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บทคัดยอ 

 

 การคนควาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

ทางสื่อสังคมออนไลน และความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทํา 

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานครทําการศึกษาโดยการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และเกบ็ 

ขอมูลดวยวิธีการสมัภาษณแบบเจาะลกึ (In-depth Interview) จากผูประกอบการที่เปนเจาของธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีทําธุรกจิผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร  

ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนทีป่ระสบ

ความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมูล จํานวน 10 ทาน ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการ

จําเปนตองเปดดําเนินธุรกิจในรูปแบบของบริษัทที่มีการจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชยแบบถูกตองตาม

กฎหมายเพือ่ใหเกิดภาพลักษณของผลิตภัณฑที่มีความนาเช่ือถือ และในการดําเนินธุรกิจจําหนาย

ผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนควรมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยการสรางยอด

จําหนายใหไดสูงทีสุ่ด สิง่ที่สําคัญที่ชวยใหธุรกจิดําเนินอยูไดอยางมีเสถียรภาพในระยะยาวข้ึน คือ  

การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติและรปูแบบที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมตาง ๆ ได  

และปจจัยสวนประสมทางการตลาดหลัก ๆ ที่เจาของธุรกิจตองใหความสําคัญ มี 4 ปจจัย คือ  

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด โดยในสภาวะ 

การที่การตลาดออนไลนมกีารแขงขันกันสูง สิง่ทีผู่ประกอบการตองใหความสําคัญ คือ การควบคุม 

ตนทุน และการลงทุนใหนอยที่สุด  
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ABSTRACT 

 

 This independent study aimed to study current business plans for selling  

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

 

Keywords: Strategy Development, Business Plan of Weight-loss Supplements,  

Social Media, Small and Medium-sized Enterprises 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การศึกษาเรื่องการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ฉบับน้ีสําเรจ็ลงไดดวยความกรุณาชวยเหลือและใหคําปรึกษา

ช้ีแนะแนวทางการศึกษาที่เปนประโยชน รวมถึงการแกไขขอบกพรองตาง ๆ ในการศึกษาวิจัยอยางดีย่ิง

จาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.ภัทรภร สงัขปรีชา อาจารยทีป่รึกษา ที่ไดใหความกรุณาและเสียสละเวลา

อันมีคาในการพจิารณาปรับปรงุใหการคนควาอิสระฉบบัน้ีมคีวามสมบรูณที่สุด รวมทั้งขอขอบพระคุณ

คณาจารยทุกทานที่ใหความรูใหคําแนะนํา และขอคิดเห็นทีเ่ปนประโยชนตอการศึกษา รวมไปถึงให 

ขอมูลหลัก ทัง้ 10 ทาน ที่เสียสละเวลาอันมีคาตอบแบบสอบถามและขอเสนอแนะอันเปนผลใหงาน 

วิจัยมีความชัดเจนครบถวนสามารถนํามาประยุกตใชงานไดจริง  

นอกจากน้ีผูศึกษาตองขอราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครอบครัว ญาติ และเพือ่นนักศึกษา 

ของผูวิจัยทุกทานที่ใหการสนับสนุนเปนกําลังใจและความชวยเหลือแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา หวังเปน 

อยางย่ิงวาการคนควาอิสระฉบบัน้ีจะกอใหเกิดประโยชนตอผูสนใจในเน้ือหาและการศึกษาคนควาตอไป 

คุณประโยชนจากผลการศึกษาครั้งน้ี ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องตอบแทนแดบุพการผีูใหกําเนิด ผูมีพระคุณ 

และคณาจารยผูประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูทุกทาน และหากมีขอผิดพลาดประการใดผูวิจัยขออภัยไว  

ณ ที่น้ีดวย 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมาและความสาํคัญของปญหา 

เน่ืองจากสงัคมในปจจบุันน้ีใหความนิยมกับการมรีูปรางทีส่มสวน ผอมบาง ซึง่สงผลทําให 

เกิดการต่ืนตัวในเรื่องของการลดนํ้าหนักเพื่อใหมีรปูรางสมสวน ผอมบาง โดยการจัดสมัมนาเรือ่ง 

“รูปลักษณ-เรอืนราง: มุมมองของวัยรุนไทย” โดย จุลนี เทยีนไทย (2547) อาจารยประจําภาควิชา

สังคมวิทยาและมานุษยวิทยา คณะรัฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ที่ศูนยมานุษยวิทยาสริินธร

พบวา คานิยมเรื่องรปูรางที่ “ผอมบาง” น้ัน สวนใหญจะไดรับอทิธิพลจากสือ่ ดารา นักรอง พยามยาม

ปลูกฝงคานิยมเหลาน้ีใหซึมลึกเขาไปในวัยรุนหญงิ จนเกิดผลกระทบเรือ่งสุขภาพตามมา ซึ่งจากการเกบ็

ขอมูลเด็กวัยรุนชายและหญิงจํานวน 36 คน ชวงอายุ 16-19 ป ระดับมัธยมปลายและมหาวิทยาลัย 

อยางละ 5 โรง ซึ่งกลุมเปาหมายมีฐานะปานกลางและคอนขางสูง โดยทีผ่ลการวิจัยระบุวา คานิยมของ

เด็กสาวสมัยน้ี ตองการทีจ่ะมรีูปรางผอมเพรียว สงูประมาณ 168-175 เซนติเมตร ไรไขมันสวนเกิน  

สมสัดสวน มีลกัษณะเปนทรงตรง อก เอว สะโพกไมตางกันมาก ซึ่งวัยรุนหญงิคิดวา รูปรางลักษณะ

ดังกลาวน้ีเปนรปูรางของสาวรุนใหม โดยบทความจาก นิตยสาร SMEs ช้ีชองรวย (2558 อางใน 

Kapook, 2558) ไดระบุไววา เทรนดสุขภาพเปนเรือ่งทีพู่ดกนัอยางหนาหูในระยะ 2 ปทีผ่านมา และ

ผูบริโภคไดใหการตอบรบัอยางจรงิจงั โดยเฉพาะในเรื่องของการมรีูปรางที่ดี สมสวน ผอมบางเหมือน

เหลาดารา นางแบบช่ือดัง ซึ่งเมื่อกลาวถึงวิธีการลดนํ้าหนักน้ันมีหลากหลายวิธี อาทิ การออกกําลังกาย

เตนแอโรบิค เขาฟตเนส การดูดไขมัน รวมถึงการปรับพฤติกรรมการรับประทานอาหาร ซึ่งบางวิธีตอง

อาศัยระยะเวลานาน ในขณะที่บางวิธีก็มีคาใชจายที่คอนขางสูง ทําใหหลาย ๆ คนพยายามแสวงหา

วิธีการลดนํ้าหนักที่ไดผลในเวลารวดเร็ว และไมตองเสียคาใชจายมากนัก น่ันก็คือ “การรบัประทาน

อาหารเสริมลดนํ้าหนัก” โดยในปจจุบันน้ีกระแสการรบัประทานอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักไดรับความ

นิยมโดยยืนยันไดจากไทยรัฐออนไลน คอลัมน “เจาะตลาดอาหารเสริมความงามกับความทาทายใน

อนาคต” (2559) ไดกลาวไววา ตลาดอาหารเสริมในประเทศไทย ประกอบไปดวย ตลาดอาหารเสรมิ

สุขภาพและรกัษาโรค ตลาดอาหารเสริมความงาม และตลาดอาหารเสริมเพิ่มสมรรถภาพทางรางกาย 

โดยปจจุบันตลาดอาหารเสรมิความงามในไทยมมีูลคาราว 1.4 หมื่นลานบาท หรอืคิดเปนสัดสวน 21% 

ของมูลคาตลาดอาหารเสรมิทั้งหมด ทัง้น้ี ในชวงป 2011-2016 ตลาดน้ีมีการเติบโตโดดเดน ซึง่มีอัตรา

เติบโตเฉลี่ยสะสมสงูถึง 12% ตอป โดยมีสินคาขายดีอยูในกลุมของผลิตภัณฑบํารงุผิวและผลิตภัณฑลด

นํ้าหนักจากการเติบโตของตลาดอาหารเสริมลดนํ้าหนักน้ีเองทําใหมผีูผลิตผลิตอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ออกวางจําหนายสูทองตลาดหลากหลายย่ีหอ ซึ่งมีทั้งผลิตภัณฑที่มีประโยชนตอผูบริโภคจรงิ ๆ และ
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ผลิตภัณฑที่ไมผานการรบัรอง และมสีวนผสมที่เปนอันตรายตอผูบริโภคซึ่งจากขาวการจับกมุผูผลิต

ผลิตภัณฑอาหารเสริมที่ไมไดมาตรฐานย่ีหอตาง ๆ อยางตอเน่ืองน้ันเชน 

 

ภาพที่ 1.1: ขาวการจบักุมอาหารเสริมลดความอวนผิดกฎหมาย 

 

 
 

ที่มา: อย.-ตร.ปคบ.ทลายรานขายยาลดความอวนผิดกฎหมาย หลัง นร.สาว ม.5 กินจนช็อกเสียชีวิต. 

(2559). ผูจัดการออนไลน. สืบคนจาก www.manager.co.th/Daily/ViewNews.aspx? 

NewsID=959 0000055958. 

 

ภาพที่ 1.2: ขาวการจับกุมอาหารเสริมลดความอวนผิดกฎหมาย 

 

 
 

ที่มา: บุกจับแหลงผลิตยาลดอวน-อาหารเสรมิผิดกฎหมาย. (2558). โพสตทูเดย. สืบคนจาก  

https://www.posttoday.com/crime/357718. 
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 จากกระแสการจับกมุผูผลิตอาหารเสริมลดนํ้าหนักผิดกฎหมายที่เสนอทางสือ่ตาง ๆ อยาง

ตอเน่ือง ทําใหผูบริโภคเริ่มหันมาสนใจกบัการศึกษาขอมูลเกีย่วกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนัก

เพิ่มมากข้ึน โดยผลการศึกษาวิจัยของ ฐิติกาญจน พลับพลาสี (2558) พบวา สื่อทีผู่บริโภคนิยมใชหา

ขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนักมากที่สุด คือ สื่อสังคมออนไลน อาทิ Website 

Facebook Instargram โดยสื่อสังคมออนไลน (Social Media) คือ หมายถึง สื่อดิจทิัลที่อยูในรปูของ

ขอมูล ภาพ และเสียง ซึง่ปจจบุันเปนสื่อที่ไดรับความนิยมในการใชเปนเครื่องมือสื่อสารระหวางกัน 

ในเครือขายทางสังคม (Social Network) ผานทางเว็บไซตและโปรแกรมประยุกตบนสื่อใด ๆ ที่มีการ

เช่ือมตอกบัอินเทอรเน็ต เน่ืองจากเปนสื่อทีส่ามารถเขาถึงไดงาย (ภาวุธ พงษวิทยภานุ, 2553) และเปน

แหลงที่รวบรวมขอมลูตาง ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักอยางครบถวน ไมวาจะเปน

รานขายผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักผานสื่อสงัคมออนไลนที่มีใหเลือกหลายราน หลากหลาย

ย่ีหอ ที่ผูบรโิภคสามารถเขาไปในรานคาออนไลนเพื่อเลอืกผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนักทีส่นใจ 

ศึกษาขอมูล สอบถามรายละเอียดจากเจาของราน รวมทั้งสามารถสัง่ซื้ออาหารเสรมิเพื่อลดนํ้าหนักผาน

รานคาออนไลนแลวรอรบัสินคาที่บานไดเลย นอกจากน้ันสื่อสังคมออนไลนยังเปนแหลงรวบรวมขอมลู

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักในทุกแงมุม รวมทั้งยังมีผูที่เคยรบัประทาน

ผลิตภัณฑมาใหขอมลูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑวามีขอดี ขอเสียอยางไร  

 ดังน้ันจึงถือไดวา สื่อสังคมออนไลนเปนสือ่ที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมลด

นํ้าหนักของผูบริโภคที่มีความสําคัญอีกชองทางหน่ึง ดังที่ ลชันา สีเหลอืง (2551) ที่ทําการศึกษาเรื่อง 

การแสวงหาขอมลูขาวสารในโฆษณาออนไลนเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อไดกลาววา สื่อออนไลนเปน

สื่อที่มอีิทธิพลตอประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาหรอืบริการของผูบริโภคในระดับสงูมาก ซึง่สอดคลอง

กับผลการศึกษาของ ภัทรวรรณ ทองสอาด (2551) ทําการศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ซื้อประกันภัยผานทางออนไลน กรณีศึกษาบริษัทเทเวศประกันภัย จํากัด (มหาชน) ที่พบวา ปจจัยที่

สําคัญทีสุ่ดที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อประกันภัยออนไลนผานทาง www.deves.co.th คือ ความ

นาเช่ือถือ ความครบถวนของการใหขอมูลของบริษัทฯ ผานทางเว็บไซต เน้ือหาในเว็บไซตครบถวน

ตามความตองการของผูใชบริการ รูปแบบ และความนาสนใจของเว็บไซตโดยรวม เชน รปูแบบ

ทันสมัย สสีันนาใชงาน มีบริการที่ตรงตามความตองการ เชน การชําระเงินผานทางออนไลน และการ

ใชงานงายตอความเขาใจ สะดวกรวดเร็ว จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวของสามารถสรุปไดวา ปจจุบัน

ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการซื้อสินคาผานสื่อออนไลนมากย่ิงข้ึน ดังน้ันจากการที่ผูวิจัยเองเปนนักธุรกจิ

ที่ดําเนินธุรกจิเกี่ยวกบัอาหารเสริมลดนํ้าหนัก จงึมีความสนใจที่จะทําการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรม 

และการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมลดนํ้าหนัก โดยใหความสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมและการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคที่ซื้ออาหารเสริมลดนํ้าหนักจากสื่อออนไลนโดยเฉพาะ เน่ืองจากธุรกิจของ

ผูวิจัยเองเนนไปในทางการจัดจําหนายสินคาผานสื่อออนไลนเปนหลัก 
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และนอกจากน้ันยังเลง็เห็นวา ปจจุบันมสีินคาและบรกิารตาง ๆ หันมาใหความสําคัญและ

สรางชองทางการติดตอสื่อสาร หรือขายสินคาผานสื่อออนไลนกันเปนจํานวนมาก ซึ่งผลการศึกษาที ่

ไดจากการศึกษาวิจัยในครัง้น้ีจะเปนประโยชนตอเจาของกจิการที่มีความสนใจในเรื่องของการทํา

การตลาดออนไลน ในดานของการนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาไปใชเปนแนวทางในการวางแผน และ

พัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนตอไปเน่ืองจากแผนธุรกิจเปน

ปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ซึง่สามารถกลาวไดวา แผนธุรกิจเปนสิ่งทีก่ําหนดเปาหมายทางธุรกิจ

อาจเปนเปาหมายโดยรวมของกิจการ และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน 

เปาหมายทางการตลาด เปาหมายทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน 

เปนตน (วิทยา ดานธํารงกลู, 2556) โดยแผนธุรกจิมีความสาํคัญกับองคการธุรกิจทกุองคการโดย 

เฉพาะอยางย่ิงในธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ซึ่งถือเปนหนวยของธุรกจิทีม่ีจํานวนมาก

ที่สุดในประเทศไทย และเปนกลไกสําคัญในการขับเคลือ่นธุรกิจโดยรวมของประเทศที่เจาของกจิการ

สวนใหญมกัจะขาดความรูความสามารถในดานของการพฒันาและการทําการตลาด (ไกรวิทย 

เศรษฐวนิช, 2550) ใหสินคาเปนทีรู่จกัของผูบริโภคในวงกวาง 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.2.1 เพื่อศึกษากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของ 

ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาถึงความตองการพฒันากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

  

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ในการศึกษา เรื่อง การพฒันากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในครั้งน้ี มุงศึกษาถึงกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ทางสื่อสังคมออนไลน ซึง่ในการศึกษาครั้งน้ี หมายถึง Facebook/ Fanpage ของผูประกอบธุรกจิ

ขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานครในปจจุบัน รวมไปถึงความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไป

ถึงปญหาและอปุสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบ

ธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 1.3.2 ขอบเขตดานกลุมประชากรท่ีจะศึกษา 

 กลุมประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผูประกอบการที่เปนเจาของธุรกจิอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลนโดยจะตองเปนผูประกอบการที่ทํา

การจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนิน

ธุรกิจ โดยในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีจะหมายถึง เจาของกจิการที่มียอดผูติดตาม Facebook หรือ

Fanpage ไมตํ่ากวา 30,000 คน และมคีวามเต็มใจใหขอมูล 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

1) ทําใหทราบถึงกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสือ่สังคมออนไลนของ 

ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานครในปจจุบัน ซึ่งขอมูลดังกลาวจะมี

ประโยชนตอการนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผน และพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริม 

ลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน ใหสามารถเขาถึงและตอบเสนองความตองการของผูบริโภคได 

เพิ่มมากข้ึนตอไป 

2) ทําใหทราบถึงถึงความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอปุสรรคในการทํา

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึง่ขอมลูที่ไดจะเปนประโยชนตอหนวยงานของรัฐบาลทีเ่กี่ยวของกับการสนับสนุน

และพัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ในประเทศไทย ในการนําไปวางแผนการพฒันา

คุณภาพและความสามารถในการแขงขันทางการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) 

ตอไป 

  

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

1) แผนธุรกิจหมายถึง แผนการดําเนินงานของธุรกิจ ทีจ่ัดทําข้ึนเพื่อเปนแนวทางในการ

ดําเนินธุรกิจทั้งในระยะสั้น 1 – 3 ป และในระยะยาว 3 – 5 ป อันประกอบไปดวยการวิเคราะหถึง

ผลกระทบตอธุรกิจทั้งทางดานมหภาค (Macro Analysis) และจลุภาค (Micro Analysis) การ

วิเคราะหธุรกิจในแงมุมตาง ๆ ทัง้ทางดานการตลาด ทางดานการดําเนินงาน ทีมผูบรหิาร และทาง 

ดานการเงนิ เพื่อเปนกรอบในการดําเนินธุรกิจ รวมไปถึงเปนแนวทางการพฒันาธุรกจิในอนาคต  

โดยในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีจะหมายถึง แผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักที่ดําเนินธุรกิจ อาทิ  

การโฆษณา ประชาสมัพันธ และการจัดจําหนายสินคาผานสือ่สังคมออนไลน 

2) อาหารเสริมลดนํ้าหนักหมายถึง ผลิตภัณฑที่ใชรบัประทานโดยตรงนอกเหนือจากการ

รับประทานอาหารหลักตามปกติโดยมจีุดมุงหมายเพื่อลดนํ้าหนัก และลดสัดสวน สําหรับผูที่มปีญหา

ในเรื่องของสัดสวน และนํ้าหนักที่มากเกินกวาปกติ 
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3) สื่อสงัคมออนไลนหมายถึง สื่อดิจิทลัที่เปนเครื่องมือในการปฏิบัติการทางสงัคม  

(Social Tool) เพื่อใชสือ่สารระหวางกันในเครือขายทางสงัคม (Social Network) ผานทางเว็บไซต 

และโปรแกรมประยุกตบนสือ่ใด ๆ ที่มีการเช่ือมตอกับอินเทอรเน็ต โดยขาวสารที่เผยแพรในสื่อสังคม

ออนไลนจะอยูในรปูของขอมลู ภาพ และเสียง ซึง่ในการศึกษาครั้งน้ี หมายถึง Facebook/ Fanpage

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ที่ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกับการจัดจําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

4) ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) หมายถึง ธุรกจิที่เปนอิสระมเีอกชนเปนเจาของทํา 

การดําเนินการโดยเจาของหรอืบุคคลในครอบครัว โดยเปนธุรกิจมีตนทุนในการดําเนินงานตํ่า และมี

พนักงานจํานวนไมมาก ซึ่งในการศึกษาครั้งน้ีจะหมายถึง ผูประกอบการทีเ่ปนเจาของธุรกจิอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีําธุรกจิผานสื่อสงัคมออนไลน 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาเรือ่งการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในครั้งน้ี ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิดและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ

เพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยนําเสนอขอมลูตามลําดับดังน้ี 

 2.1 ความรูทั่วไปเกี่ยวกับอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

 2.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับแผนธุรกิจ  

 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับสื่อสงัคมออนไลน 

 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 

2.1 ความรูท่ัวไปเก่ียวกับอาหารเสริมลดน้าํหนัก 

 ในปจจบุันน้ีอาหารเสริม หรือผลิตภัณฑเสรมิอาหารเริ่มเปนที่นิยมมากข้ึนในกลุมคนทีท่ํางาน

ทั่วไปจนถึงกลุมคนทีท่ํางานหนัก เวลาพกัผอนนอย ไมมีเวลาที่จะรับประทานอาหารใหครบหาหมูได 

หรือไมก็อาหารทีร่ับประทานในชีวิตประจําวันไมเพียงพอตอความตองการ โดยปจจบุันอาหารเสรมิมี

หลายรูปแบบ นอกจากอาหารเสริมเพื่อสุขภาพแลว ยังมอีาหารเสริมประเภทที่ใหความงาม เชน 

อาหารเสริมผิวขาว อาหารเสริมลดนํ้าหนัก และอาหารเสริมบํารุงสมองสําหรับคนที่ตองใชความคิดใน

การทํางานมาก ๆ หรือเผชิญกบัความเครียดมาก ๆ โดยในการศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยจะขอกลาวถึง อาหาร

เสริมลดนํ้าหนัก ซึง่เปนบริบทหลักในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 2.1.1 ความหมายของอาหารเสรมิลดน้าํหนัก 

กองควบคุมอาหาร (2557) กลาววา ผลิตภัณฑเสริมอาหาร หมายถึง อาหารและเครื่องด่ืมที่

บรรจุในรปูผลิตภัณฑสําเรจ็รปูทงัชนิดที่เปนเม็ด ผง หรือนํ้าใชรับประทานหรือด่ืมเพื่อเปนอาหารเสรมิ 

นอกเหนือจากอาหารมือหลกั เพื่อปองกันดูแลสุขภาพ โดยผูที่ใชสวนมากเปนผูที่มสีุขภาพปกติ ไมใช

ผูปวย 

 Aronne, Powell และ Apovian (2011) กลาววา อาหารเสริมลดนํ้าหนัก คือ สารทีม่ีผล

ทางเภสัชวิทยา ซึ่งจะลดหรือควบคุมนํ้าหนัก ยากลุมน้ีจะเปลี่ยนแปลงหน่ึงในกระบวนการพื้นฐานของ

รางกายมนุษยการควบคุมนํ้าหนักโดยการเปลี่ยนแปลงทั้งความอยากอาหารหรือการดูดซึมพลงังาน 

โดยรูปแบบการรกัษาหลกั ๆ สําหรับผูทีม่ีนํ้าหนักเกิน และอวน เปนเรื่องเฉพาะบุคคล แตจะยังคงเปน

การควบคุมอาหารและการออกกําลังกาย 

 

 



8 

Cooke และ Bloom (2006) กลาววา อาหารเสริมลดนํ้าหนักเปนสารสกัดจากธรรมชาติ 

ที่มีประสทิธิภาพในการชวยเผาผลาญ การขับถาย ระบบไหลเวียนในรางกาย และชวยดักจบัไขมัน  

จึงชวยลดนํ้าหนักไดโดยไมมีผลขางเคียงหรืออันตรายตอรางกาย พืชพรรณที่นํามาสกัดเปน

สวนประกอบในอาหารเสริมลดนํ้าหนัก 

 กลาวโดยสรุป อาหารเสริมลดนํ้าหนัก คือ สารที่มผีลทางเภสัชวิทยา ซึ่งจะลด หรือควบคุม

นํ้าหนัก โดยถูกผลิตและจัดทําใหอยูรปูของเม็ด ผง หรือนํ้า โดยรูปแบบการรกัษาหลกั ๆ สําหรับผูทีม่ี

นํ้าหนักเกนิ และอวน เปนเรื่องเฉพาะบุคคล แตจะยังคงเปนการควบคุมอาหารและการออกกําลังกาย 

2.1.2 ประเภทของอาหารเสริมลดน้ําหนัก 

 ราเชนท จงธีรโชติ (2558) กลาววา อาหารเสรมิลดนํ้าหนัก แบงเปนกลุมใหญ 3 ประเภท คือ 

กลุมที่ชวยลดการดูดซมึไขมัน กลุมที่ชวยดึงแปงหรอืคารโบไฮเดรตมาเปนพลงังานและกลุมอาหาร

ไขมันตํ่า โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1) กลุมอาหารเสริมที่ลดการดูดซมึไขมัน มักมสีวนประกอบของสารที่ชวยใหไขมันที่เรา

รับประทานทานเขาไปไมถูกดูดซึม โดยจะไปดักจบัไขมันและขับถายออกมา ดังน้ันกินอาหารที่มีไขมัน

สูงเทาไรก็ขับออกมาหมดก็เลยชวยลดความอวน การรบัประทานอาหารเสรมิกลุมน้ีตองระวัง ภาวะแร

ธาตุในรางกายไมสมดุลเพราะสารอาหารบางอยางในรางกายก็ตองการไขมันมาชวยดูดซึมน่ันเอง  

2) กลุมอาหารเสริมที่ชวยนําแปงหรือคารโบไฮเดรตทีเ่พิ่งทานเขาไปเปลี่ยนเปนพลงังาน 

แทนที่จะเปนไขมัน อาหารเสรมิลดนํ้าหนักสวนน้ี ถือวาเปนวิธีการลดความอวนที่ปลอดภัยวิธีหน่ึง  

ย่ิงออกกําลังกายประสทิธิภาพการเผาผลาญไขมันเปนพลงังานจะย่ิงเพิ่มเปนเทาตัว ทําใหรางกายมี

เรี่ยวมีแรงมากข้ึน เพราะรางกายมีพลงังานมาใชเพียงพอ อาหารเสริมกลุมน้ีมกัผลิตจากสารสกัดจาก

ผลสมแขก 

3) กลุมอาหารเสริมไขมันตํ่า อาหารเสรมิชนิดน้ีสวนใหญมักจะแนะนําใหรับประทานแทน

อาหารบางมือ้โดยอางวาอาหารเสริมชนิดน้ีไดคิดสูตรทีม่ีสารอาหารเพียงพอ ไขมันตํ่าเหมาะแกการลด

นํ้าหนัก แตสิ่งที่ควรระวังคือ อาหารเสริมสูตรตาง ๆ น้ีอาจไมเพียงพอหรือเหมาะสมก็ความตองการ

ของรางกายของเราอยางแทจริง เกิดผลเสียตามมาและไมสามารถรบัประทานไดนาน 

 กระทรวงสาธารณสุข (2560) ไดกลาววา ประเภทของผลิตภัณฑอาหารที่ใชเพือ่ลดนํ้าหนัก 

ไดแก 

1) ผลิตภัณฑทีผ่ลิตจากใยพืช ผลิตภัณฑในกลุมน้ี มักจะอยูในรูปของผลิตภัณฑสําเร็จรูป เชน 

อาหารสําเร็จรูปที่ปรุงแตงใหมีพลังงานตํ่า ผลิตภัณฑกลุมน้ีมักจะผลิตมาจากพืชที่มเีสนใยอาหารมาก 

เชน หัวบุก เมล็ดแมงลักสกัด ที่ทําเปนแบบสําเรจ็รูป สามารถรับประทานไดอยางสะดวก บางชนิด

เมื่อกินเขาไปแลวจะพองตัวในกระเพาะอาหารทําใหรูสึกอิม่ ไมหิว แตไมใหคุณคาสารอาหารตามที่เรา

