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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ในปี 2556 องค์การอาหารและการเกษตรแหํงสหประชาชาติระบุวํา เกินวําร๎อยละ 80 
ของประเทศตํางๆ ทั่วโลกมีการบริโภคแมลงเป็นอาหารและให๎คุณคําโปรตีนสูง ซึ่งตลาดก าลังมี
แนวโน๎มการเติบโตอยํางรวดเร็วและมีโอกาสที่จะขยายตัวเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญํ  จากเหตุผล
ข๎างต๎นผู๎เขียนจึงได๎เห็นถึงโอกาสในการท าแผนธุรกิจและศึกษาความเป็นไปได๎ของธุรกิจผลิตผงโปรตีน
จากตั๊กแตน GrasshopperEnergy® ขึ้น ผงโปรตีนจากตั๊กแตนจัดเป็นโปรตีนที่สมบูรณ์ อุดมไปด๎วย
ธาตุเหล็ก แคลเซียม วิตามิน B2 และ B12 กรดอะมิโนจ าเป็น 9 ชนิด มีปริมาณคาร์โบไฮเดรตและ
ไขมันต่ า  โดยสามารถแบํงกลุํมผู๎บริโภคได๎เป็น 2 กลุํม คือ กลุํมคนที่ควบคุมอาหารเพ่ือลดน้ าหนัก 
และกลุํมคนที่สนใจการออกก าลังกาย 

ส าหรับความเป็นไปได๎ของโครงการตลอดระยะเวลา 5 ปี พบวํา ใช๎เงินลงทุนเริ่มต๎น 1 
ล๎านบาท ซึ่งเมื่อค านวณมูลคําปัจจุบันสุทธิ เป็นเงิน 8.7 ล๎านบาท และอัตราผลตอบแทนภายใน
เทํากับ 108% โดยมีระยะเวลาคืนทุน 1.7 ปี จึงเห็นได๎วําแผนธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตน 
GrasshopperEnergy® มีความคุ๎มคําแกํการลงทุน และชํวยแก๎ปัญหาการขาดแคลนอาหารใน
อนาคตโดยเป็นโปรตีนทางเลือกที่มีคุณภาพสูงในราคาที่เหมาะสม 

 
ค าส าคัญ: ผงโปรตีนจากตั๊กแตน, ปราศจากสารเคมี, คุณคําทางโภชนาการ, อาหารสุขภาพ,  

แหลํงโปรตีนทางเลือก 
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EXECUTIVE SUMMARY 

 
In 2013, the Food and Agriculture Organization (FAO) of the United Nations 

stated that in over 80 percent of the world’s countries, insects are consumed as 
high-protein food. To meet likely growth in Thailand of the edible insect market, a 
business plan and feasibility study were developed for GrasshopperEnergy®, a 
protein powder made from grasshoppers. Grasshopper powder is a complete protein, 
rich in iron, calcium, vitamins B2 and B12, and containing all nine essential amino 
acids in digestible form with low carbohydrates and fat, but no gluten, sugar, or 
lactose. Target customers would include dieters and those interest in physical fitness 
and training.  

Results were that with an initial investment of THB 1 million ($31,309.00 USD), 
within five years, net present value (NPV) would be 8.7 million baht, internal rate of 
return 108% and payback period at 1.7 years. These findings suggest that 
GrasshopperEnergy® would be a promising investment, helping to solve future food 
shortage by providing high-quality alternative protein at affordable prices. 

 
Keywords:  Grasshopper protein powder, Organic, Nutrition, Health foods, Alternative 

protein sources. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตน GrasshopperEnergy® ฉบับนี้ประสบความส าเร็จ
ลุลวงไปได๎ด๎วยดีเพราะได๎รับค าแนะน าและตรวจแก๎ไขข๎อบกพรํองตํางๆ ด๎วยความเอาใจใสํมาโดย
ตลอด ตั้งแตํเริ่มต๎นจนส าเร็จเรียบร๎อยจาก รองศาสตราจารย์ ดร.วัชนีพร เศรษฐสักโก อาจารย์ที่ปรึกษา
แผนธุรกิจนี้ และรองศาสตราจารย์ ดร. เอกจิตต์ จึงเจริญ ประธานกรรมการสอบการค๎นคว๎าอิสระที่
กรุณาชี้แนะ และชํวยเหลืออยํางดียิ่ง 

ขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกทํานในโครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจ คณะ
พาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ที่ได๎ถํายทอดวิชาความรู๎ และประสบการณ์ใน
ทุกๆ สาขาวิชาตลอดหลักสูตรการศึกษา รวมถึงพ่ีเจ๎าหน๎าที่โครงการที่คอยชํวยเหลือและอ านวยความ
สะดวกอยํางดี 

ขอขอบพระคุณผู๎ให๎ข๎อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก และผู๎ตอบแบบสอบถามทุกทํานที่สละ
เวลาเพ่ือชํวยให๎ได๎ข๎อมูลที่เพียงพอส าหรับแผนธุรกิจนี้ ขอบคุณเพ่ือนๆ ทุกคน หัวหน๎างาน ที่ให๎
ก าลังใจและให๎ความชํวยเหลือเป็นอยํางดี สุดท๎ายนี้ผู๎จัดท าขอขอบพระคุณบิดามารดา และครอบครัว 
ซึ่งเปิดโอกาสให๎ได๎รับการศึกษาเลําเรียน ตลอดจนคอยชํวยเหลือและให๎ก าลังใจผู๎จัดท าเสมอมาจน
ส าเร็จการศึกษา คุณคําและประโยชน์อันพึงมีจากแผนธุรกิจนี้ ผู๎จัดท าขอน๎อมบูชาคุณความดีและกุศล
ที่พึงบังเกิดแกํบิดามารดา และบูรพาจารย์ทุกทําน เป็นเครื่องบูชาพระคุณด๎วยความเคารพและ
สักการะยิ่ง 

 
 

นายชัยพร ทองประสพ 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ 
 

ประเทศไทยนับวําเป็นแหลํงที่ผลิตวัตถุดิบประเภทอาหารตํางๆ ที่มีการน าเอาไปสํงออก
ไปสูํครัวโลก ไมํวําจะเป็นสินค๎าทางด๎านพืชผักผลไม๎พืชพรรณดอกไม๎ตํางๆ รวมทั้งเนื้อสัตว์ตํางๆ ที่มี
อยูํในประเทศไทยได๎มีการพัฒนาแปรรูปออกมาเป็นผลิตภัณฑ์แล๎วท าการสํงออกไปจ าหนํายใน
ประเทศตํางๆ หลากหลายประเทศทั่วโลก ดังนั้นประเทศไทยจึงถือได๎วําเป็นแหลํงที่ผลิตวัตถุดิบใน
การประกอบอาหารอยูํในระดับต๎นๆ ของโลกเลยทีเดียว 

แมลงจัดได๎วําเป็นแหลํงอาหารที่มีคุณคําทางโภชนาการ มีสารอาหารประเภทโปรตีนสูง 
สามารถใช๎เป็นแหลํงโปรตีน ปัจจุบันสามารถเลี้ยงแมลงบางชนิดเป็นอาชีพ และใช๎เป็นอาหารเสริม
ให๎แกํชาวบ๎านได๎ โดยไมํจ าเป็นต๎องเสียเงินจ านวนมาก ไมํต๎องซื้อเนื้อสัตว์ที่มีราคาแพงมารับประทาน 
นอกจากนี้ แมลงยังให๎พลังงาน ไขมัน แรํธาตุตํางๆ และวิตามิน หลายหนํวยงานและกลุํมวิจัยทั้งใน
ประเทศและตํางประเทศได๎วิเคราะห์คุณคําทางโภชนาการของแมลงกินได๎ ซึ่งพบวํามีคําแตกตํางกัน
ตามแหลํงแมลงที่ได๎ ชํวงเวลาที่ได๎แมลง ตลอดจนวิธีการวิเคราะห์ 
 
ตารางที่ 1.1 
พลังงานและองค์ประกอบหลักของแมลงที่กินได้ในน้้าหนักสด 100 กรัม 

แมลง พลังงาน 
(กิโลแคลอรี่)  

