   1) ผู๎บริโภคเสียเวลาในการปรุงน้ําซุป 
   2) ปัญหาเรื่องรสชาติและความอรํอย 
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  2.3.2.3 Gourmet Market  
 
ภาพที่ 2.6: คูํแขํงทางอ๎อมแบรนด๑ Gourmet Market 
 

 
 
ที่มา: Gourmet Market Thailand.  (2022).  Retrived from 

https://www.facebook.com/GourmetMarketThailand/. 
 
 ให๎บริการด๎านซุปแตํสํวนใหญํจะเป็นเมนู Western Style ภาพรวมมีเมนูหลากหลาย  
ซึ่งจุดขายจะเน๎นไปที่ความสะดวก หาซื้อได๎งํายในซุปเปอร๑มาร๑เก็ต ขนาด : 350, 450 ml ราคา  
65-110 บาท 
  จุดแข็ง 
   1) สะดวกพร๎อมทาน 
   2) ความหลายหลายของเมนูทั้งสไตล๑ตะวันออกและตะวันตก 
  จุดอํอน 
   1) คุณคําด๎านโภชนาการ 
   2) ไมํได๎สรรพคุณในการบํารุงรํางกาย 
 
2.4 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ (Key Success Factor) 
 2.4.1 แบรนด๑ 
 การสร๎างแบรนด๑สินค๎าที่มีความนําเชื่อถือได๎มาตรฐาน หัวใจหลักของธุรกิจ LE JIA คือ การ
ใสํใจสุขภาพของคนในครอบครัว ให๎ผู๎บริโภคได๎รับรู๎ถึง จุดยืน ภาพลักษณ๑ และสิ่งที่แบรนด๑ต๎องการจะ
สื่อสารให๎เราเป็นสํวนหนึ่งที่ชํวยดูแลสุขภาพของทุกคนในครอบครัว 
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 2.4.2 ความเฉพาะตัวและหลากหลายของผลิตภัณฑ๑ 
 ทางแบรนด๑ได๎วาง Product Concept เกี่ยวกับการบํารุงและฟ้ืนฟูสุขภาพรํางกายที่หลาย
หลายให๎เหมาะกับเพศ อายุ และวางแผนที่จะนําเสนอทั้งประเภทอาหารคาว อาหารหวาน และ
เครื่องดื่มอีกด๎วย จึงเรียกได๎วําเป็นแบรนด๑ที่มีผลิตภัณฑ๑ครอบคลุม และเข๎าได๎ถึงทุกกลุํมเปูาหมาย 
 2.4.3 คุณภาพ 
 การการันตีถึงการคัดเลือกคุณภาพของวัตถุดิบและผํานขั้นตอนอยํางพิถีพิถันในการรังสรรค๑
ซุปเพ่ือสุขภาพ 
 2.4.4 ชํองทางการจัดจําหนําย 
 การวางขายสินค๎าในทุกชํองทางเพ่ือที่ผู๎บริโภคจะรู๎สึกสะดวกในการสอบถามสินค๎าการสั่งซื้อ
สินค๎า และความรวดเร็วในการจัดสํงสินค๎า 
 



 

บทที่ 3 
แผนการจัดองค์กรและการบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ๑ทางธุรกิจ 
 

 
 

 ชื่อทางธุรกิจแบรนด๑ Le Jia (เลอร๑เจีย) เพ่ือที่จะสะท๎อนถึงตัวผลิตภัณฑ๑ที่มีความเกี่ยวข๎อง
กับผลิตภัณฑ๑สไตล๑เป็นจีน จึงมีการนําคําในภาษาจีนที่มีความหมายดังนี้ 

  Le = 快乐 แปลวํา ความสุข 

  Jia = 家庭 แปลวํา ครอบครัว  
 เพ่ือต๎องการที่จะสื่อให๎ผู๎บริโภครับรู๎เกี่ยวกับแบรนด๑สินค๎า “ความสุขของครอบครัวเริ่มต๎น
ด๎วยสุขภาพท่ีดีของสมาชิกทุกคน” ซึ่งเป็นจุดมุํงหมายหลักของ Le Jia Healthy Herbal Soup 
Brand ภายใต๎ Slogan “Best Chinese Healthy Soup. A special care for family member’s 
health” 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ 
 3.2.1 วิสัยทัศน๑ 
 LE JIA เป็นแบรนด๑ Chinese Healthy Herbal Soup อันดับ 1 ของตลาดอาหารสุขภาพ
ของไทย 
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 3.2.2 พันธกิจ 
 LE JIA ผู๎ผลิตและจัดจําหนํายสินค๎าซุปสมุนไพรสไตล๑จีนเพ่ือสุขภาพโดยมีกลุํมลูกค๎า
เปูาหมายวัยทํางานและผู๎สูงอายุ ผํานชํองทางออนไลน๑ด๎วยสินค๎าที่มีการคัดสรรคุณภาพของวัตถุดิบ
และรังสรรค๑เมนูอาหารให๎เหมาะและหลากหลายเพื่อสุขภาพที่ดีในระยะยาว 
 3.2.3 เปูาหมายของธุรกิจ 
  3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น 
  เปูาหมายระยะสั้นคือการพัฒนาและเพ่ิมเมนูซุปสุขภาพให๎หลายหลากให๎ตอบสนองของ
คนในแตลํะชํวงอายุได๎มากขึ้นสร๎างรายได๎ ให๎เติบโตอยํางตํอเนื่องโดยผํานชํองทางการขายที่
หลากหลายพร๎อมเจาะกลุํม Niche Market เพ่ิมมากขึ้น 
  3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว 
  ต๎องเป็นแบรนด๑อาหารเพ่ือสุขภาพ ประเภทซุปสุขภาพสไตล๑จีนที่อรํอยมีคุณภาพ ติด 
Top 3 อยูํในใจของกลุํมเปูาหมาย และครองสัดสํวนทางการตลาด 40% ซึ่งจะขยายโอกาสทางธุรกิจ 
โดยแตกไลน๑ในสํวนของขอบเขตธุรกิจ ประเภทร๎านอาหารในรูปแบบ Meal Set รวมถึงการแตก 
Product Line ในสํวนของของหวานและเครื่องดื่ม 
 
3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
  S1 Product Benefit สูตรและสรรพคุณสมุนไพรจีนได๎รับคําแนะนําจากผู๎เชี่ยวชาญ
แพทย๑แผนจีน 
  S2 Product Concept ที่แตกตํางเจาะตามกลุํมชํวงอายุและเพศ และคัดสรรวัตถุดิบ
อยํางดี 
  S3 Product Quality รสชาตทิี่ได๎รังสรรค๑จาก Chef มืออาชีพ และโรงงานผลิตที่มี
มาตราฐาน 
  S4 Product Feature คุณคําครบจบในถ๎วยเดียว และประหยัดเวลาในการเตรียม
อาหาร 
 3.3.2 จุดอํอน (Weakness) 
  W1 สินค๎าท่ีลอกเลียนแบบงําย 
  W2 แบรนด๑ใหมํยังไมํเป็นที่รู๎จัก 
  W3 ขาดประสบการณ๑ด๎านธุรกิจอาหาร 
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 3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
  O1 การเติบโตของเทรนด๑การรักษาสุขภาพ 
  O2 เทรนด๑อาหารกลุํมผู๎สูงวัยเริ่มเป็นตลาดของผู๎ที่มีกําลังซื้อขนาดใหญํ  
  O3 สรรพคุณสมุนไพรจีนเป็นที่ยอมรับในการบํารุงรํางกาย 
  O4 มูลคําคตลาดอาหาร Ready to Eat มีการเติบโตอยํางตํอเนื่อง 
  O5 การเติบโตของธุรกิจด๎าน Food Delivery Platform ที่มีสํวนชํวยในการเข๎าถึง
ผู๎บริโภค 
  O6 ความก๎าวหน๎าทางเทคโนโลยีการสื่อสารและการทําการตลาดออนไลน๑สามารถ
เข๎าถึงกลุํมลูกค๎าได๎อยํางรวดเร็ว 
 3.3.4 อุปสรรค (Threat) 
  T1 กระแสเทรนด๑ของอาหารรักษาสุขภาพแบบใหมํ 
  T2 ผู๎บริโภคมีความคิดวําราคาอาหารสุขภาพนั้นคํอนข๎างมีราคาสูงเกินกวําจะบริโภคได๎
ทุกวัน 
  T3 สภาพเศรษฐกิจที่ทําให๎ผู๎บริโภคต๎องออมคําใช๎จําย  
  T4 ปัญหาทางด๎านวัฒนธรรม เนื่องจากคนไทยบางสํวนพื้นเพทางครอบครัวไมํคุ๎นเคย
หรือไมํมีความเชื่อกับสมุนไพรสไตล๑จีน ทําให๎ปฏิเสธที่จะลองบริโภค  
 
3.4 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
 3.4.1 (S+O) กลยุทธ๑เชิงรุก  
  (S1, S2 + O1, O2) การนําสรรพคุณของสมุนไพรจีนกับความได๎มาตราฐานจากแพทย๑
ในการแนะนําสัดสํวนสมุนไพรใช๎บํารุงรํางกายได๎อยํางเหมาะสม 
 3.4.2 (S+T) กลยุทธ๑เชิงปูองกัน  
  (S3 + T4) ทําการโปรโมตอาศัยจุดแข็งเรื่อง Chef ดึงความอรํอยของผลิตภัณฑ๑เป็นตัว
ชูโรงในการดึงดูดความสนใจ ให๎รู๎สึกอยากลอง เพ่ือแก๎ไขปัญหาเรื่องวัฒนธรรมกับกลุํมคนที่ไมํได๎สนใจ
หรือมีวัฒนธรรมการทานของบํารุงสไตล๑จีน โดยสร๎างความใกล๎ชิดให๎เข๎าถึงได๎งําย 
  (S4 + T2) ใช๎กลยุทธชูจุดเดํน คุณคําครบจบในถ๎วยเดียวเมื่อเทียบกับราคาคูํแขํง 
เรียกวําคุ๎มไมํแพงไมํต๎องไปจํายคํายาวิตามินให๎ทานซุปคุณประโยชน๑ที่สามารถได๎รับจากการทาน
อาหารโดยตรง 
 3.4.3 (W+O) กลยุทธ๑เชิงแก๎ไข  
  (W1, W2 + O2) เนื่องจากเป็นแบรนด๑ใหมํที่ยังไมํเป็นที่รู๎จักและด๎วยโอกาสที่หลายแบ
รนด๑ยังไมํได๎ทําการตลาดเจาะกลุํมผู๎สูงอายุอยํางชัดเจน ดังนั้นทางแบรนด๑จึงเล็งเห็นโอกาสของกลุํม
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ผู๎สูงอายุเน๎นการทําการตลาดเพ่ือเพ่ิมสัดสํวนทางการตลาดภาพรวม เพราะเมื่อผู๎สูงอายุชอบหรือ
จดจําแบรนด๑สินค๎าไหนแล๎วจะไมํคํอยเปลี่ยนแปลงกันงําย ๆ และยังสามารถสร๎างอิทธิพลทางอ๎อมใน
การเลือกซื้อสินค๎าของคนครอบครัวได๎อีกด๎วย  
  (W2 + O4, O5, O6) ถึงจะเป็นแบรนด๑ใหมํไมํเป็นที่รู๎จัก แตํสามารถใช๎โอกาสของการ
เติบโตในอุตสาหกรรมอาหารพร๎อมทานที่เติบโตอยํางตํอเนื่อง เทรนด๑ของการรักสุขภาพการเลือกทาน
อาหารเพื่อสุขภาพ โปรโมตผํานชํองทาง Online, Delivery Platform สามารถทําให๎สร๎างการรับรู๎
ของแบรนด๑และเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎งํายมากยิ่งขึ้น 
 3.4.4 (W+T) กลยุทธ๑เชิงรับ 
 (W2 + T1) เนื่องจากกระแสอาหารเพื่อสุขภาพคํอนข๎างมีหลากหลาย เทรนด๑ของประเภท
อาหารคํอนข๎างเปลี่ยนอยํางรวดเร็ว ดังนั้นในชํวงโปรโมตสนิค๎าชํวงแรกต๎องพยายามเน๎นการสร๎าง 
Brand Awareness สื่อสารจุดเดํนของผลิตภัณฑ๑ Product Quality, Product Benefit, Product 
Concept เพ่ือยึดพ้ืนที่ในใจลูกค๎าให๎ได๎อยํางรวดเร็ว พร๎อมกับการทําการตลาดในระยะยาว ให๎อยูํใน
กระแสตลอด ในขณะเดียวกันทางแบรนด๑จะต๎องมีการพัฒนา เพิ่มในตัวเมนูเพ่ือให๎ล๎อกับกระแสของ
เทรนด๑การบริโภคอาหารสุขภาพ แตํยังคง Concept ของแบรนด๑สไตล๑จีนไว๎เชํนเดิม 
 
3.5 แนวกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.5.1 แนวกลยุทธ๑ระดับธุรกิจ 
 ต๎องมีการศึกษาข๎อมูลไมํวําจะเป็นในแวดวงอุตสาหกรรมเดียวกัน หรือ ตํางอุตสาหกรรม 
เพ่ือที่จะนําขําวสารตําง ๆ มาใช๎รํวมในการบริหารบริษัทเพ่ือปรับตัวเตรียมรับมือกับสภาวะทาง
เศรษฐกิจที่จะชะลอตัว ผู๎บริโภคลดคําใช๎จํายลงจึงจําเป็นต๎องบริหารจัดการต๎นทุนทั้งวัตถุดิบ แรงงาน 
และชํองทางการขาย ให๎เกิดประสิทธิภาพเพ่ือรักษาความตํอเนื่องของกระแสเงินสด และมีสํวนตําง
กําไรหลํอเลี้ยงกิจการอยํางสม่ําเสมอ 
 3.5.2 กลยุทธ๑ระดับหน๎าที่ 
  3.5.2.1 กลยุทธ๑ระดับแผนกการขายและการตลาด  
  ทําการโปรโมตแบรนด๑สินค๎า ทั้งในสํวน Offline หน๎าร๎านและ Kiosk ในสํวนทาง 
Online ไมํวําจะผําน Social Media (Facebook, Instagram, Website, Line OA) รวมถึงการหา
ชํองทางการขายกับ Partner ตําง ๆ เชํน ร๎านขายของเพื่อสุขภาพ หรือแนวร๎านขายของ Organic  
Partner Food Delivery และ E-commerce Platform อยําง Shopee 
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  3.5.2.2 กลยุทธ๑ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
  การคุมสภาพคลํองของบริษัท โดยมีการจัดการบริหารเรื่อง สต็อกวัตถุดิบในสํวนของ
แห๎งและของสด แรงงาน ชํองทางการขาย งวดของการชําระหนี้และลูกหนี้การค๎าให๎เป็นไปตาม
เงื่อนไข และการรักษาสภาพคลํองของกระแสเงินสดและสํวนตํางกําไรหมุนเวียนในกิจการ 
  3.5.2.3 กลยุทธ๑ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ๑  
  ควบคุมและตรวจสอบเกี่ยวกับปริมารการจัดซื้อวัตถุดิบและการสั่งผลิตสินค๎ารวมถึง
บรรจุภัณฑ๑ให๎อยํางเหมาะสม เพ่ือความสดใหมํและการเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพรวมถึงการบริหาร
สต็อกสินค๎าที่ผลิตสมบูรณ๑ และการจัดการบริหารสต็อกสินค๎าในสํวนของการนําสินค๎าที่ผลิตกํอนนํา
ออกจําหนํายกํอนตามลําดับ เพ่ือเป็นการบริหารสินค๎าคงคลังให๎มีประสิทธิภาพ 
  3.5.2.4 กลยุทธ๑ระดับแผนกบริการลูกค๎าสัมพันธ๑  
  ต๎องมีการสื่อสารกับผู๎บริโภคท่ีเป็นลูกค๎าอยํางตํอเนื่อง โดยการสื่อสารผํานทาง Social 
Media ในเนื้อหาการดูแลสุขภาพสไตล๑จีน หรือเกร็ดความรู๎ของอาหารสุขภาพ เทรนด๑การออกกําลัง
กาย รวมถึงการจัดกิจกรรมรํวมกลุํมกับฐานลูกค๎าเพ่ือสร๎างความสัมพันธ๑กับแบรนด๑อยํางตํอเนื่อง โดย
ทางแบรนด๑ไมํได๎เน๎นแตํขายผลิตภัณฑ๑อยํางเดียวแตํเป็นการเน๎นการสร๎างความผูกผันใสํใจกันเป็นหลัก
สําคัญ  
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยทางการตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือให๎ทราบถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภคเก่ียวกับไลฟ์สไตล๑ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ๑
อาหารปรุงสําเร็จและปัจจัยการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ รวมถึงปัจจัยที่นํามาพิจารณาใน
การเลือกอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 4.1.2 เพ่ือให๎ทราบถึงทัศนคติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอสรรพคุณความนําเชื่อถือของสมุนไพรจีน
และสิ่งที่คาดหวังวําจะได๎รับจากการทานซุปสมุนไพรสไตล๑จีน 
 4.1.3 เพ่ือนําข๎อมูลที่ได๎รับไปวิเคราะห๑ในการวางแผนกลยุทธของบริษัทพร๎อมกับพัฒนา
ผลิตภัณฑ๑ และด๎านการตลาดเพ่ือให๎ตรงกับความต๎องการของผู๎บริโภค  
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ทําให๎ทราบมุมมองและพฤติกรรมไลฟ์สไตล๑ของผู๎บริโภค ที่มีตํอการบริโภคอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ราคาท่ีผู๎บริโภคให๎ความสนใจ รวมถึง Concept ของผลิตภัณฑ๑ที่ควรจะทําการสื่อสารออกไป 
ซึ่งทําให๎ทางแบรนด๑สามารถนําข๎อมูลดังกลําวมาวิเคราะห๑และเลือกวิธีการสื่อสารวําควรจะให๎ข๎อมูล
เชิงลึกมากน๎อยเพียงใดเพ่ือที่จะสื่อสารกับกลุํมเปูาหมายได๎ตรงจุด นอกเหนือจากนี้ยังสามารถนํา
ข๎อมูลดังกลําวไปพัฒนาผลิตภัณฑ๑เพ่ือตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคในอนาคตได๎ตรงจุดมาก
ยิ่งขึ้น  
 
4.3 ระเบียบวิธีการวิจัย 
 สําหรับการวิจัยตลาดของแผนธุรกิจเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
โดยวิธีการเก็บข๎อมูลด๎วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ทางออนไลน๑ กับกลุํมตัวอยํางที่เป็นกลุํม
ลูกค๎าเปาูหมาย เพ่ือที่จะให๎ได๎ข๎อมูลเบื้องต๎นมาวิเคราะห๑ศึกษาพฤติกรรม แนวคิด และไลฟ์สไตล๑ของ
กลุํมเปูาหมาย เพ่ือที่จะนํามาเป็นแนวทางในการวางแผนปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจในด๎านตําง ๆ  
 