ตองการอยางเพียงพอ นอกจากน้ียังพบวา สารกลโูคแมนแนน (Glucomannan) ที่อยูในหัวบุก
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สามารถดูดซบันํ้าไดดี และพองตัวเปนวุนไดถึง 30 – 50 เทา ชวยใหอุจจาระน่ิม ถายคลอง แตมีขอ

ควรระวัง คือ สารกลูโคแมนแนนเปนสารทีล่ะลายนํ้าไดสูง จบันํ้าไวกับโมเลกลุปริมาณมาก การ

รับประทานกลโูคแมนแนนจึงตองด่ืมนํ้าในปริมาณ มิฉะน้ันแลวกลูโคแมนแนนจะดึงนํ้าภายในทางเดิน

อาหาร หรือจากเซลลลําไสทําใหเกิดอาการขาดนํ้าจนเกิดปญหาข้ึนได (วินัย ดะหลัน, 2544) และ

อาจจะไปขยายตัวในลําไสจนลําไสแตกได ฉะน้ันตองด่ืมนํ้าตามมาก ๆ อยางนอย 1 – 2 แกว หัวบุก

จะไดไมเปนเจลแข็งอุดตันทางเดินอาหาร และไมควรกินติดตอกันเวลานาน ๆ เพราะอาจทําให

รางกายขาดวิตามินและสารอาหารบางอยางได ดังน้ันการรบัประทานกลูโคแมนแนนเปนเวลานาน 

จึงควรใสใจตอภาวะไมพึงประสงคเหลาน้ีดวย 

2) ผลิตภัณฑทีผ่ลิตจากสวนนอกหรือเปลือกของสัตว ผลิตภัณฑน้ี คือ แอบซอรบทิอล 

(Absorbital) มีลักษณะเปนเสนใยอาหารชนิดหน่ึงที่เรียกวา ไคโตซาน ที่ผลิตจากสวนนอกหรอื

เปลือกของสัตว เชน เปลือกกุง เปลือกปู โดยเมือ่นํามายอยสลายแลวจะไดสารไคโตซานที่มีคุณสมบัติ

ในการจบัไขมันไดดี ทําใหเกิดสารที่มีโครงสรางขนาดใหญไมสามารถถูกดูดซึมได สารกลุมน้ีผานจาก

ลําไสเล็กไปจนถึงลําไสใหญ ซึ่งไขมันอาจถูกยอยโดยแบคทีเรียในลําไสใหญหรือถูกขับถายออกจาก

รางกายในทีสุ่ด การที่รางกายดูดซึมไขมันและคอเลสเตอรอลลดลงเชนน้ีทําใหมกีารอางสรรพคุณวาไค

โตซานสามารถใชลดไขมันในเลือดตลอดจนเปนผลิตภัณฑทีใ่ชลดนํ้าหนักหรือลดความอวนได แต

อยางไรก็ดีปจจุบันสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ใหข้ึนทะเบียนเปนผลิตภัณฑเสรมิอาหาร 

แตไมสามารถรับรองผลในการลดความอวนได ปจจุบันมีการใชแอบซอรบทิอลในการควบคุมนํ้าหนัก

ลดระดับโคเลสเตอรอลและไตรกลเีซอรไรดในเลือด ซึ่งตองระมัดระวังในเรื่องของการขาดสารอาหาร

จําพวกวิตามินที่ละลายในไขมัน ไดแก ดี อี เค สิ่งที่ควรคํานึงถึง คือ การใชแอบซอรบทิอลจะมีผลใน

ดานลดการดูดซมึไขมันจากอาหารที่เรากินเทาน้ัน ไมสามารถเขาไปดึงไขมันที่รางกายสะสมอยูในรปู

ของเน้ือเย่ือไขมันตามสวนตาง ๆ ของรางกายได รวมถึงไมสามารถลดการสะสมของสารอาหารอื่น 

เชนกัน 

3) ผลิตภัณฑที่มีฤทธ์ิชวยระบาย ผลิตภัณฑในกลุมน้ี บางครัง้อยูในรูปของสมุนไพร ไดแก 

ข้ีเหลก็ ฝกคูน ชุมเห็ดเทศและมะขามแขก ซึง่สมุนไพรเหลาน้ีมีสารสําคัญจําพวก แอนทราควิโนน 

(Anthraquinone) ที่ออกฤทธ์ิระคายเคืองลําไส ทําใหมกีารบีบตัวเพิม่ข้ึน จึงมกีารขับถายของเสีย

ออกจากรางกายดีข้ึน แตสมุนไพรน้ีมีขอควรระวังในการใช คือ อาจระคายเคือง ทําใหมปีวดมวนหรอื

หากใชติดตอกันนานเกิน อาจทําใหรางกายเกิดความเคยชินตอยา พอหยุดยาอาจไมถายหรือถาย

ลําบากข้ึน มีบางคนเขาใจผิดคิดวาการรบัประทานมะขามแขกจะทําใหลดความอวนได แตปรากฏวา

เมื่อใชนาน ๆ อาจพบวามกีารทําลายระบบประสาทที่ควบคุมการบีบตัวของลําไสได 
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 4) สารสกัดจากสมแขก สารสกัดจากสมแขกน้ีสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาไดข้ึน

ทะเบียนในลักษณะของผลิตภัณฑเสริมอาหาร จึงไมสามารรบัรองผลในการลดความอวนได โดยสาร

สกัดจากผลสมมะขามแขกที่สําคัญในการนํามาลดนํ้าหนัก คือ สารไฮโดรอกซซีิตรกิแอซิค 

(Hydroxycitric Acid) HCA สารสกัด เรียกวา Hi – Sole (High HCA concentration water 

solution) ซึ่งจากการคนควาพบวา สาร HCA น้ีสามารถยับย้ังการทํางานของเอ็นไซม ทีเ่กี่ยวของกบั

การสงัเคราะหกรดไขมันและโคเลสเตอรอลได และยังมีคุณสมบัติชวยยับย้ังไมใหรางกายของคน 

เปลี่ยนสารอาหารจําพวกแปงเปนไขมัน มผีลลดการสรางกรดไขมันและคอเลสเตอรอล แตสิง่ที่ควร

คํานึงถึง คือ การใชผลิตภัณฑดังกลาว เพื่อลดนํ้าหนักน้ัน จะตองเขาใจใหถูกตองวา สาร HCA มีผล

ตอสารอาหารประเภทแปงเทาน้ัน ไมใชกับอาหารทุกชนิดทีเ่รากินเขาไป ซึง่มีทัง้สารอาหารประเภท

โปรตีนและไขมัน ซึ่งกส็ามารถเกบ็สะสมในรางกายไดเชนกนั 

 5) ชาเขียว หรือ Green Tea (Camellia Sinensis) จะมสีารสําคัญกลุม Polyphenolics สูง 

ไดแก Epicatechin, Epicatechingallate, Epigallocatechin และ Epigallocatechingallate  

ซึ่งสารเหลาน้ีจะมีองคประกอบของ Cafeeeine และ Tannis โดยสารกลุม Polyphenolics จะยับย้ัง

เอนไซม Catechol – O – Methyl – Transferase (COMT) เน่ืองจาก COMT จะเปนเอนไซมที่ใช

ทําลาย Noradrenaline ซึ่งเปน Neurotransmitter ที่สําคัญทําใหรางกายเผาผลาญพลังงาน และ/

หรือการยับย้ังการดูดซึมไขมัน 

 6) กรดไลโนเลอกิ หรอื Conjugated Linoleic acid (CLA) เปนกรดไขมันที่ไมอิ่มตัว พบใน

นํ้ามันของพืช ไดแก ดอกคําฝอย (Sunflower) นํ้ามันมะกอก (Olive Oil) เปนตน และจากการศึกษา

ของ Blankson ถึงผลของกรดไลโนเลอิกตอการลดปริมาณไขมันในคนที่มีนํ้าหนักมาก 60 คน และ

อาสาสมัครทีม่ีรปูรางอวน (คาดัชนีมวลกาย 25 - 35 กก./ม2) แบงเปน 5 กลุม ดังน้ี (1) ยาหลอก  

(2) CLA 1.7 กรัม (3) CLA 3.4 กรัม (4) CLA 5.1 กรัม (5) CLA 6.8 กรัม ใหยาเปนเวลา 2 สัปดาห 

ผลการศึกษาพบวาในคนที่ไดรบักรดไลโนเลอกิ (CLA) สามารถลดปริมาณไขมันแตกตางอยางมี

นัยสําคัญเมื่อเปรียบเทียบกบัยาหลอก โดยเฉพาะในกลุมที่ไดรับ CLA 3.4 และ 6.8 กรัม แตกตางมาก 

ดังน้ัน การจะลดปริมาณไขมัน ตองเริ่มต้ังแต 3.4 กรัมข้ึนไป แตผลของการลดนํ้าหนักไมแตกตางกับ

ยาหลอก 

 นอกจากน้ันยังพบวา เอมอร บญุสมัพันธ (2547) ไดกลาววา ผลิตภัณฑเสริมอาหารแบงเปน 

3 ประเภทใหญ ๆ คือ ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อควบคุมนํ้าหนัก ซึ่งเปนตลาดที่ใหญทีสุ่ดใน 3 ตลาด 

โดย ผลิตภัณฑเสรมิอาหารเพือ่ควบคุมนํ้าหนักที่ใชในปจจุบนัมี 2 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมทีเ่ปนเสนใย 

อาหาร (Dietary Fiber) ไดแก เสนใยอาหาร (Diet Fiber) สารสกัดจากหัวบกุ (กลโูคแมนแนน)  

สารสกัดจากเปลือกสัตวทะเล (ไคโตซาน) และกลุมที่เกี่ยวของกับเมตาบอลซิึม (Metabolism) ไดแก  

สารสกัดจากผลสมแขก  
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 2.1.3 สถานการณดานการตลาดของธุรกิจอาหารเสริมในปจจุบัน 

 ปราณี สืบวงศลี (2559) กลาววา แนวโนมของธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนในไทยมี

อนาคตสดใสและมีอัตราการเติบโตที่นาพอใจ และสวนกระแสกับสภาพเศรษฐกิจไทยที่กําลงัเผชิญ

ปญหาเรือ่งวิกฤติราคานํ้ามันอยูในขณะน้ี และคาดการวาจะเติบโตแบบน้ีอยางตอเน่ืองไปอีกหลายป 

ตามทิศทางของธุรกิจโลกที่ธุรกจิลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนโตสวนกระแสอยางตอเน่ืองเชนกัน

เน่ืองมาจากปจจัยที่เกี่ยวของทีส่ําคัญ ดังน้ี 

1) พฤติกรรมการบรโิภคของคนไทยที่เลียนแบบตะวันตก สงผลใหธุรกจิฟาสตฟูดเติบโตอยาง

ตอเน่ือง และตัวเลขของคนไทยที่มีปญหาเรือ่งนํ้าหนักตัวเพิม่ข้ึนทุกป 

2) กระแสการหวงใยสุขภาพของคนไทยที่เพิม่มากข้ึน ทําใหธุรกิจเกี่ยวเน่ืองเติบโตตามไป

ดวย สังเกตไดจากตัวอยางของนิตยสารดานลดนํ้าหนักทีม่ีอตัราการเติบโตสูงมากจนกาวข้ึนมาติด  

ท็อป 10 ของนิตยสารขายดีในปจจุบัน สิง่เหลาน้ีลวนเปนแนวโนมที่ช้ีใหเห็นถึงทิศทางการเติบโตของ

ธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนไดเปนอยางดี 

 เริงฤทธ์ิ จินดาพร (2558) กลาววา ความอวนกลายเปนปญหาที่พบทั่วไปสําหรบัคนไทยและ

คาดวาป 2558 ประเทศไทยจะมผีูมปีญหาความอวนเพิ่มข้ึนเปน 24 ลานคน จากเมือ่ป 2553 มีคน

อวน 22 ลานคน แนวโนมดังกลาวจะสงผลใหเกิดธุรกจิใหม ๆ ที่เจาะกลุมคนอวน โดยคอนเซป็ต

สินคาตองงาย สบาย ดังน้ันธุรกจิในดานของอาหารเสริมลดนํ้าหนักจงึถือเปนธุรกจิที่มอีนาคตสดใส 

เรื่องจากเปนผลิตภัณฑตอบเสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดีโดยผลการศึกษา 

ของ ธัชชนก สังขทอง (2547) ทําการศึกษาปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ คิดวา อาหารเสริมลํานํ้าหนักเปนวิธร

การลดนํ้าหนักทีง่ายทีสุ่ด ซึ่งถือวามีความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสรมิอาหารอยางไมถูกตอง 

และพบวามกีารเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารซื้อใหทั้งตนเองและผูอื่น โดยสถานที่ที่กลุมตัวอยาง

เลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากทีสุ่ดเปนอันดับ 1 คือ ซุปเปอรมารเก็ต/ หางสรรพสินคา อันดับ 2 

คือ รานขายยา และอันดับ 3 คือ การขายตรง สวนเหตุผลทีก่ลุมตัวอยางเลอืกซือ้ผลิตภัณฑเสริม

อาหาร คือ เพื่อบํารงุรางกาย โดยปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมพบวา ปจจัยจิตวิทยาเปน

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสรมิอาหารของผูบริโภคมากที่สุด สําหรบัปจจัยดาน

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากที่สุด คือ เครื่องหมายรบัรองจากหนวย

ราชการ เชน เครื่องหมาย อย. และปจจัยดานจิตวิทยาที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร

มากที่สุด คือ ผลิตภัณฑที่เคยใชแลวไดผลดีทําใหอยากซื้ออกีครั้ง โดยกลุมตัวอยางมกีารเปดรับขอมลู

ขาวสารเกี่ยวกบัผลิตภัณฑเสริมอาหารจากสื่อมวลชน คือ โทรทัศน 20 วันข้ึนไปตอเดือน สวนวิทยุ 

หนังสือพิมพ  นิตยสารเปดรบันอยกวา 6 วันตอเดือน จากสือ่เฉพาะกจิกลุมตัวอยางมกีารเปดรับ

ขอมูลขาวสารผลิตภัณฑเสริมอาหารจากแผนพับ ใบปลิว โปสเตอร ปายโฆษณา นอยกวา 6 วันตอ
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เดือน และสวนใหญไมไดเปดรบัขอมลูขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑเสรมิอาหารจากสื่ออินเทอรเน็ต และ

สื่อบุคคลกลุมตัวอยางมีการเปดรบัขอมลูขาวสารผลิตภัณฑเสริมอาหารจากญาติหรือคนในครอบครัว

มากที่สุด จากการศึกษาวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกบัปจจัยที่มผีล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบรโิภค พบวาอาชีพมีความสัมพันธกบัปจจัยทีม่ีผลตอ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหาร ขณะที่ปจจัยอื่น ๆ อนัไดแก เพศ อายุ รายได ระดับการศึกษา 

ภาวะสุขภาพน้ันไมมีความสัมพันธกับปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑเสริมอาหารของ

ผูบริโภค 

 Euromonitor International  (2559) กลาววา ผลิตภัณฑทดแทนมื้ออาหารประเภททีม่ี

สรรพคุณชวยควบคุมและลดนํ้าหนัก หรือ Meal Replacement Slimming คือ Segment ที่มี

ศักยภาพเติบโตโดดเดน เพราะปจจุบันผูบริโภคทั่วโลกรวมทัง้ในไทย ตางเริม่หันมาใสใจในเรื่องความ

สวยความงามและหันมาใสใจดูแลตัวเองมากย่ิงข้ึน สะทอนไดจากสถานประกอบการดานผิวพรรณ

และความงาม รวมทั้งสถานใหบริการลดนํ้าหนัก (Slimming Center) ที่ผุดข้ึนเปนดอกเห็ดในชวงไมกี่

ปที่ผานมาน้ี โดยจากขอมลูพบวา ตลาดผูบริโภคที่ใหญทีสุ่ดของผลิตภัณฑประเภทน้ีคือ สหรัฐอเมริกา 

ซึ่งมสีวนแบงตลาดมากถึงราว 70% ของยอดขายทั่วโลก ขณะที่ภูมิภาคเอเชียแปซฟิกก็ถือเปนอกีหน่ึง

ตลาดที่มีความนาสนใจไมแพกัน เพราะเปนตลาดที่กําลังโต โดยพบวา ยอดขายของสินคากลุมน้ีโตข้ึน

ถึงเกือบ 2 เทาตัว นับต้ังแตป 2008 เปนตนมา โดยเฉพาะอยางย่ิงในตลาดอินโดนีเซีย เกาหลีใต และ

อินเดีย ซึ่งมียอดขายที่เติบโตข้ึนรวดเร็วที่สุด เชนเดียวกบัไทย ซึ่งเราพบวา มูลคาตลาดของผลิตภัณฑ

ประเภท Meal Replacement ในปที่ผานมาอยูที่ 4.8 พันลานบาท หรือเพิ่มข้ึนถึงราว 1,800 ลาน

บาท จากชวง 5 ปกอนหนา โดยผลสํารวจโดยบริษัท Euromonitor International ระบุวา ตลาด 

Meal Replacement ในไทยยังมีศักยภาพในการเติบโตไดอีกมาก และมีแนวโนมขยายตัวไปอยูที่ 6.3 

พันลานบาทในป 2018 จากปจจุบันซึ่งมเีม็ดเงินหมุนเวียนในตลาดราว 4.8 พันลานบาท และที่

นาสนใจคือ กวา 80% ของมูลคาตลาด Meal Replacement ในไทย มาจากการจําหนายผลิตภัณฑ

ประเภท Meal Replacement Slimming หรือ ผลิตภัณฑที่ชวยลดหรอืควบคุมนํ้าหนัก ซึง่นับเปน

สัดสวนที่ไมนอยเลยทีเดียว และมีแนวโนมเพิม่ข้ึนไปอยูที่ 85% ภายในป 2018 สอดคลองกบักระแส

รักสวยรักงามในหมูคนไทยซึ่งกําลังมาแรง ซึง่ อีไอซี มองวา ผลิตภัณฑทดแทนอาหารประเภทน้ียังมี

ศักยภาพเติบโตไดอีกมาก เน่ืองจากสามารถตอบโจทยความตองการของผูบรโิภคทั้งในเรื่องสุขภาพ

และความงามไดเปนอยางดี สงผลใหในกลุมผูผลิตสินคาเองก็มีแนวโนมแขงขันรุนแรงมากข้ึน

เชนเดียวกันไมวาจะเปนการพัฒนาดานนวัตกรรมและพยายามคิดคนผลิตภัณฑทดแทนมื้ออาหารใน

รูปแบบตาง ๆ ที่มีความหลากหลายมากข้ึน ทั้งในรูปของขนมขบเค้ียว (Snacks) สแน็คบาร เครื่องด่ืม

ประเภทมลิคเชค ซุป ขนมหวาน หรอืแมแตบะหมี่กึง่สําเรจ็รปู รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑประเภท 

Energy Bars เพื่อใหพลังงานแกกลุมนักกีฬาโดยเฉพาะ โดยเนนสวนประกอบหลักที่เปนพวกแปงที่ให
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พลังงานที่จําเปนสําหรับการแขงขัน ย่ิงไปกวาน้ัน ผลิตภัณฑเหลาน้ียังมรีสชาติทีอ่รอยและหลากหลาย 

ใหพลงังานตํ่า และชวยใหอิ่มไดนานข้ึนอีกดวย รวมทัง้ยังสามารถปรุงแตงรสชาติไดตามความชอบ

ของแตละคน ยกตัวอยางเชน ในกรณีของโปรตีนเชค ซึ่งผูบริโภคสามารถเลอืกผสมกับนมหรือนมถ่ัว

เหลือง หรือแมแตใสผลไมที่ช่ืนชอบเพิ่มเขาไป  ย่ิงไปกวาน้ัน ผูผลิตเกือบทุกรายยังเนนทําการตลาด

แบบขายตรง หรือ Direct Selling เพื่อเจาะฐานกลุมลูกคาเปาหมายอกีดวย ซึ่งสวนใหญเปนกลุมคน

วัยทํางานในเมือง โดยจะมุงเนนใหความรูความเขาใจกับลูกคาเหลาน้ีในเรื่องการดูแลรกัษาสุขภาพ

และควบคุมนํ้าหนัก พรอมมีการรบัรองผลลพัธที่ได เพื่อเปนการจงูใจใหลูกคาหันมาใชผลิตภัณฑของ

บริษัทมากข้ึน 

 กลาวโดยสรุป ปจจบุันกระแสในการดูแลสุขภาพของตนเองไดรับความนิยมเพิม่มากข้ึนในหมู

ผูบริโภคของคนไทย โดยเฉพาะอยางย่ิงในเรื่องของการดูแลรูปรางโดยการควบคุมนํ้าหนัก ดังน้ันธุรกจิ

ที่เติบโตตามกระแสสังคม คือ ธุรกิจดานอาหารเสริมลดนํ้าหนัก ซึ่งมีแนวโนมแขงขันรุนแรงมากข้ึน

เชนเดียวกันไมวาจะเปนการพัฒนาดานนวัตกรรมและพยายามคิดคนผลิตภัณฑทดแทนมื้ออาหารใน

รูปแบบตาง ๆ ที่มีความหลากหลายมากข้ึน จากสถานการณดังกลาวทําใหผูวิจัยมีความสนใจที่จะ

ศึกษาถึงการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิ

ขนาดยอม (SMEs) วาควรมีแนวทางในการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอยางไรจงึจะสงผลใหผูบริโภคเกิด

พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคมออนไลนเพิ่มมากข้ึนตอไป 

 

2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับแผนธุรกิจ  

 แผนธุรกิจ เปนปจจัยสําคัญที่เกี่ยวกบัความสําเรจ็ของการดําเนินธุรกิจ โดยแผนธุรกจิที่ดีควร

มีเน้ือหาไดใจความครบถวน กระชับไมเย่ินเยอ และทีส่ําคัญ คือ แผนงานธุรกิจตองมีองคประกอบที่

สมบรูณ มีรายละเอียดเพียงพอ จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ พบวามีนักวิชาการหลาย

ทานกลาวถึงและอธิบายรายละเอียดในสวนตาง ๆ ไว ดังน้ี  

 2.2.1 องคประกอบสาํคัญของแผนธุรกิจ 

วิชิต อูอน (2552) กลาววา แผนธุรกิจ หมายถึง การกําหนดกรอบแนวคิด หรอืแนวทางการ

ดําเนินธุรกิจของผูประกอบการในการดําเนินธุรกิจคําถามขอแรกทีผู่ประกอบการตองตอบตัวเองใหได 

ก็คือ ผูประกอบการตองการทําธุรกจิเพื่ออะไร 

 มาณพ ชิวธนาสุนทร (2542, หนา 4) กลาววา แผนธุรกิจ (Business Plan) เปนแผนงานทาง

ธุรกิจที่แสดงกจิกรรมตาง ๆ ที่จะตองปฏิบัติในการลงทุนประกอบการ โดยมจีุดเริม่ตนจากจะผลิต

สินคาและบริการอะไร มกีระบวนการปฏิบัติอยางไรบาง และผลจากการปฏิบัติออกมาไดมากนอยแค

ไหน ใชงบประมาณและกําลังคนเทาไร เพื่อใหเกิดเปนสินคาและบริการแกลูกคา และจะบรหิารธุรกิจ
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อยางไรธุรกจิจงึจะอยูรอด ในการจัดทําแผนธุรกจิกําหนดใหตองมีหัวขอหลกัอยางนอย 10 หัวขอ 

ดังตอไปน้ี 

 1) บทสรุปผูบริหาร 

 เปนสวนที่สรุปใจความสําคัญ ๆ ของแผนธุรกจิทั้งหมด และตองเปนเอกสารที่สมบรูณใน

ตัวเอง (Stand Alone Document) โดยจะช้ีใหเห็นประเด็น ที่มีความสําคัญ คือ จะช้ีใหเห็นวามี

โอกาสจรงิเกิดข้ึนไดในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลงัคิดจะทํา และช้ีใหเหน็วา สินคาและบริการทีจ่ะทํา

น้ันสามารถใชโอกาสในตลาดใหเปนประโยชนไดอยางไร โดยบทสรุปมีความจําเปนตองเขียนใหเกิด

ความนาเช่ือ หนักแนน มีความเปนไปได เน่ืองจากบทสรปุของ ผูบริหารเปนเพียง “บทสรุป” จึงตอง

เขียนใหสั้น กระชับ และกะทัดรัด (ไมควรเกิน 2 - 3 หนา) และเปนสวนสุดทายในการเขียนแผน

ทั้งหมด 

 ในขณะที่ วิทยา ดานธํารงกูล (2556) กลาววา บทสรปุผูบรหิารเปนสวนที่จะสรปุใจความ

สําคัญ ๆ ของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูในความยาวไมเกนิ 1-2 หนา สวนน้ีมีความสําคัญ เพราะเปน

สวนแรกทีผู่รวมลงทุนจะอานและจะตองตัดสินใจจากสวนน้ีวา จะอานรายละเอียดในตัวแผนตอ

หรือไม ดังน้ัน บทสรุปผูบริหารจงึตองช้ีใหเห็นประเด็นสําคัญสองประการ คือ หน่ึง ช้ีใหเห็นวามี

โอกาสจรงิ ๆ เกิดข้ึนในตลาดสําหรับธุรกิจที่กําลงัคิดจะทํา สอง ตองช้ีใหเห็นวา สินคาหรือบรกิารทีจ่ะ

ทําน้ัน จะสามารถใชโอกาสในตลาดที่วาน้ันใหเปนประโยชนไดอยางไร บทสรปุผูบรหิารจึงตองเขียน

ใหเกิดความนาเช่ือถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดที่อยูในแผนตอไป ผูเขียนแผนควร

ระลกึไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จงึควรใหเวลา

กับการเขียนสวนน้ีอยางพิถีพิถัน โดยเน้ือหาในบทสรปุผูบรหิารควรจะกลาวถึงสิ่งตอไปน้ี 

(1) อธิบายวาจะทําธุรกจิอะไร และแนวคิดของธุรกจิน้ันเปนอยางไร 

(2) โอกาสและกลยุทธ สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสน้ัน

ดวยวิธีอยางไร 

(3) กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย 

(4) ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ 

(5) ความคุมคาเชิงเศรษฐกจิและความสามารถในการทํากําไร 

(6) ทีมผูบรหิาร 

(7) ขอเสนอผลตอบแทน 

 2) องคการธุรกจิและอุตสาหกรรม  

 ในสวนน้ีเปนการเกริ่นนําเกี่ยวกับปูมหลงัของธุรกจิต้ังแตแรกเริม่ โดยใหขอมลูเบื้องตน

เกี่ยวกับความเปนมาของการกอต้ัง/ จดทะเบียน ตลอดจนแนวคิด และการเล็งเห็นโอกาสทาง



15 

การตลาด แนวทางในการดําเนินงานต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบนั รวมทั้งความสําเรจ็และความลมเหลวที่

ประสบมา 

 โดย พิภพ อุดร (2550) กลาววา องคการธุรกิจและอุตสาหกรรม คือ การใหขอมลูเบื้องตน

เกี่ยวกับประวัติความเปนมาของการกอต้ังกจิการ ทัง้ในดานรูปแบบการจัดต้ังหรอืจดทะเบียน 

ตลอดจนแนวคิดและที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพัฒนาสินคา/ บริการที่

ตองการนําเสนอใหกบัลกูคากลุมเปาหมาย นอกจากน้ีควรใหขอมูลเกี่ยวกบัเปาหมายระยะที่ตองการ

ใหเปนในอนาคต 

 3) สินคาและบริการ 

 โดยในสวนน้ีจะนําเสนอรายละเอียดของสินคาและบริการในแงมุมประโยชนใชสอย หนาที่

พิเศษหรอืคุณสมบัติที่เหนือกวาสินคาและบริการของคูแขงขัน และถามีความเกี่ยวของกบัสินทรัพย 