ความชื้น 
(กรัม)  

โปรตีน 
(กรัม)  

ไขมัน 
(กรัม)  

คาร์โบไฮเดรต 
(กรัม)  

จิ้งโกรํง 188 67 17.5 12.0 2.4 

จิ้งหรีด 133 73 18.6 6.0 1.0 
ดักแด๎ไหม 152 70 14.7 8.3 4.7 

ตั๊กแตนปาทังก๎า 157 66 27.6 4.7 1.2 
ตัวอํอนของตํอ 140 73 14.8 6.8 4.8 

แมลงกินูน 98 76 18.1 1.8 2.2 
แมงปุอง 130 69 24.5 2.3 2.8 

หนอนไม๎ไผํ 231 67 9.2 20.4 2.5 

ที่มา: วารสารโภชนาการ ปีที่ 40 ฉบับที่ 1 พ.ศ. 2548 หน๎า 5 
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ตารางที่ 1.2  
เปรียบเทียบปริมาณโปรตีนจากแมลงและโปรตีนที่ได้จากสัตว์ชนิดต่างๆ  (100 กรัม/โปรตีน)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Imogen Blake (2017). Fascinating graphic reveals edible insects contain TWICE as 
much protein as meat and fish. 

 
จากวารสารโภชนาการ ของกรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข ปีที่ 4 ฉบับที่ 1 พ.ศ. 

2548 ได๎ท าการศึกษาแมลงกินได๎ 6 ชนิด พบวําแมลงกินได๎แตํละชนิดให๎โปรตีน ไขมัน และ
คาร์โบไฮเดรต แตกตํางกันดังจะเห็นจากตัวอยํางใน ตารางที่ 1.1 ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยจาก 
Indian Journal of Traditional Knowledge 2009 (SK Srivastava, Naresh Babu & Hema 
Pandey, pp. 485-494) และข๎อมูลจากงานวิจัยของวารสาร ELSEVIER Biotechology Advances 
2007 พบวําคุณคําทางโภชนาของแมลงกินได๎จะมีคําเพ่ิมขึ้น ถ๎าคิดเป็นในรูปแบบน้ าหนักแห๎ง ดัง
ตารางที่ 1.3 
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ตารางที่ 1.3 
คุณค่าทางโภชนาการของแมลงที่กินได้ในน้้าหนักแห้ง 100 กรัม  

 
ที่มา: M.C.Verkerk, J.Tramper, J.C.M.van Trijp & D.E.Martens (2007). Insect cells for human food. 

 
ตารางที่ 1.4 
ส่วนประกอบของกรดอะมิโนจ้าเป็นในแมลงที่กินได้ (มิลลิกรัม/กรัมโปรตีน)  

แมลง Isoleucine Leucine Lysine Methionine 
+ Cystine 

Phenylalanine 
 +Tyrosine 

Threonine Tryptophan Valine 

จิ้งหรีด 29.82 60.89 46.11 30.89 62.40 28.99 24.41 34.37 
ดักแด๎ไหม 46.09 70.59 77.24 36.28 121.98 45.31 18.97 52.15 
ตั๊กแตน 
ปาทังก๎า 

32.72 59.45 35.71 20.92 59.97 22.30 17.33 35.59 

ตัวอํอนของตํอ 42.58 78.53 58.96 20.80 165.03 45.28 10.12 53.68 

แมลงกินูน 32.06 51.84 18.81 44.56 49.28 26.91 27.13 29.33 
แมงปุอง 21.07 50.04 31.31 24.58 76.48 19.36 22.33 24.42 