4.4 ขอบเขตการวิจัยแหล่งข้อมูลและกลุ่มตัวอย่าง 
 4.4.1 ขอบเขตการวิจัย  
 ขอบเขตของงานวิจัยนี้ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารพร๎อมทานและอาหารพร๎อมทาน
แบบแชํแข็ง ประเด็นของไลฟ์สไตล๑ในการเลือกซ้ืออาหารสุขภาพ ปัจจัยในที่ใช๎ในการเลือกซ้ืออาหาร
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สุขภาพเพ่ือบริโภค และรวมถึงความสนใจตํอการทานซุปสไตล๑จีนเพื่อสุขภาพและสิ่งที่คาดหวังจาก
การทานซุปสไตล๑จีนเพื่อสุขภาพ  
 4.4.2 แหลํงข๎อมูลและกลุํมเปูาหมาย 
 แหลํงข๎อมูลงานวิจัยมาจากการเก็บข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูลเชิงปฐมภูมิ (Primary Data) โดย
การเก็บข๎อมูลเชิงปริมาณจากการทําแบบสอบถามผํานทางระบบออนไลน๑ Google Form โดยมี
ผู๎เข๎ารํวม จํานวน 87 ราย ที่เป็นกลุํมเปูาหมาย ซึ่งมีลักษณะดังตํอไปนี้ กลุํมเพศชายและเพศหญิง 
ชํวงอายุ 21 ป-ี65 ปี จบการศึกษาขั้นต่ําปริญญาตรี ภูมิลําเนาอยูํในกรุงเทพและปริมณฑล 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 ในการวิจัยครั้งนี้ใช๎การทําวิจัยเชิงปริมาณโดยการทําแบบสอบถามโดยสํงให๎กับกลุํมตัวอยําง
ทางออนไลน๑ ซึ่งภายในแบบสอบถามจะมีรูปแบบการตอบคําถามที่หลายหลาย เชํน คําตอบแบบ
คําตอบเดียว คําตอบแบบหลายคําตอบ คําถามปลายเปิด และการตอบแบบ Rating มีการกําหนด
ประเด็นรูปแบบคําถามเพ่ือให๎ได๎ข๎อมูลครบถ๎วนตามที่ต๎องการ โดยรวบรวมคําถามดังกลําวอยูํใน
ภาคผนวก  
 
4.6 สรุปผลการวิจัย  
 จากการรวบรวมผลการตอบแบบสอบถามจากประชากรตัวอยํางทั้งหมด 87 ราย ทําให๎
ทราบข๎อมูลสํวนตัวเบื้องต๎น ภาพรวมของพฤติกรรมของผู๎บริโภคในชีวิตประจําวัน ความถ่ีในการ
บริโภคอาหารพร๎อมทานภายใน 1 สัปดาห๑ ความถี่ในการบริโภค ความสนใจที่มีตํอการดูแลสุขภาพ 
และการเลือกทานอาหารเพ่ือสุขภาพ รวมถึงทัศนคติที่มีตํอสรรพคุณของสมุนไพรจีน และความสนใจ
ซุปสไตล๑จีนเพ่ือสุขภาพเพ่ิมเป็นทางเลือกในการดูแลสุขภาพจะเห็นได๎วํา 
 
ตารางที่ 4.1: ข๎อมูลสํวนตัวเบื้องต๎นของกลุํมประชากรตัวอยําง 87 คน 
 

รายละเอียดประชากรตัวอยําง 

เพศ จํานวนคน คิดเป็น % 

ชาย 63 72.4 
หญิง  24 27.6 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตํอ): ข๎อมูลสํวนตัวเบื้องต๎นของกลุํมประชากรตัวอยําง 87 คน 
 

รายละเอียดประชากรตัวอยําง 

เพศ จํานวนคน คิดเป็น % 
อายุ      

น๎อยกวํา 28ปี  18 20.7 

28-35ปี 11 12.6 
36-45 52 59.8 

46-55 5 5.7 

56 ปีขึ้นไป 1 1.1 
      

รายได๎ (บาท)     
ต่ํากวํา10,000  6 6.9 

10,000-20,000  13 14.9 

20,001-50,000  25 28.7 
50,001-100,000  31 35.6 

100,001-300,000  9 10.3 

มากกวํา 300,001  3 3.4 
      

อาชีพ     
นักเรียน นักศึกษา 14 16.3 

ข๎าราชการ รัฐวิสาหกรรม 6 7 

พนักงานเอกชน 41 41.7 
แมํบ๎าน พํอบ๎าน 1 1.2 

ธุรกิจสํวนตัว 19 22.1 

อาชีพอิสระ  1 1.2 
อิสระ 1 1.2 

นายหน๎าธนาคาร 1 1.2 

สัตวแพทย๑ 1 1.2 
ค๎าขาย 1 1.2 
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  1) ประชากรกลุํมตัวอยําง มีความถ่ีในการบริโภคอาหารพร๎อมทานมากกวํา 5 ครั้ง 
ตํอสัปดาห๑สูงถึง 33.3% และประเภทอาหารสําเร็จรูปทีเ่ลือกซ้ือมากที่สุด คืออาหารปรุงสุก รองลงมา
เป็น อาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็ง 
  2) ประชากรกลุํมตัวอยําง 62.1% มีทัศนคติตํอเกี่ยวกับอาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็งมี
ผลทําให๎คุณคําทางโภชนาการลดลง 
 
ภาพที่ 4.1: ความคิดเห็นของกลุํมประชากรตัวอยํางเกี่ยวกับ (a & b) ไลฟ์สไตล๑ความถี่ของการบริโภค

อาหารสําเร็จรูปพร๎อมทานใน 1 สัปดาห๑ และ (c) ทัศนคติเกี่ยวกับอาหารแชํแข็งมี
ผลกระทบตํอคุณคําทางโภชนาการ 

 

(a) 

(b) 

(c) 
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 สําหรับวิธีในการดูแลสุขภาพ และประเภทอาหารสุขภาพที่ได๎รับความนิยมในกลุํมผู๎บรโภค
เปูาหมาย สามารถสรุปได๎ดังตํอไปนี้ (ภาพที่ 4.2) 
   1) กลุํมประชากรตัวอยํางมีวิธีการดูแลสุขภาพตัวเอง 2 อันดับสูงสุด คือ การออก
กําลังกาย 69% และการทานอาหารสุขภาพ 65.5% 
   2) กลุํมประชากรตัวอยําง ราว 73.3% มีการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ 
   3) กลุํมประชากรตัวอยําง ประเภทอาหารสุขภาพท่ีได๎รับความนิยมสูงสุด คือ 
ประเภทอาหารคลีน และอาหารมังสวิรัติ 
   4) ในชํวงระยะเวลา 1 สัปดาห๑ กลุํมประชากรตัวอยํางเลือกทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
อยํางน๎อย 1 ครั้ง คิดเป็น 47.1% ในขณะที่จํานวนในการทานอาหารเพ่ือสุขภาพจํานวน 2-3 ครั้ง คิด
เป็นสัดสํวนถึง 36.5% และจํานวนในการทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 4 ครั้งข้ึนไป คิดเป็นสัดสํวน 16.4%  
   5) จากผลสํารวจ กลุํมประชากรตัวอยําง สํวนใหญํเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพให๎กับ 
ตัวเอง 92.9% และบิดามารดา 38.8%  
 
ภาพที่ 4.2: ความคิดเห็นของกลุํมประชากรตัวอยํางเกี่ยวกับวิธีในการดูแลสุขภาพ และประเภท

อาหารสุขภาพที่ได๎รับความนิยม 
 

 

 

(ภาพมีตํอ) 
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ภาพที่ 4.2 (ตํอ): ความคิดเห็นของกลุํมประชากรตัวอยํางเกี่ยวกับวิธีในการดูแลสุขภาพ และประเภท
อาหารสุขภาพที่ได๎รับความนิยม 

 

 

 

 

 
 สําหรับเรื่องเก่ียวกับความสนใจที่จะเลือกซ้ืออาหารสุขภาพสไตล๑จีนและราคาที่เต็มใจจําย
กับซุปสุขภาพสไตล๑จีนขนาด 300 ml. และสถานที่ที่อยากให๎มีการวางจําหนําย สรุปได๎ดังนี้  
   1) กลุํมประชากรตัวอยํางมีความสนใจที่จะเลือกซื้ออาหารสุขภาพสไตล๑จีนเพ่ือดูแล
สุขภาพถึง 69% 
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   3) กลุํมประชากรตัวอยํางมีความเชื่อในสรรพคุณของสมุนไพรจีนในการบํารุง
รํางกายเป็นอยํางมาก 
   4) ได๎ทราบถึงความต๎องการสํวนที่คนสํวนใหญํให๎ความสําคัญสํวนใดและอยากบํารุง
สุขภาพเป็น 3 อันดับแรก คือ บํารุงสมอง ลดความอํอนล๎าของรํางกาย และด๎านสายตา  
   5) กลุํมประชากรตัวอยํางให๎ความสนใจเกี่ยวกับซุปบํารุงสุขภาพสไตล๑จีน 82.8% 
   6) ดัชนีราคาในการเลือกซ้ือซุปสุขภาพสไตล๑จีนขนาด 300 ml. 2 อันดับสูงสุด คือ 
ในชํวงราคาน๎อยกวํา 200 บาท ร๎อยละ 70.9% และในชํวงราคา 200-240 บาท ร๎อยละ16.3% 
   7) ต๎องการให๎มีสินค๎าสุขภาพจําหนํายในสถานที่ใดบ๎างโดยสถานที่ที่ได๎รับความนิยม 
3 อันดับสูงสุด คือซุปเปอร๑มาร๑เก็ต, Food Delivery และ e-Marketplace 
 
ภาพที่ 4.3: ความคิดเห็นของกลุํมประชากรตัวอยําง เรื่อง มีความสนใจที่จะเลือกซื้ออาหารสุขภาพ

สไตล๑จีนหรือไมํ และดัชนีราคาเต็มใจจํายกับซุปสุขภาพสไตล๑จีนขนาด 330 ml. รวมถึง
สถานที่ที่อยากให๎มีการวางจําหนําย 

 

 

 

(ตารางมีตํอ) 
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ภาพที่ 4.3 (ตํอ): ความคิดเห็นของกลุํมประชากรตัวอยําง เรื่องมีความสนใจที่จะเลือกซื้ออาหาร
สุขภาพสไตล๑จีนหรือไมํ และดัชนีราคาเต็มใจจํายกับซุปสุขภาพสไตล๑จีนขนาด 330 
ml. รวมถึงสถานที่ที่อยากให๎มีการวางจําหนําย 
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4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น าาสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 4.7.1 จากการวิเคราะห๑ผลจากการสํารวจแบบสอบถาม ทําให๎ทราบถึงประเด็นที่ผู๎บริโภค
คาดหวังจะได๎รับจากการเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ และปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
อาหาร ไมํวําจะเป็น รสชาติ สํวนผสม สรรพคุณ และคุณภาพ ซึ่งสิ่งที่ผู๎บริโภคนั้นคาดหวังจากการ
เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพโดยมีรากฐานมาจาก Value และ Believe ชื่อเสียงในตัวสรรพคุณของตัว
สมุนไพรจีนเป็นน้ําหนักท่ีทําให๎ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ๑เพ่ือตอบโจทย๑ความต๎องการ 
 4.7.2 การทําการตลาดสามารถท่ีจะมุํงเน๎นไปที่กลุํมเปูาหมายชํวงวัยทํางาน เพราะจากผล
สํารวจพบวํา กลุํมเปูาหมายมีการเลือกซื้ออาหารสุขภาพให๎กับตนเองและยังซื้อให๎กับบิดามารดา ทํา
ให๎มีสํวนชํวยในการวางแผนตัดสินใจเลือกสื่อและชํองทางการสื่อสารไปยังกลุํมเปูาหมายได๎เหมาะสม
กับชํวงอายุหรือกลุํมท่ีเป็น Purchasing Power หลัก และยังสามารถท่ีจะเชื่อมโยงไปถึงกลุํมผู๎สูงอายุ
ได๎ 
 4.7.3 ทางแบรนด๑ยังต๎องให๎ความรู๎กับผู๎บริโภคเพ่ือเปลี่ยนมุมมองเกี่ยวกับผลิตภัณฑ๑การ
อาหารแชํแข็งที่ยังสามารถคงคุณคําทางโภชนาการไว๎ได๎ เนื่องจากผลสํารวจแสดงให๎เห็นวํายังมี
ผู๎บริโภคสํวนใหญํยังคงมีทัศนคติเก่ียวกับอาหารสําเร็จรูปประเภทแชํแข็งนั้นทําให๎ประโยชน๑และ
คุณคําทางอาหารลดลง ซึ่งแท๎จริงแล๎วอาหารพร๎อมทานประเภทแชํแข็งท่ีผํานกระบวนการเก็บรักษาที่
อุณหภูมิ -18 องศาเซลเซียส สามารถชํวยลดการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย และยับยั้งการทํางานของ
จุลินทรีย๑ ซึ่งกระบวนการแชํแข็งอาหารไมํได๎สํงผลตํอสารอาหารเพราะสารอาหารตําง ๆ ยังคงอยูํ แตํ
จะมีผลตํอการเปลี่ยนแปลงของคุณคําทางสารอาหารเดิมเพียงเล็กน๎อย (MOPH, 2563) ทั้งนี้
แนวความคิดท่ีวําการรับประทานอาหารแชํแข็งอาจทําให๎ไมํได๎รับสารอาหารทางคุณคําโภชนาการที่
เหมาะสมนั้น ยังขึ้นอยูํกับอีกหลายปัจจัย เชํน ประเภทอาหาร สํวนประกอบของอาหาร ที่ผู๎บริโภค
เลือกรับประทานมากกวํา 
 4.7.4 ในปัจจุบันสภาพสังคมและวิถีชีวิตที่เรํงรีบและแขํงขันกับเวลา ซึ่งกลุํมคนชํวงวัย
ทํางานเป็นกลุํมที่ได๎รับผลกระทบอยํางมากจากสภาวะแวดล๎อมดังกลําว ไมํวําจะเป็นเรื่องการดูแล
สุขภาพและอาหาร หลังจากได๎ตระหนักถึงความสําคัญของรํางกายเทรนด๑ของการออกกําลังกายและ
เลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพก็ได๎รับความนิยมเพ่ิมมากข้ึน ดังนั้นจากผลสํารวจแบบสอบถาม
เกี่ยวกับซุปสุขภาพสไตล๑จีน ทัศนคติของผู๎บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ๑จากความเชื่อในตัว
สรรพคุณของสมุนไพรที่เป็นสํวนผสม และผลลัพธ๑ที่คาดวําจะได๎รับหลังบริโภค ดังนั้นหลักสําคัญท่ีคน
สํวนใหญํต๎องการคือการบํารุงด๎านรํางกายและสมอง 
 4.7.5 นําข๎อมูลเพ่ือมาทําการพัฒนาผลิตภัณฑ๑ในอนาคตเพ่ือตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎บริโภค เชํน เมนูสําหรับบํารงุสมอง ลดความเหนื่อยล๎า สายตา ผิวพรรณ 
 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
 5.1.1 วัตถุประสงค๑ระยะสั้น (1 ปี) 
   1) เพ่ือสร๎างแบรนด๑ LE JIA ให๎เป็นที่รู๎จัก โดยการสร๎าง Brand Awareness เน๎น
การสื่อสารด๎านคุณคําของสมุนไพรและผลลัพธ๑ของตัวผลิตภัณฑ๑ ความเชื่อในตัววัตถุดิบสมุนไพรจีน
และ คุณภาพ พร๎อมกับสร๎างการจดจําในตัวแบรนด๑สินค๎า 
   2) มีเปูาหมายที่จะให๎มีคนติดตามในชํองทาง Line OA, Facebook และ IG 
รวมกัน 1,000 คน 
   3) เพ่ือสร๎างยอดขายที่ตั้งเปูาหมายไว๎ 3,000,000 บาท โดยใช๎กลยุทธในการสื่อสาร
การตลาด สร๎างแบรนด๑และตัวผลิตภัณฑ๑  
 5.1.2 วัตถุประสงค๑ระยะกลาง (3-5 ปี) 
   1) เพ่ือสร๎างคุณคําความเชื่อให๎กับตัวแบรนด๑เป็นที่รู๎จักและความนําเชื่อถือในวง
กว๎างเพ่ิมมากขึ้นและมีผู๎ติดตามเกิน 10,000 คน  
   2) สามารถมีเมนูอาหารที่หลากหลายครอบคลุมกลุํมผู๎บริโภคได๎ทุกชํวงวัยรวมถึง
เมนูเฉพาะกลุํมคน 
   3) สามารถกระจายสินค๎าไปได๎ทั่วประเทศโดยผํานทางหัวเมืองใหญํในแตํละภูมิภาค 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด 
 การใช๎หลักเกณฑ๑ 4 ด๎าน มาชํวยในการแบํงสํวนทางการตลาดของแบรนด๑ LE JIA ประกอบ
ไปด๎วย 1) ด๎านภูมิศาสตร๑ 2) ด๎านประชากรศาสตร๑ 3) ด๎านพฤติกรรมศาสตร๑ และ 4) ด๎านจิตวิทยา 
ได๎ข๎อมูล ดังนี้  
 5.2.1 ทางภูมิศาสตร๑ (Geographic Segmentation) คือ กลุํมคนที่อาศัยอยูํในกรุงเทพและ
ปริมณฑล และอีกหนึ่งปัจจัย คือเทรนด๑การดูแลรักษาสุขภาพแนวทางใหมํ ๆ สํวนใหญํแล๎วจะเริ่มหรือ
เปิดตัวในเมืองหลวงและรอบเขตปริมณฑล เพื่อเป็นการสร๎างกระแส กํอนที่จะขยายไปยังหัวเมือง 
ใหญํ ๆ ในแตํละภาค ซึ่งประเทศไทยมีการผสมผสานความเป็นอยูํกับวัฒนธรรมจีนมาอยํางยาวนาน 
สํงผลให๎การเปิดใจยอมรับและเข๎าถึงรูปแบบอาหารสุขภาพสไตล๑จีนสามารถเข๎าถึงได๎งําย 
 5.2.2 ทางประชากร (Demographic Segmentation) คือ เพศหญิงและเพศชาย  
อายุ 28 -55 ปี ระดับการศึกษาขั้นต่ําปริญญาตรี รายได๎ตํอเดือนขั้นต่ํา 20,000 บาท ขึ้นไป  
และอาศัยอยูํในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
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 5.2.3 ทางพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) จากผลสํารวจกลุํมประชากรทําให๎
ทราบพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมายมีพฤติกรรมในการดูแลสุขภาพด๎วยวิธี การออกกําลังกาย 69.3% 
และทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 64.8% และปัจจุบันมีการเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพรับประทานถึง 
72.7% โดยเหตุผลที่เลือกซ้ือรับประทานเพราะต๎องการํารุงและฟ้ืนฟูรํางกาย โดยจํานวนครั้งที่บริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพตํอสัปดาห๑ จํานวน 1 ครั้ง คิดเป็น 47.1% จํานวน 2 ครั้ง คิดเป็น 21.8% จํานวน 
3 ครั้ง คิดเป็น 14.9% และมากกวํา 4 ครั้งข้ึนไป คิดเป็น 16.2% 
 5.2.4 ทางจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) เป็นกลุํมคนที่ให๎ความสําคัญตํอ
สุขภาพรํางกาย รวมถึงเริ่มอยากดูแลรํางกายด๎วยอาหารเพ่ือสุขภาพ และใสํใจการออกกําลังกาย 
เนื่องจากสภาวะการใช๎ชีวิตประจําวันที่คํอนข๎างเรํงรีบ และมีพฤติกรรมซื้ออาหารพร๎อมทานเพื่อให๎เข๎า
กับสภาพสังคมที่เปลี่ยนไป นอกจากนั้นทัศนคติมุมมองและความเชื่อที่มีตํอสรรพคุณของสมุนไพรจีน
เป็นที่ยอมรับนํามาบริโภคและรักษาโรคอยํางแพรํหลาย 
 