ทางปญญา เชน สิทธิบัตร ควรระบุไวดวย การพัฒนาสินคาหรือบรกิาร มีโอกาสในการขยายสาย

ผลิตภัณฑ ตลอดจนทําใหสินคาหรือบริการมีความหลากหลาย ครบถวนตามที่ลูกคาตองการ และถา

สินคาที่นําเสนอเปนนวัตกรรมใหมที่ไมเคยมีมากอนในทองตลาด ควรมีรูปแสดงใหเห็นลกัษณะของ

สินคาหรอืตัวตนแบบดวยกระทําการประเมินศักยภาพของสนิคาและบรกิารในแตละชวงของวงจรชีวิต

ผลิตภัณฑ โดยประเมินวาสินคาอยูในชวงใดของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ จะมีศักยภาพทางการตลาดเปน

อยางไร ราคาสินคาควรเปนเทาไร ควรทําการตลาดอยางไร ใหประเมินและวิเคราะหใหมีความชัดเจน

ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ชไมพร สมปนตา (2551) ทําการศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธ

การใหบริการอาหารและเครื่องด่ืม: กรณีศึกษาโรงแรมเจดับบลิว แมริออท ภูเก็ต รสีอรทแอนดสปา  

ที่ไดกลาวไววา ปจจัยที่มผีลตอการเลือกใชบริการอาหารและเครื่องด่ืมของผูใชบรกิารกรณีศึกษา 

โรงแรมเจดับบลิว แมรอิอท ภูเก็ต รสีอรทแอนดสปา คือ การที่โรงแรมมบีริการทีส่ามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางสูงสุด โดยในดานผลิตภัณฑหรือบรกิาร (Product/ Service) ให

ความสําคัญในเรือ่งคุณภาพ ความสด และรสชาติของอาหารและเครื่องด่ืม ดานราคา (Price) ให

ความสําคัญในเรือ่งราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ และ อัตราคาบริการอยูในเกณฑมาตรฐานทั่วไป ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ใหความสําคัญในเรือ่งของทําเล ที่ต้ังของหองอาหารที่สะดวกสบาย 

หาไดงาย มีปายบอกทางและปายช่ือหองอาหารที่ชัดเจน และสถานทีป่ฏิบัติงานมคีวามสะอาดและ

เปนระเบียบเรียบรอย ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) นักทองเที่ยวสวนใหญใหความสําคัญ

ดานการสงเสรมิการตลาดในระดับ นอยมาก อาจเน่ืองมาจากโรงแรมเปนโรงแรมระดับ 5 ดาว 

นักทองเที่ยวทีเ่ขาพักหรือใชบริการมีกําลงัซื้อ หรือรายไดสงู จึงไมคอยใหความสําคัญในเรือ่ง การลด 

แลก แจก แถม มากนัก โดย พิภพ อุดร (2550) กลาววา สินคาและบรกิาร คือ การพยายามทําความ

เขาใจถึงสภาพแวดลอมของการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตของ

ปจจัยสําคัญ ๆ ทีส่งผลกระทบตอสถานการณการแขงขัน ความนาสนใจโดยรวมของอุตสาหกรรม 
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ตลอดจนความสามารถในการทํากําไร และความพรอมในดานตาง ๆ ของกิจการ ดังน้ันการวิเคราะห

สถานการณจงึเปนงานอันดับแรกที่สําคัญที่ผูประกอบการควรกระทํา เพื่อใชเปนขอมูลในการกําหนด

ทิศทาง กลยุทธ และแผนการดําเนินงานของกจิการ 

 4) การประเมินศักยภาพทางการตลาด 

 ศักยภาพทางการตลาดเปนจุดเริม่ตนของกระบวนการดําเนินงาน เพราะการเริ่มตนดําเนิน

ธุรกิจตองมีความมั่นใจในรายไดที่จะรบัเขามาในระดับหน่ึงทีพ่อเพียงใหธุรกจิมกีําไรอยูรอดไดใน

ข้ันตน และมีกระแสเงินหมุนเวียนเขามาหลอเลี้ยงสภาพคลองของธุรกิจ นอกจากน้ีกลุมลกูคา

เปาหมายซึง่เปนกลุมลกูคาหลกัสวนใหญของธุรกิจ ซึง่ตองระบุไดชัดเจนอาจจําแนกไดตามอายุ  

พฤติกรรมการซื้อ การใช เขตพื้นที่ตามภูมิศาสตร รวมทั้งตองประเมินขนาดของตลาดอันจะทําให

สามารถประเมินยอดขายไดคราว ๆ อาจนับเปนจํานวนลูกคาหรือจํานวนเงิน และขนาดของตลาดควร

ใหญพอเพียงที่ธุรกจิจะลงทุน นอกจากน้ันผูประกอบการควรคํานึงถึงสวนแบงตลาด (Market Share) 

ที่จะไดเมื่อเทียบกบัทัง้อุตสาหกรรม ควรประเมินวาธุรกจิสามารถครองสวนแบงตลาดไดกี่เปอรเซ็นถา

ทั้งอุตสาหกรรมคิดเปน 100% 

 การแขงขัน เปนการเปรียบเทียบธุรกิจที่ดําเนินการกับธุรกิจอื่นในอุตสาหกรรมเดียวกันโดย

ใช “SWOT ANALYSIS” แบงออกเปน 2 สวน คือ  

(1) การวิเคราะหปจจัยภายใน  เปนการตรวจสอบความสามารถ ความพรอมของ

กิจการในดานตาง ๆ โดยมุงเนนในสวนทีเ่ปนจุดแข็ง (Strengths) และจุดออน (Weaknesses) ของ

กิจการ  

(2) การวิเคราะหปจจัยภายนอก  เปนการประเมินสภาพแวดลอมที่ผูประกอบการไม

สามารถควบคุมหรอืเปลี่ยนแปลงได ในลักษณะที่เปนโอกาส (Opportunities) หรืออุปสรรค (Threats) 

ในสถานการณปจจบุัน ผูประกอบการควร ไดเริม่วิเคราะหสถานการณดวย การวิเคราะหปจจัยภายนอก 

เน่ืองจากเปนปจจัยที่ผูประกอบการ ไมสามารถควบคุมได โดยทั่วไปปจจัยภายนอกที่มี

ความสําคัญที่ผูประกอบการ ควรจะตองใหความสนใจ มี 7 ประการ สามารถเรียกงาย ๆ วา  

“MC-STEPS” โดยมคีวามหมายพอสรปุไดดังน้ี  

  M = Market คือ กลุมลูกคาเปาหมาย  

  C = Competition คือ สถานการณการแขงขัน  

  S = Social คือ คานิยมทางวัฒนธรรมของสังคม เชน การใชสินคาที่มีย่ีหอ 

  T = Technology คือ ความกาวหนาทางเทคโนโลยี 

  E = Economic คือ สถานการณ 

  P = Political & Legal คือ สถานการณของการเปลี่ยนแปลงเรื่องกฎระเบียบตาง ๆ 

  S = Suppliers คือ กลุมผูจําหนายวัตถุดิบ/ กลุมผูผลิตและเครือขาย 
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 5) วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย 

 ในหัวขอน้ีจําเปนอยางย่ิงที่จะตองระบุใหชัดเจนเพื่อใหผูอํานวยการแผนธุรกจิไดทราบถึง

ทิศทางที่กจิการจะกาวไป และเปาหมายในอนาคตทั้งระยะสั้น และระยะยาวที่กจิการจะทํา 

 วิสัยทัศน (Vision) คือ การกลาวโดยสรปุถึงภาพของกจิการที่ตองการจะเปนในอนาคต  

3-5 ปขางหนา โดยมีพื้นฐานอยูบนความเปนจริงในปจจุบัน (ควรเขียนไมเกิน 5 บรรทัด)  

 พันธกิจ (Mission) คือ การลงรายละเอียดถึงงานที่ตองทําเพือ่ใหบรรลุวิสัยทัศนของกิจการ 

ควรกําหนดเปนขอ ๆ 

 เปาหมาย (Goal) คือ การกําหนดสิง่ที่กจิการจะลงมอืทําเพือ่ใหบรรลุตามพันธกจิ มีกําหนดเวลา

แลวเสร็จที่ชัดเจน โดยระบเุปนขอ ๆ แบงเปนเปาหมายระยะสั้น (1 ป) ระยะปานกลาง (3 ป) และระยะ

ยาว (5 ปข้ึนไป) ทั้งน้ีเปาหมายในแตละระยะเวลาควรสอดคลองกัน สามารถวัดผลลัพธเปนตัวเลขได 

และกําหนดเวลาแลวเสร็จอยางชัดเจนเชน เปาหมายระยะสัน้ 1 ป เปาหมายระยะกลาง 3 ป เปาหมาย

ระยะยาว 6 ป 

 วิทยา ดานธํารงกูล (2556) ไดกลาววา วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกจิ หมายถึง 

ผลลัพธทางธุรกิจที่กจิการตองการไดรับในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกิจอาจ

เปนเปาหมายโดยรวมของกจิการ และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรอืลกัษณะงาน เชน 

เปาหมายทางการตลาด เปาหมายทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน 

เปนตน นอกจากน้ีเปาหมายทางธุรกิจอาจแบงเปนเปาหมายระยะสั้น คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะ

กลาง ประมาณ 3-5 ป และเปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป 

 ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการ คือ 

(1) มีความเปนไปได หมายความวา กิจการมีโอกาสที่จะบรรลุเปาหมายได หากไดมี

การดําเนินงานอยางเต็มที่ตามแผนธุรกจิที่วางไว การกําหนดเปาหมายทางธุรกิจควรประเมินจาก

สภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกจิทัง้ภายนอกและภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายทีเ่ลื่อน

ลอยเกินความจรงิจนทําไมได และกอใหเกิดความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งายจนเกินไปจนไม

ตองทุมเทความพยายามใด ๆ กส็ามารถทีจ่ะบรรลเุปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดีจงึควรเปน

ผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 

(2) สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม หมายถึง มีความชัดเจนที่สามารถประเมิน 

ไดวา กิจการบรรลุตามเปาหมายน้ันหรือไม ทั้งน้ี โดยทั่วไป ควรจะตองกําหนดระยะเวลาใหชัดเจนวา 

จะตองบรรลุถึงเปาหมายน้ันภายในระยะเวลาเทาใด 

(3) เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายถึง เปาหมายยอย ๆ ในแตละฝายควรมีความ

สอดคลองและเปนไปในทิศทางเดียวกัน พรอมทั้งใหแนใจวาเปาหมายระยะสั้น ๆ เปนไปเพื่อ

สนับสนุนและสงเสริมเปาหมายในระยะปานกลางและระยะยาว 
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 6) แผนงานการตลาด  

 ในการทําธุรกจิน้ัน สิง่ที่สําคัญทีสุ่ดคือมุมมองทางดานการตลาด ผูประกอบการจะตองหาให

ได หรือมองใหออกวาผูบริโภคตองการอะไร แลวผลิตสินคา หรือบรกิารเพื่อสนองความตองการน้ัน 

กําไรที่เกิดข้ึนน้ันคือผลงาน จากการทําใหผูบริโภคไดรบัความพึงพอใจสงูสุด แผนการตลาดเปน

จุดเริม่ตน ของธุรกจิวาจะมีความเปนไปไดแคไหน โดยทั่วไปจะเปนการวิเคราะห เพื่อกําหนดแผน 

การตลาด ดังน้ี 

6.1) กําหนดขอบเขตธุรกิจหรอืขอบเขตการตลาด (Market Definition)  

6.2) การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) มีองคประกอบทีส่ําคัญ ดังน้ี 

วิเคราะหลูกคา วิเคราะหคูแขง วิเคราะหตนทุนและวิเคราะหแนวโนม สวนใหญ 

6.3) การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) โดยทั่วไปจะนิยมแบงสวนตลาด

ใน 4 ลักษณะ คือ ภูมิศาสตร ประชากรศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรม (ภาค อายุ รูปแบบการดําเนิน

ชีวิต โอกาสซื้อบอยแคไหน ในเมืองหรอืชนบท เพศ ช้ันวรรณะ สูง กลาง ตํ่า ความภักดีตอสินคา 

รายได ฯลฯ) 

  กลยุทธทางการตลาด โดยทั่วไปการวางแผนทางดานการตลาด มักจะมีข้ันตอนงาย ๆ 

เรียกวา STP & 4P's ดังน้ี 

(1) S มาจาก Segmentation คือ การแบงสวนตลาด ดังไดกลาวไวแลวในหัวขอ 6.3 

(2) T มาจาก Targeting คือ การกําหนดลูกคาเปาหมายวากลุมไหนที่เราจะเลอืก  

(3) P มาจาก Positioning คือ การสรางภาพพจนในใจของลูกคา 

(4) 4P's มาจากสวนผสมที่ลงตัวในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตัว เปรียบเสมือน

แผนปฏิบัติการ (Action Plan) ทางการตลาด ดังน้ี (4.1) Product คือ สินคา/ บริการ (4.2) Price คือ 

ราคา (4.3) Place คือ ชองทางการจําหนาย และ (4.4) Promotion คือ การสงเสริมทางการตลาด  

  นอกจากสวนประสมทางการตลาด 4 P's ที่กลาวมาแลว ยังมี 4 C's ซึ่งถือไดวาเปน

สวนประสม ทางการตลาดยุคใหมที่มองทางดานความตองการของผูบรโิภคและควรทีจ่ะตองนํามาใช

รวมในแผนปฏิบัติการทาง การตลาดดวย ดังน้ี 

  4C's  ไดแก (1) Consumer Need คือ ผลิต/ ขายสินคาตามความตองการของ

ลูกคา (2) Customer Benefits คือ ผลประโยชนทีลู่กคาจะไดรับ (3) Convenience คือ เปนสินคาที่

สะดวก และ (4) Communication คือ การรบัรูขาวสารสินคา 

 7) แผนการบรหิารจัดการและแผนดําเนินงาน เปนการกําหนดโครงสรางองคกร และผูบรหิารที่

สอดคลองกบัแผนการดําเนินธุรกิจดานอื่น ๆ ของกจิการ มแีผนดานทรัพยากรบุคคลที่ดี ในสวนน้ีจะ

ประกอบ ไปดวยหัวขอดังตอไปน้ี 
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7.1) สถานที่ต้ัง 

7.2) รูปแบบธุรกจิ  

7.3) โครงสรางองคกร และผังบริหาร 

7.4) ทีมผูบรหิารและหลักการบรหิารงาน 

7.5) แผนดานบุคลากร จํานวน เวลาทํางาน คาตอบแทน ความรู ความสามารถ ทักษะ 

7.6) เครื่องมือ เครือ่งจักร อปุกรณ (ซื้อ เชา หรือเชาซื้อ) 

 8) แผนงานการผลิต/ ปฏิบัติการ แผนการผลิตและปฏิบัติการที่ดีตองสะทอนความสามารถ

ขององคกรใน “การจัดการกระบวนการผลิตและปฏิบัติการใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล”  

เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแขงขันทางธุรกจิใหกับธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นการจัดการไปยังกระบวนการ

แปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการผลิต ในการวางแผนปฏิบัติการ ผูประกอบการตองพจิารณา

ตัดสินใจในเรื่องที่เกี่ยวของกับการผลิตในประเด็นตอไปน้ี (1) คุณภาพ (2) การออกแบบสินคาและ

บริการ (3) การออกแบบกระบวนการผลิต และการตัดสินใจเรื่องกําลงัการผลิต (4) การออกแบบผงัของ

สถานประกอบการ และ (5) การออกแบบระบบงาน และวางแผนอัตรากําลงัคนในกระบวนการผลิต 

9) แผนงานการเงิน เปนสมมติฐานทางการบัญชีและการเงิน (บอกสมมติฐาน ซึง่เปนที่มาของ

ตัวเลขที่จะนําไปใชคํานวณประมาณการงบการเงินของกิจการ) ประมาณการงบการเงิน ประกอบดวย 

(1) งบกําไรขาดทุน (2) งบดุล (3) งบประมาณเงินสด/ งบกระแสเงินสด และเปนการวิเคราะหอัตรา

ผลตอบแทนของการลงทุนไดแก 

9.1) จุดคุมทุน (Break-even Point)  

9.2) ระยะเวลาคืนทุน (Pay-back Period)   

9.3) มูลคาปจจบุันสทุธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV)   

9.4) อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)   

 ประนอม โฆวินวิพัฒน (2550) กลาวเพิ่มเติมวา ในการจัดทาํแผนธุรกิจน้ัน กจิการตองทราบ

ใหไดวาแผนที่จะจัดทําข้ึนน้ัน เปนไปตามวัตถุประสงคที่ต้ังไวหรือไม การที่จะบรรลุวัตถุประสงค

ดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด จะไดมาจากแหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูป

ของเจาของกจิการ หรือแหลงเงนิทุนภายนอกในรปูของการกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหา

เงิน (Financing Activities) จากน้ัน จะเปนเรื่องของการตัดสินใจนําเงินไปลงทุน กจิกรรมน้ีเรียกวา 

กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซึ่งจะแตกตางไปตามประเภทของธุรกิจ กจิกรรมที่สําคัญ

ตอเน่ืองจากกจิกรรมดังกลาวขางตน คือ กิจกรรมดําเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบ

ไปดวย การผลิต การซื้อ การขาย และการจายคาใชจายตาง ๆ 
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 การตัดสินใจเกี่ยวกบักจิกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมดําเนินงาน จะเปนปจจัยสําคัญตอความสําเรจ็ของการดําเนินธุรกิจ นักบญัชีจะเปนผูนําเสนอ

ผลของกิจกรรมทัง้สาม และสรปุออกมาเปน งบการเงิน (Financial Statements) ซึ่งเปนรายงาน

สรปุข้ันสุดทายของขบวนการจัดทําบัญชี ที่แสดงใหเห็นถึงขอมูลทางการเงินของธุรกจิหรืออาจจะเปน

งบการเงินที่ครอบคลมุการดําเนินกจิกรรมทางธุรกจิในรอบระยะเวลาใดเวลาหน่ึง ทั้งน้ีเพื่อใหทราบวา 

ในรอบระยะเวลาทีผ่านมาน้ัน ธุรกจิมีฐานะการเงินอยางไร กําไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงในเงิน

สดอยางไรบาง เพิม่ข้ึนหรือลดลง และสาเหตุเกิดจากอะไร 

 10) แผนฉุกเฉิน  

 เปนการบอกถึงเรื่องถาเกิดการผิดพลาด กลาวคือ ถาไมเปนไปตามแผนที่วางไว ยังมีแผนอื่น

มารองรับที่จะทําอะไรตอไปไดกับธุรกิจน้ี อาทเิชน แปรผันธุรกิจ หรือบรกิารน้ีไปยังธุรกจิอื่นไปยัง

แหลงอื่น หรอืเปลี่ยนเปนรูปแบบอื่น เปนตน 

 พิภพ อุดร (2555) ไดกลาวเพิ่มเติมวา แผนธุรกิจ (Business Plan) เปนเครื่องมือที่มีความ 

สําคัญย่ิงสําหรับผูประกอบการทีร่ิเริ่มจะกอต้ังกิจการ แผนน้ีเปนผลสรปุหรือผลรวมแหงกระบวนการคิด

พิจารณา และการตัดสินใจทีจ่ะเปลี่ยนความคิดของผูประกอบการออกมาเปนโอกาสทางธุรกิจ มผีู

เปรียบเทียบวาแผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะช้ีแนะข้ันตอนตาง ๆ ทลีะข้ันตอนใน

กระบวนการกอต้ังกจิการ แผนจะใหรายละเอียดตาง ๆ ทั้งเรื่องของการตลาด การแขงขันกลยุทธในการ

ดําเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ทีจ่ะช้ีนําผูประกอบการไปสูความสําเร็จหรอืช้ีใหเห็นถึงจุดออน

และขอควรระวังดวยเชนกัน โดยสําหรับผูประกอบการแลว แผนธุรกิจเปนเอกสารที่มีความสําคัญย่ิง

กวาเอกสารใด ๆ ที่เคยมกีารรวบรวมมา ความสําคัญเหลาน้ี ไดแก 

(1) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่จะใหรายละเอียดของการเริ่มตนธุรกิจ แผนธุรกิจทํา

ใหผูประกอบการมเีปาหมายที่ชัดเจน กําหนดแนวทางของความคิด และชวยใหผูประกอบการแนวแน

ตอการใชทรพัยากรและกําลังความพยายามเพือ่ไปสูเปาหมาย 

(2) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะเปนเครื่องมือที่จะแสวงหาเงินทุนจากผูรวมลงทุน  

จากกองทุนรวมลงทุน และจากสถาบันการเงินตาง ๆ  

(3) แผนธุรกิจสําคัญในฐานะที่เปนเสมือนพิมพเขียวที่ใหรายละเอียดของกิจกรรม

ตาง ๆ ทั้งกิจกรรมในการจัดหาเงินทุน กิจกรรมในการพัฒนาผลิตภัณฑ กิจกรรมการตลาด และอื่น ๆ 

ในการบริหารกิจการใหม แผนธุรกิจยังใชเพื่อกําหนดการปฏิบัติงานที่ตอเน่ืองในอนาคตของกิจการ 

อีกดวย 
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กลาวโดยสรุป องคประกอบของแผนธุรกิจจะประกอบดวย  

1) บทสรุปสําหรบัผูบรหิาร      

2) ประวัติโดยยอของกิจการ  

3) การวิเคราะหสถานการณ  

4) วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกจิ     

5) แผนการตลาด  

6) แผนการจัดการและแผนกําลงัคน  

7) แผนการผลิต/ ปฏิบัติการ  

8) แผนการเงิน     

9) แผนการดําเนินงาน  

10) แผนฉุกเฉิน 

2.2.2 ขั้นตอนในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 ชัยยศ สันติวงษ (2549, หนา 16) กลาววา ในการจัดทําแผนธุรกิจ จะประกอบดวย  

3 ข้ันตอน ดังน้ี 

 1) จัดเก็บขอมูลที่สําคัญและจําเปนในการจัดทําแผนทั้งขอมลูที่เปนขอมลูทีม่ีอยูแลวและที่

ตองหาเพิ่มเติม โดยขอมูลเหลาน้ีไดแก 

1.1) ขอมูลของบริษัทที่ไดดําเนินการตลอดป ไมวาจะเปนผลการดําเนินงานทาง 

การตลาด การบริหารจัดการ การผลิต หรือ การเงิน 

1.2) ขอมูลของสภาพการแขงขัน ลูกคา หรอืสถานการตาง ๆ ที่เกิดข้ึน ทั้งจาก

ขอมูลทีเ่กบ็รวบรวมไวแลว หรือจากการวิจัย 

 2) ประชุมทมีงานใหทีมงานแตละฝายจัดทํารายงานประจําป เพื่อศึกษาผลการดําเนินงาน 

ของแตละฝาย ในข้ันตอนน้ีจะทําใหผูประกอบการทราบถึงปญหา และอุปสรรคของการดําเนินงาน  

ในปที่ผานมา 

 3) จัดทําแผนธุรกิจ โดยข้ันตอนในการจัดทําแผนธุรกจิเชิงกลยุทธ ประกอบดวย 9 ข้ันตอน 

ในการวิเคราะห ดังน้ี 

 ข้ันตอนที่ 1 การวิเคราะหภาพรวมของกจิการ 

 ข้ันตอนที่ 2 การสรางทางเลอืกและการกําหนดแนวทางในการทําแผนธุรกิจ 

 ข้ันตอนที่ 3 การจัดทําแผนการตลาด 

 ข้ันตอนที่ 4 การ จัดทําแผนบริหารจัดการหรือแผนคน 

 ข้ันตอนที่ 5 การจัดทําแผนการผลิตหรอแผนการจัดหา 

 ข้ันตอนที่ 6 การจัดทําแผนการเงิน 
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 ข้ันตอนที่ 7 การจัดทําแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ 

 ข้ันตอนที่ 8 การจัดทําแผนฉุกเฉินและการวิเคราะหความออนไหวของโครงการ 

 ข้ันตอนที่ 9 การจัดทําบทสรุปสําหรับผูบรหิาร 

 กลาวโดยสรุป แผนธุรกิจ หมายถึง การกําหนดกรอบแนวคิด หรือแนวทางการดําเนินธุรกิจ

ของผูประกอบการในการดําเนินธุรกจิ ซึ่งแผนธุรกจิที่ดีจะตองมีเน้ือหาไดใจความครบถวน กระชับ 

และทีส่ําคัญ คือ แผนงานธุรกจิตองมีองคประกอบที่สมบรูณ 10 องคประกอบ คือ 1) บทสรปุสําหรับ

ผูบริหาร 2) ประวัติโดยยอของกิจการ 3) การวิเคราะหสถานการณ  4) วัตถุประสงคและเปาหมาย

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

8) แผนการเงิน 9) แผนการดําเนินงาน และ 10) แผนฉุกเฉิน 

 

2.3 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับสื่อสังคมออนไลน 

 ปจจุบันสื่อสงัคมออนไลน คือ สื่อสมัยใหมที่มบีทบาทตอการสื่อสารของมนุษย และมบีทบาท

ตอการดําเนินธุรกิจ ติดตอคาขายระหวางผูขาย หรือนักการตลาด กับผูซื้อหรือผูบริโภคเปนจาก

การศึกษาคนควาแนวคิดเกี่ยวกับสื่อสังคมออนไลน พบวาไดมีนักวิชาการหลายที่ไดใหความหมายของ 

สื่อสงัคมออนไลน ไวหลายทาน ดังน้ี 

 2.3.1 ความหมายของสื่อสังคมออนไลน 

 มานะ ตรีรยาภิวัฒน (2556) กลาววา สื่อสงัคมออนไลน คือ เครื่องมอืในการปฏิบัติการทาง

สังคม เพือ่ใชในการติดตอสือ่สารระหวางกันในเครือขายทางสังคม ทีเ่ช่ือมผานทางเว็บไซตและ

โปรแกรมประยุกตบนสื่อทีเ่ช่ือมตอกบัระบบอินเทอรเน็ต โดยเนนใหผูใชทัง้ทีเ่ปนผูสงสารและผูรับสาร

มีสวนรวมในการผลิตเน้ือหาข้ึนเอง ในรูปของขอมลู ภาพและเสียง 

 Safko และ Brake, (2009, pp. 3 - 20) กลาววา “สื่อสงัคมออนไลน คือ เครื่องมือที่ชวยให

ผูใชงานอินเทอรเน็ตสามารถมปีฏิสัมพันธ ทั้งในเรือ่ง กิจกรรม กิจวัตร และพฤติกรรมตาง ๆ ระหวาง

ผูใชงานอินเทอรเน็ตดวยกัน ที่มารวมกลุมกันในแบบออนไลนเพื่อทีจ่ะแบงปนขอมูล ความรู 

ประสบการณ”  

 พิชิต วิจติรบุญยรักษ (2554, หนา 99-100) ไดกลาววา “สื่อสังคมออนไลน คือ สื่อทีเ่กี่ยวของ

กับอิเล็กทรอนิกสมากข้ึน เชน บริการ IRC (Internet Relay Chat) โปรแกรม พูดคุย (Chat Programs) 

จดหมายอเิล็กทรอนิกส (Electronic Mail หรือ Email) และเว็บบอรด (Webboard) จวบจนถึงปจจุบัน 

มนุษยเริ่มมีการสื่อสารขอมูลในชีวิตประจําวันถึงกันและกันดวย การใชสื่อสังคมออนไลน” 
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 Encyclopedia of Sociology (Volume 4: S-Z Index) (1992, p. 1887) ใหนิยามของ 