หนอนไม๎ไผํ 33.89 60.02 55.97 41.75 100.72 34.89 41.11 38.76 

ที่มา: วารสารโภชนาการ ปีที่ 40 ฉบับที่ 1 พ.ศ. 2548 หน๎า 5 
 

ข๎อมูลจากองค์กรอาหารและการเกษตรแหํงสหประชาชาติ (Food and Agriculture 
Organization of the United Nations; FAO) ระบุไว๎ในปี พ.ศ. 2556 วํา เกินกวําร๎อยละ 80 ของ
ประเทศตํางๆ ในโลกมีการบริโภคแมลงเป็นอาหาร คิดเป็นจ านวนผู๎บริโภคประมาณสองพันล๎านคน 
ในประเทศสหรัฐฯ กระแสบริโภคแมลงเริ่มต๎นได๎รับความนิยมประมาณปี พ.ศ. 2553 และในปี พ.ศ. 
2558 ธุรกิจแมลงเพ่ือการบริโภคในสหรัฐฯมีมูลคําประมาณ 20 ล๎านเหรียญฯ  

ทั้งนี้ FAO คาดการณ์วํา ในปี พ.ศ. 2593 ประชากรโลกจะเพ่ิมมากขึ้นถึง 9,000 ล๎านคน 
ซึ่งอาจเกิดปัญหาการขาดแคลนทั้งอาหารมนุษย์และอาหารสัตว์ จึงต๎องแสวงหาแหลํงอาหารโปรตีน
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ทดแทนเพ่ือรองรับสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นในอนาคต และแมลงกินได๎ก็คือเสบียงอาหารโปรตีน
ส ารองส าหรับประชากรของโลกที่เพ่ิมขึ้นเหตุผลก็เพราะวํา แมลงหลายชนิดอยํางเชํนจิ้งหรีดนั้นมี
คุณคําทางโภชนาการสูง เพาะเลี้ยงได๎งําย ใช๎เวลาไมํนาน มีต๎นทุนการผลิตต่ า สิ้นเปลืองพลังงานและ
ทรัพยากรน๎อยกวําปศุสัตว์ทั่วไป ท าให๎ลดการท าลายสิ่งแวดล๎อม จึงเหมาะสมส าหรับการเป็นอาหาร
แหํงอนาคต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.1 เปรียบเทียบโปรตีนที่ได๎จากแหลํงก าเนิดตํางๆ  
ดัดแปลงจาก: SENS (2018). CAN OTHER PROTEIN SOURCES MATCH INSECTS? 
 

  

All  Protein Sources  are not the same. 

Complete  Sustainable Ethical 

Meat Protein 

Plant Protein 

Insect  
Protein 
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ภาพที่ 1.2 ทรัพยากรที่ใช๎ในการผลิตโปรตีนจากสัตว์แตํละชนิด 
ดัดแปลงจาก: SENS (2018). CAN OTHER PROTEIN SOURCES MATCH INSECTS? 
 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 
 

GrasshopperEnergy® เป็นธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตน โดยผลิตภัณฑ์ดังกลําวนั้น 
ได๎มีการจัดตั้งแหลํงผลิตขึ้นมาเป็นฟาร์มเลี้ยงตั๊กแตนปาทังก๎าและโรงงานในระบบปิดแบบครบวงจร 
ตามแนวปฏิบัติในการใช๎มาตรฐานสินค๎าเกษตร ปี พ.ศ. 2560 ของส านักงานมาตรฐานสินค๎าเกษตร
และอาหารแหํงชาติ กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ซึ่งมีขั้นตอนการท างานตั้งแตํการเพาะขยายพันธุ์ 
การอนุบาลตั๊กแตนไปจนถึงขั้นตอนการใช๎นวัตกรรมใหมํเพ่ือแปรรูปตั๊กแตนให๎ออกมาเป็นผงโปรตีน 
ในพ้ืนที่ แขวงสีกัน  เขตดอนเมือง จ .กรุงเทพมหานคร ที่ท าขึ้นมาพร๎อมกับการพัฒนาจนได๎มาตรฐาน
ในระดับสากลเพ่ือสํงขายออกไปยังกลุํมประเทศสหภาพยุโรป แคนาดา สหรัฐอเมริกา และ
ออสเตรเลีย รวมถึงใช๎เป็นโปรตีนเสริมในผู๎ที่ต๎องการโปรตีน และได๎สรุปลักษณะของธุรกิจออกมาเป็น
รูปแบบของ Business Canvas Model ได๎ตามรายละเอียด ดังนี้ 