5.3 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (T : Targeting)  
 5.3.1 กลุํมเปูาหมายหลัก (Primary Target)  
 กลุํมเปูาหมายหลักของแบรนด๑ คือ เพศหญิง อายุ 28-55 ปี และเพศชาย อายุ 35-55 ปี 
จบการศึกษาข้ันต่ําปริญญาตรี พนักงานเอกชน รายได๎ 20,000 บาทข้ึนไป อาศัยอยูํในกรุงเทพและ
ปริมณฑล ใสํใจสุขภาพออกกําลังกายและมีการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยูํเป็นประจํา หรือเริ่มมี
ปัญหาสุขภาพอยากฟ้ืนฟูบํารุงรํางกาย  
 5.3.2 กลุํมเปูาหมายรอง (Secondary Target)  
 กลุํมเปูาหมายรองของแบรนด๑ คือ เพศหญิง - ชาย อายุ 56 ปีขึ้นไป ที่มีปัญหาสุขภาพ  
และเพศชาย อายุ 28-34 ปี เป็นกลุํมที่มีการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพอยูํเป็นประจํา และกลุํม Baby 
Boomer 
 
5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 เปูาหมายหลักเป็นกลุํมคนที่เริ่มใสํใจสุขภาพและต๎องการให๎สุขภาพดีโดยไมํเน๎นการทานยา
หรือวิตามินเสริม โดยทางบริษัทเสนอแนวการทานอาหารให๎เป็นยา เพื่อฟ้ืนฟูรํางกายให๎แข็งแรงและ
ทํางานอยํางมีประสิทธิภาพ และมุํงเน๎นการปูองกันและรักษาสุขภาพมากกวําปลํอยให๎รํางกายมี
ปัญหาแล๎วถึงเริ่มบํารุงรํางกาย  
 5.4.1 Points-of-Parity (POP) and Points-of-Difference (POD)  
 ในสํวนของ Points-of-Parity (POP) เป็นผลิตภัณฑ๑อาหารเพ่ือสุขภาพและมีประโยชน๑ตํอ
รํางกาย Points-of-Difference ความแตกตํางของผลิตภัณฑ๑ คืออาหารเพ่ือบํารุงสุขภาพสไตล๑จีนจาก
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สมุนไพรที่มีคุณสมบัติเป็นยาที่สามารถทํามาประกอบเป็นอาหารได๎ โดยจะเน๎นการฟ้ืนฟูรํางกายใน
รูปแบบอาหารซึ่งให๎ทั้งความอ่ิมท๎อง และประโยชน๑ตํอรํางกาย ในรูปแบบอาหารแชํแข็งเพ่ือความ
สะดวก และไมํใชํการบํารุงที่อยูํในรูปแบบอาหารเสริม หรือวิตามิน 
 ความตํางในอีกมุมของอาหารเพ่ือสุขภาพ คือ ตัวผลิตภัณฑ๑ที่สามารถเข๎าถึงได๎ทุกชํวงอายุ 
ซึ่งแตกตํางกับเทรนด๑อาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืน ๆ เชํน อาหารคลีนอาจจะได๎รับความนิยมในวัยหนุํมสาว
แตํไมํได๎รับความนิยมในบางกลุํมผู๎บริโภค เชํน กลุํมวัยผู๎สูงอายุ 
 5.4.2 Brand DNA 
 เปรียบเสมือนหัวใจหลักของธุรกิจที่ต๎องการสื่อสารไปยังผู๎บริโภคไมํวําจะเป็นเป็นการบํง
บอกให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงตัวตนและจุดยืนของแบรนด๑ LE JIA รวมถึงประสบการณ๑ท่ีทางแบรนด๑จะมอบ
ให๎ผู๎บริโภคประกอบไปด๎วย  
  Brand DNA : Authentic/Natural boost Body Essence  
  Brand Attribute : Premium Quality, Healthy (Nutrition), Tasty, Energy และ 
Timesaving 
  Brand Value : Best Choice Best Value คุณคําครบ จบในถ๎วยเดียว  
  Brand Functional : รํางกายคนเรานั้นมีการเสื่อมและสึกเหรออยูํเป็นประจํา ถ๎าได๎รับ
สารอาหารไมํเพียงพอและไมํครบถ๎วนก็จะทําให๎เกิดปัญหาได๎ ผลิตภัณฑ๑ LE JIA เป็นผลิตภัณฑ๑ซุป
สุขภาพสไตล๑จีนที่มีสารอาหารที่มีสํวนชํวยบํารุงฟื้นฟูรํางกาย บรรเทาอาการอํอนล๎า เสริมภูมิ
ต๎านทาน และชํวยทําให๎รํางกายคงความมีสุขภาพที่ดีตามปรกติ 
  Brand Emotional : แม๎วํารํางกายจะเสื่อมโทรมตามการเวลาที่เดินหน๎าอยูํตลอด การ
มีสุขภาพที่ดีเป็นการเพ่ิมเวลาดี ๆ ให๎กับชีวิต ซึ่งชีวิตที่ดีเกิดจากการได๎กินอาหารที่ดีอยํางเต็มอ่ิมใน 
ทุก ๆ มื้อ ผลิตภัณฑ๑ LE JIA คัดสรรสิ่งที่ดีมีคุณประโยชน๑ตํอรํางกายมาไว๎ในซุป 1 ถ๎วย ที่กินแล๎วชํวย
ทําให๎คุณรู๎สึกกระปรี้กระเปรําใช๎ชีวิตได๎อยํางเต็มที่ไมํต๎องกลัวการสึกหรอของรํางกาย และเสริมภูมิ
ต๎านทานการสึกหรอของรํางกายทําให๎คุณรู๎สึกวําได๎ดูแลรักษาสุขภาพท่ีดีไว๎ตลอดเวลา คุณสามารถ
มอบความใสํใจให๎แกํคนที่คุณรักและตัวคุณเองผํานทางซุป LE JIA เพ่ือรักษาสุขภาพปรกติที่ดีและยืด
วันเวลาที่จะสร๎างประสบการณ๑ดี ๆ กับคนที่คุณรัก 
  Brand Personality : บุคลิกของแบรนด๑คือความเป็นมืออาชีพที่มีความรู๎ ใสํใจและ
พิถีพิถันในการรังสรรค๑อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับทุกคนในครอบครัวจากสมุนไพรจีน ในรูปแบบซุป
สไตล๑จีนที่มรีสอรํอยและมีคุณประโยชน๑ โดยนําเสนอภาพลักษณ๑ความนําเชื่อถือของความเชี่ยวชาญ
จากการใช๎แพทย๑แผนจีนรํวมกับเชฟมืออาชีพที่รํวมกันรังสรรค๑สูตรอาหารเพ่ือสุขภาพนี้  
  Brand Identity : ผู๎เชี่ยวชาญเรื่องโภชนาการและการรังสรรค๑อาหารที่สามารถรังสรรค๑
ผลิตภัณฑ๑อาหารเพ่ือสุขภาพแบบรํวมสมัย โดยผสมผสานสมุนไพรจีน เทคโนโลยี และศิลปะในการ
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ทําอาหาร เพ่ือรังสรรค๑เมนูซุปตําง ๆ เพื่อสามารถตอบสนองตํอปัญหาเชิงสุขภาพ การดูแลสุขภาพ 
หรือการเสื่อมถอยของรํางกายที่เผชิญในยุคปัจจุบัน 
 5.4.3 แผนภาพแสดงการรับรู๎ (Brand Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.1: แผนภาพแสดงการรับรู๎ของ L J Co., Ltd. 
 

 
 
 5.4.4 การจัดวางตําแหนํงตราสินค๎า (Brand Positioning Statement) 