“เครือขายทางสงัคม (Social Network) วาหมายถึง ปรากฏการณทางสังคมในรปูแบบหน่ึงที่แสดงให

เห็นถึงรูปแบบการจัดเรียงความสัมพันธ (Patterned Arrays of Relationship) ระหวางปจเจกชน 

(Individual) ที่รวมกระทาการในสงัคม” 

 ศิริพร กนกชัยสกุล (2550, หนา 14) กลาวไววา “เครือขายสังคมออนไลนเปนผลมาจากการ

พัฒนาเทคโนโลยีและเว็บรปูแบบใหมน้ันเอง ผูใชสามารถใชเผยแพรขอมลูสวนบุคคล/ ความเปน

ตัวตนเขียนเลาเรื่องราวตาง ๆ ผาน Blog หรือแสดงรปูภาพเพื่อใหเพื่อน ๆ ไดรับขอมูลที่เปนปจจบุัน 

(Update) ของตน รวมถึงเปดโอกาสใหรูจกักันผานเพื่อนของเพื่อน ซึง่ก็คือการใช Networking ของ

เพื่อนทําความรูจักกับบุคลอื่นน่ันเอง นอกจากน้ันผูใชยังสามารถเลนเกมตาง ๆ กับเพื่อนโดยสง

ขอความถึงกันไดในเวลาเดียวกัน ผูใชและเพื่อน ๆ จงึมีชองทางติดตอกันเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีผูใชยังสามารถ

กําหนดสทิธ์ิเฉพาะบุคคลที่อยูในสังคมเสมือนของตน” 

 2.3.2 ประเภทของเครือขายสังคมออนไลน 

 เครือขายสงัคมออนไลนที่ใหบรกิารตามเว็บไซตสามารถแบงขอบเขตตามการใชงานโดยดูที่

วัตถุประสงคหลักของการเขาใชงาน และคุณลักษณะของเว็บไซต ได 7 ประเภท ดังน้ี 

 ระวิ แกวสุกใส และชัยรัตน จุสาโล (2556) กลาววา เครือขายสังคมออนไลนออกตาม

วัตถุประสงคของการเขาใชงาน ได 7 ประเภท โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 1) สรางและประกาศตัวตน (Identity Network) เครือขายสังคมออนไลนประเภทน้ีใชสําหรับ

ใหผูเขาใชงานไดมีพื้นที่ในการสรางตัวตนข้ึนมาบนเว็บไซต และสามารถทีจ่ะเผยแพรเรื่องราวของตน

ผานทางอินเทอรเน็ต โดยลักษณะของ การเผยแพรอาจจะเปนรูปภาพ วิดีโอการเขียนขอความลงใน

บล็อก อีกทั้งยังเปนเว็บที่เนนการหาเพื่อนใหม หรือการคนหาเพื่อนเกาที่ขาดการติดตอ การเขียน

บทความไดอยางเสรี ซึง่อาจจะถูกนํามาใชไดใน 2 รูปแบบ ไดแก  

  1.1) Blog บล็อก เปนช่ือเรียกสั้น ๆ ของ Weblog ซึ่งมาจากคําวา “Web” รวมกับ

คําวา “Log” ที่เปนเสมือนบันทึกหรือรายละเอียดขอมลูที่เกบ็ไว ดังน้ันบล็อกจึงเปนโปรแกรม

ประยุกตบนเว็บที่ใชเกบ็บันทกึเรื่องราว หรือเน้ือหาที่เขียนไวโดยเจาของเขียนแสดงความรูสึกนึกคิด

ตาง ๆ โดยทั่วไปจะมผีูทีท่ําหนาทีห่ลักทีเ่รียกวา “Blogger” 

  1.2) ไมโครบล็อก (Micro Blog) เครือขายสังคมออนไลนประเภทน้ีมลีักษณะเดน

โดยการใหผูใชโพสตขอความจํานวนสั้น ๆ ผานเว็บผูใหบริการ และสามารถกําหนดใหสงขอความ 

น้ัน ๆ ไปยังโทรศัพทเคลื่อนที่ได 

 2) สรางและประกาศผลงาน (Creative Network) เครือขายสังคมออนไลนประเภทน้ี เปน

สังคมสําหรับผูใชที่ตองการแสดงออกและนําเสนอผลงานของตัวเอง สามารถแสดงผลงานไดจากทั่ว

ทุกมุมโลก จึงมเีว็บไซตที่ใหบริการพื้นที่เสมอืนเปนแกลเลอรี ่(Gallery) ที่ใชจัดโชวผลงานของตัวเอง



24 

ไมวาจะเปนวิดีโอ รูปภาพ เพลง อีกทั้งยังมีจุดประสงคหลกัเพื่อแชรเน้ือหาระหวางผูใชเว็บที่ใชฝาก

หรือแบงปน โดยใชวิธีเดียวกันแบบเว็บฝากภาพ 

 3) ความชอบในสิ่งเดียวกัน (Passion Network) เปนเครือขายสังคมออนไลนทีท่ําหนาทีเ่ก็บ

ในสิ่งที่ชอบไวบนเครือขาย เปนการสราง ที่ค่ันหนังสือออนไลน (Online Bookmarking) มีแนวคิด

เพื่อใหผูใชสามารถเกบ็หนาเว็บเพจที่ค่ันไวในเครือ่งคนเดียวก็นํามาเกบ็ไวบนเว็บไซตไดเพื่อทีจ่ะได

เปนการแบงปนใหกับคนทีม่ีความชอบในเรื่องเดียวกัน สามารถใชเปนแหลงอางอิงในการเขาไปหา

ขอมูลได 

 4) เวทีทํางานรวมกัน (Collaboration Network) เปนเครือขายสังคมออนไลนที่ตองการ

ความคิด ความรู และการตอยอดจากผูใชที่เปนผูมีความรู เพื่อใหความรูที่ไดออกมามกีารปรบัปรุง

อยางตอเน่ืองและเกิดการพฒันาในที่สุด ซึง่หากลองมองจากแรงจูงใจที่เกิดข้ึนแลว คนที่เขามาใน

สังคมน้ีมกัจะเปนคนที่มีความภูมิใจที่ไดเผยแพรสิง่ที่ตนเองรู และทําใหเกิดประโยชนตอสงัคมเพื่อ

รวบรวมขอมูลความรูในเรือ่งตาง ๆ ในลกัษณะเน้ือหา ทั้งวิชาการ ภูมิศาสตรประวัติศาสตร สินคา

หรือบรกิาร โดยสวนใหญมักเปนนักวิชาการหรือผูเช่ียวชาญในเรื่องน้ัน ๆ 

 5) ประสบการณเสมือนจรงิ (Virtual Reality) เครือขายสงัคมออนไลนประเภทน้ีมลีักษณะ

เปนเกมออนไลน (Online Games) ซึ่งเปนเว็บที่นิยมมากเพราะเปนแหลงรวบรวมเกมไวมากมาย มี

ลักษณะเปนวิดีโอเกมทีผู่ใชสามารถเลนบนเครือขายอินเทอรเน็ต เกมออนไลนน้ีมีลกัษณะเปนเกม 3 

มิติที่ผูใชนําเสนอตัวตนตามบทบาทในเกม ผูเลนสามารถติดตอปฏิสัมพันธกบัผูเลนคนอื่นๆ ไดเสมือน

อยูในโลกแหงความเปนจริง 

 6) เครือขายเพื่อการประกอบอาชีพ (Professional Network) เปนเครือขายสังคมออนไลน

เพื่อการงาน โดยจะเปนการนําประโยชนจากเครือขายสงัคมออนไลนมาใชในการเผยแพรประวัติ

ผลงานของตนเอง และสรางเครือขายเขากับผูอื่น 

 7) เครือขายที่เช่ือมตอกันระหวางผูใช (Peer to Peer: P2P) เปนเครือขายสงัคมออนไลน

แหงการเช่ือมตอกันระหวางเครื่องผูใชดวยกันเองโดยตรง จงึทําใหเกิดการสื่อสารหรอืแบงปนขอมลู

ตาง ๆ ไดอยางรวดเร็ว และตรงถึงผูใชทันท ี

 ในขณะที่หนังสือพิมพกรงุเทพธุรกจิ (2554) กลาววา สื่อสังคมออนไลน สามารถออกเปน

หลายประเภท ไดแก 

1) ประเภทสือ่สิง่พิมพ (Publish) เชน สารานุกรมออนไลน (Wikipedia), บล็อก (Blog) 

2) ประเภทสือ่แลกเปลี่ยน (Share) เชน ยูทูป (YouTube), ฟลกิ (Flickr), สไลดแชร (Slide 

Share) 

3) ประเภทสือ่สนทนา (Discuss) เชน สไกป (Skype), กูเกิ้ลทอลค (Google Talk) 
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4) ประเภทเครือขายสังคมออนไลน (Social Network) เชน เฟซบุค (Facebook), ทวิตเตอร 

(Twitter) 

5) ประเภทบริการสงขอความ (SMS/ Voice, Instant Messaging) เชน ไลน (Line), สไกป 

(Skype) 

ปญญพนต พลูสวัสด์ิ (2554) ยังไดกลาวเพิม่เติมถึง สังคมออนไลน ไวอีกวา สังคมออนไลนเปน

ผลมาจากการใชแอพพลิเคช่ัน (Application) บนอินเทอรเน็ต ซึ่งสามารถทาใหเกิดเปนการสรางและ

เกิดการแลกเปลี่ยนเน้ือหาผูใชดวยกันเอง (User-Generated Content: UGC) หรือ (Consumer-

Generated Media: CGM) ทั้งยังกอใหเกิดจุดเริ่มตนทางธุรกิจ (Startup) ในสังคมออนไลนไดอีกดวย 

โดย ปญญพนต พลูสวัสด์ิ (2554) ยังไดกลาวเพิ่มเติมถึงประเภทของสงัคมออนไลนไวดวยวาสามารถ

แบงออกเปน 5 ประเภทดวยกัน คือ 1) Collaborative Project หมายถึง สื่อที่มีการกระตุนให

ผูบริโภคเขามามสีวนรวมสรางเน้ือหาดวยกัน เชน Wikipedia และ Social Bookmark ตาง ๆ 2) Blog 

หมายถึง สื่อที่มีพื้นที่สวนบุคคลใหมกีารแสดงความรูสึกนึกคิด ซึ่งมีทั้งตองทาการติดต้ังบนเซิรฟเวอร

ดวยตนเอง หรอืใชบริการบนเว็บของผูใหบรกิาร 3) Content Community หมายถึง สื่อที่ตองการให

ผูใชงานแชรเน้ือหาซึง่กันและกัน 4) Social Networking Site (SNS) หมายถึง สื่อที่มีการดึงใหผูใชเขา

มารวมกันสราง ซึ่งมกีารสรางโปรไฟลสวนตัว อัพเดทสถานะของแตละคน และ 5) Virtual Game 

World หมายถึง สื่อทีเ่ปนเกม 3 มิติที่มีการเปดเผยตัวตนของผูใช ในรูปแบบทีเ่รียกกันวา Avatar  

ที่สามารถเลือกรูปราง ทาทางไดดวยตนเอง 

 สุรศักด์ิ ปาเฮ (2554) ไดทําการสรปุความแตกตางระหวางสือ่แบบทางการ และสือ่สงัคม

ออนไลนไว โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.1 
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ตารางที่ 2.1: แสดงขอแตกตางระหวางสื่อแบบทางการและสื่อสงัคมออนไลน 

 

คุณสมบัติ 
สื่อแบบทางการ 

(Conventional Media) 

สื่อสังคมออนไลน 

(Social Media) 

Access (การเขาถึง) เขาถึงไดทุกกลุม เขาถึงไดทุกกลุม 

Accessibility  

(ความสามารถ ในการเขาถึง) 

การผลิตสือ่แบบเปนทางการ 

จะนําไปใชกับองคกรเอกชน

บริษัทเอกชน หรอืองคการ

ภาครัฐเปนสวนใหญตองม ี

ระบบการผลิตที่มีตนทุนสงู 

เปนสื่อที่ทกุคนสามารถเขาถึง

และใชประโยชนไดในตนทุน

ราคาตํ่า หรือไมมีคาใชจายแต

ประการใด 

Availability (สมรรถนะการใช) การผลิตสือ่แบบทางการตอง

อาศัยทักษะเฉพาะ และตอง

ผานกระบวนการฝกอบรมใน

การผลิต 

การผลิตไมจําเปนตองใชทักษะ

ความรูในการผลิตมากนัก  

ทุกคนสามารถดาเนินการได

ดวยตนเอง 

Novelty (ความแปลกใหม) เปนสื่อที่ถูกจํากัดในดานเวลาใน

การนําเสนอ อาจเปนวัน/ 

สัปดาห/ เดือน ที่ไมสามารถมี

การปรับเปลี่ยนรปูแบบได 

ไมมีขอจากัดดานเวลา สามารถ

จัดกระทําหรือปรบัเปลี่ยน

รูปแบบใหม ๆ ไดตามความ

ตองการในการสื่อสารแตละครั้ง 

Permanence (ความคงทน) สื่อแบบทางการไมสามารถ

ปรับแตงไดหลังจากผาน

กระบวนการผลิตแลว  

ในแตละครั้ง 

สื่อสงัคมออนไลนสามารถ

ปรับแตงไดทันที หรือเสนอแนะ

ไดทันทีหลงัจากมีการนาเสนอ 

 

ที่มา: สรุศักด์ิ ปาเฮ. (2554). เฟซบุก: การใชสื่อเครือขายสงัคมเปนเครื่องมือทางการศึกษา. 

วิทยานิพนธปริญญาดุษฎีบัณฑิต, มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 

 

 Zarrella (2010) ไดกลาววา ประเภทของสื่อสังคมออนไลน มีดวยกันหลายชนิด ข้ึนอยูกับ

ลักษณะของการนํามาใชโดยสามารถแบงเปนกลุม หลักดังน้ี 

1) Weblogs หรอืเรียกสั้น ๆ วา Blogs คือ สื่อสวนบุคคลบนอนิเทอรเน็ตที่ใชเผยแพรขอมูล 

ขาวสาร ความรู ขอคิดเห็น บันทึกสวนตัว โดยสามารถแบงปนใหบุคคลอื่น ๆ โดยผูรับสารสามารถเขา

ไปอาน หรือแสดงความคิดเห็นเพิม่เติมได ซึ่งการแสดงเน้ือหาของบลอ็กน้ันจะเรียงลําดับจากเน้ือหา
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ใหมไปสูเน้ือหาเกา ผูเขียนและผูอานสามารถคนหาเน้ือหายอนหลงัเพือ่อานและแกไขเพิ่มเติมได

ตลอดเวลา เชน Exteen, Bloggang, Wordpress, Blogger, Okanation 

2) Social Networking หรือเครือขายทางสงัคมในอินเทอรเน็ต ซึ่งเปนเครือขายทางสงัคมที่

ใชสําหรบัเช่ือมตอระหวางบุคคล กลุมบุคคล เพื่อใหเกิดเปนกลุมสังคม (Social Community) เพื่อ

รวมกันแลกเปลี่ยนและแบงปนขอมลูระหวางกันทั้งดานธุรกจิ การเมือง การศึกษา เชน Facebook, 

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

3) Micro Blogging และ Micro Sharing หรือทีเ่รียกกันวา “บล็อกจิ๋ว” ซึ่งเปนเว็บเซอรวิส

หรือเว็บไซตที่ใหบริการแกบุคคลทั่วไป สําหรับใหผูใชบริการเขียนขอความสั้น ๆ ประมาณ 140 

ตัวอักษร ที่เรียกวา “Status” หรอื “Notice” เพื่อแสดงสถานะของตัวเองวากําลังทําอะไรอยู หรือ

แจงขาวสารตาง ๆ แกกลุมเพื่อนในสังคมออนไลน (Online Social Network)  (Wikipedia, 2010) 

ทั้งน้ีการกําหนดใหใชขอมูลในรปูขอความสั้น ๆ กเ็พื่อใหผูใชที่เปนทั้งผูเขียนและผูอานเขาใจงาย  

ที่นิยมใชกันอยางแพรหลายคือ Twitter 

4) Online Video เปนเว็บไซตที่ใหบริการวิดีโอออนไลนโดยไมเสียคาใชจาย  ซึ่งปจจบุัน

ไดรับความนิยมอยางแพรหลายและขยายตัวอยางรวดเร็ว เน่ืองจากเน้ือหาที่นําเสนอในวิดีโอออนไลน

ไมถูกจํากัดโดยผังรายการที่แนนอนและตายตัว ทําใหผูใชบรกิารสามารถติดตามชมไดอยางตอเน่ือง 

เพราะไมมีโฆษณาค่ัน รวมทั้งผูใชสามารถเลอืกชมเน้ือหาไดตามความตองการและยังสามารถเช่ือมโยง

ไปยังเว็บวิดีโออื่น ๆ ทีเ่กี่ยวของไดจํานวนมากอีกดวย เชน YouTube, MSN, Yahoo 

5) Photo Sharing เปนเว็บไซตที่เนนใหบริการฝากรูปภาพโดยผูใชบริการสามารถอัพโหลด

และดาวนโหลดรปูภาพเพื่อนํามาใชงานได ทีส่ําคัญนอกเหนือจากผูใชบริการจะมีโอกาสแบงปน

รูปภาพแลว ยังสามารถใชเปนพื้นทีเ่พื่อเสนอขายภาพที่ตนเองนําเขาไปฝากไดอีกดวย เชน  Flickr, 

Photobucket, Photoshop,Express,  Zooom 

6) Wikis เปนเว็บไซตทีม่ีลกัษณะเปนแหลงขอมลูหรือความรู (Data/ Knowledge) ซึ่ง

ผูเขียนสวนใหญอาจจะเปนนักวิชาการ นักวิชาชีพหรือผูเช่ียวชาญเฉพาะทางดานตาง ๆ ทัง้การเมือง 

เศรษฐกจิ สังคม วัฒนธรรม ซึง่ผูใชสามารถเขียนหรือแกไขขอมูลไดอยางอิสระ เชน Wikipedia, 

Google Earth, diggZy Favorites Online 

7) Virtual Worlds คือการสรางโลกจินตนาการโดยจําลองสวนหน่ึงของชีวิตลงไป จัดเปนสือ่

สังคมออนไลนทีบ่รรดาผูทองโลกไซเบอรใชเพือ่สื่อสารระหวางกนับนอินเทอรเน็ตในลักษณะโลก

เสมอืนจริง (Virtual Reality) ซึ่งผูที่จะเขาไปใชบริการอาจจะบริษัทหรอืองคการดานธุรกจิ ดาน

การศึกษา รวมถึงองคการดานสื่อ เชน สํานักขาวรอยเตอร  สํานักขาวซีเอ็นเอ็น ตองเสียคาใชจายใน

การซื้อพื้นที่เพื่อใหบุคคลในบริษัทหรือองคกรไดมีชองทางในการนําเสนอเรื่องราวตาง ๆ ไปยังกลุม

เครือขายผูใชสื่อออนไลน ซึง่อาจจะเปนกลุม ลูกคาทั้งหลัก และรองหรือ ผูที่เกี่ยวของกับธุรกิจของ
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บริษัท หรือองคการก็ได ปจจบุันเว็บไซตที่ใชหลกั Virtual Worlds ที่ประสบผลสําเร็จและมีช่ือเสียง 

คือ Second Life 

8) Crowd Sourcing มาจากการรวมของคําสองคําคือ Crowd และ Outsourcing เปน

หลักการขอความรวมมือจากบุคคลในเครือขายสังคมออนไลน โดยสามารถจัดทําในรปูของเว็บไซตที่มี

วัตถุประสงคหลักเพื่อคนหาคําตอบและวิธีการแกปญหาตาง ๆ ทั้งทางธุรกิจ การศึกษา รวมทั้งการ

สื่อสาร โดยอาจจะเปนการดึงความรวมมือจากเครอืขายทางสังคมมาชวยตรวจสอบขอมลูเสนอความ

คิดเห็นหรือใหขอเสนอแนะ  กลุมคนทีเ่ขามาใหขอมูลอาจจะเปนประชาชนทั่วไปหรือผูมีความ

เช่ียวชาญเฉพาะดานที่อยูในภาคธุรกิจหรอืแมแตในสงัคมนักขาว ขอดีของการใชหลัก Crowd 

Souring คือ ทําใหเกิดความหลากหลายทางความคิดเพื่อนําไปสูการแกปญหาทีม่ีประสิทธิภาพ 

ตลอดจนชวยตรวจสอบหรือคัดกรองขอมลูซึง่เปนปญหาสาธารณะรวมกันได เชน Idea Storm, 

Mystarbucks Idea 

9) Podcasting หรอื Podcast มาจากการรวมตัวของสองคํา คือ “Pod” กับ  

“Broadcasting” ซึ่ง “POD” หรือ Personal On - Demand คือ อุปสงคหรือความตองการสวน 

บุคคล สวน“Broadcasting” เปนการนําสือ่ตางๆ มารวมกนัในรูปของภาพและเสียง หรืออาจกลาว 

งาย ๆ Podcast คือ การบันทึกภาพและเสียงแลวนํามาไวในเว็บเพจ (Web Page) เพื่อเผยแพรให

บุคคลภายนอก (The Public in General) ที่สนใจดาวนโหลดเพื่อนําไปใชงาน เชน Dual Geek 

Podcast, Wiggly Podcast 

10) Discuss/ Review/ Opinion เปนเว็บบอรดทีผู่ใชอินเทอรเน็ตสามารถแสดงความ

คิดเห็น โดยอาจจะเกี่ยวกับ สินคาหรือบรกิาร ประเด็นสาธารณะทางการเมือง เศรษฐกจิ สงัคม เชน 

Epinions, Moutshut, Yahoo!Answer, Pantip, Yelp 

 2.3.3 ประโยชน และขอจํากัดของ Social Networks เครือขายสังคมออนไลน 

 ภาวุธ พงษวิทยภานุ (2553) กลาววา ประโยชน และขอจํากดัของ Social Networks 

เครือขายสงัคมออนไลน มีดังน้ี 

  2.3.3.1 ประโยชนของ Social Networks เครือขายสังคมออนไลน 

1) สามารถแลกเปลี่ยนขอมูลความรูในสิง่ทีส่นใจรวมกันได 

2) เปนคลงัขอมลูความรูขนาดยอมเพราะเราสามารถเสนอและแสดงความคิดเห็น 

แลกเปลี่ยนความรู หรือต้ังคาถามในเรื่องตาง ๆ เพื่อใหบุคคลอื่นทีส่นใจหรือมีคาตอบไดชวยกนัตอบ 

3) ประหยัดคาใชจายในการติดตอสื่อสารกบัคนอื่น สะดวกและรวดเร็ว 

4) เปนสื่อในการนําเสนอผลงานของตัวเอง เชน งานเขียน รปูภาพ วีดิโอตาง ๆ 

เพื่อใหผูอื่นไดเขามารับชมและแสดงความคิดเห็น 
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5) ใชเปนสื่อในการโฆษณา ประชาสมัพันธ หรอืบริการลูกคาสาหรบับริษัทและ

องคกรตางๆ ชวยสรางความเช่ือมั่นใหลูกคา 

6) ชวยสรางผลงานและรายไดใหแกผูใชงาน เกิดการจางงานแบบใหม ๆ ข้ึน 

7) คลายเครียดไดสําหรบัผูใชที่ตองการหาเพื่อนคุยเลนสนุก ๆ 

8) สรางความสัมพันธที่ดีจากเพื่อนสูเพื่อนได 

  โดยจากการศึกษาของ เบญญาภา ฐิตวัฒนาคุณ (2552) ที่ทําการศึกษาการรับรู

ภาพลักษณองคกรธุรกจิ ผานเครือขายสังคมออนไลน ผลการศึกษาพบวา การเปดรบัขาวสารผาน

เครือขายสงัคมออนไลนของกลุมประชากรมีความสัมพันธกบัการรับรูภาพลักษณองคกรธุรกิจ และ

การตัดสินใจซื้อสินคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 ซึ่งสอดคลอง อรยา ธนจรญูรัตน (2553) 

ทําการศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟลดนํ้าหนักเนเจอรกิฟ ที่

พบวา ความเช่ือในผลิตภัณฑกาแฟลดนํ้าหนัก เนเจอรกฟิ ข้ึนกับกับกลยุทธสื่อสารทางเว็บไซตจาก

พนักงานขาย การกจิกรรมพิเศษโครงการภารกิจพิชิตหุนสวย และการไดรบัคําแนะนําจากเพื่อน โดย

กลยุทธการสื่อสารที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคือการสื่อสารดวยการโฆษณาทางโทรทัศน 

ทางหนังสือพิมพ นิตยสาร ทางเว็บไซต และการไดรับคําแนะนําจากเพื่อน และรองมาจะซื้อย่ีหอ 

เนเจอรกฟิ รอยละ 18.5 ที่เหลือจะซื้อย่ีหออื่น ๆ รอยละ 11.5 และ ในดาน 

  2.3.3.2 ขอจํากัดของ Social Networks เครือขายสงัคมออนไลน 

1) เว็บไซตใหบริการบางแหงอาจจะเปดเผยขอมลูสวนตัวมากเกินไป หากผูใชบริการ

ไมระมัดระวังในการกรอกขอมลู อาจถูกผูไมหวังดีนํามาใชในทางเสียหาย หรือละเมิดสทิธิสวนบุคคลได 

2) Social Network เปนสังคมออนไลนที่กวาง หากผูใชรูเทาไมถึงการณหรือขาด

วิจารณญาณ อาจโดนหลอกลวงผานอินเทอรเน็ต หรือการนัดเจอกันเพื่อจุดประสงคราย ตามทีเ่ปนขาว

ตามหนาหนังสือพิมพ 

3) เปนชองทางในการถูกละเมิดลิขสทิธ์ิ ขโมยผลงาน หรอืถูกแอบอาง เพราะ Social 

Network Service เปนสื่อในการเผยแพรผลงาน รูปภาพตาง ๆ ของเราใหบุคคลอื่นไดดูและแสดง

ความคิดเห็น 

4) ขอมูลที่ตองกรอกเพื่อสมัครสมาชิกและแสดงบนเว็บไซตในรปูแบบ Social 

Network  ยากแกการตรวจสอบวาจริงหรอืไม ดังน้ันอาจเกดิปญหาเกี่ยวกับเว็บไซตทีก่ําหนดอายุการ

สมัครสมาชิก หรือการถูกหลอกโดยบุคคลที่ไมมีตัวตนได 

5) ผูใชที่เลน Social Network และอยูกับหนาจอคอมพิวเตอรเปนเวลานานอาจ

สายตาเสียไดหรือบางคนอาจตาบอดได 

6) ถาผูใชหมกมุนอยูกับ Social Network มากเกนิไปอาจทําใหเสียการเรียนหรอืผล

การเรียนตกตํ่าลงได 
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7) จะทําใหเสยีเวลาถาผูใชใชอยางไรประโยชน 

  กลาวโดยสรุป สือ่สงัคมออนไลน คือ เครื่องมือที่ชวยใหผูใชงานอินเทอรเน็ตสามารถ

มีปฏิสัมพันธ ทั้งในเรื่อง กจิกรรม กจิวัตร และพฤติกรรมตาง ๆ ระหวางผูใชงานอินเทอรเน็ตดวยกัน 

ที่มารวมกลุมกันในแบบออนไลนเพื่อทีจ่ะแบงปนขอมูล ความรู ประสบการณ ซึ่งมีดวยกันหลาย  

โดยปจจุบันสื่อสังคมออนไลนเปนสือ่ที่ไดรบัความนิยมอยางมาก ดังน้ันธุรกจิตาง ๆ จึงมีการนําเอา 