1. Customer Segment  
กลุํมชายหญิงอายุระหวําง 23-40 ปี ก าลังศึกษาและท างาน มีรายได๎ระดับปานกลาง

คํอนข๎างสูงถึงระดับสูง ที่ให๎ความส าคัญกับรูปรํางของตนเอง จึงออกก าลังกายอยํางถูกวิธีและ

1 KG of PROTEIN 

30,000 L 

3,500 L 

15 L 

40 kg 

7 kg 

3 kg 

250 m
2

 

55 m
2

 

15 m
2
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สม่ าเสมอ มีความภูมิใจกับรูปรํางที่ดี จึงอยากให๎ผู๎คนเชยชม บางรายจึงชอบถํายรูปโชว์สรีระทํอนบน 
มีวิถีชีวิตแบบคนเมือง 

2. Value Propositions  
ด าเนินธุรกิจโดยต๎องการเลือกสรรวัตถุดิบและสํงมอบสิ่งที่ดีที่สุดให๎แกํผู๎บริโภค โดย

ได๎คิดค๎นและพัฒนาผงโปรตีนที่มีคุณคําทางโภชนาการ ดีตํอสุขภาพ มีรสชาติดี มีการบอกคุณคําทาง
โภชนาการแกํผู๎บริโภคอยํางละเอียด และราคาที่ชัดเจน  

3. Channel  
ในการสั่งซื้อสามารถติดตํอสั่งซื้อผํานทาง Fanpage Facebook และ Line Official 

ของทางร๎านซึ่งงํายตํอการติดตํอสื่อสาร โดยมีชํองทางการจัดจ าหนํายในรูปแบบของบริการจัดสํง 
Delivery โดยจ ากัดเฉพาะในกรุงเทพมหานครเทํานั้นในชํวงเริ่มต๎น และมีการจัดเก็บคําขนสํงตาม
ระยะทางท่ีก าหนด แตํหากลูกค๎าสั่งซื้อตามยอดท่ีก าหนดจะมีสํวนลดในการเก็บคําขนสํงให๎  

4. Customer Relationships  
มีการจัดท า Fanpage Facebook และ Instagram รวมถึง Line Official ที่จะสํง

ข๎อมูลขําวสารผลิตภัณฑ์ พร๎อมโปรโมชั่นที่นําสนใจ รวมทั้งอัพเดทข๎อมูลเกี่ยวกับสุขภาพที่นําสนใจ
ให๎กับลูกค๎าอยูํตลอดเวลา  

5. Revenue Streams  
ชํองทางได๎รายมาจากการขายอาหารประเภทตํางๆ ที่ทางร๎านจัดจ าหนําย 

6. Key Resource  
ความรู๎ความเชี่ยวชาญทางด๎านโภชนาการ และพัฒนาสูตรโปรตีนใหมํๆ รวมทั้งมีผู๎

บริการที่คอยตอบค าถามและจัดการยอดสั่งซื้อของลูกค๎า และพนักงานขนสํงสินค๎า ที่รวดเร็วและตรง
ตํอเวลา  

7. Key Activities 
จัดท าผลิตภัณฑ์ที่ได๎มาตรฐาน โดยมีการคิดค๎นและพัฒนาสูตรใหมํๆ อยูํตลอดเวลา 

มีคุณภาพตามที่ลูกค๎าต๎องการ และจัดท ากลยุทธ์การตลาดเพ่ือกระตุ๎นการสั่งซื้อและสร๎างการรับรู๎แกํ
ผู๎บริโภคอยูํเสมอ  

8. Key Partners  
โดยหลักประกอบด๎วยเกษตรกรที่มีการใช๎ผักสดที่ปลอดสารพิษ และมีคุณภาพฟาร์ม 

สะดวกในการจัดซื้อ-สํงสินค๎า และตรงตํอเวลา  
9. Cost Structure  

ต๎นทุนสินค๎า เชํน ต๎นทุนอาหารในการเพาะเลี้ยงตั๊กแตนปาทังก๎า ต๎นทุนในการ
บริหาร เชํน เงินเดือนพนักงาน คําสาธารณูปโภค ต๎นทุนในด๎านการเงิน เชํน คําโฆษณาทางการตลาด 
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1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 