สุขภาพดีจากการกินอาหารที่มาจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพและคุณประโยชน๑ตํอรํางกายเปูน
พ้ืนฐานหลัก ไมํใชํอาหารเสริม เป็นทางออกของคนที่อยากมีสุขภาพดีอยํางเป็นธรรมชาติ เป็น
ตําแหนํงหลักของตราสินค๎านี้ ทางแบรนด๑ต๎องการเน๎นที่การบํารุงและฟ้ืนฟูรํางกายอยํางสม่ําเสมอเพ่ือ
หลีกเลี่ยงและชะลอการเกิดปัญหาด๎านสุขภาพ เพ่ือรักษาสุขภาพปรกติที่ดีไว๎ให๎นานที่สุด และเพ่ือ
ฟ้ืนฟูรํางกายจากการสึกหรอที่เกิดขึ้นอยูํตลอดเวลา ทางบริษัทมํุงเน๎นการใช๎วัตถุดิบที่มีคุณประโยชน๑
และได๎มาตราฐานรํวมกับการกําหนดสัดสํวนขององค๑ประกอบและวัตถุดิบตามคําแนะนําของแพทย๑
แผนจีน แล๎วปรุงรสให๎อรํอยด๎วยฝีมือของเชฟมืออาชีพ ให๎ออกมาในรูปแบบ “ซุปสมุนไพรสไตล๑จีนแชํ
แข็งเพ่ือสุขภาพ” คุณก็สามารถลิ้มรสซุปสมุนไพรสไตล๑จีนได๎อยํางรวดเร็ว โดยไมํต๎องไปตุ๐นอะไรตํอมิ
อะไรให๎ยุํงยากและเสียเวลา เพ่ิมความสะดวกที่ค๎ุนเคย เพียงแคํอํุนร๎อนด๎วยตู๎ไมโครเวฟเพียงไมํก่ีนาที  
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5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.5.1 กลยุทธ๑ด๎านผลิตภัณฑ๑และการบริการ (Product) 
 ด๎านผลิตภัณฑ๑ มีการแสดงถึงคุณคําของสารอาหารที่จะได๎รับ รวมถึงการออกเมนูสินค๎าใหมํ
ทุกปีให๎ครอบคลุมกับปัญหาทางสุขภาพที่ผู๎บริโภคให๎ความสนใจ เชํน บํารุงด๎านสมอง ด๎านสายตา 
และ ด๎านผิวพรรณสําหรับกลุํมผู๎หญิงโดยเฉพาะ 
 สํวนในภาพรรวมของผลิตภัณฑ๑น้ําซุปที่นําเสนอนั้น จะมีเนื้อสัมผัส (texture) ที่มาจาก
วัตถุดิบ เชํน เนื้อสัตว๑และชิ้นสมุนไพร ไมํใชํเพียงแคํผลิตภัณฑ๑เสริมอาหารจําพวกน้ําซุปบํารุงสกัด
แบบสําเร็จรูปทั่วไปในท๎องตลาดปัจจุบันที่มีแตํน้ํา ทําให๎ผู๎บริโภคสามารถรับประทานอ่ิมได๎ในหนึ่งมื้อ
และได๎คุณประโยชน๑จากสมุนไพรจีนนานาชนิด เชํน โสม เก๐าก้ี แปะฮะ เป็นต๎น 
 5.5.2 กลยุทธ๑ด๎านราคา (Price) 
 ทางแบรนด๑ใช๎การตั้งราคาขายถ๎วยละ 200 บาท ในปริมาณ 300 ml ซึ่งถือวําเมื่อเทียบกับ
ราคาภาพรวมในตลาดถือวําผลิตภัณฑ๑อยูํในกลุํมราคา Medium Price โดยทาง LE JIA จะมีราคาสูง
กวําคูํแขํง 20 บาท เนื่องจากความตํางทางด๎านตัวสินค๎าท่ี เป็นซุปแชํแข็งพร๎อมทานที่มีเนื้อสัตว๑ ไมํใชํ
เป็นเพียงแคํน้ําซุปเหมือนของคูํแขํง Mama Recipe รายขายถ๎วยละ 180 บาท ในปริมาณ 330 ml 
และคํูแขํงอีกราย คือ เวชพงศ๑โอสถ จัดจําหนํายผลิตภัณฑ๑จัดชุดสมุนไพรจีนสําหรับต๎มบํารุงบรรจุใน
ตัวกระป๋องพลาสติกแตํให๎ลูกค๎านําไปใสํเนื้อต๎มทานเอง จําหนํายในราคา 170-180 บาท ซึ่งเมื่อเทียบ
กับแบรนด๑ LE JIA ที่จัดจําหนํายในราคา 200 บาท แตํผู๎บริโภคสามารถประหยัดเวลาในการปรุง
อาหารและที่สําคัญ คือ รสชาติที่กลมกลํอมของทางแบรนด๑ ซึ่งจากปัจจัยนี้ทําให๎เกิดข๎อได๎เปรียบเป็น
อยํางดี 
 5.5.3 กลยุทธ๑ด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (Place) 
 ทางแบรนด๑เลือกทําการตลาดทางชํองทางออนไลน๑เป็นหลัก โดยอาศัยการโปรโมต
ผลิตภัณฑ๑ ข๎อมูลผลิตภัณฑ๑ผํานชํองทางของ Brand Official Account ทาง Line, Facebook และ 
IG โดยในชํวงแรกทางแบรนด๑จะมํุงจัดจําหนํายผํานชํองทาง การสั่งสินค๎าทาง Line และ Food 
Delivery เชํน Robinhood เป็นหลัก เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ๑อาหารแชํแข็งจึงต๎องเน๎นเรื่อง
ระยะเวลาจัดสํงสินค๎าและสํงถึงปลายทางตํอเดียว เพ่ือยังคงคุณภาพและอุณหภูมิของผลิตภัณฑ๑เอาไว๎ 
และในชํวงที่ 2 จะทําการขยายชํองทางการจัดจําหนํายในสํวนของ E-commerce Platform 
(Shopee) และการฝากขายสินค๎าในร๎านสินค๎าเพ่ือสุขภาพ เชํน ร๎าน Baimiang Healthy Shop ที่มี
อยูํ 29 สาขาในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 สํวนด๎านของ Offline เป็นการจัดกิจกรรมออกบูธขายสินค๎าโดยแบํงออกเป็น 2 พ้ืนที่ คือ   
1) บริเวณใต๎ตึกออฟฟิศแถวยํานอโศก และยํานสาทร 2) ออกบูธบริเวณหน๎าซุปเปอร๑มาร๑เก็ตของ
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ห๎างสรรพสินค๎า พร๎อมกับเน๎นการตลาดเน๎นการตลาดเชิงรุกโดยเจาะกลุํมไลฟ์สไตล๑ที่อาศัยอยูํตาม
คอนโดและวางแผนขยายไปสูํหัวเมืองใหญํ ๆ ตามภาคตําง ๆ 
 5.5.4 กลยุทธ๑ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion)  
 แผนกลยุทธ๑ที่วางไว๎เพ่ือสร๎างแบรนด๑ LE JIA ให๎เป็นที่รู๎จักโดยการสร๎าง Brand Awareness 
ภายใต๎ Concept V2B Strategy เป็นตีม (Theme) ในการสื่อสารหลักของบริษัทซึ่งจะเน๎นให๎
ผู๎บริโภคได๎ตระหนักถึง  
  Value (คุณคํา) โดยเน๎นให๎ผู๎บริโภคเห็นคุณคํา คุณประโยชน๑ของตัวผลิตภัณฑ๑ที่
แตกตํางจากคํูแขํง ซึ่งมุํงเน๎นดูแลรํางกายให๎กับคนวัยทํางานด๎วยสมุนไพรคุณภาพชั้นดีและสูตรเมนูซุป 
ที่จะทําให๎ผู๎บริโภครู๎สึกรํางกายถูกเติมเต็มดัวยพลังความสดชื่นรํางกายไมํอํอนล๎า และทําให๎การดูแล
เอาใจใสํสุขภาพเป็นเรื่องงํายด๎วย ผลิตภัณฑ๑ LE JIA  
  Believe (ความเชื่อ) เกี่ยวกับสุมนไพรจีนที่มีคุณสมบัติในการดูแลและฟ้ืนฟูสุขภาพ
รํางกาย 
  Brand (ตราสินค๎า) สร๎างความเชื่อม่ันให๎กับผู๎บริโภควําผลิตภัณฑ๑ของ LE JIA เป็น
อาหารสุขภาพที่มีคุณภาพ 
 โดยทั้งหมดนี้ จะเน๎นการทําการตลาดเฉพาะกลุํมเปูาหมาย 2 กลุํม คือ กลุํมวัยทํางานและ
กลุํมผู๎สูงอายุ ทั้งนี้จะมีการสํงเสริมการตลาดเพ่ิมเติม โดยทางแบรนด๑มุํงเน๎นกิจกรรมการสํงเสริม
การตลาดทั้งในกรณีออกสินค๎าใหมํและโปรโมชั่นราคาพิเศษในชํวงเทศการพิเศษ โดยจะทําควบคูํกับ
การให๎คําแนะนําตําง ๆ (tips) เกี่ยวกับการดูแลสุขภาพผํานอาหารหรือให๎เกร็ดความรู๎ในการเลือก
ทานอาหารเพ่ือคงสุขภาพที่ดี ฟ้ืนฟูรํางกายท่ีเสื่อมและสึกเหรอ และเสริมภูมิต๎านทางเพ่ือชํวยในการ
ปูองกันการเกิดโรคภัยไข๎เจ็บตําง ๆ ให๎กับผู๎บริโภค 
  5.5.4.1 วัตถุประสงค๑ด๎านการสํงเสริมการตลาด 
   1) การทําการตลาดผํานชํองทาง Facebook 
   การทําการตลาดผํานชํองทาง Facebook นั้นสอดคล๎องกับพฤติกรรมของกลุํม
ลูกค๎าเปูาหมายของแบรนด๑ที่มีชํวงอายุ Gen X (อายุ 38 - 52 ปี), Gen Y (อายุ 20 – 37 ปี) รวมถึง 
Baby Boomer (อายุ 53-71 ปี) ที่ยังคงเสพขําวสารผํานชํอทาง Facebook โดยทางแบรนด๑จะเน๎น
การตลาดแบบให๎ข๎อมูลและความรู๎เกี่ยวกับสมุนไพรจีน เพื่อสํงเสริมให๎ผู๎บริโภคเห็นคุณประโยชน๑ตํอ
สุขภาพของสมุนไพรที่จะทําให๎เกิดความเชื่อในตัวผลิตภัณฑ๑ และความเชื่อของการบํารุง รักษา และ
ฟ้ืนฟูสุขภาพ ซึ่งมีสํวนชํวยให๎ใช๎ชีวิตได๎เป็นปรกติ มีสุขภาพดีได๎ และรวมถึงการสร๎างความเชื่อม่ันตํอ
ตัวแบรนด๑วําได๎ทําการคัดสรรวัตถุดิบ และรังสรรค๑ผลิตภัณฑ๑ท่ีมีคุณภาพและอรํอยให๎กับผู๎บริโภค 
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   2) การทําการตลาดผํานชํองทาง Instagram 
   การทําการตลาดผํานชํองทาง IG นั้นทางแบรนด๑จะเน๎นไปที่ไลฟ์สไตล๑ของผู๎บริโภค 
เพ่ือทําให๎ตระหนักถึงความสําคัญของการฟ้ืนฟูรํางกาย โดยใช๎ Influencer เชํน ดาราที่ใสํใจสุขภาพ
และเทรนเนอร๑ที่มีผู๎ติดตามไลฟ์สไตล๑ เพื่อนําเสนอเมนูอาหารสุขภาพท่ีเลือกบํารุงฟ้ืนฟูรํางกายให๎มี
ความกระปรี้กระเปรํา กระฉับกระเฉง ไมํเหนื่อยล๎า 
   3) การทําการตลาดผํานชํองทาง Google Ads 
   เพ่ือเป็นการทําการตลาดให๎เว็บไซต๑ติดอันดับบน google โดยทางบริษัทจะเลือก
การทํา SEO (Search Engine Optimization) ด๎วยการโปรโมตโฆษณาผํานทางเว็บไซต๑ให๎ถูก
มองเห็นมากยิ่งขึ้น ชํวยเพิ่มการจดจําแบรนด๑ เพ่ิมฐานลูกค๎าและสร๎างความได๎เปรียบกับคูํแขํง เพ่ือ
ผลักดันให๎แบรนด๑นี้เป็นตัวแทนของอาหารสุขภาพที่มีคุณภาพ และเป็นแหลํงข๎อมูลที่นําเชื่อถือเมื่อ
ผู๎บริโภคค๎นหาอาหารเพื่อบํารุงสุขภาพ ซึ่งเมื่อค๎นแล๎ว ผู๎บริโภคจะได๎เห็นภาพสินค๎า ตรายี่ห๎อ และชื่อ
บริษัทของเราติดอันดับต๎น ๆ ของการค๎นหา และเพ่ิมโอกาสการขายเนื่องจากลูกค๎าสามารถเข๎าถึง
ข๎อมูลของผลิตภัณฑ๑ได๎อยํางรวดเร็ว 
   4) การทําการตลาดผํานชํองทาง YouTube 
   ทางแบรนด๑จะใช๎วิธีการโปรโมตสินค๎าผํานการ Tie-in รายการในชํองของ 
Youtuber ที่ตําแหนํงทางการตลาดของตรายี่ห๎อและผลิตภัณฑ๑สามารถเข๎ากับตําแหนํงทางการตลาด
ของรายการได๎ ซึ่งจะมุํงเน๎นชํองเก่ียวกับดูแลสุขภาพของเทรนเนอร๑ที่มีคนติดตาม 
   5) การทําการตลาดผํานชํองทาง OOH Media 
   ทางแบรนด๑เลือกชํองทาง Out of Home Media สื่อโฆษณาในและนอกลิฟต๑ตาม
อาคารสํานักงานและคอนโดที่มีประสิทธิภาพและตรงกับกลุํมเปูาหมายหลักของแบรนด๑ที่เป็นวัย
ทํางานอาศัยอยูํในกรุงเทพฯ และเจาะกลุํมคนที่พักอาศัยในคอนโด โดยพบวําการโฆษณาทั้งในและ
นอกลิฟต๑ตามอาคารสํานักงานสามารถทําให๎ผู๎บริโภคจดจําแบรนด๑ได๎ดียิ่งขึ้น และในหนึ่งวันผู๎บริโภค
จะรับสารจากสื่อประเภทนี้สูงถึง 23 นาที ตํอวัน และยังเป็นกลุํมที่มีกําลังการซื้อสูงรวมถึงมี
พฤติกรรมในการใช๎อินเทอร๑เน็ตเป็นประจํา (“VGI เผยโฆษณาในและนอกลิฟต๑ออฟฟิศชํวยจดจํา     
แบรนด๑, 2558) ซึ่งถือเป็นอีกชํองทางการสื่อสารที่ชํวยตอนย้ํากลุํมเปูาหมายได๎เป็นอยํางดี ทั้งการ   
ยิง Ads ผําน Facebook, IG และนอกเหนือจากการเลํนมือถือ ทางแบรนด๑ยังสามารถที่จะตอกย้ํา
การสื่อสารผําน OOH Media ได๎อีกด๎วย 
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  5.5.4.2 การสํงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
   1) การจัดทํา Marketing Campaigns 
   การจัดทําโปรโมชันเพ่ือสํงเสริมการขาย ทางแบรนด๑กําหนดไว๎ 2 ประเภท คือ การ
จัดโปรโมชันในชํวงเปิดตัวสินค๎าใหมํและชํวงเทศกาลพิเศษ โดยจะจัดโปรโมชันราคาพิเศษหรือให๎ของ
แถมรํวมรายการเมื่อซื้อครบราคาตามเงื่อนไขในโปรโมชัน 
   2) การจัดโปรโมชัน Flash Sale 
   การจัดทําโปรโมชันเพ่ือสํงเสริมการขาย ในชํองทางออนไลน๑รํวมกับทาง e-Market 
Place เชํน Shopee ในชํวง 6 เดือน 6 เป็นต๎น 
   3) การพัฒนาระบบ Membership Rewards 
   การสะสมแต๎มจากการสั่งซื้อผํานทาง Line เพ่ือที่เป็นการทําการตลาดตํอเนื่องกับ
กลุํมลูกค๎าเพ่ือให๎เกิดการซื้อซ้ํา และยังเป็นการเพิ่มจํานวนมูลคําในตะกร๎าการสั่งซื้อในแตํละครั้ง
เพ่ือที่จะได๎นําแต๎มสะสมมาใช๎เป็นสํวนลดเมื่อครบตามเงื่อนไข 
 5.5.5 กลยุทธ๑ด๎านบุคลากร 
 สร๎างการรับรู๎และทักษะในการสื่อสารของพนักงานเกี่ยวกับตัวตนของแบรนด๑ LE JIA ที่
มุํงเน๎นแนวความคิด Ayurvedic Eating ที่วํา “คนเราจะมีสุขภาพดีได๎นั้นไมํจําเป็นต๎องรับประทาน
อาหารเสริม เพียงแคํเลือกรับประทานอาหารมื้อหลักท่ีมีประโยชน๑ คุณก็มีสุขภาพท่ีดีได๎” โดยจะ
นําเสนอเรื่องอาหารเพ่ือสุขภาพท่ีนําเสนอคุณประโยชน๑ของสมุนไพรจีน โดยสร๎างภาพลักษณ๑ของ
ผู๎เชี่ยวชาญที่ให๎ความรู๎องค๑รวมเก่ียวกับประโยชน๑และสรรพคุณของสมุนไพรจีนที่นํามาเป็นวัตถุดิบอง
ผลิตภัณฑ๑ และสร๎างความเชื่อเกี่ยวกับคุณประโยชน๑ตํอสุขภาพจากการเลือกรับประทานอาหารที่มี
สํวนของสมุนไพรจีนเพ่ือบํารุงและฟ้ืนฟูสุขภาพ โดยพนักงานต๎องได๎รับการอบรมจนสามารถอธิบาย
รายละเอียและสื่อสารกับผู๎บริโภคให๎เข๎าใจถึงคุณประโยชน๑และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ๑ LE JIA  
 5.5.6 กลยุทธ๑ด๎านกระบวนการให๎บริการ 
 ทางแบรนด๑ LE JIA ผํานชํองทางออนไลน๑ และออฟไลน๑ โดยเน๎นสัดสํวน 80 : 20 เพ่ือให๎
เข๎ากับไลฟ์สไตล๑ของผู๎บริโภคในปัจจุบัน ซึ่งใน 2 ชํองทางดังกลําวพนักงานต๎องสามารถตอบคําถามข๎อ
สงสัย และอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ๑ได๎เป็นอยํางดีโดยยึดรูปแบบบทสนทนาที่เตรียม
เนื้อหาไว๎เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเข๎าใจตัวผลิตภัณฑ๑ได๎งําย 
  1) ชํองทางออนไลน๑ เป็นการสื่อสารผํานทาง Facebook, IG, Line และ E-market 
Place (Shopee) 
  2) ชํองทางออฟไลน๑ จะเป็นการออกบูธขายสินค๎าโดยเลือกสถานที่ตรงกลุํมเปูาหมาย
เพ่ือให๎ลูกค๎าเข๎าถึงและเป็นที่รู๎จักมากยิ่งขึ้น 
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  3) สํวนขั้นตอนหลังจากท่ีผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ๑ต๎องมีการแนะนํา เชํน ให๎
ผู๎บริโภคหลีกเลี่ยงการทานหัวไชเท๎าหลังทานผลิตภัณฑ๑อยํางน๎อย 1 วัน เพ่ือให๎รํางกายได๎ดูดซึม
สารอาหารจากตัวสมุนไพรได๎อยํางเต็มที่ โดยเงื่อนไขขึ้นอยูํกับวัตถุดิบในแตํละเมนูของผลิตภัณฑ๑ 
 5.5.7 กลยุทธ๑ด๎านลักษณะแวดล๎อมทางกายภาพ 
 ทางแบรนด๑จะสร๎างประสบการณ๑ให๎กับลูกค๎า โดยกําหนด ธีม สี และภาพลักษณ๑ ในทุก
ชํองทางการสื่อสารไมํวําจะเป็นทาง Offline และ Online เพ่ือที่จะทําให๎เกิดการจดจําแบรนด๑สินค๎า 
 



 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ  
 ดําเนินการจดทะเบียนบริษัทภายใต๎ชื่อ L J Co., Ltd. โดยประกอบธุรกิจจําหนํายอาหาร
เพ่ือสุขภาพ 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 การเลือกสถานที่ตั้งของธุรกิจเป็นห๎องแถวบริเวณสวนหลวงแสควร๑ เพ่ือยื่นเรื่องเป็นสถานที่
จัดเก็บอาหาร 
 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 เนื่องจากทางบริษัทเป็นการจ๎างโรงงานผลิตอาหารในรูปแบบ OEM ดังนั้นทางบริษัทจึง
ดําเนินในสํวนการยื่นเรื่องขออนุญาตแจ๎งเป็นสถานที่จัดเก็บอาหาร  
 6.1.3 ภาษีและประกันสังคม  
 ปฏิบัติตามประกันสังคมหักจากเงินเดือนของพนักงานแตํละคนตามกฎหมาย 750 บาทตํอ
เดือน หรือ 9,000 บาทตํอปี  
 
6.2 แผนการด าเนินงาน  
 6.2.1 แผนการดําเนินงานกํอนการเปิดให๎บริการ 
 มีการคิดและปรับปรุงสูตรและกระบวนการผลิตซุปเพ่ือให๎ได๎รสและคุณภาพที่เป็น
มาตราฐาน 
   1) จัดพื้นที่ตามกฎระเบียบและขออนุญาตสถานที่จัดเก็บอาหาร 
   2) การจัดเตรียมอุปกรณ๑สํานักงาน  
   3) การคัดเลือกจัดหาพนักงาน 
   4) การวางแผนชํองทางการจัดจําหนํายสินค๎า 
   5) การวางแผนการตลาด เนื้อหา ถํายรูปสินค๎าสําหรับการโปรโมต 
   6) การจัดวางตารางรอบในการจัดสํงสินค๎า 
   7) การจัดทําบทสนทนาในการนําเสนอสินค๎าและการให๎ข๎อมูลลูกค๎า 
   8) วางระเบียบลําดับขั้นตอนในการแพ็กก้ิงสินค๎าเพ่ือมอบให๎กับลูกค๎า 
  6.2.1.1 การเลือกทําเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
   1) การแบํงกั้นสถานที่สําหรับเก็บอาหารแชํงแข็งให๎เป็นสัดสํวน 
   2) การจัดพ้ืนเป็นโซนออฟฟิศขนาดเล็กและสถานที่บรรจุสินค๎าเพ่ือจัดสํง 
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   3) จัดเตรียมสถานที่ให๎สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดสถานที่สําหรับกรณีท่ี
ต๎องการเปิดพื้นที่ให๎มีอากาศถํายเทสะดวก เพ่ือรองรับสถานการณ๑โรคระบาด 
  6.2.1.2 ขั้นตอนการดําเนินงานกํอนการเปิดให๎บริการ  
   1) ตรวจสอบคุณภาพสินค๎าท่ีทางโรงงานจัดสํงเพ่ือทําสต็อกสินค๎า 
   2) จัดเตรียมตู๎แชํแข็งสําหรับจัดเก็บอาหาร 
 6.2.2 แผนดําเนินงานภายหลังการเปิดให๎บริการ  
 จัดการประชุมการทํางานทุก ๆ 3 เดือนเพ่ือแลกเปลี่ยนสอบถามปัญหาที่เกิดขึ้นในการ
ทํางานและนําข๎อมูลที่ได๎มาหาแนวทางในการปรับปรุง แก๎ไข และ/หรือลดข๎อผิดพลาดในอนาคต 
 6.2.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน  
   1) โซนออฟฟิศ 
   2) สถานที่จัดเก็บสินค๎าแชํแข็ง (Inventory) 
   3) โซนจัดเก็บอุปกรณ๑ตําง ๆ และเครื่องมือในการบรรจุสินค๎า 
   4) พ้ืนที่จัดเตรียมแพ็กสินค๎า และพ้ืนที่สําหรับจัดสํง  
   5) ตู๎เย็นที่จัดเก็บออร๑เดอที่จะเตรียมสํงสินค๎า 
   6) แบํงโซน Rider เพ่ือรับสินค๎า 
 
6.3 ขั้นตอนการจัดหาสินค้า 
 6.3.1 ขั้นตอนการผลิต  
 ทําการสั่งซื้อวัตถุดิบสมุนไพรจีนโดยนําไปแปรสภาพบางชนิด เชํน การนําโสมไปปั่นเป็นผง
เพ่ือเตรียมสํงตํอวัตถุดิบให๎กับโรงงานผลิตอาหาร OEM 
 6.3.2 ขั้นตอนการจ๎างทําของ 
  6.3.2.1 การเลือก Supplier สมุนไพรจีน เลือกบริษัทนําเข๎าสมุนไพรจีนและยาที่มีความ
นําเชื่อถือ และมีคุณภาพ โดยระยะเวลาในการสั่งสินค๎าประมาณ 1 เดือน 
  6.3.2.2 การเลือก OEM  
   1) ปัจจัยที่ใช๎ในการพิจารณาเลือกโรงงาน OEM  
    - พิจารณาเลือกโรงงานที่ได๎มาตรฐานการผลิตและมีประสบการณ๑ (ได๎รับ
ใบอนุญาตและสามารถยื่นจดทะเบียนกับองค๑การอาหารและยา (อ.ย.) ได๎) 
    - พิจารณาจากเทคโนโลยีการผลิตแบบแชํแข็งและประเภทบรรจุภัณฑ๑แบบถ๎วย
ที่ทางโรงงานสามารถทําได๎ตามความต๎องการ 
    - จํานวนการผลิตขั้นต่ํา 500 กิโลกรัม 
    - ความนําเชื่อถือและชื่อเสียงของเชฟผู๎พัฒนาสูตรอาหาร 
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    - ความหลากหลายในการพัฒนาสูตรที่สามารถตอบสนองความต๎องการของ
งบประมาณและต๎นทุน 
   2) รายละเอียดและข๎อตกลงเกี่ยวกับขั้นตอนในการรับจ๎างผลิตอาหาร  
    - คําพัฒนาสูตรอาหาร 100,000 บาท 
    - ในการทดลองสูตรแตํ batch จะได๎สินค๎าตัวทดลองประมาณ 5kg/10kg และ
ปรับปรุงสูตรได๎ไมํเกิน 3 ครั้ง ระยะเวลาในการพัฒนาตํอสูตรอาหาร 1 - 2 สัปดาห๑ 
    - คําบริการจดทะเบียนผลิตภัณฑ๑กับ อ.ย. 10,000-20,000 บาท  
    - การชําระเงินมัดจํา 70% กํอนเริ่มผลิต และชําระอีก 30% กํอนจัดสํงสินค๎า 
 6.3.3 ขั้นตอนการสั่งซื้อ 
 ขึ้นตอนการสั่งซื้อจะมีการแบํงเป็น 2 สํวน คือ การสั่งซื้อวัตถุดิบสมุนไพรจีน และการสั่ง
โรงงานรับผลิตอาหาร 
   6.3.3.1 ขั้นตอนการสั่งซื้อวัตถุดิบสมุนไพรจีน 
 
ภาพที่ 6.1: ขั้นตอนการสั่งซื้อวัตถุดิบสมุนไพร 

 
 

 
 
 
 

สั่งรายการสมุนไพร 

แปรสภาพสมุนไพร ไมํแปรสภาพสมุนไพร 

นํามาชั่งบรรจุ หรือผสม 
ให๎ได๎ตามสัดสํวนที่ต๎องการสําหรับการผลิต 1 Batch 

จัดสํงเข๎าโรงงานรับผลิตอาหาร 
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  6.3.3.2 ขั้นตอนการสั่งโรงงานผลิตอาหาร 
 
ภาพที่ 6.2: ขั้นตอนการสั่งโรงงานผลิตอาหาร 
 

 
 