สื่อสงัคมออนไลนมาประยุกตใชในการดําเนินธุรกจิ โดยนําเปนใชเปนชองทางการติดตอซื้อขายสินคา

หรือบรกิาร ดังน้ันในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีผูวิจัยจึงสนใจทีจ่ะศึกษาถึง การพฒันากลยุทธแผนธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ที่มีประสทิธิภาพ

มากข้ึน 

 

2.4 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 วิสาหกจิขนาดกลาง และขนาดยอม หมายถึง กิจการผลิตสนิคา หรือใหบริการ และกจิการ

คาปลีก และคาสง รวมไปถึงกิจการอื่น ๆ ทีร่ัฐมนตรีประกาศ โดยกิจการผลิตสินคา จะมีความหมาย

ครอบคลมุถึงการผลิตทีเ่ปนลักษณะของการประกอบการอุตสาหกรรมทกุประเภท โดยไมคํานึงวางาน

น้ันจะทําการผลิตดวยเครือ่งจกัรหรอืดวยมือ 

 2.4.1 ความหมายของวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอม 

 จินตนา เกิดลาภี (2549) กลาววา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนการประกอบการ

ดานอุตสาหกรรม การเกษตร และบรกิาร ซึง่รเิริ่มและดําเนินการ โดยบุคคลหรือกลุมบุคคล เนนการ

ใชทรัพยากรหรอืวัตถุดิบที่มีในทองถ่ิน หรอืในประเทศเปนสวนใหญ ไมพึ่งโรงงานหรอืกิจการขนาด

ใหญ โดยอาศัยภูมิปญญาทองถ่ินบวกความรูสากล และความคิดริเริ่มสรางสรรค เพื่อสรางผลงาน 

อันเปนนวัตกรรม      

 เสรี พงศพิศ (2544, หนา 13) กลาววา “วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมสามารถแบง

ออกไดเปนกลุมประเภทกจิกรรม 3 กลุม ใหญ ๆ คือ การผลติ (Product Sector) การคา (Trading 

Sector) การบรกิาร (Service Sector) สวนคําวาวิสาหกิจขนาด กลางและขนาดยอม หรือ SMEs คือ 

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

โรงงานอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดยอม ซึง่เปนภาคอุตสาหกรรม การผลิตที่เนนในดานการ

ผลิตและเทคโนโลยี” 

 ไกรวิทย เศรษฐวนิช (2550) ไดอธิบายรายละเอียดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม  

3 ประเภท ไวเพิ่มเติมดังน้ี   

1) กิจการผลิต รวมทัง้การผลิตภาคอุตสาหกรรม เหมืองแร และภาคธุรกิจการเกษตร  

2) กิจการการคา ทั้งคาสงและคาปลีก 
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3) กิจการบริการตาง ๆ เชน การทองเที่ยว การโรงแรม การขนสง การซอมบํารงุ การเก็บ

รักษา (คลังสินคา)   

โดยกฎกระทรวงกําหนดจํานวนการจางงาน และมลูคาสินทรัพยถาวรของวิสาหกจิขนาด

กลาง และขนาดยอม โดยประกาศไว ณ วันที่ 11 กันยายน 2545 โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 2.2 

และตารางที่ 2.3 ดังตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 2.2: วิสาหกิจขนาดกลาง แบงเปน 

 

ประเภทธุรกิจ การจางงาน มูลคาทรัพยสินถาวร 

กิจการผลิต ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 50 ลานบาท 

กิจการคาสง ไมเกิน 25 คน ไมเกิน 50 ลานบาท 

กิจการคาปลกี ไมเกิน 15 คน ไมเกิน 30 ลานบาท 

กิจการบริการ ไมเกิน 50 คน ไมเกิน 50 ลานบาท 

 

ตารางที่ 2.3: วิสาหกิจขนาดยอม แบงเปน 

 

ประเภทธุรกิจ การจางงาน มูลคาทรัพยสินถาวร 

กิจการผลิต 50 – 200 คน เกิน 50 – 200 ลานบาท 

กิจการคาสง 26 – 50 คน เกิน 50 – 100  ลานบาท 

กิจการคาปลกี 16 – 30 คน เกิน 30 – 60  ลานบาท 

กิจการบริการ ไมเกิน 50 คน เกิน 50 – 200  ลานบาท 

 

 2.4.2 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มีความสําคญัอยางไรตอระบบเศรษฐกิจ 

 มาณพ ชิวธนาสุนทร (2542, หนา 30-31) กลาววา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปน

กลไกสําคัญในการขับเคลือ่นเศรษฐกิจอกีประการหน่ึง โดยสามารถสรปุไดวาวิสาหกจิขนาดกลางและ

ขนาดยอม มคีวามสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ ดังตอไปน้ี 

1) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนแหลงรองรบัการวาจางแรงงานที่มีขนาดใหญ  

และมีการกระจายไปยังภูมิภาคตาง ๆ ทั่วประเทศ 
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2) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมสามารถสรางมลูคาเพิม่ใหกับสินคา รวมทัง้เปนแหลง

นํารายไดเขาสูประเทศจากการสงออก และยังชวยผลิตสินคาทดแทนที่สามารถลดปรมิาณการนําเขา

สินคาจากตางประเทศไดอีกดวย 

3) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนแหลงเสรมิสรางประสบการณ และพฒันา

ผูประกอบการที่เพิ่มเริ่มตนทําธุรกิจ ใหกลายเปนนักธุรกจิขนาดใหญไดในอนาคต 

4) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมเปนแหลงสนับสนุน และชวยเช่ือมโยงกิจการขนาด 

ตาง ๆ คือ ขนาดใหญ ขนาดกลาง และขนาดยอมเขาดวยกนั  

5) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม เปนแหลงเช่ือมโยงภาคการผลิตทีเ่กี่ยวของ เชน  

ภาคการบริการขนสง ภาคการเกษตร ฯลฯ สงผลใหเกิดการกระจายรายไดไปยังภูมิภาคตาง ๆ  

 ในขณะที่ สุชาติ ยุวรี (2545, หนา 39-40) ไดกลาวถึงความสําคัญของวิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอม (SMEs) ไววา “เปนวิสาหกิจทีม่ีความเหมาะสม มีความคลองตัวในการปรับสภาพให

เขากับสถานการณทั่วไปของประเทศ เปนสภาพเศรษฐกจิ นอกจากน้ันยังเปนวิสาหกิจที่ใช เงินทุนใน

จํานวนนอย แตสามารถชวยรองรับแรงงานจากภูมิภาคตาง ๆ ซึ่งชวยลดปญหาการอพยพของแรงงาน

เขามาหางานทําในเขตกรงุเทพฯ และปริมณฑล สงผลใหเกดิการกระจายงาน และรายไดไปสูภูมิภาค 

กอใหเกิดการพัฒนา ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิในสวนภูมิภาคและของประเทศอยางย่ังยืน” 

 นอกจากน้ันยังพบวาไดมผีูกลาวถึงความสําคัญของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม 

(SMEs) ไว โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 ยุจิรา ทองเวส (2544, หนา 12) กลาววา สําหรับประเทศไทยในปจจบุันสามรถกลาวไดวา

กิจการที่มีอยูในประเทศสวนใหญกวารอยละ 90 เปนธุรกจิ SMEs ซึ่งความสําคัญตอการพัฒนา

เศรษฐกจิโดยรวมของประเทศหลายประการ เชน 

1) ชวยสรางงาน กระจายรายไดทั่วประเทศ 

2) สามารถผลิตสินคาเพือ่ทดแทนการนําเขาจากตางประเทศ  

3) สามารถผลิตสินคาและบรกิารเพื่อการสงออก และนําเงนิตราตางประเทศเขาสูประเทศได

เปนจํานวนมาก 

4) เปนจุดเริม่ตนของการลงทุนเพื่อเช่ือมโยงระหวางกิจการขนาดใหญทั้งภาคเกษตร และ

อุตสาหกรรมทีส่ําคัญ 

 ไกรวิทย เศรษฐวนิช (2548, หนา 9-10) ไดอธิบายไววา ความสําคัญของ SMEs ที่มีบทบาท

มากตอการขยายตัวทางเศรษฐกจิในภาพรวม โดยสามารถสรุปความสําคัญของ SMEs ออกมาเปนราย

ขอไดดังน้ี 

1) SMEs กอใหเกิดการจางงาน การสรางมลูคา สรางรายไดจากการสงออก และลดการ

นําเขาสินคาจากตางประเทศเน่ืองจากสามารถผลิตสินคาและบริการที่ใกลเคียงทดแทนได 
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2) SMEs กอใหเกิดการสรางสรรคสินคาและบริการ เพื่อสนองความตองการและอํานวย 

ความสะดวกใหแกผูบริโภค 

3) SMEs เปนจุดเริ่มตนของผูทีจ่ะสนใจลงทุนเปนผูประกอบการใหม เน่ืองจากกจิการใชเงิน

ลงทุนไมมาก แตหากกจิการอยูรอดและเจริญกาวหนากจ็ะเปนฐานการพัฒนาประเทศ ที่สําคัญตอไป 

4) SMEs เปนแหลงผลิตแรงงานมฝีมอืโดยแรงงานจะสมัครเขาทํางาน และฝกฝนเรียนรูจาก

ประสบการณทํางานจริง และพฒันาเปนแรงงานมฝีมือตอไป 

5) SMEs กอใหเกิดความเช่ือมโยงกบักจิการขนาดใหญ หรือกจิการอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ซึ่งมี

ขอดี คือ ปองกันการผูกขาดในระบบเศรษฐกจิ หรือกลาวอีกนัยหน่ึง คือ SMEs ชวยให เกิดการ

แขงขันในการดําเนินธุรกจิ ทั้งน้ีการแขงขันทีเ่ปนธรรมจะกอใหเกิดประสิทธิภาพตอระบบเศรษฐกิจ

โดยรวม 

 2.4.3 ขอดีของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 จากการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม พบวา วิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอมมลีักษณะเดน หรือขอดี โดยสามารถสรปุไดเปนรายขอ (ทวินันท ประภาร, 2553) ดังน้ี  

1) การเริ่มตนทําธุรกิจสามารถทําไดงาย เน่ืองจากวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมใช

เงินทุน และอุปกรณ สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ ไมมาก จงึมีความเสี่ยงในการลงทุนธุรกจินอย  

และมีโอกาสฟนตัวไดงายกวาธุรกจิขนาดใหญ 

2) วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมีความคลองตัวในเรื่องของการบรหิารและการจัดการ 

เน่ืองจากเปนธุรกจิขนดไมใหญ ผูบริหารจงึสามารถดูแลและควบคุมกิจกรไดอยางทั่วถึง และใกลชิด 

3) เปนธุรกจิทีม่ีความยืดหยุนสงู มารถปรบัตัวใหเขาสูสภาวะทางเศรษฐกจิในชวงเวลาน้ัน ๆ 

ไดอยางรวดเร็ว (Quick Response) 

4) เปนแหลงสรางและพัฒนาบุคลากรทมีีความเช่ียวชาญเฉพาะทางดานน้ัน ๆ  

 ในขณะที่ ทวินันท ประภาร (2553, หนา 8) กลาววา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมี

ขอดี ดังน้ี    

1) จัดต้ังไดงาย ไมมีข้ันตอนซบัซอนยุงยาก ในขณะเดียวกันหากเกิดปญหาไมสามารถ

ดําเนินการตอไปไดกส็ามารถเลิกกจิการไดทันดี 

2) การบริหารงานสามารถทําไดอยางอสิระ เน่ืองจากข้ันตอนในการบริหารมีไมมากนัก

สามารถปรบัเปลี่ยนแผนการดําเนินงานไดโดยไมตองประชุมปรึกษากบัผูถือหุนหลายข้ันตอน 

3) การดําเนินธุรกิจขนาดยอมสามารถดําเนินการไดทั้งตลาดทีม่ีขนาดเล็ก และขนาดใหญ 

เพราะไมตองมกีารคาดคะเนยอดขายเพื่อใหคุมทุนเหมือนกบัการลงทุนในธุรกิจขนาดใหญ 

4) การนําสินคาหรือบรกิารชนิดใหมเขามาจําหนายไมตองลงทนุในการขายมากเกินไป    

หากสินคาไมเปนที่นิยมกส็ามารถปรบัเปลี่ยนไดงาย 
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5) การดําเนินธุรกิจขนาดยอม ผูดําเนินธุรกจิจะมีความใกลชิดกับลูกคาทําใหสามารถทราบ

ถึงปญหาและความตองการของลกูคาไดเปนอยางดีเพื่อนําขอมูลที่ไดมาปรบัใชใหเขากบักจิการของ

ตนเองได 

 2.4.4 ปญหาสาํคัญในการดําเนินธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 การดําเนินธุรกิจประเภท หรอืขนาดใดก็ตาม ยอมมปีญหาและอุปสรรคทีส่งผลใหการดําเนิน

ธุรกิจไมประสบผลสําเรจ็ หรอืไมไดผลตามแผนการดําเนินงานที่ต้ังไว โดยพบวาปญหาสําคัญในกร

ดําเนินธุรกิจวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม ตลอดระยะเวลากวา 50 ปที่ผานมา  สามารถสรุป

ออกไดเปน 8 ดาน (อดิศักด์ิ ศรีสม, 2543, หนา 41) ดังน้ี 

1) ปญหาดานการตลาด โดยพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมสวนใหญมักจะดําเนิน

ธุรกิจโดยเนนไปที่การตอบสนองการตลาดภายในทองถ่ิน หรือภายในประเทศ ซึ่งพบวา กิจการสวน

ใหญยังขาดความรูในดานของการตลาดตางประเทศ นอกจากน้ันยังพบวาจากการเปดการคาเสรี  

ทําใหมสีินคาจากตางประเทศหลัง่ไหลเขามาแขงขันกบัสินคาในทองถ่ินจํานวนมากข้ึน 

2) ขาดแคลนเงินทุน โดยพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมักจะประสบปญหาใน

ดานของการขาดแคลนเงินทุน เชน การขอกูเงินทุนจากสถาบันการเงินมาลงทุนขยายธุรกิจ เน่ืองจาก

วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมักจะไมมีการทําบัญชีอยางเปนระบบ  และมักจะขาดหลักทรัพย

ในการคํ้าประกัน ปญหาที่ตามมา คือ การกูเงินทุนนอกระบบ ทําใหตองจายดอกเบี้ยในอัตราสงู ซึ่งย่ิง

สงผลกระทบตอเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจมากย่ิงข้ึน 

3) ปญหาในดานของแรงงาน โดยพบวาสวนใหญเมื่อแรงงานไดรับการฝกฝนพฒันาฝมือจาก

การทํางานจนเปนแรงงานทีม่ีความเช่ียวชาญแลวมักจะมีการโยกยายสถานที่ทํางาน โดยมกัจะยายไป

ทํางานในโรงงานขนาดใหญข้ึน ที่ใหผลตอแทนและสวัสดิการตาง ๆ ดีข้ึน สงผลทําใหวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมมกัจะมีคุณภาพแรงงานที่มีคุณภาพไมสม่ําเสมอ ทําใหสงผลกระทบตอ

ประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพของสินคาดวย 

4) ปญหาในดานของขอจํากัดดานเทคโนโลยี โดยพบวา ผูประกอบการและพนักงานวิสาหกจิ

ขนาดกลางและขนาดยอมมักจะขาดความรูพื้นฐานในเรือ่งของการใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใชในการ

ผลิต และปรบัปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ รวมไปถึงคุณภาพของผลิตภัณฑที่ดีมากย่ิงข้ึน 

5) ปญหาเกี่ยวกบัขอจํากัดดานการจัดการ โดยพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

มักจะขาดความรูเรือ่งของระบบการบริหารและการจัดการ โดยมักจะใชประสบการณจากการเรียนรู

ในการบริหารงาน การนําญาติพี่นองมาชวยงาน ทําใหในการดําเนินธุรกจิบางครั้งประสบปญหาในการ

บรหิารจัดกรไมถูกตอง หรือไมเหมาะสมได 
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6) ปญหาการเขาถึงบริการสงเสริมของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เน่ืองจากวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมจํานวนมากไมไดมีการจัดต้ังเปนรปูแบบที่เปนทางการ ไมมีการจดทะเบียน

โรงงาน ทะเบียนพาณิชย หรือทะเบียนการคา อีกประการหน่ึง คือ ธุรกิจบางธุรกิจไมคอยอยากเขามา

ยุงเกี่ยวกบัหนวยงานของรัฐ เน่ืองจากมีการดําเนินการไมถูกตองเกี่ยวกบัการเสียภาษี หรือการรักษา

ความปลอดภัยที่กําหนดตามกฎหมาย เปนตน  

 โดยที่ ไว จามรมาน (2536, หนา 41) กลาววา ปญหาธุรกจิขนาดกลาง และขนาดยอมเมื่อ

เกิดข้ึนแลวก็จะสงผลกบัธุรกจิขนาดใหญดวยเชนกัน ดังน้ันจงึถือไดวา ปญหาธุรกจิขนาดกลาง และ

ขนาดยอมเปนปญหาสําคัญที่ตองไดรบัการชวยเหลือสนับสนุนจากหนวยงานตาง ๆ ที่เกี่ยวของ  

โดยธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมมกัจะเกิดปญหาในดานของตลาดเงินทุนและตลาดแรงงาน 

 โดยปญหาเกี่ยวกบัแหลงเงินทุน คือ สวนใหญเงินทุนมักจะไหลเขาสูธุรกจิขนาดใหญ 

เน่ืองจากมีความมั่นคงและนาเช่ือถือทางธุรกิจมากกวา จึงเกิดปญหาตอธุรกจิขนาดกลางยอม

เน่ืองจากมักจะขาดหลักทรัพยคํ้าประกัน และถูกมองวาเปนกิจการมีความเสี่ยงสูง 

 ในสวนของตลาดแรงงาน พบวา แรงงานสวนใหญมักจะเขาไปทํางานใหกับธุรกิจขนาดใหญ

ซึ่งมีการบริหารทีม่ีเสถียรภาพ มีโอกาสกาวหนา และมผีลตอบแทนที่ดีกวา นอกจากน้ันยังพบวา 

ปญหาสําคัญของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม คือ การขาดความ สามารถในการบรหิาร ทําให

เสียเปรียบในการแขงขันทางดานการตลาด  

 ในขณะที่กรมสงเสริมอุตสาหกรรม (2543, หนา 53) ไดกลาววา ปญหาธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมที่สําคัญอีกประการหน่ึง คือ ปญหาเชิงโครงสราง โดยแบงไดเปนหลายประการดวยกัน คือ 

1) ผลกระทบจากวิกฤติเศรษฐกจิ ทําใหวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมไดรับ ผลกระทบ

อยางรุนแรงจากการลดลงของอุปสงคภายในประเทศ  ทั้งน้ีเน่ืองมาจากวาจากวิสาหกจิขนาดกลาง

และขนาดยอมพึง่พาอุปสงคภายในประเทศสูง 

2) ขาดเทคโนโลยี โดยผลการสํารวจพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมกวา รอยถะ

40 คิดวาเครื่องจักรที่ใชในการผลิตของตนไมสามารถตอบสนองความตองการของตลาดได ดีเพียงพอ 

เน่ืองจากประเทศไทยยังมปีญหาในเรื่องของการวิจัยและพฒันาเทคโนโลยี 

3) ขาดความสามารถดานการจัดการสมัยใหม โดยพบวา ผูบรหิารวิสาหกจิขนาดกลางและ 

ขนาดยอมไทยมักจะขาดความรู ความสามารถดานการตลาด การพัฒนาสินคา ตลอดจนขาดขอมลู 

ดานการตลาด ซึ่งปญหาดังกลาวสงผลกระทบตอการเขาแขงขันในตลาดระหวางประเทศในอนาคต 

4) สินคาสงออกมีคุณภาพตํ่า โดยเฉพาะอยางย่ิงสินคาประเภทอุตสาหกรรมเบา ซึ่งมักจะ 

เปนสินคาอุตสาหกรรมด้ังเดิมของไทย แตทําการไดพฒันาย่ีหอข้ึนมา แตอยางไรก็ดีเมื่อทําการพัฒนา

แลวก็ยังพบวา เปนสินคาทีม่ีระดับคุณภาพสินคาตํ่าถึงปานกลางเทาน้ัน 
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5) ขาดทรัพยากรมนุษย ไดแก ขาดชางเทคนิคที่มีความสามารถ ทั้งน้ีเน่ืองจากแรงงานไทย

สวนมากเปนแรงงานทีม่ีระดับการศึกษาตํ่า 

6) ปญหาดานการเงิน โดยพบวา วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอมมีความออนแอทางคาน

การเงินและการจัดการ จงึมีความไมมั่นคง และเมื่อเกิดความผันผวนของเศรษฐกิจมักจะไดรับ

ผลกระทบสูง 

 จากทีผู่วิจัยไดทําการเกี่ยวกบัความหมาย ความสําคัญ ขอดี ปญหา รวมไปถึงแนวทางในการ

สงเสรมิและสนับสนุนการดําเนินงานของวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม พบวา วิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอมเปนธุรกิจทีม่ีความสําคัญกับเศรษฐกจิของประเทศอยางมาก เน่ืองจากธุรกจิสวน

ใหญในประเทศไทยจัดเปนธุรกจิประเทศวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แตอยางไรก็ดีในการ

ดําเนินงานน้ัน พบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมตองประสบกับปญหาดานตาง ๆ ซึ่งสงผลทํา

ใหไมสามารถดําเนินธุรกจิไดอยางมีเสถียรภาพ หรอืประสบผลสําเร็จเทาที่ควร ซึง่สงผลกระทบตอการ

ดําเนินงานของวิสาหกจิขนาดใหญ และเศรษฐกจิของประเทศ โดยปญหาสวนใหญทีพ่บ คือ ปญหาใน

ดานของแหลงเงินทุน แรงงาน ขอมูล ทักษะในดานการบรหิาร ฯลฯ ซึ่งจากประเด็นปญหาที่กลาวมา

ทั้งหมดสงผลใหภาครัฐบาลไดมกีารกําหนดแผนแมบท รวมไปถึงมาตรการตาง ๆ ที่ชวยสนับสนุน 

สงเสริมรวมไปถึงแกปญหาเกี่ยวกบัการดําเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ดังน้ันผูวิจัย

จึงมีความสนใจทีจ่ะศึกษาถึงการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) เพื่อใหมีประสิทธิภาพ และนําไปสูการพฒันาธุรกจิขนาดยอม 

(SMEs) ใหมีการเติบโตอยางย่ังยืนตอไป 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 ในการศึกษาเรือ่งการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในครั้งน้ี เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เปนหลัก โดยทําการเกบ็ขอมลูดวยวิธีการสมัภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

จากบุคคลที่สามารถใหขอมูลหลกั (Key Informants) ที่เกี่ยวของกับธุรกจิการจัดจําหนายอาหาร

เสริมเพื่อลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลน ซึง่ในการศึกษาครัง้น้ี คือ Facebook/ Fanpage เปนหลัก  

และนํามาวิเคราะหรวมกับขอมูลทุติยภูมิจากหนังสือ อินเทอรเน็ต รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งมี

รายละเอียดระเบียบวิธีวิจัยดังน้ี 

 

3.1 แหลงขอมูล 

 แหลงขอมูลที่ใชในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี มี 2 ประเภท คือ ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณแบบ

เจาะลึก (In-depth Interview) จากบุคคลที่สามารถใหขอมูลหลัก (Key Informants) ที่เกี่ยวของกับ

ธุรกิจการจัดจําหนายอาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลน และขอมลูทุติยภูมิที่ไดจากหนังสือ 

อินเทอรเน็ต รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของกบัการจัดจําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลน 

 3.1.1 แหลงขอมูลประเภทบุคคล (ผูใหขอมลูหลัก) 

 ผูใหขอมลูหลักในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี คือ ผูประกอบการที่เปนเจาของธุรกจิอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลนในเขตกรงุเทพมหานครโดยเลือก

ทําการศึกษาเฉพาะผูประกอบการทีท่ําการจดทะเบียนบริษัทกับกระทรวงพาณิชย โดยทําการ

ตรวจสอบรายช่ือจากฐานขอมลูของศูนยบรกิารสารสนเทศทางเทคโนโลยี (ศสท.) จากเว็บไซต 

http://tiac.stks.or.th/project/sme/sme_search.htm และจะตองเปนผูประกอบการที่ทําการ

จําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนที่ประสบความสําเร็จในการดําเนิน 

 ทั้งน้ีผูวิจัยทําการคัดเลอืกแบบเจาะจงจากผูประกอบการทีเ่ปนเจาของธุรกจิอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน  

10 ทาน โดยเลือกศึกษาเฉพาะผูประกอบการทีท่ําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ผานสื่อออนไลนทีป่ระสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่

จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมลู โดยการสัมภาษณ

เชิงลึกในประเด็นทีเ่กี่ยวกับกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจุบัน 

รวมไปถึงความตองการพฒันากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลด

นํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนเทาน้ันโดยการศึกษาครั้งน้ี ผูศึกษาไดรูจักกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริม
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ลดนํ้าหนักผานสือ่สงัคมออนไลนในเขตกรงุเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน อยูแลว เพราะไดติดตอ

เกี่ยวกับธุรกิจการนําเขาวัตถุดิบอาหารเสริมที่นําเขามาจากตางประเทศใหแกโรงงานผลิตอาหารเสริม

ลดนํ้าหนักใหกับเจาของธุรกจิทีผู่ศึกษาไดทําการสัมภาษณเชิงลึก เพื่อใหไดมาซึง่ขอมลูที่เปนจริง 

ครอบคลมุตามวัตถุประสงคของการศึกษา รวมไปถึงลดชองวางระหวางผูศึกษากับกลุมตัวอยาง  

ผูศึกษาจึงทําการศึกษาภายใตบรรยากาศของการแลกเปลี่ยนความรู และแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

ระหวางผูศึกษากับกลุมตัวอยางและมีความเต็มใจใหขอมูลไดเปนอยางดี   

 3.1.2 แหลงขอมูลประเภทเอกสาร 

 ขอมูลทุติยภูมทิี่ใชในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี คือ ขอมูลที่ไดจากการรวบรวมจากหนังสือ 

อินเทอรเน็ต รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของกบัการจัดจําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลน 

 

3.2 ประเด็นท่ีใชในการศึกษา 

 ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยตองการศึกษาประเด็นที่เกี่ยวของกับการพัฒนากลยุทธแผน

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) โดยทํา 

การศึกษาจากผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ คือ มีผูติดตาม Facebook/ 

Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน ในประเด็นดังตอไปน้ี 

 3.2.1 แนวคิดในการดําเนินธุรกิจโดยใชสื่อออนไลน 

 3.2.2 แนวคิดในการวางแผนกลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการในปจจบุัน 

 3.2.3 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

  

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 การศึกษาครั้งน้ี เพื่อใหไดมาซึ่งขอมลูทีเ่ปนจรงิ ครอบคลุมตามวัตถุประสงคของการศึกษา 

รวมไปถึงลดชองวางระหวางผูศึกษากับกลุมเปาหมาย ผูศึกษาจึงทําการศึกษาภายใตบรรยากาศของ

การแลกเปลี่ยนความรู และเปลี่ยนความคิดเห็นระหวางผูศึกษากับกลุมตัวอยาง โดยเครื่องมือที่ใชใน

การศึกษา คือ  

แบบสอบถามประกอบการสัมภาษณแบบกึง่โครงสราง เพือ่ใชเก็บรวบรวมขอมลูเกี่ยวกับกล

ยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจุบัน รวมไปถึงความตองการพัฒนา

กลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลน  

โดยแบบสอบถามสามารถที่จะปรับเปลี่ยน เพิ่มเติมไดระหวางทําการสัมภาษณ เพื่อใหเกิดความ

ชัดเจนของคําตอบ และใหไดขอมลูนอกเหนือจากประเด็นทีม่ีในรายละเอียดของคําถาม  
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โดยผูศึกษาแบงแบบสัมภาษณออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

สวนที่ 1 สถานภาพทั่วไปของผูประกอบการ 

 สวนที่ 2 กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบการใน

ปจจุบัน 

 สวนที่ 3 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 สวนที่ 4 ความตองการพัฒนากลยุทธการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคม

ออนไลนของผูประกอบการ 

 เพื่อใหเครื่องมือที่ใชในการสมัภาษณครั้งน้ีมีคุณภาพ ผูศึกษาจึงไดดําเนินการศึกษาขอมูลจาก

เอกสาร แนวคิดและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการกําหนดรูปแบบ และเน้ือหาของ

เครื่องมือ พรอมทําการรางแบบสอบถามประกอบการสมัภาษณจากน้ันจึงนําไปใหอาจารยทีป่รกึษา

พิจารณาความถูกตอง เที่ยงตรง และความชัดเจนของภาษา โดยหลังจากทีผู่เช่ียวชาญไดทําการ

ตรวจสอบแลว ผูศึกษาจึงนําแบบสอบถามประกอบการสัมภาษณไปปรับปรงุเน้ือหาใหสมบูรณถูกตอง 

และนําสงอาจารยทีป่รึกษาอกีครั้ง กอนนําแบบสอบถามประกอบการสัมภาษณไปทําการเกบ็ขอมูล

จากกลุมตัวอยาง 

  

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการศึกษาครั้งน้ี ผูศึกษาไดแบงกระบวนการในการรวบรวมขอมูล ออกเปน 2 สวน ดังน้ี 

 3.4.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

 ผูวิจัยทําการรวบรวมขอมลูโดยทําการสัมภาษณเชิงลกึจากผูประกอบการทีเ่ปนเจาของธุรกจิ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีทําธุรกจิผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร 

ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนทีป่ระสบ

ความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกจิ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมูล จํานวน 10 ทาน โดยใชแบบสัมภาษณแบบกึง่

โครงสรางในประเด็นทีเ่กี่ยวกับกลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจบุัน 

รวมไปถึงความตองการพฒันากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลด

นํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน  

 3.4.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

 ผูวิจัยทําการรวบรวม และศึกษาขอมูลทีเ่กี่ยวของกับการศึกษาในครั้งน้ี ไดแก เอกสาร 

บทความ งานวิจัย วารสารและตําราเรียน รายงาน และแผนธุรกิจของผูประกอบการอาหารเสริมลด

นํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน 
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3.5 การวิเคราะหขอมูล 

 ผูศึกษาใชวิธีการรวบรวมขอมูลและจัดรวบรวมขอมลูโดย นําขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณ

เจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริม

ลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกิจ คือ มีผูติดตาม Facebook/ 

Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน และมีความเต็มใจใหขอมลู มาทํา

การวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) โดยทําการการตีความเพื่อการวิเคราะหเน้ือหา โดยยึด

แนวคิดและความรูทั่วไปเกี่ยวกบัอาหารเสรมิลดนํ้าหนัก แนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ แนวคิดเกี่ยวกับ

สื่อสงัคมออนไลน และแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมมาเปนหลักในการวิเคราะห 

เพื่อนําไปสูแนวทางในการพัฒนากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคมออนไลนของ 

ผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ตอไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 การวิจัยเรื่องการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ผูวิจัยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลูเชิงคุณภาพ และวิเคราะห

ขอมูลสําคัญทีเ่กี่ยวของเพื่อนํามาใชเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนัก

ทางสื่อสังคมออนไลน เพื่อสนับสนุนการดําเนินธุรกจิของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ใหมี

ประสิทธิภาพ อันจะนําไปสูผลสัมฤทธ์ิในการดําเนินธุรกจิมากข้ึน  

 ทั้งน้ีในการเสนอผลการศึกษาวิจัยครั้งน้ี จะไมมีการเปดเผยช่ือของผูใหขอมูล ตลอดจน

องคกรธุรกิจที่ทําการศึกษาแยกเปนรายบุคคล โดยผูวิจัยจะนําเสนอผลการศึกษาโดยใชนามสมมติ 

เพื่อใหเกิดความสะดวกตอการศึกษาและรายงานผลการศึกษา โดยนําเสนอขอมลูตามลําดับดังน้ี  

 4.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

4.2 กลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิ 

ขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.3 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 4.4 ความตองการพัฒนากลยุทธการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการ 

 

4.1 ปจจัยสวนบุคคลของผูใหสัมภาษณ 

การศึกษาในครั้งน้ีไดใชการสัมภาษณเชิงลกึ (In-depth Interview) โดยดําเนินการควบคูไป

กับการสังเกตอวัจนภาษา หรือพฤติกรรมตาง ๆ ของผูใหขอมูลดังกลาวในระหวางการสมัภาษณเชิง

ลึกกบัเจาของธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ที่เปนผูประกอบการที่ทําการจําหนายสินคาประเภทอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนินธุรกิจ จํานวนทั้งหมด 10 ทาน โดย

แบงเปน เพศหญิงจํานวน 6ทาน และเพศชายจํานวน 4 ทาน ซึ่งทุกทานเปนเจาของธุรกจิอาหารเสรมิ

ลดนํ้าหนักที่มีการจัดจําหนายสินคาผานสื่อสงัคมออนไลน และประสบผลสําเร็จในการดําเนินงาน 

โดยมียอดผูติดตามเพจจําหนายสินคาไมตํ่ากวา 30,000 คน ซึ่งสําหรบัการนําเสนอผลการศึกษาวิจัย

ครั้งน้ี จะไมมีการเปดเผยช่ือของผูที่ใหขอมลู เพื่อความสะดวกในการศึกษา และเปนไปตามความ

ประสงคของผูใหสัมภาษณที่ไมตองการใหเปดเผยช่ือและช่ือธุรกิจ เพื่อปองกันผลกระทบที่อาจเกิด

ข้ึนกับการดําเนินธุรกจิ ผูวิจัยจึงสรปุขอมลูตาง ๆ ของผูใหสมัภาษณ โดยการอางถึงช่ือผูถูกสัมภาษณ
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จะแสดงดวยตัวเลข ยกตัวอยาง เชน ID 01 เพื่อเปนการไมเปดเผยช่ือของผูที่ใหขอมลูทีท่ําการศึกษา

โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: สรุปขอมลูของผูใหสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

 

กลุมตัวอยางจากการสัมภาษณเชิงลึก (In – depth Interview) 

จํานวน 10 ทาน 

ลําดับ 
นาม

สมมติ 
ตําแหนงงาน เพศ 

อายุตัว 

(ป) 
การศึกษา 

จํานวน 

ผูติดตามเพจ 

ID01 บิวต้ี เจาของธุรกิจ หญิง 29 ป.ตร ี 149,440 คน 

ID02 นัทต้ี เจาของธุรกิจ หญิง 45 ป.โท 50,999 คน 

ID03 เคธ่ี เจาของธุรกิจ หญิง 36 ป.ตร ี 229,166 คน 

ID04 แนนน่ี เจาของธุรกิจ หญิง 29 ป.ตร ี 989,199 คน 

ID05 โบวว่ี เจาของธุรกิจ หญิง 30 ป.ตร ี 37,799 คน 

ID06 เชอรรี ่ เจาของธุรกิจ หญิง 42 ป.โท 25,896 คน 

ID07 นอต เจาของธุรกิจ ชาย 37 ป.โท 18,602 คน 

ID08 เอ เจาของธุรกิจ ชาย 24 ป.โท 132,801 คน 

ID09 เกมส เจาของธุรกิจ ชาย 32 ป.ตร ี 67,725 คน 

ID10 การตูน เจาของธุรกิจ ชาย 30 ป.ตร ี 49,667 คน 

* ขอมูลจํานวนผูติดตามเพจ ณ วันที่ 25 มีนาคม 2560 

 

 เพื่อใหการนําเสนอผลการศึกษาสอดคลองกบัวัตถุประสงคของการศึกษา และเพื่อความ

สะดวกในการอภิปรายขอมลูในบทตอไป ผูวิจัยขอนําเสนอผลการศึกษาตามคําถามวิจัยดังตอไปน้ี 

 

4.2 กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสรมิลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม 

(SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1) กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิ 

ขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 จากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีํา

ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ในประเด็นของกลยุทธแผน

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน สามารถแบงออกไดเปน 8 ประเด็นสําคัญ ดังน้ี 

 4.2.1 ภาพรวมของกิจการในปจจุบัน 

 ขอมูลเกี่ยวกับภาพรวมของกจิการในปจจุบันจะเปนการใหขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกบัประวัติ

ความเปนมาของการกอต้ังกจิการ ทั้งในดานรปูแบบการจัดต้ังหรอืจดทะเบียน ตลอดจนแนวคิดและ

ที่มาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาด การคิดคนและพฒันาสินคา/ บริการ ที่ตองการนําเสนอ

ใหกับลูกคากลุมเปาหมาย รวมไปถึงขอมูลเกี่ยวกับเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคตของ

ธุรกิจ โดยจากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที่มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน พบวา การดําเนินธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนัก สวนใหญจะเริ่มดําเนินกิจการมาเปนระยะเวลาเฉลี่ย 2-3 ป โดยเริ่มเปด

ดําเนินการในชวงป 2557 – 2558 ซึ่งเปนชวงปที่ผูบรโิภคมพีฤติกรรมในการซื้อสินคาจากสื่อออนไลน

มากข้ึน โดยรูปแบบของการดําเนินธุรกิจ พบวา การดําเนินการของธุรกิจเน่ืองจากเปนผลิตภัณฑทีจ่ัด

จําหนายเปนผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก ดังน้ันภาพลกัษณในเรื่องของความนาเช่ือถือจงึเปนสิง่

สําคัญมาก ดังน้ันจึงตองเปดดําเนินธุรกจิในรปูแบบของบริษัทที่มีการจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชย

แบบถูกตองตามกฎหมาย โดยวัตถุประสงคทีส่ําคัญ คือ ตองการใหภาพลักษณของผลิตภัณฑ มีความ

นาเช่ือถือ: 

  “เริม่แรก คือ เมือ่พิจารณารายละเอียด เลอืกผลิตภัณฑที่จะจําหนายไดแลวก็

ดําเนินการเปดบริษัทแบบถูกตองตามกฎหมายทันทีในป 2559 เพราะปน้ันเปนปที่รฐับาลมีนโยบาย

สนับสนุนการดําเนินธุรกจิของ SME ดวย เชน การยกเวนภาษี อีกประเด็นสําคัญที่เราตองเปดบริษัท

แบบถูกตอง คือ ความนาเช่ือถือ เพราะผลิตภัณฑของเราเปนผลิตภัณฑประเภทอาหารเสรมิลด

นํ้าหนัก เรามีกลยุทธในการนําเสนอสินคา โดยการไดรบัการการันตีโดยผลการวิจัยของสถาบัน

วิทยาศาสตรจากญี่ปุน ดังน้ันเราจึงตองทําใหบริษัทเราถูกตองตามกฎหมาย มีตัวตน สามารถสบืคน

ขอมูลได เพราะผูบริโภคในปจจบุันมีความรอบคอบในการเลือกซือ้สินคามากข้ึน” (ID002, การสื่อสาร

สวนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2560) 

  “ในการดําเนินธุรกิจของเรา สิ่งที่เราใหความสําคัญ คือ การดําเนินธุรกิจแบบ

ถูกตองตามกฎหมาย เพราะสิง่ที่เราไดรบัจากการดําเนินธุรกจิแบบถูกตองตามกฎหมาย นอกจากเรา

จะไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานตาง ๆ เชน การยกเวนภาษีของ SMEs แลว เรายังไดรบัความ

เช่ือถือจากลูกคาอีกดวย ซึ่งในสวนน้ีมีผลตอยอดการขายสินคาของบริษัทเปนอยางมาก” (ID005, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 21 มิถุนายน 2560) 
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  “ธุรกิจของเราเปดดําเนินการมา 2 ปเต็ม มีการดําเนินธุรกิจโดยการจัดต้ังบริษัท

อยางถูกตอง โดยสาเหตุที่เราตองเนนวา จะตองจัดต้ังบริษัทแบบถูกตอง นอกจากจะเปนในเรื่องของ

กฎหมายแลว สิง่สําคัญคือ ความนาเช่ือถือ เพราะหากเราขายสินคาแบบไมมีภูมิหลังของสินคา วาขาย

โดยบริษัทอะไร อยูที่ไหน แนนอนวาลกูคายอมเกิดความไมเช่ือถือในคุณภาพของสินคาตามมา” 

(ID009, การสื่อสารสวนบุคคล, 19 กรกฎาคม 2560) 

   

 4.2.2 แนวคิดและท่ีมาของการเล็งเห็นโอกาสทางการตลาดและเปาหมายระยะสั้นท่ี

ตองการใหเปนในอนาคตของธุรกิจ 

 ผูประกอบการอธิบายวา กอนที่จะเริ่มทําธุรกิจ เจาของกจิการสวนใหญจะเปนผูทีม่ีความ

สนใจในเรื่องของการดูแลรูปรางอยูแลว และมีความสนใจในการทําธุรกิจ โดยเมื่อการทําธุรกจิโดย

จําหนายสินคาทางสื่อออนไลนไดรับความนิยมมากข้ึน ผูบริโภคใหความเช่ือถือ และกลาทีจ่ะตัดสินใจ

ซื้อสินคาผานสื่อออนไลนมากข้ึน จึงทําใหตัดสินใจเริ่มทําธุรกจิทันที เพราะมั่นใจวา ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักเปนผลิตภัณฑทีผู่บริโภคมีความตองการทีจ่ะซื้ออยูแลว: 

  “กอนทีจ่ะมาทําธุรกิจน้ี เปนคนที่ชอบดูแลรปูรางอยูแลว เคยซื้อผลิตภัณฑอาหาร

เสริมมาทางหลายย่ีหอ ก็เห็นผลบางไมเห็นบาง เลยตัดสินใจทําธุรกจิตรงน้ี โดยเราเนนเรือ่งของ

คุณภาพของผลิตภัณฑ ตองทานแลวเห็นผลจริง เห็นผลชัดเจน แตไมทําลายสุขภาพ” (ID003,  

การสือ่สารสวนบุคคล, 3 มิถุนายน 2560) 

  “สิ่งสําคัญทีท่ําใหเราเลือกทําธุรกจิน้ี คือ เริ่มมาจากตัวเรากอน ซึ่งเราก็ไปเจอ

ผลิตภัณฑตัวหน่ึงของตางประเทศ ซึ่งก็สัง่มาลองทาน โดยสัง่ทางอินเตอรเน็ตแลวไดผล แตราคาสงู

มาก เราเลยมีความคิดวาจริง ๆ แลว ผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนักที่ใหผลจรงิ ๆ มันมีอยูจรงิ  

ถาเราสามารถทําได และจําหนายในราคาคนทั่วไปสามารถซือ้ได” (ID007, การสือ่สารสวนบุคคล,  

14 กรกฎาคม 2560) 

 

 นอกจากน้ัน จากการศึกษายังพบวา ผูประกอยการสวนใหญเลือกที่จะใชชอทางสือ่ออนไลน

ในการทําการตลาดใหกับผลิตภัณฑ โดยในการทําธุรกจิมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยการสราง

ยอดจําหนายใหไดสูงที่สุด การจัดทําโปรโมช่ัน สวนลด แลก แจก แถม และรับตัวแทนจําหนายสินคา 

เพื่อใหสามารถจําหนายสินคาไดจํานวนมาก ในระยะเวลาทีร่วดเร็ว เน่ืองจากปจจุบันมีผลิตภัณฑ

คูแขงเขามาวางจําหนายในทองตลาดมากข้ึนอยางรวดเร็ว เพราะการลงทุนในการทําธุรกจิไม

จําเปนตองใชตนทุนสงู ทั้งในเรื่องของการผลิตสินคา และในเรื่องของการโฆษณาประชาสัมพันธ 

ดังน้ันการจําหนายสินคาใหไดจุดคุมทุน และไดกําไรมากที่สดุ จึงเปนเปาหมายระยะสั้นที่เจาของธุรกิจ

ธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ีทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลนต้ังเปาหมายไว: 
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  “สําหรับการทําธุรกิจตรงน้ี สิ่งทีเ่รามองเห็น คือ ถึงแมวาคูแขงในตลาดทีจ่ําหนาย

ผลิตภัณฑอาหารเสริมจะมเียอะมาก แตเราเช่ือวามจีํานวนนอยที่เปนผลิตภัณฑที่ทางแลวเห็นผลใน

ดานของการลดนํ้าหนักจรงิ ๆ โดยเริ่มวางจําหนายสินคาผานสื่อออนไลน ซึ่งผลตอบรบัดีมาก 

เน่ืองจากภาพลกัษณของเราสวนหน่ึง คือ การเปนผูเช่ียวชาญในการดูแลรูปรางอยูแลว และสโลแกน

ของเรา คือ ตองทางอาหารเสริมควบคูกับการออกกําลังกาย และโภชนาการที่เหมาะสม ซึง่เมื่อลกูคา

สั่งซือ้สินคา เราจะมีโปรแกรมการออกกําลังกาย และโปรแกรมการทานอาหารแนบไปใหดวย ซึ่งใน

สวนน้ีเองที่ทําใหธุรกิจเราอยูได และเติบโตมากข้ึนทามกลางคูแขงที่มากข้ึน” (ID0010, การสื่อสาร

สวนบุคคล, 25 กรกฎาคม 2560) 

  “สําหรับการทําธุรกิจน้ี เปาหมายในการทําธุรกจิที่เรามอง คือ เรามองผลในระยะ

สั้น ๆ กอน เพราะเน่ืองจากทุนในการดําเนินธุรกจิเรานอย เราตองเอากําไรมาตอยอดเพือ่ใหธุรกจิ

เติบโตข้ึน” (ID006, การสือ่สารสวนบุคคล, 26 มิถุนายน 2560) 

  “หากมองถึงเปาหมายในการดําเนินธุรกจิ เน่ืองจากเราเปนโรงงานที่สามารถผลิต

สินคาไดเอง เราจงึมองถึงเปาหมายของสินคาแตละตัวในระยะสั้น ๆ เพราะสินคาทีจ่ําหนายใน

ออนไลน ขอจํากัดอยางหน่ึงก็คือ มาเร็วไปเร็ว ดังน้ันในชวงระยะเวลาทีส่ินคาเราขายดี เปนที่ตองการ

ของตลาด สิ่งที่เราใหความสําคัญ คือ ทําอยางไรใหสินคาขายไดจํานวนมาก ๆ มีกําไรมากที่สุด เชน 

การรบัตัวแทน เปนตน” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

4.2.3 การกําหนดแนวทางในการทําธุรกิจ 

 ขอมูลเกี่ยวกับการสรางทางเลือกและการกําหนดแนวทางในการทําแผนธุรกจิจะเปนโดยการ

นําเสนอรายละเอียดของสินคาและบริการในแงมุมประโยชนใชสอย หนาที่พิเศษหรือคุณสมบัติที่

เหนือกวาสินคาและบริการของคูแขงขัน รวมไปถึงแนวทางในการพัฒนาสินคา และการประเมินวา

สินคาอยูในชวงใดของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ รวมไปถึงแนวทางการทําแผนธุรกจิในอนาคต โดยจากการ

สัมภาษณเชิงลกึกับเจาของธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครทีม่ีทําธุรกิจผานสื่อ

สังคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน พบวา ผูประกอบการมีความคิดเห็น

คลายคลึงกัน โดยจะเนนไปที่การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติ และรูปแบบที่ตอบเสนองความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมตาง ๆ ไดมากข้ึน โดยเนนไปที่การพัฒนาผลิตภัณฑใหทันสมัยในเรื่องของ

สารสกัด วิธีการใช รวมไปถึงประโยชนที่ไดจากผลิตภัณฑทีคุ่มคามากย่ิงข้ึน เพื่อนําไปสูเปาหมายใน

ระยะยาว คือความมั่นคงของการดําเนินธุรกจิตอไป: 
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  “แนวทางในการดําเนินธุรกจิประเด็นแรก คือ เราตองสรางสินคาที่มีความแตกตาง

จากคูแขง ซึ่งสิ่งทีเ่รานําเสนอ คือ การลดนํ้าหนักแบบมีความสุข รูสกึวาเรายังไดทานขนมไปดวยใน

ชวงเวลาที่ลดนํ้าหนักอยู ซึง่ชวยใหการลดนํ้าหนักไมไดเปนสิง่ที่ยาก หรือทรมานจิตใจอยางที่คิด” 

(ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

  “แนวทางในการพฒันาสินคาของเรา คือ การเพิม่คุณสมบัติของผลิตภัณฑให

เหมาะสมกับลูกคาแตละกลุม เพราะคนที่มปีญหาเรือ่งรูปรางและนํ้าหนักน้ันมหีลายกลุม เราจึงมกีาร

พัฒนาสูตรของผลิตภัณฑใหเหมาะสมกบัลกูคาที่มีปญหาที่แตกตางกันออกไป เพื่อรักษาคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ และความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑในสายตาลกูคา” (ID001, การสือ่สารสวนบุคคล, 2 

พฤษภาคม 2560) 

  “แนวทางในการทําธุรกิจของเรา คือ การรกัษาคุณภาพของผลิตภัณฑ ตองมกีาร

พัฒนาเพิม่เติมคุณภาพและสารสกัดที่มปีระโยชนในดานของการควบคุมและลด นํ้าหนักไปใน

ผลิตภัณฑอยางตอเน่ือง เน่ืองจากในโลกออนไลนน้ัน สินคาแปลก ๆ ใหม ๆ จะไดรบัความสนใจจาก

ผูบริโภค” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

   

 4.2.4 การจัดทําแผนการตลาด 

 ขอมูลเกี่ยวกับการจัดทําแผนการตลาดจะเปนการนําเสนอเกี่ยวกับมุมมองทางดานการตลาด

ของผูประกอบการ เกี่ยวกบั ความตองการของผูบรโิภค เพื่อผลิตสินคา หรือบรกิารเพื่อสนองความ

ตองการน้ัน โดยในการวิจัยครัง้น้ีนําเสนอการจัดทําแผนการตลาดของเจาของธุรกิจในแงของการ

วิเคราะหการวางแผนทางดานการตลาด ทีเ่รียกวา STP & 4P’s โดยที ่

1) S มาจาก Segmentation คือ การกําหนดแบงสวนตลาดทีต่องการ  

2) T มาจาก Targeting คือ การกําหนดลูกคาเปาหมายวากลุมใด  

3) P มาจาก Positioning คือ การสรางภาพลักษณในใจของลกูคา 

4) 4P’s มาจากสวนผสมทีล่งตัวในโปรแกรมทางการตลาด 4 ตัว เปรียบเสมือนแผนปฏิบัติ

การ (Action Plan) ทางการตลาด ดังน้ี (1) Product คือ สนิคา/ บริการ (2) Price คือ ราคา  

(3) Place คือ ชองทางการจําหนาย และ (4) Promotion คือ การสงเสริมทางการตลาด 

 โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่

มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา ผูประกอบการมีคามคิดเห็นและ

แนวคิดในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี:  
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  4.2.4.1 การกําหนดแบงสวนตลาดท่ีตองการ (Segmentation) 

  จากการทําการสัมภาษณเชิงลึกพบวา สวนใหญจะทําการกําหนดสวนแบงทาง

การตลาดไมเทากัน แตสิง่สําคัญที่นํามาใชในการกําหนดสวนแบงทางการตลาด คือ ความสามารถใน

การลงทุนดานการตลาดของบริษัท และสถานการณทางการตลาด โดยบริษัทที่มีเงินทุนสูง จะกําหนด

สวนแบงทางการตลาดสงู เน่ืองจากมีความสามารถในการจายคาการตลาดสงู: 

   “สวนแบงทางการตลาดที่เราตองการ และมเีปาหมายวาจะทําใหสําเรจ็ใน

ระยะเวลา 5 ป คือ รอยละ 40 โดยเราจะเปนผูครองสวนแบงทางการตลาดของผลิตภัณฑอาหารเสริม

ลดนํ้าหนักที่จําหนายในสื่อออนไลน  ซึ่งเราใหความสําคัญกบันํ้าหนักของการงบประมาณในสวนน้ี

มาก นอกจาก น้ันสิ่งสําคัญทีจ่ะทําใหเราไดมาซึ่งสวนแบงทางการตลาดที่ต้ังไว คือ คุณภาพของ

สินคา” (ID001, การสื่อสารสวนบุคคล, 2 พฤษภาคม 2560) 

   “สวนแบงทางการตลาดของเรา หากมองเฉพาะในการจัดจําหนายผานสื่อ

ออนไลน เรามองไวที่ รอยละ 35 ในระยะเวลา 3 ป โดยสิ่งที่ทําใหเรามั่นใจวาเราจะทําได คือ ความ

แข็งแกรงในเรื่องของคุณภาพของสินคา ตนทุนที่เราควบคุมได และความพรอมในเรื่องของบุคลากร 

เพราะธุรกิจน้ีเราทํากันในครอบครัว พี่นอง ดังน้ันเราจึงทุมเทกําลงัความสามารถในการทํางานได

อยางเต็มที่” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

 

นอกจากน้ันยังพบวา ในบริษัทที่ยังมีเงินทุนไมสูงมาก จะกําหนดสวนแบงทาง

การตลาดไมสูง เฉลี่ยอยูที่ รอยละ 15 – 25 โดยใชงบประมาณอยางรอบคอบ เพื่อความมั่นคงในการ

ดําเนินธุรกิจ: 

   “สวนแบงทางการตลาด ของเราที่คาดการณไว คือ รอยละ 28 ภายใน

ระยะเวลา 5 ป เรามีแนวคิดวา เติบโตชา ๆ อยางมั่นคง เพราะปจจุบันเศรษฐกจิ สังคม  การเมือง

เปลี่ยนแปลงตลอด ซึ่งสงผลกระทบตอธุรกิจของเราแนนอน ดังน้ันงบประมาณที่นํามาใชในการทํา

การตลาด เพือ่แยงชิงสวนแบงทางการตลาดทุกบาทน้ัน เราจะพิจารณาและใชอยางรอบคอบ

เหมาะสมมากทีสุ่ด มีความเสี่ยงนอยที่สุด” (ID009, การสื่อสารสวนบุคคล, 19 กรกฎาคม 2560) 

   “สวนแบงทางการตลาดของเรา ต้ังไวที่ รอยละ 20 ไมเยอะ ไมนอย

จนเกินไป เพราะการแขงขันในตลาดสูง เราทํางานภายใตแนวคิดที่ใหความสําคัญในเรื่องของความ

มั่นคงทางธุรกิจมากกวา เพราะปจจบุัน เรามีลูกนองมทีีมงานจํานวนกวา 40 ชีวิต ที่เราตองดูแล 

ดังน้ันงบประมาณในการทําการตลาดเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดน้ัน เรามกีารคิดและเลือกใช

อยางรอบคอบ” (ID0010, การสื่อสารสวนบุคคล, 25 กรกฎาคม 2560) 
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  4.2.4.2 การกําหนดลูกคาเปาหมาย (Targeting) 

  จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกบัการกําหนดกลุม

ลูกคาเปาหมาย สามารถสรปุไดวา กลุมลกูคาหมายของธุรกจิผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนัก แบง