1. จากการคาดการณ์องค์กรอาหารและการเกษตรแหํงสหประชาชาติ (FAO) ในปี 
พ.ศ. 2593 ประชากรโลกจะเพ่ิมมากขึ้นถึง 9,000 ล๎านคน ซึ่งอาจเกิดปัญหาการขาดแคลนทั้งอาหาร
มนุษย์และอาหารสัตว์ และแมลงกินได๎ก็คือเสบียงอาหารโปรตีนส ารองส าหรับประชากรของโลกที่
เพ่ิมขึ้น แตํจากลักษณะภายนอกของแมลงกินได๎ อาจท าให๎ผู๎บริโภคจ านวนมากไมํอยากรับประทาน 
ถึงแม๎วําจะเป็นแหลํงอุดมไปด๎วยโปรตีนคุณภาพดีไมํตํางจากโปรตีนสัตว์ การท าเป็นรูปแบบโปรตีนผง
จากแมลงทางผู๎จัดท าเล็งเห็นวํานําจะเป็นทางเลือกหนึ่งให๎กับผู๎บริโภค ในการน าโปรตีนดังกลําวมา
ประกอบในการปรุงอาหารชนิดตํางๆ  

2. ธุรกิจประเภทนี้มีคูํแขํงเพียงเจ๎าเดียวในประเทศไทย และเป็นการผลิตผงโปรตีนจาก
จิ้งหรีด ซึ่งให๎โปรตีนในปริมาณที่น๎อยกวําเมื่อเทียบกับตั๊กแตนปาทังกา ประกอบกับความต๎องการ
รับประทานแมลงกินได๎ในตํางประเทศแถบยุโรป และสหรัฐอเมริกามีจ านวนเพ่ิมขึ้นทุกปี การท า
โปรตีนจากแมลงในรูปแบบผงจึงนําจะเพ่ิมมูลคําจากเหตุผลที่กลําวมา 

3. สภาพภูมิอากาศในประเทศไทย ที่ เป็นเขตอบอํุนและเขตร๎อน ซึ่งเหมาะกับ 
การเพาะพันธุ์แมลง ประกอบกับคําใช๎จํายที่ไมํสูงมากนัก ทางผู๎จัดท าเห็นวําธุรกิจประเภทนี้ให๎
ระยะเวลาคืนทุนสั้น และสามารถสร๎างผลก าไรได๎ในระยะยาว 

 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. เป็นโปรตีนทางเลือกให๎กับคนที่ไมํต๎องการโปรตีนจากเนื้อสัตว์ เนื่องจากกังวลถึง
สารเคมีตกค๎างจากกระบวนการผลิต 

2. เป็นโปรตีนทางเลือกให๎กับคนที่มีภาวะไมํทนตํอน้ าตาลแลคโตส ( lactose 
intolerance)  

3. สํงเสริมการเพาะเลี้ยงแมลงเป็นอาชีพ ให๎กับผู๎ที่สนใจ  
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

 

2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายนอกของธุรกิจ GrasshopperEnergy® จะใช๎เครื่องมือ 
PEST Analysis (Business News Daily, Sep 21, 2018) เพ่ือวิเคราะห์แนวโน๎มของตลาดและ
ภาพรวมธุรกิจในอนาคตโดยอาศัยข๎อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอกที่ไมํสามารถควบคุม
ได๎ ซึ่งประกอบไปด๎วยปัจจัยตํางๆ เหลํานี้  

 
2.1.1 ปัจจัยทางด้านการเมืองและกฎหมาย )Political & Legal Factors)  