 6.3.4 การจัดการวัตถุดิบหรือสินค๎าคงเหลือ 
 ในสํวนของวัตถุดิบสมุนไพรจีนสามารถท่ีจะคํานวนสัดสํวนปริมาณการใช๎งาน ดังนั้นการ
จัดซื้อวัตถุดิบ เพ่ือนําไปผลิตอาหารในแตํละล็อต ทางบริษัทจะมีเกณฑ๑ในการคํานวณปริมาณสมุนไพร 
โดยเกณฑ๑ท่ีใช๎สําหรับการสั่งวัตถุดิบจะเป็นปริมาณที่ใช๎งาน และสํารองปริมาณเพ่ิมอีก 25 % ไว๎
สําหรับกรณีฉุกเฉินวัตถุดิบเกิดความเสียหายสามารถที่จะมีวัตถุดิบทดแทนได๎ทันที แตํเนื่องจากเป็น
สมุนไพรที่ใช๎สํวนใหญํเป็นสมุนไพรพ้ืนฐานจึงไมํต๎องกังวลเรื่องวัตถุดิบขาดแคลนเทําที่ควร  

รับวัตถุดิบสมุนไพรจากลูกค๎า 

กระบวนการผลิตอาหาร 

ขั้นตอนการบรรจุอาหาร + Shrink Plastic 

และ ผํานกระบวนการแชํแข็ง 

รับเงินมัดจําการผลิต 70% 

จัดเตรียมสินค๎า 

ชําระเงินที่เหลือ 30 % กํอนจัดสํงสินค๎า 

โรงงานดําเนินการจัดสํงสินค๎า 
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 สํวนในกรณีสินค๎าการผลิตอาหารประเภทแชํแข็ง -18 องศาเซลเซียส ผลิตภัณฑ๑จะมี Shelf 
Life อายุของสินค๎าประมาณ 2 ปี ดังนั้นการจัดการบริหารสินค๎าคงเหลือทางบริษัทจะนําสินค๎าท่ีมี 
Shelf Life 6 เดือน นํามาทําโปรโมชั่นพิเศษเพ่ือเป็นการระบายสินค๎าคงคลัง 
 6.3.5 ขั้นตอนการบริการหรือจัดจําหนําย 
 ต๎องมีการจัดอบรมพนักงาน Admin ให๎มีความรู๎จริงเกี่ยวกับตัวสินค๎า ไมํวําจะเป็นสรรพคุณ
ตัวสมุนไพรจีน รวมถึงพนักงานในร๎านต๎องได๎ลองบริโภคสินค๎า เพ่ือให๎สามารถอธิบายตัวสินค๎า และ
รสชาติตําง ๆ เพื่อที่จะได๎นําประสบการณ๑จริงที่ได๎บริโภคมาแนะนําสินค๎าให๎กับผู๎บริโภค และตอบ
คําถามเกี่ยวกับตัวสินค๎าได๎อยํางถูกต๎อง โดยจะทําการจัดจําหนํายทางชํองทาง Offline (20%) และ  
Online (80%) 
 



 

บทที่ 7 
แผนการจัดองค์กรและการบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 เพ่ือให๎ธุรกิจดําเนินงานได๎อยํางมีประสิทธิภาพ การคัดเลือกบุคคลให๎เข๎ามาเป็นสํวนหนึ่งของ
บริษัทนั้นจึงต๎องมีการกําหนดวัตถุประสงค๑ หน๎าที่ และขอบเขตความรับผิดชอบของตําแหนํงงาน
คัดเลือกบุคคลที่มีคุณสมบัติเหมาะสมตรงตามท่ีกําหนด รวมถึงเพ่ือสํงเสริม และพัฒนาบุคลากร
สําหรับการดําเนินธุรกิจให๎ยั่งยืน 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร๎างองค๑กร 
 โครงสร๎างของบริษัท L J Co., Ltd ประกอบไปด๎วย ฝุายบริหาร ฝุายการตลาด ฝุายขาย 
และฝุายเจ๎าหน๎าที่ธุรการ ดังภาพที่ 7.1  
 
ภาพที่ 7.1: โครงสร๎างของบริษัท L J Co., Ltd. 
 

 
 
 7.2.2 หน๎าที่และความรับผิดชอบ 
 หน๎าที่และความรับผิดชอบของแตํละฝุายมีรายละเอียด ดังตํอไปนี้  
  7.2.2.1 ฝุายบริหาร  
  มีหน๎าที่บริหารภาพรวมของบริษัทและมีอํานาจพิจารณา, วางแผน, ติดตํอกับคูํค๎า 
(Suppliers และโรงงาน) และดําเนินธุรกรรมด๎านการเงิน  
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  7.2.2.2 พนักงานการตลาด  
  มีหน๎าที่ทําการตลาดกับลูกค๎า สร๎างแบรนด๑ให๎เป็นที่รู๎จักในกลุํมเปูาหมาย วิเคราะห๑ 
เทรนด๑ นําเสนอกลยุทธ๑ทางการตลาด และโปรโมตกิจกรรมทางการตลาด คัดเลือกเนื้อหา (Content) 
สําหรับกิจกรรมกระตุ๎นความสนใจและตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ๑ของลูกค๎า 
  7.2.2.3 พนักงานขาย  
  มีหน๎าที่นําเสนอและขายสินค๎าให๎กับลูกค๎าโดยตรง ขยายชํองทางการขายในฐานะคูํค๎า 
และทํายอดขายให๎ได๎ตามเปูาที่ทางบริษัทตั้งไว๎  
  7.2.2.4 พนักงาน Admin  
  มีหน๎าที่ต๎อนรับและสื่อสารกับลูกค๎าในขั้นตอนแรก เชํน การให๎ข๎อมูลผลิตภัณฑ๑, การ
ตอบคําถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ๑, การรับออร๑เดอผํานชํองทาง Social Media ของแบรนด๑, การรวบรวม
จัดสํงสินค๎า และจดบันทึกจํานวนสินค๎าคงคลัง  
 
7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การวางแผนกําลังคน  
 ทางบริษัทระบุคุณสมบัติที่ใช๎เป็นเกณฑ๑ในการพิจารณาคัดเลือกแตํละตําแหนํงหน๎าที่ดังนี้  
  7.3.1.1 พนักงานการตลาด (1 อัตรา โดยจะเริ่มวําจ๎างในปีที่ 2) 
   เพศ หญิง-ชาย 
   อายุ 25 – 35 ปี 
   จบการศึกษาข้ันต่ํา ปริญญาตรี 
   มีประสบการณ๑ทางการตลาด โดยเฉพาะ Digital Marketing อยํางน๎อย 2 ปี และมี
ความถนัดในการใช๎ Social Media ตําง ๆ 
   สามารถสื่อสารเป็นภาษาอังกฤษได๎ดี (จะพิจารณาเป็นพิเศษ) 
   มีความคิดสร๎างสรรค๑ และสามารถทํางานเป็นทีมได๎ 
   ขับรถได๎และสามารถเดินทางไปตํางจังหวัดได๎ 
  7.3.1.2 พนักงานขาย (2 อัตรา โดยจะเริ่มวําจ๎างในปีที่ 2 และ ปีที่ 3) 
   เพศ หญิง-ชาย 
   อายุ 25 – 35 ปี 
   จบการศึกษาข้ันต่ํา ปวส. 
   มีประสบการณ๑การทํางานด๎านการขายสินค๎าอุปโภคบริโภค 
   สามารถสื่อสารเป็นภาษาอังกฤษได๎ดี (จะพิจารณาเป็นพิเศษ) 
   มีไหวพริบในการสื่อสารกับลูกค๎า 
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   ขับรถได๎และสามารถเดินทางตํางจังหวัดได๎ 
  7.3.1.3 พนักงาน Admin (1 อัตรา) 
   1) เพศ หญิง 
   2) อายุ 20-25 ปี 
   3) วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา ปวส. 
   4) สามารถใช๎โปรแกรม Microsoft Office ได๎  
   5) มีทักษะการใช๎สื่อออนไลน๑ 
   6) มีไหวพริบในการสื่อสารกับลูกค๎า 
  7.3.1.4 พนักงานบัญชี (Outsource) 
   1) จ๎างพนักงานผู๎ตรวจสอบบัญชี 
   2) จ๎างพนักงานบัญชี 
  7.3.1.5 พนักงานขายสินค๎า (ออกบูธ) 
  จ๎างหนักงาน PC รายวัน เฉพาะชํวงเวลาออกบูธสินค๎า  
 7.3.2 การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 
 ทางบริษัทจะทําการคัดสรรเลือกพนักงานมาจากการประกาศในเว็บไซต๑จัดหางาน ได๎แกํ 
JobsDB.com, Jobtopgun.com  กลุํมหางานในชํองทาง Facebook Group และการประกาศผําน
ชํองทาง Fb Official Page ของแบรนด๑โดยตรง  

7.3.3 การบริหารคําตอบแทนและสวัสดิการ 
 

ตารางที่ 7.1: อัตราคําตอบแทนพนักงานของ L J Co., Ltd. 
 

ตําแหนํง วําจ๎างปีที่ อัตราการจ๎าง 
อัตราคําจ๎างรายเดือน 

(บาท) 

คําพนักงานการตลาด 2 1 18,000.00 

คําพนักงานขาย คนที่ 1 2 1 14,000.00 
คําพนักงานขาย คนที่ 2 3 1 14,000.00 

คําพนักงาน Admin + 
Packing 1 1 12,000.00 
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 อัตราคําจ๎างพนักงานจะมีการปรับฐานเงินเดือน 5% ทุกปี โดยจะพิจารณาจากผลการ
ทํางานทางการประเมินผลชี้วัด KPI  
   1) ชํวงเวลาการทํางาน วันจันทร๑ ถึง ศุกร๑ 9.00 – 18.00 น แตํพนักงาน Admin 
ต๎องรับผิดชอบในการตอบแชท และรับออร๑เดอ วันจันทร๑ ถึง อาทิตย๑ 9.00 – 18.00 น. 
    - คําลํวงเวลา 
    - เงินสมทบกองทุนประกันสังคม 
    - สวัสดิการประกันสังคมตามกฎหมาย 
    - จํานวนวันลากิจ 6 วันตํอปี 
    - จํานวนวันลาปุวย 20 วันตํอป ี
 7.3.4 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 ลักษณะการประเมินงานขึ้นอยูํกับตําแหนํงและความรับผิดชอบของแตํละฝุายที่เป็นตัวชี้วัด
การประสิทธิภาพในการทํางานของพนักงานแตํละคน ซึ่งจะมีผลตํออัตราคําตอบแทน และการปรับ
เลื่อนตําแหนํงในอนาคต 
  7.3.4.1 ตัวชี้วัดการทํางานฝุายการตลาด  
   1) ยอดผู๎ติดตามในชํองทางของแบรนด๑เป็นไปตามที่กําหนด 
   2) ยอดขายเป็นไปตามเปูาที่กําหนด 
   3) การโปรโมตสินค๎าและผลตอบรับของกิจกรรมตําง ๆ 
   4) ความเข๎าใจตัวสินค๎าและผลิตภัณฑ๑ 
  7.3.4.2 ตัวชี้วัดการทํางานฝุายการขาย 
   1) การหาชํองทางจําหนํายสินค๎าเป็นไปตามเปูา 
   2) ยอดขายเป็นไปตามเปูาที่กําหนด 
   3) จํานวนการหาลูกค๎ารายใหมํเป็นไปตามเปูาที่กําหนด 
   4) ความกระตือรือร๎นในงานที่ได๎รับมอบหมาย 
   5) ความเข๎าใจตัวสินค๎าและผลิตภัณฑ๑ 
  7.3.4.3 ตัวชี้วัดการทํางานฝุาย Admin  
   1) การประเมินความพึงพอใจของลูกค๎าหลังได๎รับบริการ 
   2) ผลจากการสุํมประเมินวิธีการในการให๎บริการข๎อมูลลูกค๎า  
   3) ความถูกต๎องแมํนยําในการจัดเรียงสํงสินค๎า 
   4) ความถูกต๎องแมํนยําในการจดบันทึกสินค๎าคงคลัง ยอดการสั่งซื้อ 
   5) ความเข๎าใจตัวสินค๎าและผลิตภัณฑ๑ 
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7.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 7.4.1 การฝึกอบรม 
   1) การฝึกอบรมเกี่ยวกับข๎อมูลความเข๎าใจในตัวสินค๎า เพ่ือที่จะได๎แนะนําให๎ข๎อมูล
ลูกค๎าได๎อยํางถูกต๎อง รวมถึงรู๎ถึงสรรพคุณเก่ียวกับสมุนไพรที่ใช๎ในตัวสินค๎า  
   2) การฝึกอบรมเกี่ยวกับองค๑ความรู๎ใหมํ ๆ หรือเครื่องมือออนไลน๑ทางด๎าน
การตลาด เพื่อนํามาปรับใช๎กับธุรกิจในการเข๎าถึงลูกค๎ากลุํมเปูาหมายและเพ่ิมยอดขายของธุรกิจ 
 7.4.2 การจูงใจและการรักษาบุคลากร 
 ทางบริษัทเล็งเห็นวําการรักษาบุลคากรนั้นสําคัญ ดังนั้นทางบริษัทพร๎อมที่จะลงทุนในตัว
บุคลากรโดยจะสํงพนักงานไปเทรนนิ่งเพื่อเสริมสร๎างทักษะใหมํ ๆ ที่เหมาะสมตามแตํละสายงาน และ
ทําให๎พนักงานเกิดความกระตือรือร๎นกับเนื้องานที่ท๎าทายมากยิ่งข้ึน เพราะในปัจจุบัน ความก๎าวหน๎า
ทางด๎านเทคโนโลยีเป็นสํวนผลักดันการเติบโตของธุรกิจที่สําคัญ ทําให๎ภาคธุรกิจเกิดการเปลี่ยนแปลง
อยํางรวดเร็ว นอกเหนือจากการเน๎นที่ทรัพยกรบุคลแล๎วการจูงใจและรักษาพนักงานก็เป็นสิ่งสําคัญที่
ทุกธุรกิจไมํควรมองข๎าม เชํน การให๎โบนัสเมื่อยอดขายของธุรกิจเติบโตไมํวําจะเพ่ิมขึ้นเล็กน๎อยก็ตาม 
ทางบริษัทก็จะมีการมอบโบนัสจํานวนหนึ่งเพ่ือเป็นแรงจูงใจในการทํางานให๎กับบริษัท และในอนาคต
เมื่อบริษัทมีการขยายขนาดธุรกิจเพ่ิมขึ้น พนักงานที่มีความสามารถก็จะได๎รับการผลักดันให๎เติบโตใน
สายงานที่รับผิดชอบด๎วยเชํนกัน 
 



 

บทที่ 8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 8.1.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได๎ในการดําเนินธุรกิจและวิเคราะห๑ผลตอบแทนทางการเงิน 
 8.1.2 เพ่ือวางแผนโครงสร๎างทางการเงินของธุรกิจ ให๎สอดคล๎องกับกลยุทธทางการตลาด
และเปูาหมายของธุรกิจ 
 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 เพ่ือวิเคราะห๑หาผลตอบแทนของมูลคําปัจจุบัน (Net Present Value) ของธุรกิจ 
 8.2.2 คํานวนอัตราผลตอบแทนภายใน Internal Rate of Return (IRR) สูงกวําต๎นทุนทาง
การเงินของกิจการ Weighted Average Cost of Capital (WACC) 
 8.2.3 ระยะเวลาในการคืนทุนของธุรกิจ (Payback Period) ภายในระยะเวลาไมํเกิน 2.5 ปี 
 
8.3 นโยบายทางการเงิน 
 8.3.1 นโยบายการตั้งเงินสํารอง ให๎เพียงพอตลอดระยะเวลาดําเนินการหรือโดยประมาณไมํ
น๎อยกวําคําใช๎จํายที่จําเป็นในระยะเวลา 6 เดือน เพ่ือให๎สามารถดําเนินธุรกิจได๎อยํางตํอเนื่อง 
 8.3.2 นโยบายการจํายเงินปันผล จะมีการพิจารณาจํายเงินปันผลประจําปีโดยจะต๎องผําน
ความเห็นชอบจากที่ประชุมผู๎ถือหุ๎น ในอัตราไมํน๎อยกวําร๎อยละ 30% 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 8.4.1 ความต๎องการเงินทุน และแหลํงที่มาของเงินทุน 
 กิจการมีการจัดหาเงินทุนจากสํวนของเจ๎าของ โดยประมาณการเงินลงทุนในกิจการเริ่มต๎นที่ 
1,300,000 บาท สําหรับลงทุนในสินทรัพย๑เริ่มต๎นและเป็นเงินทุนหมุนเวียนของกิจการ โดยมี
โครงสร๎างของเงินทุนตามสัดสํวนผู๎ถือหุ๎น ดังนี้  
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ตารางที่ 8.1: โครงสร๎างเงินทุนตามสัดสํวนผู๎ถือหุ๎น 
 

รายชื่อ จํานวนหุ๎น 
ราคา 
(บาท) 

สัดสํวนการ
ลงทุน (บาท) 

สัดสํวนการ
ลงทุน (%) 

นางสาวอัญรินทร๑ สิริวราพัชญ๑ 70,000.00 10.00 700,000.00 53% 

นางสาวมนต๑ธิดา ค๎าธัญญเจริญ 30,000.00 10.00 300,000.00 23.5% 
นางสาวภาวินี ค๎าธัญญเจริญ 30,000.00 10.00 300,000.00 23.5% 

รวม 130,000.00 
 

1,300,000.00 100% 

 
8.5 สมมุติฐานทางการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการรายได๎ 
 LE JIA คาดการณ๑ประมาณยอดขายและรายได๎การขายผลิตภัณฑ๑ซุปสไตล๑จีนเพ่ือสุขภาพ  
โดยภาพรวมรายได๎จากการขายผลิตภัณฑ๑ทางเน๎นชํองทางการขาย Online และ Offline ในอัตราสํวน 
80 : 20 โดยผลิตภัณฑ๑ราคา 200 บาท และมีชํวงราคาโปรโมชั่นรวมถึงราคาโปรโมชั่นในชํองทาง Food 
Delivery ดังนี้ 
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ตารางที่ 8.2: ประมาณการยอดขายและรายได๎รายปี ปีที่ 1 - ปีที่ 5 
 

จํานวนยอดขาย (ถ๎วย) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

1. การขายปลีก 11,744.00 16,800.00 23,850.00 35,100.00 50,400.00 
2. การฝากขาย - 4,200.00 6,000.00 6,600.00 7,200.00 

3. การราคาโปรโมชั่น 720.00 720.00 840.00 960.00 1,080.00 

4. การราคาโปรโมชั่น Delivery 2,936.00 4,200.00 7,950.00 11,700.00 16,800.00 
รวมจํานวนยอดขาย (ถ๎วย) 15,400.00 25,920.00 38,640.00 54,360.00 75,480.00 

ราคาขาย (บาท/ถ๎วย)           

1. การขายปลีก 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 
2. การฝากขาย 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 

3. การราคาโปรโมชั่น 1,140.00 1,140.00 1,140.00 1,140.00 1,140.00 
4. การราคาโปรโมชั่น Delivery 184.00 184.00 184.00 184.00 184.00 

รายได๎จากการขาย (บาท)      