ออกเปน 3 กลุม คือ กลุมผูบริโภคที่มปีญหาในเรื่องของนํ้าหนักและรปูราง 2 กลุมผูบริโภคใหให

ความสําคัญและมีพฤติกรรมในการดูแลรูปรางดวยการออกกําลังกายอยูแลว และ 3 กลุมคนที่ตองการ

หารายไดเพิม่โดยการเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑ: 

   “กลุมเปาหมายหลกัของเรา คือ คนที่มีปญหาเรื่องของนํ้าหนักและรปูราง 

ที่มีสาเหตุของปญหาแตกตางกัน เชน กรรมพันธุ การต้ังครรภ การโภชนาการที่ไมถูกตอง โดยกลุม 

เปาหมายเราจะครอบคลุมทัง้ผูชายและผูหญงิ เพราะปจจบุนัรูปรางที่ดี บุคลิกภาพที่ดีเปนสิ่งทีท่ั้ง

ผูชายและผูหญงิใหความสําคัญ” (ID001, การสื่อสารสวนบคุคล, 2 พฤษภาคม 2560) 

   “กลุมเปาหมายของเรา มี 2 กลุม คือ กลุมผูบริโภคที่ตองการดูแลรปูราง 

ควบคุม และลดนํ้าหนักโดยตรงกบัอีกกลุม คือ กลุมคนที่ตองการหารายไดเพิ่มเติมโดยการเปน

ตัวแทนจําหนายสินคา ซึง่เรามีกลยุทธในการทําการตลาดกบักลุมเปาหมาย 2 กลุมน้ีแตกตางกัน

ออกไป” (ID008, การสือ่สารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

  4.2.4.3 การสรางภาพลักษณในใจของลูกคา (Positioning)  

  จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกบัการสราง

ภาพลักษณในใจของลูกคา (Positioning) สามารถสรุปไดวา “สวนใหญจะมุงเนนไปที่เรื่องทั่วไป คือ 

คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ ที่ไดมาตรฐาน เห็นผลจริงไมเปนอันตรายตอสุขภาพ” และมีบางสวนจะ

เพิ่มความแตกตางใหภาพลักษณ ผลิตภัณฑ เชน เพิ่มในเรื่องของอารมณ คือ การลดนํ้าหนักเปนเรื่อง

สนุก ไมเครียด ไมทรมาน และการลดนํ้าหนักควบคูกบัการบํารุงผิวพรรณซึง่สะทอนใหเห็นถึงความ

คุมคาที่มากกวาคูแขงขัน: 

   “ภาพลักษณที่เราตองการใหลูกคามองเห็นและจดจํา คือ ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมที่ใหคุณประโยชนมากกวาการควบคุมนํ้าหนัก เม็ดเดียวจบครบทุกข้ันตอนในการดูแลรูปรางและ

ผิวพรรณ คุมคา คุมราคา และเห็นผลจรงิ” (ID007, การสือ่สารสวนบุคคล, 14 กรกฎาคม 2560) 

   “ภาพลักษณของเราที่ตองการใหลูกคามองเห็น คือ ผลิตภัณฑที่ชวยใหการ

ลดความอวนของคุณเปนเรื่องสนุก ไมใชเรื่องยาก หรอืการตองอดทนงดอาหาร งดขนม มีความสุขไป

กับการควบคุมนํ้าหนัก” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 
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  4.2.4.4 การกําหนดสวนประสมทางการตลาด 1) Product คือ สินคา/ บริการ   

2)  Price คือ ราคา 3) Place คือ ชองทางการจําหนาย และ 4) Promotion คือ การสงเสรมิทาง

การตลาดจากการสมัภาษณเชิงลึกกับเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

ทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับการกําหนดสวนประสมทางการตลาด 

สามารถสรปุไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดหลัก ๆ ทีเ่จาของธุรกิจใหความสําคัญ มี 4 ปจจัย 

คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยในสวน

ของผลิตภัณฑจะยังคงมุงเนนในการชูคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ชวยในเรื่องของการควบคุมนํ้าหนัก

เปนหลัก ประกอบกบัคุณสมบัติพเิศษอื่น ๆ เชน ชวยในการดูแลผิวพรรณ โดยราคาจะเนนใหมีราคา

เหมาะสมกับคุณภาพของสินคาเน่ืองจากหากจัดจําหนายในราคาถูกเกินไป ขอเสียคือ ความนาเช่ือถือ

ของผลิตภัณฑ แตหากจัดจําหนายในราคาทีสู่งเกินไปก็จะขายยาก ในสวนของชองทางการจัด

จําหนายจะเนนที่การจําหนายผานสือ่ออนไลนเปนหลกั เนนการบริการในเรือ่งของการสงของเร็ว  

ตรงเวลา ลูกคาไดรับสินคาทันใจ สุดทายในเรื่องของการจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด จะแตกตางกัน 

ในสวนของธุรกจิที่ไมมีตัวแทนจําหนายกจ็ะมกีารจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก แถมเพือ่กระตุนใหลูกคา

ซื้อสินคาอยางตอเน่ือง ในขณะที่ธุรกิจที่มีตัวแทน จะจัดกจิกรรม ลด แลก แจก แถมไดในบางโอกาส

เทาน้ัน เน่ืองจากจะสงผลกระทบตอการจําหนายของตัวแทน: 

“ในสวนของการกําหนดสวนประสมทางการตลาด สรปุเปนรายดาน คือ 

Product คือ ผลิตภัณฑลดความอวน ควบคุมนํ้าหนักทีเ่หมาะสมกบัผูมี

ปญหาความอวนจากสาเหตุที่แตกตางกันออกไป  

Price คือ ราคาจําหนายที่สามารถจบัตองไดงาย เหมาะสมกบัคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ และราคามีหลายเรทราคาใหลกูคาไดเลือกซื้อ 

Place คือ การเนนการจัดจําหนายผานสือ่ออนไลน สงเร็ว สงไว ทนัใจ

ลูกคาที่เมื่อชําระเงินแลวก็อยากจะไดสินคาเร็วที่สุด 

Promotion คือ มีการจัดทําโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมอยางเหมาะสม” 

(ID003, การสื่อสารสวนบุคคล, 3 มิถุนายน 2560) 

 

   “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของเรา จะเนนไปที่การปรบัปรงุให

เหมาะสมกับสถานการณปจจุบัน โดยเฉพาะการจัดโปรโมช่ันพิเศษ โดยมรีายละเอียดดังน้ี 

Product คือ ผลิตภัณฑที่เปนตัวชวยใหการดูแลรูปรางของคุณประสบ

ความสําเรจ็ในระยะเวลารวดเร็วมากข้ึน ใหผลลพัธที่นาพึงพอใจมากข้ึน 

Price คือ ราคาไมแพง เมื่อเทียบกับระยะเวลาและผลลัพธทีน่าพึงพอใจมากข้ึน 
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Place คือ จําหนายผานสื่อออนไลน สั่งไดจากทั่วโลก สินคาถึงมือใน

ระยะเวลารวดเร็ว 

Promotion คือ มีการทําการสงเสรมิการขาย โดยการใหประโยชนแกผูซื้อ

เพิ่มในเรื่องของการจัดโปรแกรมอาหาร และโปรแกรมการออกกําลงักายทีเ่หมาะสมกับนํ้าหนักและ

สวนเกิน รวมถึงเปาหมายในการลดนํ้าหนักของลูกคาแตละคน” (ID0010, การสื่อสารสวนบุคคล, 25 

กรกฎาคม 2560) 

 

  “ในการกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดจะเนนไปทีต่องตรงกับความตองการ

ของลูกคามากทีสุ่ด โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

Product คือ ผลิตภัณฑลดความอวน ควบคุมนํ้าหนัก และดูแลผิวพรรณ 

เม็ดเดียวจบครบทุกข้ันตอนในการดูแลรูปรางและผิวพรรณ 

Price คือ ราคาคุมคา กับประโยชนที่ไดรบั ซื้อ 1 ได ถึง 2 คุณประโยชน 

Place คือ จําหนายผานสื่อออนไลน และรับสินคาไดโดยตรงกับตัวแทน

จําหนายทั่วประเทศ 

Promotion คือ มีการทําการสงเสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม ใน

โอกาสพเิศษ เน่ืองจากแบรนของเรามีตัวแทนจําหนายจํานวนมาก การจัดโปรโมช่ันบอยครั้ง จะมี

ผลกระทบตอยอดขายของตัวแทน เน่ืองจากตัวแทนรบัผลิตภัณฑของราไปจําหนายในเรทราคาเต็ม  

ที่หากรวมกิจกรรมลดราคาเหมือนกับเจาของแบรนจะทําใหไดกําไรนอย หรือขาดทุนได” (ID008, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

   “ในการกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดจะมีรายละเอียด โดยเนน

ไปที่การสรางภาพลักษณที่ดีใหกบัผลิภัณฑเพื่อผลักดันใหผลติภัณฑเปน Mass มากข้ึน โดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

Product คือ ผลิตภัณฑอาหารเสริมควบคุมนํ้าหนัก ปลอดภัย ไดมาตรฐาน

จากหองวิจัยประเทศญีปุ่น 

Price คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา  

Place คือ จําหนายผานสื่อออนไลนของแทตองซือ้จากเพจเจาของแบรนด

เทาน้ัน 

Promotion คือ มีในสวนของการทํากิจกรรมสงเสริมการตลาดจะเนนไปที่

การทําการประชาสมัพันธโดยใชรีวิวของผูมีช่ือเสียงมาการันตีคุณภาพของผลิตภัณฑ และเนนลง
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โฆษณาในสื่อ Mass มากข้ึน เพื่อใหสามารถเขาถึงคนในกลุมที่ไมไดเลนโซเชียลมากย่ิงข้ึน” (ID002, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2560) 

  

  4.2.4.5 การจัดทําแผนบริหารจัดการ 

  การจัดทําแผนบรหิารจัดการ จะเปนการนําเสนอเกี่ยวกบัการกําหนดโครงสราง

องคกร และผูบรหิาร จะประกอบดวย โครงสรางองคกร และผังบรหิารแผนดานบุคลากร จํานวน 

เวลาทํางาน คาตอบแทน ความรู ความสามารถ ทักษะและเครื่องมือ เครื่องจักรอปุกรณ (ซือ้ เชา 

หรือเชาซื้อ) ที่ใชในการดําเนินธุรกจิ  

  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจดัทําแผน

บรหิารจัดการ พบวา ผูประกอบการปจจุบันมีการดําเนินธุรกิจในลกัษณ SME คือ เปนธุรกจิขนาดเลก็ 

เจาของกิจการเปนผูบรหิารเอง เนนเรื่องของการจางงานใหนอยที่สุด เพือ่ผลกําไรและเงินทุน

หมุนเวียนในธุรกจิทีม่ีเสถียรภาพ: 

   “ผูบริหารของผลิตภัณฑของเรา มทีั้งสิ้น 3 คน ดูแลคนละสวน คือ ดูแล

เรื่องของผลิตภัณฑและการผลิต ดูแลเรื่องของการตลาด และดูแลเรื่องของงบประมาณการเงิน และมี

พนักงานการตลาด มาชวยงานทั้งสิ้น 5 คน โดย ณ ตอนน้ีเราจะพยายามจางงานใหนอยทีสุ่ด เพื่อให

ธุรกิจมเีงินทุนหมุนเวียนมากทีสุ่ด” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

   “ตอนน้ีสําหรบัเรา ธุรกิจน้ีเปนการเริ่มตน ดังน้ันการบริหารจัดการทั้งหมด 

เราจะเปนคนดูแลเอง รวมทัง้ดานการตลาดดวย เพราะจบมาทางการตลาดโดยตรง โดยเรามีการจาง

ทีมการตลาดและออกแบบสื่อโฆษณาจากภายนอกเขามาดําเนินการดานการตลาดใหตามแผนที่เรา

วางไว” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

  4.2.4.6 การจัดทําแผนการผลิต 

  การจัดทําแผนการผลิต หมายถึง การวางแผนและควบคุมการผลิต วัตถุประสงค

เพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดจากทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด และใหเปนที่พอใจแกความตองการของ

ลูกคา ความหมายของทรัพยากรในที่น้ีรวมหมายถึงสิง่อํานวยความสะดวกในการผลิต เชน เครือ่งจักร

และอุปกรณ แรงงานและวัตถุดิบ การใชประโยชนสูงสุดจากทรัพยากรทีม่ีอยูอยางจํากัดน้ัน เปน

หนาที่ของผูบริหารโรงงาน โดยผานหนาที่ของฝายวางแผนและควบคุมการผลิต โดยมีหนาที่เกี่ยวกบั

การพยากรณ การวางแผน การกําหนดงาน การวิเคราะห การควบคุมสินคาคงคลัง และการควบคุม

การดําเนินงานการผลิต 
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  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจัดทํา

แผนการผลิต สามารถสรปุไดวา ในสภาวะการที่การตลาดออนไลนมีการแขงขันกันสงู สิ่งที่

ผูประกอบการใหความสําคัญ คือ การควบคุมตนทุน และการลงทุนใหนอยที่สุด โดยสวนใหญจะผลิต

สินคาในจํานวนไมมาก หรือผลิตภัณฑตามจํานวนที่มีลกูคาชําระคาสินคาเขามาแลว เพือ่ปองกันความ

เสี่ยงของเงินลงทุนของตนเองใหไดมากที่สุด: 

   “การวางแผนการผลิตที่เราทํา คือ เราจะคํานวณจากแนวโนมความ

ตองการของลกูคา และตองสั่งสินคามาสําหรบัขายปลีกและสงตัวแทนใหเพียงพอ เพื่อไมใหสินคาขาด

ตลาดเด็ดขาด เพราะวันใดทีเ่ราหายไป สินคาแบรนดอื่น ๆ ก็พรอมที่จะเขามาแทนที่เราไดทันท”ี 

(ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

   “การวางแผนการผลิตของเรา คือ เราไมนําเงินตนเองมาลงทุน 100% โดย

เริ่มแรก เราลงทุนไปสวนหน่ึงเพื่อผลิตสินคาตัวอยาง และทาํการตลาด เพราะการตลาดของเราตอนน้ี 

คือ การทําการตลาดกบัตัวแทนจําหนายที่จะนําสินคาเราไปจําหนายตออกี ดังน้ันหากตัวแทนตองการ

สินคา ตองชําระเงินคาสินคามาใหเรากอนเพื่อเปนการยืนยันยอดสั่งจอง และเงินสวนน้ีคือเงินที่เรา

นําไปผลิตสินคา” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

 

  4.2.4.7 การจัดทําแผนการเงิน 

  การจัดทําแผนการเงินมีประโยชนของการจัดทํางบกระแสเงนิสด คือ เพื่อวิเคราะห

เหตุการณที่เกิดข้ึนในอดีตเกี่ยวกับเงินสดและเพื่อการวางแผนงานในอนาคตซึ่งงบกระแสเงินสดจะ

แสดงใหทราบวาเงินสดจะไดรบัจากทางใดบางในจํานวนเทาใด ผูประกอบการจะไดทราบถึง งบเงิน

สดวามีเพียงพอแกความตองการของกิจการหรือไม เชน เพือ่ใชจายชําระหน้ีเจาหน้ี ธนาคาร หรือจาย

ปนผล ในบางเดือนกิจการอาจมรีายจายมากกวาเงินสดที่ไดรับ กิจการก็ตองวางแผนหาเงินสดเพิ่ม

เพื่อใหเพียงพอกบัรายจาย โดยอาจจะจําหนายเงินลงทุนในหลักทรัพยระยะสั้นหรือกูยืมระยะสั้นแต

หากภายหลังเงินสดรับสูงกวาเงินสดทีจ่ะตองจาย กิจการอาจจะนําไปชําระหน้ีสินและนําไปลงทุน

ระยะสั้น เปนตน 

  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจัดทํา

แผนการเงิน พบวา ยังไมมกีารวางแผนการเงินที่ชัดเจน แตจะเปนการดูแลและบริหารการจัดการ

การเงิน บัญชีรายรับ-รายจายในแตละเดือนเพื่อนําสงกรมสรรพสามิตอยางถูกตองมากทีสุ่ด: 
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   “ถาถามถึงการบรหิารจัดการเงิน เราจะเปนผูดูแลเอง เน่ืองจากธุรกจิของ

เราไมใหญมาก คือ เราจะมีการทําบญัชีรายรบั-รายจายในแตละวันแตละเดือน เพื่อนําสงขอมลูเพื่อทํา

การเสียภาษีอยางถูกตอง” (ID004, การสื่อสารสวนบุคคล, 6 มิถุนายน 2560) 

   “การดูแลดานการเงิน ทางเราจะมพีนักงานบัญชีประจํา 1 คน โดยเรามี

หนาที่ตรวจสอบความถูกตองอกีครั้ง” (ID007, การสื่อสารสวนบุคคล, 14 กรกฎาคม 2560) 

   “ทางรานเราทําธุรกจิแบบจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท ดังน้ันจึงตองมีการนําสง

งบการเงินใหกบักรมศุลกากรทุก ๆ เดือน ซึ่งนองสาวจะเปนผูจัดทํา นําสง และดูแลเงินหมุนเวียนของ

ธุรกิจทัง้หมด” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล, 5 กรกฎาคม 2560) 

 

  4.2.4.8 การจัดทําแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ 

  การจัดทําแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธหมายถึง การกําหนดทศิทางหรือแนวทางปฏิบัติ

ตามพันธกิจและภารกจิ (Mission) ใหสัมฤทธิผลตามวิสัยทศัน (Vision) และเปาประสงคขององคการ 

(Corporate Goal) แผนยุทธศาสตรที่ดีน้ัน จะตองถูกกําหนดข้ึนตามวิสัยทัศนขององคการ อันเปน

ผลผลิตทางความคิดรวมกันของสมาชิกในองคการที่ไดทํางานรวมกันหรือจะทํางานรวมกัน โดยวิสัยทัศน

น้ีเปนความเห็นพองตองกันวาเปนจุดหมายปลายทางที่องคการประสงคจะไปใหถึง และวิสัยทัศนน้ีมกีาร

แปลงออกมาเปนวัตถุประสงค (Objective) ที่เปนรูปธรรม และสามารถวัดได ทั้งน้ีองคการสามารถใช

แผนยุทธศาสตรเปนกรอบในการประเมินผลงานประจําปงบประมาณ ย่ิงไปกวาน้ันองคการยังสามารถใช

แผนยุทธศาสตรเปนกรอบในการจัดทําแผนปฏิบัติการ (Action Plan) เพื่อการจัดทํางบประมาณ

รายจายประจําปไดอีกดวย 

  โดยจากการสมัภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีทําธุรกิจผานสื่อสงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับการจัดทํา

แผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ พบวา สวนใหญจะมีความคิดวา ตนเองเปนมอืใหมในการดําเนินธุรกิจ 

ดังน้ันจึงยังไมมีการกําหนดแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธในระยะยาวเปนที่แนนอน แตจะมีการวางแผน

กลยุทธสั้น ๆ เชน แผนการผลิต แผนการจําหนายรายเดือน แผนการต้ังราคาสินคา การทํากิจกรรม

สงเสริมการตลาด โดยจุดประสงคของแผน คือ การจําหนายสินคาในครั้งแรกใหมหมดเร็วทีสุ่ด เพื่อนํา

เงินไปหมุนเวียนพฒันาสินคา และทําการตลาด:   

“ธุรกิจที่เราทํา จะมีการวางแผนกลยุทธต้ังแตกอนเริม่การผลิตสินคา  

โดยเราวางกลยุทธไววา เริ่มตนเงินทุนไมมากเราจะเนนทีก่ารจัดจําหนายผานสื่อออนไลน เน่ืองจาก

งบประมาณในการบริหารจัดการการโฆษณา ประชาสมัพันธไมสูง” (ID008, การสื่อสารสวนบุคคล,  

5 กรกฎาคม 2560) 
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   “ธุรกิจของเรา เน่ืองจากเราเปนมอืใหมในระยะเริ่มแรก สิง่ที่เราทํา คือ 

กําหนดกลยุทธสั้น ๆ วา ระยะเวลาการผลิตสินคาจะตองกีเ่ดือน สินคาครั้งแรกตองจําหนายหมดภายใน

กี่เดือน สินคาควรขายเทาไหร มีการจัดโปรโมช่ันอยางไร คือ แผนจะเปนแบบ Real Time ปรบัไปตาม

สถานการณทีเ่หมาะสม” (ID01, ID03, ID06, ID09 และ ID10, การสื่อสารสวนบุคคล, 2560) 

  

4.3 ความตองการพัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสรมิลด

น้ําหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีํา

ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ในประเด็นของความตองการ

พัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอปุสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคม

ออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปสาระสําคัญได

ดังน้ี 

 1)  กลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสือ่สงัคมออนไลนของผูประกอบการใน

ปจจุบัน 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

ทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานครเกี่ยวกับกลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลด

นํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบการในปจจบุัน พบวา ผูประกอบการแตละทาน มีแนวคิด

ในการวางกลยุทธแตกตางกันออกไป แตที่มีความคลายคลึงกัน คือ ปจจบุันจะเลอืกใชสื่อออนไลนเปน

สื่อหลักในการเริ่มทําการตลาด เพราะเปนสื่อที่มีตนทุนตํ่า แตเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรง กวางและ

รวดเร็ว: 

  “เปนที่ทราบกันดีวา ปจจุบันสื่อออนไลนมีอทิธิพลตอการดําเนินชีวิตประจําวันของ

คนเรามากข้ึน ดังน้ันกลยุทธทางการตลาดของเรา เราเลยเนนไปที่การบุกตลาดในโลกโซเช่ียว เรามีทั้ง

เว็บไซต Facebook Line และอินสตารแกรม รวมถึงการทําโฆษณาในยูทูปดวยบางสวน” (ID002, 

การสือ่สารสวนบุคคล, 11 พฤษภาคม 2560) 

  “สื่อออนไลน เปนสื่อหลกัที่เราใชทําโฆษณา และทําการตลาด รวมถึงเปรียบเสมือน

หนารานของเราดวย เพราะปจจบุันเราไมไดมหีนาราน จําหนายผานออนไลนเทาน้ัน ดังน้ันสิ่งทีเ่ราทํา 

คือ รูปภาพแสดงสินคาสวย ๆ พรอมคําอธิบายสั้น ๆ เพราะเรารูพฤติกรรมของคน คือ ไมชอบอาน

มาก แลวรูปไหนหรือคําบรรยายไหนที่นาสนใจสิง่ที่เราทํา คือ การลงโฆษณาเพื่อโปรโมท Content 

น้ัน ๆ เพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมลกูคาไดมากข้ึน” (ID005, การสือ่สารสวนบุคคล, 21 มิถุนายน 

2560) 
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  “สําหรับสื่อออนไลน เราจัดทําแบบเต็มรปูแบบนะ เพราะเราเนนใชชองทางน้ีเปน

หลักกลยุทธของเรา” (ID006, การสื่อสารสวนบุคคล, 26 มิถุนายน 2560) 

  

4.4 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 จากการสัมภาษณเชิงลึกกบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานครที่ม ี

ทําธุรกิจผานสือ่สงัคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรปุสาระสําคัญจากบทสัมภาษณของ  

10 ทาน โดยปญหาสําคัญ คือ ในเรื่องของการขาดความรู ความเขาใจในการทําการตลาดออนไลน 

เพราะเปนเรือ่งที่แปลกใหม ไมคุนเคย บางคนมีประสบการณในการทําการตลาดออฟไลนมากอน ก็ยัง

รูสึกวา การตลาดแบบออนไลนยังเปนเรื่องที่ตองเรียนรูใหมทั้งหมด ดังน้ันสิง่ที่ตองการ คือ อยากให

หนวยงานที่เกี่ยวของกับการพฒันาและผลักดันผูประกอบการ SME หันมาใหความสําคัญ และสงเสริม

ในดานของการสรางความรูในเรื่องของการทําการตลาดผานสื่อออนไลน และการใหความรูเกี่ยวกับ

กฎหมายควบคุมการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพราเทาที่ผานมา มีผูประกอบการทีท่ําผิด

กฎหมายจํานวนมาก โดยไมไดต้ังใจ สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ และความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่

มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวย 

 

 

 

 

 

 

 

  



บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และเสนอแนะ 

 

การศึกษาเรื่องการพฒันากลยุทธแผนธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) มีวัตถุประสงคเพื่อทาํใหทราบถึงแนวทางการพฒันากลยุทธ

แผนธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน รวมไปถึงปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยทําการศึกษากบัเจาของธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักในเขตกรุงเทพมหานคร 

ที่มีทําธุรกจิผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน ที่เปนผูประกอบการที่ทํา

การจําหนายสินคาประเภทอาหารเสริมลดนํ้าหนักผานสือ่ออนไลนที่ประสบความสําเรจ็ในการดําเนิน

ธุรกิจ คือ มีผูติดตาม Facebook/ Fanpage ที่จําหนายอาหารเสริมลดนํ้าหนักไมตํ่ากวา 30,000 คน 

และมีความเต็มใจใหขอมูล มาทําการวิเคราะหเน้ือหา (Content Analysis) โดยทําการการตีความ

เพื่อการวิเคราะหเน้ือหา ผลการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัย อภิปราย และมีเสนอแนะดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

 5.1.1 แนวทางการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดน้ําหนักทางสื่อสังคมออนไลน

 จากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักในเขตกรงุเทพมหานครที่มทีํา

ธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 10 ทาน สามารถสรปุแนวทางในการกล

ยุทธแผนธุรกจิอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลน ไดดังน้ี 

1) การดําเนินการของธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก เรือ่งภาพลกัษณใน

เรื่องของความนาเช่ือถือเปนสิ่งสําคัญมาก ดังน้ันผูประกอบการจําเปนตองเปดดําเนินธุรกจิในรปูแบบ

ของบริษัทที่มกีารจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชยแบบถูกตองตามกฎหมายเพื่อใหเกิดภาพลกัษณของ

ผลิตภัณฑทีม่ีความนาเช่ือถือ  

2) ในการดําเนินธุรกจิจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลน ทําธุรกจิ

ควรมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยการสรางยอดจําหนายใหไดสูงทีสุ่ด การจัดทําโปรโมช่ัน 

สวนลด แลก แจก แถม และรับตัวแทนจําหนายสินคา เพื่อใหสามารถจําหนายสินคาไดจํานวนมาก 

ในระยะเวลาที่รวดเร็ว เน่ืองจากปจจุบันมผีลิตภัณฑคูแขงเขามาวางจําหนายในทองตลาดมากข้ึน

อยางรวดเร็ว  
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3) ในการดําเนินธุรกจิ สิ่งที่สําคัญ และชวยใหธุรกจิดําเนินอยูไดอยางมีเสถียรภาพในระยะ

ยาวข้ึน ผูประกอบการตองมกีารพฒันาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติ และรปูแบบที่ตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมตาง ๆ ไดมากข้ึน โดยผลิตภัณฑตองทันสมัยในเรื่องของสารสกัด วิธีการใช 

และใหประโยชนที่คุมคามากกวาของคูแขงขัน  

4) ในการกําหนดงบประมาณในการลงทุนดานการโฆษณา ประชาสมัพันธและการทํา

การตลาดควรจัดสรรใหมีความเหมาะสมกับขนาดและจํานวนเงินหมุนเวียนของบริษัท โดยเฉพาะ 

SME ที่มีงบประมาณนอย ควรมกีารวางแผนการใชงบประมาณอยางรอบคอบ เพื่อความมั่นคงใน 

การดําเนินธุรกิจ  

5) ในตลาดออนไลนในปจจบุัน พบวากลุมผูบรโิภคแบงออกได 3 กลุมหลัก คือ (1) กลุมคนที่

มีปญหาในเรื่องของนํ้าหนักและรูปราง (2) กลุมผูบรโิภคใหใหความสําคัญและมีพฤติกรรมในการดูแล