ตั๊กแตนเป็นแมลงชนิดหนึ่งที่องค์การอาหารและเกษตรแหํงสหประชาชาติหรือ
เอฟเอโอ (FAO) ได๎สํงเสริมให๎คนทั่วโลกบริโภคเพ่ิมมากข้ึนเนื่องจากเป็นแหลํงโปรตีนทางเลือกใหมํที่มี
ราคาถูก และสามารถหาได๎งํายในท๎องถิ่น โดย เอฟเอโอ คาดการณ์วําประชากรโลกจะเพ่ิมเป็น 9,000 
ล๎านคน ภายใน ปี พ.ศ. 2593 ซึ่งอาจเกิดปัญหาการขาดแคลนทั้งอาหารมนุษย์และอาหารสัตว์ 
ปัจจุบันได๎มีการค๎าขายตั๊กแตนในรูปแบบสด แชํแข็ง รวมถึงแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ ทอด คั่ว บรรจุ
กระป๋อง มีการสํงออกไปตํางประเทศ อาทิ สหภาพยุโรป (EU) จีน สหรัฐอเมริกา และญี่ปุุน ซึ่งถือเป็น
ชํองทางหนึ่งในการเพ่ิมรายได๎ให๎เกษตรกร หลังชํวงท านาหรือระหวํางฤดูแล๎ง ปัจจุบันประเทศไทยมี
ศักยภาพและมีความช านาญในการเพาะเลี้ยงแมลงในเชิงพาณิชย์ (แนวปฏิบัติในการใช๎มาตรฐาน
สินค๎าเกษตร ปี พ.ศ. 2560) 

จากข๎อมูลสภาพแวดล๎อมดังกลําว หากวิเคราะห์อาจพบวํามีผลดีทางธุรกิจ จาก
นโยบายการสนับสนุนของภาครัฐที่สนับสนุนผู๎ประกอบการในด๎านกฎหมาย เพ่ือเพ่ิมมูลคําให๎กับธุรกิจ  

2.1.2 ปัจจัยทางเศรษฐกิจและเศรษฐศาสตร์ )Economics Factors)  
ข๎อมูลจากส านักงานเศรษฐกิจและสังคมแหํงชาติ (สศช.) เศรษฐกิจไทยในไตร

มาสที่สามของปี 2561 ขยายตัวร๎อยละ 3.3 ชะลอลงจากการขยายตัวร๎อยละ 4.6 ในไตรมาสกํอนหน๎า
ตามการชะลอตัวของอุปสงค์ภาคตํางประเทศ ในขณะที่อุปสงค์ในประเทศปรับตัวดีขึ้นตํอเนื่อง ใน
ด๎านการใช๎จําย มีปัจจัยสนับสนุนจากการขยายตัวเรํงขึ้นของการบริโภคและการลงทุนภาคเอกชน 
และการขยายตัวตํอเนื่องของการใช๎จํายและการลงทุนภาครัฐ ในขณะที่การสํงออกสินค๎าชะลอตัวลง 
ในด๎านการผลิต การผลิตสาขากํอสร๎างขยายตัวเรํงขึ้น สาขาการขายสํง การขายปลีก และการ
ซํอมแซมขยายตัวในเกณฑ์ดี สํวนการผลิตภาคเกษตร สาขาอุตสาหกรรม สาขาโรงแรมและภัตตาคาร 
และสาขาการขนสํง และการคมนาคมชะลอตัว เมื่อปรับผลของฤดูกาลออกแล๎ว เศรษฐกิจไทยในไตร
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มาสที่สามของปี 2561 ทรงตัวเมื่อเทียบกับไตรมาสที่สองของปี 2561 (QoQ_SA) รวม 9 เดือนแรก
ของปี 2561 เศรษฐกิจไทยขยายตัวร๎อยละ 4.3 (ส านักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค, 
2561)  

จากข๎อมูลสภาพแวดล๎อมทางเศรษฐกิจและเศรษฐศาสตร์ หากวิเคราะห์อาจ
พบวํามีผลดีทางธุรกิจ ถึงแม๎จะมีการขยายตัวลดลงเมื่อเทียบกับไตรมาสที่ 2 แตํโดยรวมเศรษฐกิจไทย
มีแนวโน๎มเติบโตขึ้น โดยเฉพาะการบริโภคของภาคเอกชน และการขยายตัวตํอเนื่องของการใช๎จําย
และการลงทุนภาครัฐ ที่ชํวยกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคในการใช๎จํายเพิ่มขึ้น 
 

 
 
ภาพที่ 2.1 เศรษฐกิจไทยไตรมาสที่สามของปี พ.ศ. 2561 
ที่มา: ส านักงานเศรษฐกิจและสังคมแหํงชาติ (สศช)  
 