1. การขายปลีก 2,348,800.00 3,360,000.00 4,770,000.00 7,020,000.00 10,080,000.00 
2. การฝากขาย - 714,000.00 1,020,000.00 1,122,000.00 1,244,000.00 

3. การราคาโปรโมชั่น 136,800.00 136,800.00 159,600.00 184,200.00 205,200.00 

4. การราคาโปรโมชั่น Delivery  568,000.00 817,600.00 1,537,000.00 2,262,000.00 3,225,600.00 
รวมรายได๎จากการขาย (บาท) 3,072,800.00 5,050,800.00 7,539,600.00 10,664,400.00 14,869,200.00 
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 8.5.2 ประมาณการต๎นทุนสินค๎าหรือบริการ 
 เนื่องจากเป็นการผลิตสินค๎าแบบ OEM ทําให๎สามารถกําหนดงบต๎นทุนสินค๎ากับทางโรงงาน
ได๎ โดยในสํวนของต๎นทุนสินค๎านี้จะรวมคําใช๎จํายในสํวนของวัตถุดิบและแพคเกจจิ้งคิดเป็น 40% ของ
ราคาขาย และอาจจะมีการปรับลดในสํวนราคาต๎นทุนได๎ในอนาคตตามจํานวนยอดการสั่งผลิตที่เพ่ิม
สูงขึ้นเป็นไปคาดการณ๑ยอดขายที่จะเติบโตขึ้นในปีถัดไป 
 จากเงื่อนไขจํานวนขั้นต่ําที่ทางโรงงานรับผลิตน้ําซุปตํอครั้งเทํากับ 500 กิโลกรัม บรรจุ    
ในถ๎วยในขนาด 250 ml โดยมีการกําหนดต๎นทุนสินค๎ากับทางโรงงาน OEM โดยให๎ Budget อยูํที่   
ถ๎วยละ 80 บาท โดยคิดรวมสํวนคําใช๎จํายด๎านวัตถุดิบ แพคเกจจิ้ง ฉลากสินค๎า และ Shrink Film 
ของผลิตภัณฑ๑ 
 
ตารางที่ 8.3: ประมาณการต๎นทุนสินค๎าและคําใช๎จํายในการผลิตสินค๎า 
 

รายการ จํานวน หนํวย ต๎นทุน รวม 
คําผลิตอาหาร 500 กิโลกรัม         

ซุปขนาด 250 ml. (Material, 
Packaging, Label, Shrink Film) 2,000 ถ๎วย 80.00 160,000.00 

คําออกแบบ          

ออกแบบ Logo และ Label (250ml) 3 ครั้ง 5,500.00 5,500.00 
คําพัฒนาสูตร         

คําพัฒนาสูตรน้ําซุป 3 ครั้ง 100,000.00 100,000.00 

คําใช๎จํายขอใบอนุญาต         
คําขอ อย. อาหาร 1 ครั้ง 10,000.00 10,000.00 

 
ตารางที่ 8.4: ประมานการต๎นทุนสินค๎าขายรายปี ปีที่ 1 – ปีที่ 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จํานวนสินค๎าที่
สั่งผลิต (ถ๎วย) 

18,000.00 28,000.00 40,000.00 56,000.00 74,000.00 

ต๎นทุนสินค๎าที่
ขาย (บาท) 

1,440,000.00 2,240,000.00 3,200,000.00 4,480,000.00 5,920,000.00 
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 8.5.3 การประมาณคําใช๎จําย  
 ธุรกิจซุปสไตล๑จีนเพื่อสุขภาพโดยใช๎เงินลงทุนประมาณ 1,300,000 บาท ในเบื้องต๎นจะมี
คําใช๎จํายที่นําไปดําเนินการจดทะเบียนบริษัท การจ๎างพัฒนาสูตรสินค๎า การเตรียมสั่งผลิตสินค๎า 
OEM การพัฒนาเว็บไซต๑และงบการตลาดเบื้องต๎น เชํน Line OA, คําเชําสถานที่ และอุปกรณ๑
สํานักงานตําง ๆ และเงินสํารองหมุนเวียนของธุรกิจ  
 
ตารางที่ 8.5: ประมาณการเงินลงทุน บริษัท L J Co., Ltd. 

 

รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

จดทะเบียนบริษัท  10,000.00 
คําพัฒนาสูตรขั้นผลิต 100,000.00 
คําสั่งสินค๎า (2 ล็อต) 320,000.00 
คําเชําสถานที่ (มัดจํา) 40,000.00 
คําออกแบบเว็บไซต๑  25,000.00 
คําบริการ Line OA 1,620.00 
คําอุปกรณ๑สํานักงาน (ปีที่ 1) 200,604.00 
เงินทุนหมุนเวียนภายในบริษัท 507,106.00 

รวม  1,204,330.00 
 
  8.5.3.1 การประมาณคําใช๎จําย  
  ภาพรวมคําใช๎จํายที่ต๎องใช๎ในการดําเนินธุรกิจแบํงออกเป็นหลายสํวนได๎แกํ คําใช๎จําย
ด๎านการดําเนินงาน และด๎านเบ็ดเตล็ด 
 
ตารางที่ 8.6: ประมาณคําใช๎จํายตําง ๆ ปีที่ 1 - ปีที่ 5 บริษัท L J Co., Ltd. 
 

คําใช๎จํายการขายและ
บริหาร 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือนพนักงาน 354,450 861,240 1,046,802 1,082,304 1,120,032 

คําประกันสังคม  23,100 67,920 86,316 88,832 89,503 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.6 (ตํอ): ประมาณคําใช๎จํายตําง ๆ ปีที่ 1 - ปีที่ 5 บริษัท L J Co., Ltd. 
 

คําใช๎จํายการขายและ
บริหาร 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คําจ๎าง Outsource บัญชี 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 

คําตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
คําเชํา Office (Rent) 260,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คําน้ํา 4,400 4,800 4,800 4,800 4,800 

คําไฟ 37,500 42,000 42,000 42,000 42,000 
คํา Internet  14,280 14,280 14,280 14,280 14,280 

คํา โทรศัพท๑  14,376 28,752 35,940 35,940 35,940 

คําเดินทาง  18,000 54,000 60,000 60,000 61,000 
คําเบ็ดเตล็ด  14,400 24,000 30,000 36,000 42,000 

คําจดทะเบียนบริษัท 10,000 - - - - 

หักคําเสื่อมราคาสะสม 36,293 43,409 44,167 44,167 41,417 
รวมคําใช๎จํายการขาย 
และบริหาร (บาท) 

850,799 1,444,401 1,668,305 2,458,843 2,694,192 

 
  8.5.3.2 คําใช๎จํายทางด๎านการตลาด  
  โดยหลักทางแบรนด๑จะเน๎นสื่อออนไลน๑เพ่ือทําการตลาดเพ่ือให๎เหมาะสมและเข๎าถึง
กลุํมเปูาหมายโดยงบการสํงเสริมการตลาดในปีที่ 1 คิดเป็น 16.4% ของรายได๎ และในปีที่ 2, 3 คิด
เป็น 11% และ 9.7% ตามลําดับ โดยทางแบรนด๑ประมาณการเฉลี่ยงบสํงเสริมการตลาดราว 10% 
ตํอปี 
 
ตารางที่ 8.7: รายการงบประมาณด๎านสํงเสริมการตลาด ปีที่ 1 - ปีที่ 5 บริษัท L J Co., Ltd. 

 

งบสํงเสริมการตลาด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
R&D Product 150,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

Line 13,620 18,420 18,420 18,420 18,420 

(ตารางมีตํอ)  
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ตารางที่ 8.7 (ตํอ): รายการงบประมาณด๎านสํงเสริมการตลาด ปีที่ 1 - ปีที่ 5 บริษัท L J Co., Ltd. 
 

งบสํงเสริมการตลาด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

FB+IG 116,900 134,300 278,300 283,300 386,300 
Website + SEM 36,000 14,000 14,000 14,000 14,000 

Ooh Media 120,000 120,000 60,000 120,000 180,000 

Event Marketing 10,800 21,890 21,890 38,000 38,000 
PC 4,500 7,500 7,500 9,000 9,000 

คํารถแชํเย็น 12,300 24,600 24,600 28,700 28,700 

สํวนลด ฝากขาย  - 126,000 180,000 198,000 216,000 
สํวนลด Promotion  7,200 7,200 8,400 9,600 10,800 

สํวนลด 10% Delivery 24,000 28,000 66,250 97,500 168,000 
รวมงบสํงเสริมการตลาด  496,520 551,910 729,360 866,520 1,119,220 

สัดสํวนงบสํงเสริม
การตลาด (%) 

16.4% 11% 9.7% 8.2% 7.6% 

รวมยอดขาย (บาท)  3,025,824 5,028,400 7,497,200 10,664,400 14,869,200 

 
  8.5.3.3 คําเสื่อมราคาสินทรัพย๑  
  ในบริษัทมีการลงทุนสินทรัพย๑ในสํวนของอุปกรณ๑สํานักงานและตู๎แชํแข็งสําหรับจัดเก็บ
สินค๎าดังรายการตํอไปนี้ โดยการประมาณคําเสื่อมราคาของธุรกิจใช๎วิธีการคํานวณแบบเส๎นตรงมี
วิธีการคํานวณดังนี้ 
  คําเสื่อมราคาตํอปี = [ราคาทุนของสินทรัพย๑ – ราคาซาก (ถ๎ามี)] ÷ อายุการใช๎งาน 
 
ตารางที่ 8.8: คําเสื่อมราคาสินทรัพย๑ บริษัท L J Co., Ltd. 
 

รายการ ปีที ่
ราคา 
(บาท) 

อายุการใช๎งาน 
(ปี) 

คําเสื่อมราคาตํอปี 
(บาท) 

 ตู๎แชํแข็ง Haier 25" *3 1 83,700.00 5 16,740.00 

 ตู๎แชํแข็ง Beko 7" *1  1 7,965.00 5 1,593.00 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.8 (ตํอ): คําเสื่อมราคาสินทรัพย๑ บริษัท L J Co., Ltd. 
 

รายการ ปีที ่
ราคา 
(บาท) 

อายุการใช๎งาน 
(ปี) 

คําเสื่อมราคาตํอปี 
(บาท) 

 Mobile   1 11,000.00 4 2,750.00 

 Notebook No1  1 14,000.00 5 2,800.00 
 Printer  1 12,000.00 5 2,400.00 

 เก๎าอ้ีทํางาน  1 4,470.00 5 894.00 

 เก๎าอ้ีทั่วไป  1 420.00 5 84.00 
 โต๏ะทํางาน Admin 1 2,990.00 5 598.00 

 โต๏ะทํางาน CEO 1 3,900.00 5 780.00 

 โต๏ะแพ็กสินค๎า 1 1,790.00 5 358.00 
 แอร๑ Mitsubishi 12000 BTU  1 23,000.00 8 2,875.00 

 แอร๑ Mitsubishi 18000 BTU  1 31,700.00 8 3,962.50 

 ตู๎เอกสาร 1 3,669.00 8 485.63 
 Notebook No2  2 14,000.00 5 2,800.00 

 Notebook No3  2 14,000.00 5 2,800.00 
 โต๏ะทํางาน Marketing   2 3,790.00 5 758.00 

 โต๏ะทํางาน Sales No1  2 3,790.00 5 758.00 

 โต๏ะทํางาน Sales No2  3 3,790.00 5 758.00 
 

ตารางที่ 8.9: รวมคําเสื่อมราคาสินทรัพย๑รายปี ปีที่ 1 - ปีที่ 5 บริษัท L J Co., Ltd. 
 

รวม ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที่ 5 

คําเสื่อมราคาสินทรัพย๑ 
(บาท) 

36,293.14 43,409.14 44,167.14 44,167.14 44,471.14 
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 8.5.4 ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
 ทางบริษัท L J Co., Ltd เป็นธุรกิจประเภท SME ซึ่งอยูํในเกณฑ๑ของการชําระภาษีเงินได๎
นิติบุคคล โดยพิจารณาจากยอดกําไรสุทธิของบริษัทใต๎เง่ือนไขดังนี้ กรณียอดกําไรสุทธิมากกวํา 
300,000 บาท แตํไมํเกิน 3,000,000 บาท ให๎จัดเก็บอัตราภาษีอยูํที่ร๎อยละ 15% ดังนั้นภายใน
ระยะเวลาดําเนินการของบริษัทในชํวงปีที่ 1 - ปีที่ 3 ทางบริษัทจึงอัตราชําระภาษีที่ 15% และในปีที่ 
4 และปีท่ี 5 จะคิดอัตราชําระภาษีท่ี 20% 
 
8.6 ประมาณการงบการเงิน 
 8.6.1 ประมาณการงบกําไรขาดทุน  
 ทางบริษัท L J Co., Ltd เริ่มดําเนินการขายผลิตภัณฑ๑อยํางเป็นทางการในเดือนมีนาคม  
ในปีที่ 1  
 
ตารางที่ 8.10: ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 แบบรายเดือน (ม.ค. – มิ.ย.) 

 

งบกําไรขาดทุน มกราคม กุมภาพันธ๑ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน 
รายได๎ 

      
รายได๎จากการขาย/
บริการ 

- - 336,400 300,000 295,200 300,000 

รวมรายได๎ - - 336,400 300,000 295,200 300,000 

ต๎นทุนขาย 
      

ต๎นทุนสินค๎าขาย - - 136,000 120,000 120,000 120,000 

รวมต๎นทุนขาย/บริการ - - 136,000 120,000 120,000 120,000 

กําไรขั้นต๎น - - 200,400 180,000 175,200 180,000 
คําใช๎จํายการขายและ
บริหาร       
เงินเดือนพนักงาน - - - 29,250 40,650 40,650 

คําประกันสังคม  - - - 1,500 2,700 2,700 

คําจ๎าง Outsource 
บัญชี 

4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.10 (ตํอ): ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 แบบรายเดือน (ม.ค. – มิ.ย.) 
 

งบกําไรขาดทุน มกราคม กุมภาพันธ๑ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน 

คําตรวจสอบบัญชี - - - - - - 
คําเชํา Office  40,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

คําน้ํา - 400 400 400 400 400 

คําไฟ - 3,000 3,000 3,500 3,500 3,500 
คํา Internet 1,190 1,190 1,190 1,190 1,190 1,190 

คํา โทรศัพท๑ 1,198 1,198 1,198 1,198 1,198 1,198 

คําเดินทาง 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
คําเบ็ดเตล็ด  1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 

คําจดทะเบียนบริษัท 10,000 - - - - - 
คําสํงเสริมด๎านการตลาด 133,620 21,100 9,700 68,600 91,600 14,300 

หักคําเสื่อมราคาสะสม 3,024 3,024 3,024 3,024 3,024 3,024 

รวมคําใช๎จํายการขาย
และบริหาร 

196,232 57,112 45,712 135,862 171,462 94,162 

กําไรกํอนดอกเบี้ยและ
ภาษ ี

-196,232 -57,112 154,688 44,138 3,738 85,838 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
(15%) 

-29,435 -8,567 23,203 6,621 561 12,876 

กําไรสุทธิ -166,798 -48,546 131,484 37,517 3,177 72,962 

อัตรากําไรสุทธิ - - 39.1% 12.5% 1.1% 24.3% 
 

ตารางที่ 8.11: ประมาณการงบกําไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน (ก.ค. – ธ.ค.) 
 

งบกําไรขาดทุน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 
รายได๎       

รายได๎จากการขาย/
บริการ 

336,400 295,200 300,000 295,200 300,000 295,200 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.11 (ตํอ): ประมาณการงบกําไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน (ก.ค. – ธ.ค.) 
 

งบกําไรขาดทุน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 

รวมรายได๎ 336,400 295,200 300,000 295,200 300,000 295,200 
ต๎นทุนขาย 

      
ต๎นทุนสินค๎าขาย 136,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวมต๎นทุนขาย/บริการ 136,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
กําไรขั้นต๎น 200,400 175,200 180,000 175,200 180,000 175,200 

คําใช๎จํายการขายและ
บริหาร       

เงินเดือนพนักงาน 40,650 40,650 40,650 40,650 40,650 40,650 

คําประกันสังคม  2,700 2,700 2,700 2,700 2,700 2,700 
คําจ๎าง Outsource 
บัญชี 

4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 

คําตรวจสอบบัญชี 0 0 0 0 0 10,000 

คําเชํา office  20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

คําน้ํา 400 400 400 400 400 400 
คําไฟ 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 3,500 

คํา Internet 1,190 1,190 1,190 1,190 1,190 1,190 

คํา โทรศัพท๑ 1,198 1,198 1,198 1,198 1,198 1,198 
คําเดินทาง 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 

คําเบ็ดเตล็ด  1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 
คําจดทะเบียนบริษัท - - - - - - 

คําสํงเสริมด๎าน
การตลาด 

8,700 23,100 24,300 61,100 20,100 20,300 

หักคําเสื่อมราคาสะสม 3,024 3,024 3,024 3,024 3,024 3,024 

รวมคําใช๎จํายการขาย
และบริหาร 

88,562 102,962 104,162 140,962 99,962 110,162 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.11 (ตํอ): ประมาณการงบกําไรขาดทุนปีที่ 1 แบบรายเดือน (ก.ค. – ธ.ค.) 
 