รูปรางดวยการออกกําลังกายอยูแลว และ (3) กลุมคนที่ตองการหารายไดเพิ่มโดยการเปนตัวแทน

จําหนายผลิตภัณฑ  

6) การสรางความแตกตางทางดานภาพลักษณของผลิตภัณฑที่ทําใหผลิตภัณฑตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดมากทีสุ่ด จะตองมุงเนนไปที่คุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานเห็นผล

จริงไมเปนอันตรายตอสุขภาพ และรองลงมา คือ การเพิ่มความแตกตางใหภาพลกัษณ ผลิตภัณฑ เชน 

เพิ่มในเรื่องของอารมณ คือ การลดนํ้าหนักเปนเรื่องสนุก ไมเครียด ไมทรมาน และการลดนํ้าหนัก

ควบคูกับการบํารงุผิวพรรณซึง่สะทอนใหเห็นถึงความคุมคาที่มากกวาคูแขงขัน  

7) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดหลัก ๆ ที่เจาของธุรกิจตองใหความสําคัญ มี 4 ปจจัย คือ 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสรมิการตลาด โดยในสวนของ

ผลิตภัณฑจะยังคงมุงเนนในการชูคุณสมบัติของผลิตภัณฑทีช่วยในเรื่องของการควบคุมนํ้าหนักเปน

หลัก ประกอบกบัคุณสมบัติพเิศษอื่น ๆ เชน ชวยในการดูแลผิวพรรณ โดยราคาจะเนนใหมรีาคา

เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา เน่ืองจากหากจัดจําหนายในราคาถูกเกินไป ขอเสียคือ ความนาเช่ือถือ

ของผลิตภัณฑ แตหากจัดจําหนายในราคาทีสู่งเกินไปก็จะขายยาก ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย

จะเนนที่การจําหนายผานสือ่ออนไลนเปนหลกั เนนการบริการในเรือ่งของการสงของเร็ว ตรงเวลา 

ลูกคาไดรับสินคาทันใจ สุดทายในเรื่องของการจัดกจิกรรมสงเสริมการตลาด จะแตกตางกัน ในสวน

ของธุรกิจที่ไมมีตัวแทนจําหนายกจ็ะมกีารจัดโปรโมช่ันลด แลก แจก แถมเพือ่กระตุนใหลูกคาซื้อสินคา

อยางตอเน่ือง ในขณะที่ธุรกิจที่มีตัวแทน จะจัดกจิกรรม ลด แลก แจก แถมไดในบางโอกาสเทาน้ัน 

เน่ืองจากจะสงผลกระทบตอการจําหนายของตัวแทน  

8) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME สิ่งที่ชวยใหองคการมเีสถียรภาพในการดําเนินงานมากที่สุด 

ควรเริ่มต้ังแตการที่ผูประกอบการเปนผูบริหารเอง เนนเรื่องของการจางงานใหนอยทีสุ่ด เพื่อผลกําไร

และเงินทุนหมุนเวียนในธุรกจิที่มเีสถียรภาพ  
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9) ในสภาวะการที่การตลาดออนไลนมีการแขงขันกันสูง สิง่ที่ผูประกอบการตองใหความ 

สําคัญ คือ การควบคุมตนทุน และการลงทุนใหนอยทีสุ่ด โดยสวนใหญจะผลิตสินคาในจํานวนไมมาก 

หรือผลิตภัณฑตามจํานวนที่มลีูกคาชําระคาสินคาเขามาแลว เพื่อปองกันความเสี่ยงของเงินลงทุนของ

ตนเองใหไดมากทีสุ่ด  

10) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME ปญหาสําคัญทีผู่ประกอบการพบ คือ ไมมีการวางแผน

การเงินที่ชัดเจน ดังน้ันสิง่ที่งายที่สุดในการชวยใหธุรกจิมีการบริหารการจัดการการเงิน บญัชีรายรบั-

รายจายในแตละเดือนเพื่อนําสงกรมสรรพสามิตอยางถูกตอง คือ การจางสํานักงานบัญชีในการเขามา

ดูแลรายรบัรายจาย และนําสงงบเพื่อเสียภาษีในแตละเดือนอยางถูกตอง ซึง่ปจจบุันบริการดังกลาวมี

ใหบรกิารจํานวนมากและราคาคาบริการไมสูง 

11) สําหรบัผูประกอบการหนาใหม ซึ่งยังมีประสบการณในการทําธุรกิจไมมากควรเริ่มมกีาร

วางแผนกลยุทธดวยตนเอง โดยเริ่มจากการวางแผนกลยุทธสั้น ๆ เชน แผนการผลิต แผนการจําหนาย

รายเดือน แผนการต้ังราคาสินคา การทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด เปนตน 

12) สําหรบัผูประกอบการ SME เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก หรอือื่น ๆ ที่

เกี่ยวของ ในสถานการณปจจุบันควรจะเลือกใชสื่อออนไลนเปนสื่อหลกัในการเริม่ทําการตลาด  

เพราะเปนสื่อทีม่ีตนทุนตํ่า แตเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรง กวางและรวดเร็ว  

5.1.2 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสรมิลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการในปจจุบัน 

สําหรับผูประกอบการ SME ในปจจุบัน เรื่องของการตลาดแบบออนไลนยังเปนเรื่องที่ตอง

เรียนรูใหมทั้งหมด ดังน้ันสิง่สําคัญที่จะชวยผลักดันธุรกิจ SME ใหสามารถเติบโตไดมากข้ึนอยางมี

เสถียรภาพ คือ หนวยงานทีเ่กี่ยวของกบัการพัฒนาและผลกัดันผูประกอบการ SME ตองหันมาให

ความสําคัญ และสงเสรมิในดานของการสรางความรูในเรือ่งของการทําการตลาดผานสื่อออนไลน 

และการใหความรูเกี่ยวกับกฎหมายควบคุมการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพราเทาที ่

ผานมา มีผูประกอบการที่ทําผิดกฎหมายจํานวนมาก โดยไมไดต้ังใจสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกจิ  

และความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวย 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

 5.2.1 แนวทางการพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดน้ําหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

 1) การดําเนินการของธุรกิจจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก เรือ่งภาพลกัษณใน

เรื่องของความนาเช่ือถือเปนสิ่งสําคัญมาก ดังน้ันผูประกอบการจําเปนตองเปดดําเนินธุรกจิในรปูแบบ

ของบริษัทที่มกีารจัดต้ังและจดทะเบียนพาณิชยแบบถูกตองตามกฎหมายเพื่อใหเกิดภาพลกัษณของ

ผลิตภัณฑทีม่ีความนาเช่ือถือ ซึ่งผลการศึกษาสอดคลองกับผลการศึกษาของ ธัชชนก สังขทอง (2547) 
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ที่ทําการศึกษาปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสรมิอาหารของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ทีพ่บวา ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อโดยรวมพบวา ปจจัยดานการตลาดทีม่ีผล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารมากทีสุ่ด คือ เครื่องหมายรับรองจากหนวยราชการ เชน 

เครื่องหมาย อย. เน่ืองจากการที่ผลิตภัณฑไดรับเครื่องหมายรับรองจากหนวยราชการเปนสิ่งที่ชวยให

ผูบริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑไดมากข้ึน นอกจากน้ันยังสอดคลองกับ 

Euromonitor International (2559) ที่กลาววา ในการทําการตลาดของผลิตภัณฑอาหารเสรมิลด

นํ้าหนัก ผูผลิตเกือบทุกรายยังเนนใหความรูความเขาใจกับลกูคาเหลาน้ีในเรือ่งการดูแลรักษาสุขภาพ

และควบคุมนํ้าหนัก พรอมมีการรบัรองผลลพัธที่ได เพื่อสรางความนาเช่ือถือและเปนการจงูใจให

ลูกคาหันมาใชผลิตภัณฑของบริษัทมากข้ึน 

 2) ในการดําเนินธุรกจิจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสรมิลดนํ้าหนักผานสื่อออนไลนทําธุรกิจ 

ควรมุงเนนไปที่เปาหมายระยะสั้น โดยเริ่มจากการวางแผนกลยุทธสั้น ๆ เชน แผนการผลิต แผนการ

จําหนายรายเดือน แผนการต้ังราคาสินคา การทํากิจกรรมสงเสริมการตลาด เปนตนโดยการสรางยอด

จําหนายใหไดสูงทีสุ่ด การจัดทําโปรโมช่ัน สวนลด แลก แจก แถม และรับตัวแทนจําหนายสินคา 

เพื่อใหสามารถจําหนายสินคาไดจํานวนมาก ในระยะเวลาทีร่วดเร็ว เน่ืองจากปจจุบันมีผลิตภัณฑ

คูแขงเขามาวางจําหนายในทองตลาดมากข้ึนอยางรวดเร็ว ผลการศึกษาสอดคลองกบั วิชิต อูอน 

(2552) ที่กลาววา แนวทางการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการในการดําเนินธุรกิจน้ัน คําถามขอแรก 

ที่ผูประกอบการตองตอบตัวเองใหได ก็คือ ผูประกอบการตองการทําธุรกจิเพือ่อะไร ซึง่คําตอบที่ได 

จะชวยใหผูประกอบการทราบวาแผนธุรกิจของตนเองควรเปนอยางไร ควรเปนแผนระยะสั้นหรือ 

ยาวมากนอยแคไหน จึงจะเหมาะกบัธุรกจิและเปาหมายของธุรกิจมากทีสุ่ด ซึ่งสอดคลองกับ วิทยา 

ดานธํารงกูล (2556) ที่ไดกลาววา วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกจิ หมายถึง ผลลัพธทางธุรกิจ 

ที่กิจการตองการไดรบัในชวงระยะเวลาของแผน ซึ่งโดยทั่วไปเปาหมายทางธุรกจิอาจเปนเปาหมาย

โดยรวมของกจิการ และเปาหมายเฉพาะดานในแตละแผนกหรือลักษณะงาน เชน เปาหมายทาง

การตลาด เปาหมายทางการจัดการ เปาหมายทางการผลิต และเปาหมายทางการเงิน เปนตน 

นอกจากน้ีเปาหมายทางธุรกจิอาจแบงเปนเปาหมายระยะสัน้ คือ ภายใน 1 ป เปาหมายระยะกลาง 

ประมาณ 3-5 ป และเปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป โดยลักษณะของเปาหมายของธุรกิจทีดี่ควร 

มีการกําหนดเปาหมายทางธุรกิจ โดยการประเมนิจากสภาพแวดลอมในการดําเนินธุรกจิทั้งภายนอก

และภายในกิจการ กลาวคือ ไมควรต้ังเปาหมายที่เลื่อนลอยเกินความจรงิจนทําไมได และกอใหเกิด

ความทอแท แตก็ไมควรต้ังเปาหมายที่งายจนเกินไปจนไมตองทุมเทความพยายามใด ๆ กส็ามารถที ่

จะบรรลุเปาหมายไดโดยงาย เปาหมายที่ดีจึงควรเปนผลลัพธที่ทําไดยากแตมีความเปนไปได 
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3) ในการดําเนินธุรกจิ สิ่งที่สําคัญ และชวยใหธุรกจิดําเนินอยูไดอยางมีเสถียรภาพในระยะ

ยาวข้ึน ผูประกอบการตองมกีารพฒันาผลิตภัณฑใหมีคุณสมบัติ และรปูแบบที่ตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมตาง ๆ ไดมากข้ึน โดยผลิตภัณฑตองทันสมัยในเรื่องของสารสกัด วิธีการใช 

และใหประโยชนที่คุมคามากกวาของคูแขงขัน โดยในตลาดออนไลนในปจจบุัน พบวา กลุมผูบริโภค

แบงออกได 3 กลุมหลัก คือ (1) กลุมคนที่มีปญหาในเรื่องของนํ้าหนักและรปูราง (2) กลุมผูบรโิภค 

ใหใหความสําคัญและมพีฤติกรรมในการดูแลรูปรางดวยการออกกําลงักายอยูแลว และ (3) กลุมคน 

ที่ตองการหารายไดเพิ่มโดยการเปนตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑ ซึ่งสอดคลองกับ ปราณี สืบวงศลี 

(2559) กลาววา แนวโนมของธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนในไทย มีอนาคตสดใสและมีอัตราการ

เติบโตที่นาพอใจ และสวนกระแสกบัสภาพเศรษฐกจิไทยทีก่าํลังเผชิญปญหาเรือ่งวิกฤติราคานํ้ามันอยู

ในขณะน้ี และคาดการวาจะเติบโตแบบน้ีอยางตอเน่ืองไปอกีหลายป ตามทิศทางของธุรกจิโลกที่ธุรกิจ

ลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนโตสวนกระแสอยางตอเน่ืองเชนกนั เน่ืองมาจากปจจัยที่เกี่ยวของที่สําคัญ 

ดังน้ี 

3.1) พฤติกรรมการบรโิภคของคนไทยที่เลียนแบบตะวันตก สงผลใหธุรกจิฟาสตฟูด

เติบโตอยางตอเน่ือง และตัวเลขของคนไทยทีม่ีปญหาเรื่องนํ้าหนักตัวเพิ่มข้ึนทุกป 

3.2) กระแสการหวงใยสุขภาพของคนไทยที่เพิม่มากข้ึน ทําใหธุรกิจเกีย่วเน่ือง

เติบโตตามไปดวย สงัเกตไดจากตัวอยางของนิตยสารดานลดนํ้าหนักที่มอีัตราการเติบโตสงูมากจนกาว

ข้ึนมาติด ท็อป 10 ของนิตยสารขายดีในปจจบุัน สิ่งเหลาน้ีลวนเปนแนวโนมที่ช้ีใหเห็นถึงทิศทางการ

เติบโตของธุรกิจลดนํ้าหนักกระชับสัดสวนไดเปนอยางดี 

 4) ในการกําหนดงบประมาณในการลงทุนดานการโฆษณา ประชาสมัพันธและการทํา

การตลาดควรจัดสรรใหมีความเหมาะสมกับขนาดและจํานวนเงินหมุนเวียนของบริษัท โดยเฉพาะ 

SME ที่มีงบประมาณนอย ควรมกีารวางแผนการใชงบประมาณอยางรอบคอบ เพื่อความมั่นคงในการ

ดําเนินธุรกิจ โดยสําหรับผูประกอบการ SME เกี่ยวกับผลิตภัณฑอาหารเสริมลดนํ้าหนัก หรืออื่น ๆ ที่

เกี่ยวของ ในสถานการณปจจุบันควรจะเลือกใชสื่อออนไลนเปนสื่อหลกัในการเริม่ทําการตลาด เพราะ

เปนสื่อที่มีตนทุนตํ่า แตเขาถึงกลุมเปาหมายไดตรง กวางและรวดเร็ว ซึ่งผลการศึกษาสอดคลองกบั

มาณพ ชิวธนาสุนทร (2542, หนา 4) กลาววา แผนธุรกิจ (Business Plan) ที่ดีควรมีการกําหนดการ

ใชงบประมาณและกําลงัคนเทาไร เพื่อใหเกิดเปนสินคาและบริการแกลูกคา และจะบริหารธุรกจิ

อยางไรธุรกจิจงึจะอยูรอด และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ชไมพร สมปนตา (2551) ทําการศึกษา

แนวทางการพฒันากลยุทธการใหบริการอาหารและเครื่องด่ืม: กรณีศึกษาโรงแรมเจดับบลิว แมริออท

ภูเก็ต รีสอรทแอนดสปา ที่กลาววา การกําหนดงบประมาณในการโฆษณาประชาสัมพันธทีเ่หมาะสม 

นอกจากชวยใหสินคาหรอืบริการเขาถึงกลุมผูใชบริการไดอยางมีประสทิธิภาพแลว ยังชวยใหธุรกิจ

สามารถดําเนินไปไดอยางมเีสถียรภาพทางการเงินอีกดวย 
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 5) การสรางความแตกตางทางดานภาพลักษณของผลิตภัณฑที่ทําใหผลิตภัณฑตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดมากทีสุ่ด จะตองมุงเนนไปที่คุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานเห็นผล

จริงไมเปนอันตรายตอสุขภาพ และรองลงมา คือ การเพิ่มความแตกตางใหภาพลกัษณ ผลิตภัณฑ เชน 

เพิ่มในเรื่องของอารมณ คือ การลดนํ้าหนักเปนเรื่องสนุก ไมเครียด ไมทรมาน และการลดนํ้าหนัก

ควบคูกับการบํารงุผิวพรรณซึง่สะทอนใหเห็นถึงความคุมคาที่มากกวาคูแขงขัน ซึ่งสอดคลองกับ 

พิภพ อุดร (2550) ที่กลาววา โอกาสทางการตลาดที่ทําใหธุรกิจสามารถเติบโตไดอยางตอเน่ือง คือ 

การคิดคนและพฒันาสินคา/ บริการ ที่ตองการนําเสนอใหกบัลูกคากลุมเปาหมาย ในแงมุมประโยชน 

ใชสอย หนาที่พิเศษหรือคุณสมบัติที่เหนือกวาสินคาและบรกิารของคูแขงขัน และถามีความเกี่ยวของ

กับสินทรัพยทางปญญา เชน สทิธิบัตร ควรระบุไวดวย การพัฒนาสินคาหรือบรกิาร มีโอกาสในการ

ขยายสายผลิตภัณฑ ตลอดจนทําใหสินคาหรือบรกิารมีความหลากหลาย ครบถวนตามที่ลกูคาตองการ 

และสอดคลองกับ Euromonitor International (2559) ทีก่ลาววา จากการแขงขันทางการตลาด

ของผลติภัณฑอาหารเสริมที่มีการแขงขันกันสูง ทําใหผูประกอบการตองมีการพัฒนาดานนวัตกรรม

และพยายามคิดคนผลิตภัณฑทดแทนมือ้อาหารในรปูแบบตาง ๆ ที่มีความหลากหลายมากข้ึน ทัง้ใน

รูปของขนมขบเค้ียว (Snacks) สแน็คบาร เครื่องด่ืมประเภทมิลคเชค ซุป ขนมหวาน หรือแมแตบะหมี่

กึ่งสําเรจ็รปู รวมถึงการพฒันาผลิตภัณฑประเภท energy bars เพื่อใหพลังงานแกกลุมนักกีฬา

โดยเฉพาะ ถือเปนการสรางจงูใจใหลูกคาหันมาใชผลิตภัณฑของบริษัทมากข้ึน 

 6) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME สิ่งที่ชวยใหองคการมเีสถียรภาพในการดําเนินงานมากที่สุด 

ควรเริ่มต้ังแตการที่ผูประกอบการเปนผูบริหารเอง เนนเรื่องของการจางงานใหนอยทีสุ่ด เพื่อผลกําไร

และเงินทุนหมุนเวียนในธุรกจิที่มเีสถียรภาพ ซึ่งสอดคลองกบั วิทยา ดานธํารงกูล (2556) ที่ไดกลาว

วา แผลกลยุทธที่ดีจะตองมีการวางแผนการบรหิารจัดการและแผนดําเนินงาน โดยเปนการกําหนด

โครงสรางองคกร และผูบริหารทีส่อดคลองกับแผนการดําเนินธุรกิจดานอื่น ๆ ของกจิการ มีแผนดาน

ทรัพยากรบุคคลที่ดี ในสวนน้ีจะประกอบ สถานที่ต้ัง รปูแบบธุรกิจ โครงสรางองคกร และผังบรหิาร 

ทีมผูบรหิารและหลักการบรหิารงาน แผนดานบุคลากร จํานวน เวลาทํางาน คาตอบแทน ความรู 

ความสามารถ ทักษะ และเครื่องมือ เครื่องจักร อุปกรณ (ซือ้ เชา หรือเชาซื้อ) โดยตองกําหนดใหมี

จํานวนของโครงสรางองคกร และผงับริหาร ทีมผูบรหิารและหลกัการบรหิารงาน แผนดานบุคลากรที่

เหมาะสมกับขนาด และเงินทุนหมุนเวียนในการทําธุรกิจขององคกร 

 7) สําหรบัการดําเนินธุรกจิ SME ปญหาสําคัญทีผู่ประกอบการพบ คือ ไมมีการวางแผน

การเงินที่ชัดเจน ดังน้ันสิง่ที่งายที่สุดในการชวยใหธุรกจิมีการบริหารการจัดการการเงิน บญัชีรายรบั-

รายจายในแตละเดือนเพื่อนําสงกรมสรรพสามิตอยางถูกตอง คือ การจางสํานักงานบัญชีในการเขามา

ดูแลรายรบัรายจาย และนําสงงบเพื่อเสียภาษีในแตละเดือนอยางถูกตอง ซึง่ปจจบุันบริการดังกลาวมี

ใหบรกิารจํานวนมากและราคาคาบริการไมสูงซึ่งสอดคลองกบั ประนอม โฆวินวิพัฒน (2550) ที่กลาว
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วา ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ัน กจิการตองทราบใหไดวาแผนที่จะจัดทําข้ึนน้ัน เปนไปตามวัตถุประสงค

ที่ต้ังไวหรือไม การทีจ่ะบรรลุวัตถุประสงคดังกลาว จะตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด จะไดมาจาก

แหลงใดบาง จากแหลงเงินทุนภายใน ในรูปของเจาของกจิการ หรือแหลงเงินทุนภายนอกในรูปของ

การกูยืมจากเจาหน้ี เรียกวา กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) และสอดคลองกับ พิภพ อุดร 

(2550) ที่กลาววา แผนงานการเงิน เปนสมมติฐานทางการบญัชีและการเงิน (บอกสมมติฐาน ซึ่งเปน

ที่มาของตัวเลขที่จะนําไปใชคํานวณประมาณการงบการเงินของกิจการ) ประมาณการงบการเงิน 

ประกอบดวย (1) งบกําไรขาดทุน (2) งบดุล (3) งบประมาณเงินสด/ งบกระแสเงินสด และเปนการ

วิเคราะหอัตราผลตอบแทนของการลงทุน   

 5.2.2 ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสรมิลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลน

ของผูประกอบการในปจจุบัน 

 สําหรับผูประกอบการ SME ในปจจุบัน เรื่องของการตลาดแบบออนไลนยังเปนเรื่องที่ตอง

เรียนรูใหมทั้งหมด ดังน้ันสิง่สําคัญที่จะชวยผลักดันธุรกิจ SME ใหสามารถเติบโตไดมากข้ึนอยางมี

เสถียรภาพ คือ หนวยงานทีเ่กี่ยวของกบัการพัฒนาและผลกัดันผูประกอบการ SME ตองหันมาให

ความสําคัญ และสงเสรมิในดานของการสรางความรูในเรือ่งของการทําการตลาดผานสื่อออนไลน 

และการใหความรูเกี่ยวกับกฎหมายควบคุมการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพราะเทาที่

ผานมา มีผูประกอบการที่ทําผิดกฎหมายจํานวนมาก โดยไมไดต้ังใจ สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ 

และความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑน้ัน ๆ ดวยซึ่งสอดคลองกบักรมสงเสรมิอตุสาหกรรม  

(2543, หนา 53)  ไดกลาววา “ปญหาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่สําคัญอีกประการหน่ึง คือ 

ขาดความสามารถดานการจัดการสมัยใหม โดยพบวา ผูบรหิารวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมไทย

มักจะขาดความรู ความสามารถดานการตลาด การพฒันาสนิคา ตลอดจนขาดขอมูล ดานการตลาด 

ซึ่งปญหาดังกลาวสงผลกระทบตอการเขาแขงขันในตลาดระหวางประเทศในอนาคต” และสอดคลอง

กับ อดิศักด์ิ ศรีสม (2543, หนา 41) ที่กลาววา “ปญหาที่ธุรกิจ SME พบคือ ปญหาดานการตลาด  

โดยพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมสวนใหญมักจะดําเนินธุรกจิโดยเนนไปที่การตอบสนอง

การตลาดภายในทองถ่ิน หรือภายในประเทศ ซึ่งพบวา กิจการสวนใหญยังขาดความรูในดานของ

การตลาดตางประเทศ นอกจากน้ันยังพบวาจากการเปดการคาเสรี ทําใหมสีินคาจากตางประเทศ

หลัง่ไหลเขามาแขงขันกบัสินคาในทองถ่ินจํานวนมากข้ึน และปญหาเกี่ยวกบัขอจํากัดดานการจัดการ 

โดยพบวา วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมมักจะขาดความรูเรื่องของระบบการบรหิารและการ

จัดการ โดยมกัจะใชประสบการณจากการเรียนรูในการบรหิารงาน การนําญาติพี่นองมาชวยงาน  

ทําใหในการดําเนินธุรกจิบางครั้งประสบปญหาในการบริหารจัดกรไมถูกตอง หรือไมเหมาะสมได” 
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5.3 ขอเสนอแนะ 

 5.3.1 ขอเสนอนะสําหรบัการวิจัย 

1) การศึกษาวิจัยในครั้งตอไป ควรมีการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อทําการศึกษากับกลุม

ผูบริโภคอาหารเสริม เกี่ยวกับการเปดรบัขาวสาร การตัดสินใจ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เพิม่เติม เพื่อใหไดขอมลูที่จะใชในการพฒันากลยุทธแผนธุรกิจ

อาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ใหมีประสิทธิภาพ

มากย่ิงข้ึน 

2) ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับกฎหมายและขอจํากัดเกี่ยวกับการจาํหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม

ผานสื่อออนไลน เพือ่ใหไดขอมลูทีจ่ะใชในการพฒันากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสรมิลดนํ้าหนักทาง 

สื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิขนาดยอม (SMEs) ที่มีการดําเนินงานอยางถูกตองสอดคลองกับ

นโยบายของหนวยงานที่เกี่ยวของ 

 5.3.2 ขอจํากัดในการศึกษา 

 เน่ืองจากการศึกษาครั้งน้ีเปนการศึกษาถึงกลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทาง 

สื่อสงัคมออนไลนของผูประกอบธุรกจิทีป่ระสบความสําเร็จในปจจุบัน ซึ่งขอมูลบางสวนที่เกี่ยวของกับ

แผนธุรกิจ เจาของกิจการผูใหขอมลูโดยการทําการสมัภาษณเชิงลึก จงึไมสะดวกที่จะใหขอมลูในเชิง

ลึกเทาที่ควร เน่ืองจากเกี่ยวเน่ืองกบัการแขงขันกันทางธุรกิจ  
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ภาคผนวก 

แบบสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก 
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แบบสัมภาษณผูใหขอมูลหลัก 

เรื่อง การพัฒนากลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดน้าํหนักทางสื่อสังคมออนไลน 

ของผูประกอบธุรกิจขนาดยอม (SMEs) 

 

คําชี้แจง: แบบสอบถามประกอบการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางฉบับน้ีใชเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับ

กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนในปจจบุัน รวมไปถึงความตองการ

พัฒนากลยุทธ รวมไปถึงปญหาและอปุสรรคในการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคม

ออนไลน ประกอบดวยขอคําถาม 4 ประเด็นหลัก คือ 

 1. สถานภาพทั่วไปของผูประกอบการ 

 2. กลยุทธแผนธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของผูประกอบการในปจจุบัน 

 3. ปญหาและอุปสรรคในการทําธุรกจิอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสงัคมออนไลนของ

ผูประกอบการในปจจุบัน 

 4. ความตองการพัฒนากลยุทธการทําธุรกิจอาหารเสริมลดนํ้าหนักทางสื่อสังคมออนไลนของ

ผูประกอบการ 
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