งบกําไรขาดทุน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 

กําไรกํอนดอกเบี้ยและ
ภาษ ี

111,838 72,238 75,838 34,238 80,038 65,038 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
(15%) 

12,876 16,776 10,836 11,376 5,136 12,006 

กําไรสุทธิ 109,138 69,538 73,138 31,538 77,338 62,338 

อัตรากําไรสุทธิ 32.4% 23.6% 24.4% 10.7% 25.8% 21.1% 
 

ตารางที่ 8.12: ประมาณการงบกําไรขาดทุนแบบรายปี ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได๎      

รายได๎จากการขาย/
บริการ 

3,053,600 5,028,400 7,486,600 10,586,400 14,734,800 

รวมรายได๎ 3,053,600 5,028,400 7,486,600 10,586,400 14,734,800 

ต๎นทุนขาย 
   

  
ต๎นทุนสินค๎าขาย 1,232,000 2,073,600 3,091,200 4,348,800 6,038,400 

รวมต๎นทุนขาย/บริการ 1,232,000 2,073,600 3,091,200 4,348,800 6,038,400 

กําไรขั้นต๎น 1,821,600 2,954,800 4,395,400 6,237,600 8,696,400 
คําใช๎จํายการขายและ
บริหาร 

     

เงินเดือนพนักงาน 354,450 861,240 1,046,802 1,082,304 1,120,032 

คําประกันสังคม  23,100 67,920 86,316 88,832 89,503 

คําจ๎าง outsource บัญชี 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
คําตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

คําเชํา office (Rent) 260,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คําน้ํา 4,200 4,800 4,800 4,800 4,800 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.12 (ตํอ): ประมาณการงบกําไรขาดทุนแบบรายปี ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

คําไฟ 35,500 42,000 42,000 42,000 42,000 
คํา Internet True  13,090 14,280 14,280 14,280 14,280 

คํา โทรศัพท๑ 599/ppl 13,178 28,752 35,940 35,940 35,940 

คําเดินทาง 1500/ppl *1 15,000 54,000 60,000 60,000 61,000 
คําเบ็ดเตล็ด  14,400 24,000 30,000 36,000 42,000 

คําจดทะเบียนบริษัท 10,000 - - - - 

คําใช๎จํายด๎านการตลาด 495,320 577,910 729,360 866,520 1,119,220 
หักคําเสื่อมราคาสะสม 36,293 43,409 44,167 44,167 41,417 

รวมคําใช๎จํายการขาย
และการตลาด  

1,338,531 2,022,311 2,397,665 2,578,843 2,874,192 

กําไรกํอนดอกเบี้ยและ
ภาษ ี

483,069 932,489 1,997,735 3,658,757 5,822,208 

ดอกเบี้ยจําย - - - - - 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
(15%) 

72,460 139,873 299,660 755,751 1,200,442 

กําไรสุทธิ 410,609 792,616 1,698,075 2,927,006 4,657,766 
อัตรากําไรสุทธิ 0.16 0.19 0.27 0.35 0.40 

กําไรสะสม 410,609 1,203,224 2,901,299 5,828,304 10,486,070 
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 8.6.2 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (รายปี 3 ปี) 
 
ตารางที่ 8.13: ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินแบบรายปี ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย๑ 
   

  

สินทรัพย๑หมุนเวียน 
   

  

เงินสด 1,338,298 1,972,342 3,601,994 6,441,967 11,259,550 

ลูกหนี้การค๎า - - - - - 

สินค๎าคงเหลือ 208,000 374,400 483,200 614,400 496,000 

 
1,546,298 2,346,742 4,085,194 7,056,367 11,755,550 

สินทรัพย๑ไมํหมุนเวียน 
   

  

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ๑ 200,604 236,184 239,974 239,974 239,974 

หัก: คําเสื่อมราคาสะสม -36,293 -79,702 -123,869 -168,037 -209,454 

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ๑ สุทธิ 164,311 156,482 116,105 71,937 30,520 

รวมสินทรัพย๑ 1,710,609 2,503,224 4,201,299 7,128,304 11,786,070 

หนี้สินและทุน 
   

  

หนี้สินหมุนเวียน 
   

  

เจ๎าหนี้การค๎า - - - - - 

หนี้สินไมํหมุนเวียน 
   

  

เงินกู๎ธนาคาร - - - - - 

สํวนของเจ๎าของ 
   

  

ทุน  1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 

กําไรสะสม 410,609 1,203,224 2,901,299 5,828,304 10,777,070 

 
1,710,609 2,503,224 4,201,299 7,128,304 11,786,070 

รวมหนี้สินและสํวนของ
เจ๎าของ 

1,710,609 2,503,224 4,201,299 7,128,304 11,786,070 
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 8.6.3 ประมาณการงบกระแสเงินสด (รายปี 5 ปี) 
 
ตารางที่ 8.14: ประมาณการงบกระแสเงินสดแบบรายปี ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสด-กิจกรรม
ดําเนินงาน    

  

กําไรสุทธิ 410,609 792,616 1,698,075 2,927,006 4,657,766 

คําเสื่อมราคา 36,293 43,409 44,167 44,167 41,417 

ลูกหนี้การค๎า - - - - - 

เจ๎าหนี้การค๎า - - - - - 
สินค๎าคงเหลือ -208,000 -166,400 -108,800 -131,200 1,110,400 

รวมกระแสเงินสด-
กิจกรรมดําเนินงาน 

238,902 669,625 1,633,442 2,839,973 5,809,583 

กระแสเงินสด-กิจกรรม
ลงทุน    

  

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ๑ -200,604 -35,580 -3,790 - - 

รวมกระแสเงินสด-
กิจกรรมการลงทุน 

-200,604 -35,580 -3,790 - - 

กระแสเงินสด-กิจกรรม
จัดหาเงิน    

  

เงินลงทุนเจ๎าของ 1,300,000 - - - - 
รวมกระแสเงินสด-
กิจกรรมจัดหาเงิน 

1,300,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ เพ่ิมข้ึน
(ลดลง) ในงวด 

1,338,298 634,045 1,629,652 2,839,973 5,809,583 

บวก เงินสดต๎นงวด - 1,338,298 1,972,342 3,601,994 6,441,967 
เงินสดสิ้นงวด 1,338,298 1,972,342 3,601,994 6,441,967 12,251,550 
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 8.6.4 การวิเคราะห๑อัตราสํวนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.15: การประเมินโครงการลงทุน ระยะเวลา 3 ปี  
 

ประเมินการลงทุน  ปีที0่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กระแสเงินสดสุทธิ (1,300,000) 410,609 792,616 1,698,075 
WACC 8% 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 41% 

มูลคําปัจจุบัน (NPV) THB 1,025,666.24  
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 2 ปี 1เดือน 

 
ตารางที่ 8.16: การประเมินโครงการลงทุนระยะเวลา 5 ปี  
 

ประเมินการลงทุน  ปีที ่0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -1,300,000 410,609 792,616 1,698,075 2,927,006 4,657,766 

WACC 8% 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 80% 

มูลคําปัจจุบัน (NPV) THB 5,952,919.80  

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 2ปี 1เดือน 
 
8.7 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 8.7.1 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Pay Back Period)  
 เงินลงทุนในธุรกิจ LE JIA 1,300,00 บาท จากแผนดําเนินงานประมาณการระยะเวลาคืน
ทุนของธุรกิจจะใช๎เวลา 2 ปี 1 เดือน 
 8.7.2 มูลคําการลงทุนสุทธิ (NPV) 
 มูลคําปัจจุบันสุทธิของธุรกิจในระยะเวลา 5 ปี เทํากับ 5,952,919.80 บาท  
 8.7.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return - IRR) 
 ธุรกิจสามารถที่จะมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนในชํวง 3 ปีแรก อยูํที่ 42% และอัตรา
ผลตอบแทนจะปรับตัวเพ่ิมขึ้นเป็น 80% ในปีที่ 5 โดยภาพรวมธุรกิจ LE JIA มีทิศทางเติบโตได๎ดีใน
ระยะยาว 
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8.8 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 การวิเคราะห๑ความเสี่ยงจากการลงุทนและความเป็นไปได๎ของแผนธุรกิจ โดยมีการ
ประเมินผลของการดําเนินงานไว๎ 3 กรณี คือ สถานการณ๑ปกติ (Base Case) สถานการณ๑ดีเยี่ยม 
(Best Case) และสถานการณ๑เลวร๎าย (Bad Case) ซึ่งหลักในการประเมินสถานการณ๑ทั้ง 3 กรณีนี้จะ
ใช๎ปัจจัยด๎านยอดขายเป็นตัวแปรหลักให๎เห็นถึงผลลัพธ๑จากการลงทุน 
 8.8.1 สถานการณ๑ปกติ (Base Case) 
 เป็นสถานการณ๑ที่ได๎ทําการิเคราะห๑ในข๎างต๎น โดยการประมาณยอดขายและรายได๎ที่
สามารถจะเป็นไปได๎โดยเหมาะสมกับสถานการณ๑ของตลาด สภาพเศรษฐกิจ และเทรนด๑การเติบโต
ของอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 8.8.2 สถานการณ๑ดีเยี่ยม (Best Case) 
 ในกรณีสถานการณ๑ที่ดีที่สุด โดยสมมุติฐานที่ยอดขายในปีแรกเพ่ิมจาก Base Case 30% 
และในปีที่ 2 - ปีที่ 5 มียอดขายเติบโตที่ 30%, 35%, 30% และ 35% ตามลําดับ จะเห็นได๎วํามูลคํา
ปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีมูลคํา 10,451,821.63 บาท และมีระยะเวลาในการคืนทุน (PB) อยูํที่ 1 ปี 4 
เดือน โดยแสดงรายละเอียดการประมาณการดําเนินงาน และผลตอบแทนโครงการลงทุนใน
สถานการณ๑ดีเยี่ยมในตารางที่ 8.16 และ 8.17 ดังนี้  
 
ตารางที่ 8.17: ประมาณการงบกําไรขาดทุนในสถานการณ๑ดีเยี่ยม (Best Case) รายปี ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได๎ 

     
รายได๎จากการขาย/
บริการ 

3,818,192 6,578,333 10,167,200 13,821,000 19,964,560 

รวมรายได๎ 3,818,192 6,578,333 10,167,200 13,821,000 19,964,560 

ต๎นทุนขาย 
     

ต๎นทุนสินค๎าขาย 1,540,000 2,695,680 4,173,120 5,653,440 8,151,840 

รวมต๎นทุนขาย/บริการ 1,540,000 2,695,680 4,173,120 5,653,440 8,151,840 
กําไรขั้นต๎น 2,278,192 3,882,653 5,994,080 8,167,560 11,812,720 

คําใช๎จํายการขายและ
บริหาร 

     

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.17 (ตํอ): ประมาณการงบกําไรขาดทุนในสถานการณ๑ดีเยี่ยม (Best Case) รายปี ปีที่ 1-    
ปีที่ 5 

 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินเดือนพนักงาน 354,450 861,240 1,046,802 1,082,304 1,120,032 

คําประกันสังคม  23,100 67,920 86,316 88,832 89,503 
คําจ๎าง outsource บัญชี 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 

คําตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

คําเชํา office (Rent) 260,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
คําน้ํา 4,200 4,800 4,800 4,800 4,800 

คําไฟ 35,500 42,000 42,000 42,000 42,000 

คํา Internet True  13,090 14,280 14,280 14,280 14,280 
คํา โทรศัพท๑ 599/ppl 13,178 28,752 35,940 35,940 35,940 

คําเดินทาง 1500/ppl *1 15,000 54,000 60,000 60,000 61,000 

คําเบ็ดเตล็ด  14,400 24,000 30,000 36,000 42,000 
คําจดทะเบียนบริษัท 10,000 - - - - 

คําใช๎จํายด๎านการตลาด  502,080 584,494 759,610 900,270 1,186,520 
หักคําเสื่อมราคาสะสม 36,293 43,409 44,167 44,167 41,417 

 รวมคําใช๎จํายการขาย
และการตลาด  

1,345,291 2,028,895 2,427,915 2,612,593 2,941,492 

กําไรกํอนดอกเบี้ยและ
ภาษ ี

932,901 1,853,758 3,566,165 5,554,967 8,871,228 

ดอกเบี้ยจําย - - - 
  

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
(15%) 

139,935 278,064 534,925 1,110,993 1,774,246 

กําไรสุทธิ 792,966 1,575,694 3,031,240 4,443,974 7,096,982 
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ตารางที่ 8.18: ประเมินโครงการลงทุนในสถานการณ๑ดีเยี่ยม (Best Case) 
 

ประเมินการลงทุน  ปีที ่0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -1,300,000 792,966 1,575,694 3,031,240 4,443,974 7,096,982 
WACC 8% 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 120% 

มูลคําปัจจุบัน (NPV) THB 10,451,821.63  
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 1ปี 4เดือน 

 
 8.8.3 สถานการณ๑เลวร๎าย (Bad Case) 
 ในกรณีสถานการณ๑เลวร๎ายที่สุด โดยสมมุติฐานที่ยอดขายในปีที่ 1 - ปีที่ 5 ลดจาก Base 
Case 30% อยํางคงที่ จะเห็นได๎วํามูลคําปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีมูลคํา 1,943,316.23 บาท และมี
ระยะเวลาในการคืนทุน (PB) อยูํที่ 3 ปี 6 เดือน โดยแสดงรายละเอียดการประมาณการดําเนินงาน 
และผลตอบแทนโครงการลงทุนในสถานการณ๑เลวร๎ายในตารางที่ 8.18 และ 8.19 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.19: ประมาณการงบกําไรขาดทุนในสถานการณ๑เลวร๎าย (Bad Case) รายปี ปีที่ 1-ปีที่ 5 
 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได๎      

รายได๎จากการขาย/บริการ 2,136,000 3,482,160 5,187,440 7,353,792 10,248,56
0 

รวมรายได๎ 2,136,000 3,482,160 5,187,440 7,353,792 10,248,56
0 

ต๎นทุนขาย      
ต๎นทุนสินค๎าขาย 862,400 1,451,520 2,163,840 3,044,160 4,226,880 

รวมต๎นทุนขาย/บริการ 862,400 1,451,520 2,163,840 3,044,160 4,226,880 

กําไรขั้นต๎น 1,273,600 2,030,640 3,023,600 4,309,632 6,021,680 
คําใช๎จํายการขายและบริหาร      

เงินเดือนพนักงาน 354,450 861,240 1,046,802 1,082,304 1,120,032 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 8.19 (ตํอ): ประมาณการงบกําไรขาดทุนในสถานการณ๑เลวร๎าย (Bad Case) รายปี ปีที่ 1-ปี
ที่ 5 

 

งบกําไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
คําประกันสังคม  23,100 67,920 86,316 88,832 89,503 

คําจ๎าง outsource บัญชี 54,000 54,000 54,000 54,000 54,000 
คําตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

คําเชํา office (Rent) 260,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คําน้ํา 4,200 4,800 4,800 4,800 4,800 
คําไฟ 35,500 42,000 42,000 42,000 42,000 

คํา Internet 13,090 14,280 14,280 14,280 14,280 

คํา โทรศัพท๑  13,178 28,752 35,940 35,940 35,940 
คําเดินทาง  15,000 54,000 60,000 60,000 61,000 

คําเบ็ดเตล็ด  14,400 24,000 30,000 36,000 42,000 

คําจดทะเบียนบริษัท 10,000 - - - - 
คําใช๎จํายด๎านการตลาด 487,320 566,710 705,310 830,280 1,066,020 

หักคําเสื่อมราคาสะสม 36,293 43,409 44,167 44,167 41,417 
 รวมคําใช๎จํายการขายและ
การตลาด  

1,330,531 2,011,111 2,373,615 2,542,603 2,820,992 

กําไรกํอนดอกเบี้ยและภาษี (56,931) 19,529 649,985 1,767,029 3,200,688 
ดอกเบี้ยจําย - - - - - 

ภาษีเงินได๎นิติบุคคล  (8,540) 2,929 97,498 353,406 640,138 
กําไรสุทธิ (48,391) 16,600 552,487 1,413,623 2,560,550 
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ตารางที่ 8.20: ประเมินโครงการลงทุนในสถานการณ๑เลวร๎าย (Bad Case) 
 

ประเมินการลงทุน  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -1,300,000 -48,391 16,600 552,487 1,413,623 2,560,550 
WACC 8% 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 32% 

มูลคําปัจจุบัน (NPV) THB 1,749,749.30 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 3ปี 7เดือน 

 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
 ถึงแม๎วําภาพรวมของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพและเทรนด๑ของการเอาใจใสํสุขภาพจะเติบโต
ได๎เป็นอยํางดี แตํทางบริษัทมีการเตรียมตัวพร๎อมรับมือกับความเสี่ยงและสถานการณ๑ท่ีไมํคาดฝันที่
อาจจะเกิดข้ึน โดยการเตรียมแผนฉุกเฉินดังกลําวจะเป็นการรับมือในด๎านของการตลาด ด๎านการ
ดําเนินงาน และด๎านการเงิน เพ่ือเป็นการทําให๎ธุรกิจนั้นสามารถดําเนินตํอไปได๎  
 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด๎านการตลาด 
 ถ๎าพบวํายอดขายไมํได๎เป็นไปตามท่ีคาดการณ๑ไว๎ ต๎องมีการตรวจสอบวําปัญหานั้นเกิดจาก
สาเหตุใดที่ทําให๎ยอดขายไมํเป็นไปตามเปูา พร๎อมทบทวนแผนการตลาดวําได๎สื่อสารตรงกับ
กลุํมเปูาหมายที่แท๎จริงหรือไมํ ถ๎าไมํต๎องปรับเปลี่ยนกลยุทธ๑ในการสื่อสารทันที โดยภาพรวมการ
ประเมินการตลาดจะทําทุกไตรมาส นอกจากนั้นในชํวงที่มีการขายผลิตภัณฑ๑ตัวแรกไปจะต๎องมีการ
เก็บข๎อมูลลูกค๎า การประเมินทําแบบสอบถามเพ่ือนํามาใช๎ในการวิเคราะห๑ความต๎องการของผู๎บริโภค
และนําไปพัฒนาสินค๎าตํอไป ระหวํางที่มีการออกสินค๎าตัวแรกในชํวง 4 เดือน ทางบริษัทต๎องเริ่ม
พัฒนาผลิตภัณฑ๑ตัวถัดไป โดยมีตารางการพัฒนาผลิตภัณฑ๑ตัวใหมํทุก ๆ 4 เดือน โดยหลักของ
ผลิตภัณฑ๑เน๎นคุณประโยชน๑สร๎างสมดุลรํางกายที่ตํางกลุํมไปจากผลิตภัณฑ๑ตัวแรก เพ่ือให๎เกิดความ
หลายหลายที่สามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภค โดยเป็นการเตรียมพร๎อมกรณีสินค๎าตัว
แรกหากไมํได๎กระแสการรับการตอบรับที่ดีต๎องมีการทบทวนยอดการสั่งผลิต และเตรียมจัดกิจกรรม
สํงเสริมเพ่ือระบายสต็อกสินค๎า รวมถึงปรับแผนนําผลิตภัณฑ๑ตัวที่สองเตรียมวางแผนจัดจําหนํายเพ่ือ
สร๎างยอดขายให๎กับบริษัททดแทน 
 เนื่องจากแผนการตลาดเน๎นไปชํองทาง Online ดังนั้นปัญหาที่หาจึงอาจจะเจาะ
กลุํมเปูาหมายไมํตรงกลุํมโดยต๎องมีการปรับแผนใหมํ รวมถึงการปรับเกมส๑รุกเข๎าถึงกลุํมเปูาหมายทาง 
Offline แทนเพ่ือให๎กลุํมเปูาหมายได๎มีโอกาสรับรู๎และรู๎จักในแบรนด๑สินค๎า ซึ่งแก๎ปัญหาโดยลงพ้ืนที่
โซนออฟฟิศ เพ่ือให๎กลุํมเปูาหมายหลักได๎ลองรสชาติชิมสินค๎า และเป็นการปิดการขาย ณ จุดขาย 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด๎านการดําเนินงาน 
 ทางบริษัทจําเป็นที่จะต๎องพิจารณาหา Suppliers ในด๎านตําง ๆ สํารองไว๎เพ่ือปูองกันเหตุ
ฉุกเฉิน เชํน วัตถุดิบไมํได๎ตามมาตรฐานที่กําหนดไว๎ ปัญหาจากการจัดสรรวัตถุดิบ แม๎กระทั่งปัญหาก
การข้ึนอัตราคําใช๎จํายในการผลิตของโรงงานผลิตอาหาร ซึ่งควรจะมีตัวเลือกโรงงานอ่ืน ๆ 
เตรียมพร๎อมไว๎ 
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 นอกจากนี้ต๎องมีกเกณฑ๑กําหนดที่ใช๎ตรวจสอบปริมาณสินค๎าคงคลัง และ Shelf Life ของ
ผลิตภัณฑ๑วําใกล๎ถึงเกณฑ๑กําหนดที่ควรจะระบายจํานวนสินค๎าคงคลัง โดยการเพ่ิมแผนโปรโมชั่นใน
การแปรสินค๎าให๎อยูํในรูปเงินสดให๎เร็วที่สุด 
 เนื่องจากผลิตภัณฑ๑เป็นประเภทอาหารแชํแข็งดังนั้นสิ่งที่ต๎องให๎ความสําคัญมากท่ีสุด คือ 
อุณหภูมิของสถานที่จัดเก็บรวมถึงการจัดสํงเพ่ือปูองการความเสียหายของสินค๎ากํอนถึงมือผู๎บริโภค
ดังนั้น ในสํวนบริเวณพ้ืนที่จัดเก็บสินค๎าแชํแข็งต๎องมีจัดตารางการตรวจสอบอุณหภูมิอยํางสม่ําเสมอ 
ถ๎าพบความผิดปกติของอุณหภูมิตู๎แชํ ต๎องมีการสุํมตรวจสอบคุณภาพสินค๎าบริเวณดังกลําวทันที
เพราะจะมีผลตํอการปรับลด Shelf Life ของล็อตสินค๎าดังกลําว โดยจะนําผลิตภัณฑ๑ไปทํากิจกรรม
พิเศษทางการตลาดเพ่ือระบายสินค๎าทันที 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด๎านการเงิน 
 มีหลายปัจจัยที่มีผลกระทบตํอด๎านการเงิน เชํน ด๎านต๎นทุนสินค๎า ด๎านคําใช๎จํายในการ
ดําเนินการธุรกิจ ดังนั้นทุกเดือนจะต๎องมีการตรวจสอบคําใช๎จํายตําง ๆ ที่เกินความจําเป็นและทําการ
ปรับลดคําใช๎จํายเหลํานั้น รวมถึงการจัดการบริหารลูกหนี้การค๎า และเจ๎าหนี้การค๎าเจรจาเกี่ยวกับ
ระยะรอบการชําระตามกําหนดเพ่ือให๎รักษาสภาพคลํอง พร๎อมกับเตรียมมองหาแหลํงเงินทุนที่
สามารถกู๎ยืมได๎ในภาวะฉุกเฉินเพื่อประคองสภาพคลํองของธุรกิจในระยะยาว 

 
9.2 แผนในอนาคต 
 แผนที่ทางบริษัทได๎วางไว๎ คือ การขยายกลุํมลูกค๎าไปยังรูปแบบ B2B  โดยนําเสนอ
ผลิตภัณฑ๑กับฝุายจัดซื้อให๎กับสถาบันที่ให๎บริการกายภาพฟ้ืนฟูสภาพรํางกาย และกลุํม Well Being 
เพ่ือนําเสนออาหารเพื่อสุขภาพที่สอดคล๎องกับตัวธุรกิจที่ใสํใจดูแลสุขภาพรํางกายให๎แข็งแรงและ
หลังจากท่ีบริษัทดําเนินกิจการจนสามารถได๎เงินคืนจากการลงทุนประมาณ 2 ปี 1 เดือน ก็จะนํา
เงินทุนดังกลําวไปขยายธุรกิจในแนวร๎านอาหาร Ready Soup Restaurant ในรูปแบบใกล๎เคียงกับ
โมเดลซึ่งในอนาคตทางบริษัทจะทําการเจาะกลุํมเปูาหมายกลุํมใหมํ ๆ จากฐานกลุํมลูกค๎าประจํา โดย
อาศัย Concept ของผลิตภัณฑ๑ท่ีเหมาะกับการเอาใจใสํครอบครัวโดยครอบคลุมทุกวัย โดยนําเสนอ
เป็น Set อาหารพร๎อมทาน เครื่องดื่ม และขนมหวาน โดยยังคงรูปแบบสไตล๑จีนที่มีประโยชน๑ตํอ
สุขภาพ เพิ่มอีกชํองทางสําหรับคนที่ต๎องการทานอาหารแบบปรุงสุก ซึ่งจะสามารถขยายฐานลูกค๎าได๎
กลุํมลูกค๎าทั้ง 2 ประเภท Fresh Food & Frozen Food ในคราวเดียวกัน ทั้งนี้รูปแบบร๎านอาหาร
สุขภาพสไตล๑จีนนี้ยังไมํมีคูํแขํงเฉพาะ ดังนั้นจึงเป็นโอกาสดีที่จะสามารถทํากําไรจากการเป็นผู๎นําใน
การครองสํวนแบํงของตลาดนี้ 
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง 
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพและความคิดเห็นเกี่ยวกับซุปบ ารุงสุขภาพ

สมุนไพรสไตล์จีน 
 
 การเก็บรวบรวมข๎อมูลเชิงปริมาณโดยการใช๎แบบสอบถามผํานทางออนไลน๑โดยการใช๎ 
Google Forms ให๎กลุํมเปูาหมายผํานทางออนไลน๑โดยใช๎ Google form โดยประกอบไปด๎วยชุด
คําถาม สํวนที่ 1 ข๎อมูลสํวนตัวเบื้องต๎นของผู๎ตอบแบบสอบถาม สํวนที่ 2 ข๎อมูลด๎านพฤติกรรมและ
ปัจจัยในการบริโภคอาหารพร๎อมทาน อาหารเพ่ือสุขภาพ สํวนที่ 3 เกี่ยวกับทัศนคติความเชื่อที่มีตํอ
สรรพคุณของสมุนไพรจีนที่นํามาประกอบอาหารบํารุงรํากาย และพฤติกรรมการซื้ออาหารผําน
ชํองทางใดและสถานที่ที่ควรจัดจําหนํายเพื่อให๎เข๎าถึงกลุํมเปูาหมาย มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง กรุณาใสํเครื่องหมาย ลงในชํองที่กําหนดตามความจริงหรือความคิดเห็นของตนเองมาก
ที่สุด 
1. เพศ  
  ( ) ชาย      
  ( ) หญิง 
2. อายุ  
  ( ) น๎อยกวํา 28 ปี  
  ( ) 28 - 35 ปี 
  ( ) 36 - 45 ปี 
  ( ) 46 – 55 ปี 
  ( ) 56 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพสมรส 
  ( ) โสด    
  ( ) สมรส 
4. ทํานมีบุตรหรือไมํ  
  ( ) มี    
  ( ) ไมํมี  
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5. รายได๎ตํอเดือน  
  ( ) ต่ํากวํา 10,000 บาท 
  ( ) 10,000 – 20,000 บาท 
  ( ) 20,000 – 50,000 บาท 
  ( ) 50,000 – 100,000 บาท 
  ( ) 100,001 – 300,000 บาท 
  ( ) มากกวํา 300,001 บาท 
6. ทํานประกอบอาชีพใด 
  ( ) นักเรียน / นักศึกษา 
  ( ) ข๎าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
  ( ) พนักงานเอกชน 
  ( ) แมํบ๎าน / พํอบ๎าน 
  ( ) ธุรกิจสํวนตัว 
  ( ) Other:_______________ 
7. ทํานมีภูมิลําเนาอยูํที่ใด 
  ( ) ก.ท.ม 
  ( ) ปริมณฑล 
  ( ) ภาคกลาง 
  ( ) ภาคเหนือ 
  ( ) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
  ( ) ภาคตะวันออก 
  ( ) ภาคตะวันตก 
  ( ) ภาคใต๎ 
 
ส่วนที่ 2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม  
8. จํานวนความถี่ในการทําอาหารรับประทานเอง ใน 1 สัปดาห๑ 
  ( ) 0-1 ครั้ง 
  ( ) 2 ครั้ง 
  ( ) 3 ครั้ง 
  ( ) 4 ครั้ง 
  ( ) มากกวํา 5 ครั้ง 
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9. ประเภทอาหารสําเร็จรูปที่ ทํานเลือกซ้ือเป็นแบบใด (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
  ( ) อาหารพร๎อมทานปรุงสุกตามร๎านค๎า 
  ( ) อาหารพร๎อมทานแบบแชํเย็น 
  ( ) อาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็ง 
10. ทํานมีความคิดเห็นอยํางไรกับการผลิตอาหารพร๎อมทานแบบแชํแข็งในปัจจุบันจะทําให๎เสียคุณคํา
ทางโภชนาการ หรือไมํ 
  ( ) ไมํเสียคุณคําทางโภชนาการ 
  ( ) เสียคุณคําทางโภชนาการ 
11. จํานวนความถี่ที่ทํานซื้ออาหารพร๎อมทานใน 1 สัปดาห๑ 
  ( ) 0 – 1 ครั้ง 
  ( ) 2 ครั้ง 
  ( ) 3 ครั้ง 
  ( ) 4 ครั้ง 
  ( ) 5 ครั้ง 
  ( ) มากกวํา 5 ครั้ง 
12. สัญชาติอาหารที่ทําชื่นชชอบและรับประทานเป็นประจํา (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
  ( ) อาหารไทย  
  ( ) อาหารฝรั่ง 
  ( ) อาหารจีน  
  ( ) อาหารญี่ปุุน  
  ( ) Other:_________________ 
13. ปัจจุบันทํานดูแลสุขภาพของตนเองด๎วยวิธีใดบ๎าง (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
  ( ) ออกกําลังกาย 
  ( ) ทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
  ( ) การทําสมาธิเพ่ือลดความเครียด 
  ( ) Other:_________________ 
14. ปัจจุบันทํานเลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพรับประทานหรือไมํ 
  ( ) ซื้อ 
  ( ) ไมํซื้อ 
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15. ปัจจัยที่ทําให๎คุณเลือกซ้ืออาหารสุขภาพดังกลําวเป็นเพราะเหตุใด (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
  ( ) เทรนด๑การรักษาสุขภาพ 
  ( ) ความงํายในการซื้อรับประทาน 
  ( ) ต๎องการบํารุงและฟ้ืนฟูสุขภาพ 
  ( ) ลดน้ําหนัก 
16. ทํานเลือกซื้ออาหารสุขภาพประเภทใดบ๎าง (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
  ( ) อาหารคีโต 
  ( ) อาหารคลีน  
  ( ) อาหารมังสวิรัติ 
  ( ) อาหารชีวจิต 
  ( ) อาหารแมคโครไบโอติกส๑ (โปรตีน, คาร๑โบ, ไขมัน, เกลือแรํ, วิตามิน แตํยังมุํงเน๎นอาหาร
ที่มีเส๎นใย) 
  ( ) อาหารวีแกน 
17. จํานวนครั้งที่ทํานรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพตํอสัปดาห๑ 
  ( ) 0 – 1 ครั้ง 
  ( ) 2 ครั้ง 
  ( ) 3 ครั้ง 
  ( ) 4 ครั้ง 
  ( ) Other:___________ 
18. ทํานเลือกทานอาหารเพื่อสุขภาพเป็นมื้อไหนของวัน (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
  ( ) อาหารเช๎า 
  ( ) อาหารกลางวัน  
  ( ) อาหารเย็น 
19. มูลคําราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ทํานจํายตํอครั้ง 
  ( ) น๎อยกวํา 100 บาท 
  ( ) 100 – 150 บาท 
  ( ) 160 – 250 บาท 
  ( ) 260 – 350 บาท 
  ( ) 360 – 450 บาท 
  ( ) มากกวํา 450 บาท 
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20. ทํานเลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพให๎ใครบ๎าง (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
  ( ) ตัวเอง  
  ( ) พํอ แมํ  
  ( ) ครอบครัว  
  ( ) บุตร  
  ( ) เพ่ือน 
21. ปัจจุบันชํองทางที่ทํานเลือกซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
  ( ) บูธ Kiosk 
  ( ) หน๎าร๎าน  
  ( ) ออนไลน๑  
22. ถ๎าเลือกซื้อผํานออนไลน๑ เลือกซ้ือผํานชํองทางใดบ๎าง (โปรดเรียงลําดับ 1,2,3,4,5) 
 

Brands อันดับที่ 1 อันดับที่ 2 อันดับที่ 3 อันดับที่ 4 อันดับที่ 5 
Line      

Instagram      

Facebook      
Shopee      

Lazada      

 
23. ปัจจัยทํานเลือกใช๎บริการ Food Delivery ไหนมากท่ีสุด 
 

Brands อันดับที่ 1 อันดับที่ 2 อันดับที่ 3 อันดับที่ 4 

Lineman     
Grab     

Robinhood     

Food Panda     
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24. รูปแบบของอาหารเพ่ือสุขภาพที่ทํานทานเป็นประจํา 
 ( ) อาหาร (เมนูที่ผํานการปรุงเสร็จ) 
 ( ) ซุป / น้ําแกง 
 ( ) อาหารเสริมแบบผงสกัด 
 ( ) อาหารเสริมแบบยาเม็ด 
25. โดยปกติทํานเคยทานอาหารบํารุงหรือเครื่องดื่มบํารุงรํางกายสไตล๑จีนหรือไมํ 
  ( ) เคย  
  ( ) ไมํเคย 
26. ทํานมีโรคประจําตัวหรือปัญหาสุขภาพหรือไมํ โปรดระบุ 
  ( ) มี              ข๎ามไปข๎อ 27 
  ( ) ไมํมี           ข๎ามไปข๎อ 28 
27. โปรดระบุ โรคประจําตัว 
_______________________________________ 
 
ส่วนที่ 3. สอบถามความสนใจและความเชื่อเกี่ยวกับการน าสมุนไพรจีนมาประกอบอาหารเพื่อ
บ ารุงร่างกาย 
28. ทํานเชื่อถือในสรรพคุณสมุนไพรจีนวํา สามารถชํวยบํารุงรํางกายให๎แข็งแรง มาก น๎อย แคํไหน 
 

ระดับ น๎อยที่สุด 
1  

2  
3  

4  

5  
 มากที่สุด 
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29. ทํานเคยทานประเภทใดบ๎าง  
  ( ) ซุปไกํดํา 
  ( ) รังนก 
  ( ) กระเพาะปลา 
  ( ) เนื้อหมู หรือ กระดูกหมูตุ๐น 
  ( ) Other:_______________ 
30. ทํานมีความสนใจที่จะเลือกอาหารสุขภาพสไตล๑จีนเป็นทางเลือกในการดูแลสุขภาพหรือไมํ 
  ( ) เลือก 
  ( ) ไมํเลือก 
31. เพราะเหตุใด 
____________________________________________ 
32. ทํานคิดวําในชํวงอายุของคุณต๎องการบํารุงรํางกายหรือฟ้ืนฟูสํวนใดบ๎าง (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ)  
  ( ) บํารุงสมอง 
  ( ) หัวใจ 
  ( ) ปอด 
  ( ) ผิวพรรณ 
  ( ) สายตา 
  ( ) ความดัน 
  ( ) ลดความอํอนล๎า เพิ่มความกระปรี้กระเปรํา 
  ( ) Other:__________________________ 
33. ถ๎ามีซุปบํารุงสุขภาพสไตล๑จีนที่บํารุงรํางกายฟื้นฟูในสํวนที่ทํานต๎องการฟ้ืนฟูอยูํในรูปแบบเมนูน้ํา
ซุปทํานจะสนใจมั้ย 
  ( ) สนใจ  
  ( ) ไมํสนใจ 
 
 
 
 
 
 



92 

34. ทํานคิดวํา ซุปสุขภาพสไตล๑จีนที่ทํานจะตัวสินใจซื้อรับประทานเลือกจากสํวนผสมที่มีพ้ืนฐานจาก
เนื้อสัตว๑ประเภทใด โปรดเรียงลําดับ 
 

ประเภท อันดับที่ 1 อันดับที่ 2 อันดับที่ 3 
ไกํดํา    

เนื้อหมู หรือกระดูกหมู    
เนื้อปลา    

 
35. ทํานคิดวํารูปแบบของซุปสุขภาพสไตล๑จีนเพ่ือบํารุงรํางกายที่ทํานต๎องการมากที่สุด 
  ( ) แบบพร๎อมทาน 
  ( ) แบบแชํแข็งพร๎อมทาน 
  ( ) บรรจุขวด 
  ( ) แบบก๎อนละลายน้ํา 
  ( ) Other:___________ 
 
36. ถ๎าทํานต๎องซื้อซุปบํารุงสุขภาพสไตล๑จีน คุณสมบัติใดบ๎างที่ทํานใช๎พิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 
เรียงลําดับ 
 
ปัจจัย น๎อยที่สุด น๎อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

สํวนผสมและสรรพคุณ      

กลิ่นของสมุนไพร  
(กลิ่นที่ชัดเจน) 

     

คุณภาพ      
แบรนด๑สินค๎า      

รสชาติ      

บรรจุภัณฑ๑      
ราคา      
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37. ถ๎าผลิตภัณฑ๑ซุปสุขภาพสไตล๑จีนที่มีสํวนผสมของโสมและสมุนไพรคุณภาพ (ที่มีเนื้อสัตว๑ไมํได๎อยูํ
ในรูปของเหลวเพียงอยํางเดียว) สามารถชํวยบํารุงให๎รํางกายรู๎สึกสดชื่น ลดอาการเหนื่อยล๎าและบํารุง
สมอง ฟื้นฟูสภาพรํางกายเหมาะกับวัยทํางานและผู๎สูงอายุ ในปริมาณ 300 ml (ขนาดใหญํกวําถ๎วย
เกี๊ยวกุ๎งใน 7-eleven) มีราคาจําหนํายอยูํท่ีราคาเทําใดที่ทํานตัดสินใจซื้อ 
  ( ) น๎อยกวํา 200 บาท 
  ( ) 200 - 240 บาท 
  ( ) 250 - 280 บาท 
  ( ) 290 -330 บาท 
  ( ) 340 - 400 บาท 
  ( ) มากกวํา 400 บาท 
38. ทํานต๎องการให๎มีการวางจําหนํายผลิตภัณฑ๑อาหารเพ่ือสุขภาพในสถานที่ใดบ๎าง (ตอบได๎มากกวํา 
1 ข๎อ) 
  ( ) ออนไลน๑ (Shopee, Lazada) 
  ( ) Food Delivery 
  ( ) ซุปเปอร๑มาร๑เก็ต 
  ( ) Kiosk โซนด๎านหน๎าซุปเปอร๑มาร๑เก็ต 
  ( ) บริเวณ ร๎านค๎า BTS โซนออฟฟิศ 
  ( ) ฝากขายร๎านจําหนํายอาหารเพื่อสุขภาพ เชํน ร๎านใบเมี่ยง 
  ( ) Other:____________________________________ 
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