2.1.3 ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม )Social Factors)  
พฤติกรรมของคนไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปอยํางมากจากอดีตถึงปัจจุบัน อัน

เนื่องมาจากการพัฒนาของเศรษฐกิจและสังคม จนท าให๎เกิดวิถีชีวิตคนเมือง (Urbanization) ที่
นับเป็นวิถีชีวิตรูปแบบใหมํ สํงผลกระทบตํอพฤติกรรม และสุขภาพของคนไทยในปัจจุบันอยําง
หลีกเลี่ยงไมํได๎ นับตั้งแตํการใช๎ชีวิตประจาวันที่เรํงรีบ สํงผลให๎พฤติกรรมการบริโภคอาหารเปลี่ยนไป 
รับประทานอาหารที่ไมํถูกสุขลักษณะจากเวลาที่ไมํเพียงพอ จนกระทั่งท าให๎เกิดปัญหาโภชนาการ 
องค์การอนามัยโลกจัดอันดับประเทศที่มีประชากรน้ าหนักตัวเกินมาตรฐานและเปรียบเทียบกัน
ระหวํางประเทศในภูมิภาคอาเซียน ประจ าปี 2561 พบวํา ไทยมีประชากรที่มีน้ าหนักเกินมาตรฐาน
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หรืออ๎วนมากถึง 32.2% ซึ่งนับเป็นอันดับ 2 ของอาเซียน ถ๎าหากค านวณจากประชากรทั้งประเทศที่มี
อยูํประมาณ 60 ล๎านคน ประเทศไทยจะมีคนอ๎วนถึง 19 ล๎านคน หรือคิดเป็น 1 ใน 3 อ๎วน 
(Thailand Business News, Mar 23, 2018) และจากข๎อมูลของกรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 
ในเด็กประถมศึกษา มีอุบัติการณ์เฉลี่ยร๎อยละ 20 ทั่วประเทศไทย เมื่อเทียบกับ 10 ปีที่แล๎ว 
อุบัติการณ์เพ่ิมขึ้น 2-3 เทําตัว โดยปัจจัยที่มีผลตํอภาวะน้ าหนักเกินหรือเป็นโรคอ๎วน มีทั้งปัจจัยสํวน
บุคคลและปัจจัยภายนอก  

การรับประทานอาหารให๎ครบ 5 หมูํ ทั้งโปรตีน คาร์โบไฮเดรต ไขมัน เกลือแรํ 
และวิตามินเป็นสิ่งที่ทุกคนควรปฏิบัติ เพ่ือสํงเสริมให๎เกิดสุขภาพรํางกายที่แข็ งแรงเนื่องจากมี
สารอาหารที่เพียงพอ การรับประทานโปรตีนไมํเพียงพอจึงสามารถสํงผลเสียตํอรํางกายมากมาย มีผล
การศึกษาจากการเก็บข๎อมูลจากผู๎ปุวยน้ าหนักเกินจ านวน 1,000 คน พบวํามีผู๎หญิงมากกวํามีผู๎หญิง
มากกวําร๎อยละ 31 และผู๎ชายกวําร๎อยละ 33 มีการบริโภคอาหารโปรตีนน๎อย ชี้ให๎เห็นวํา ผู๎ปุวยที่อ๎วน
นั้นไมํได๎เกิดจากการบริโภคอาหารเกินความจ าเป็นเทํานั้น หากแตํยังเกิดจากการบริโภคอาหารที่ไมํ
ถูกสัดสํวนด๎วย โดยเฉพาะการรับประทานโปรตีนไมํเพียงพอ ซึ่งจะสํงผลกระทบอยํางมาก เนื่องจาก
โปรตีนที่อยูํในกล๎ามเนื้อท าหน๎าที่ชํวยการเผาผลาญพลังงานของรํางกายให๎ดีขึ้น พูดงํายๆ คือโปรตีน
เป็นตัวเรํงการเผาผลาญนั่นเอง ที่ส าคัญโปรตีนยังเป็นสารอาหารที่รํางกายไมํคํอยกักเก็บไว๎ คือ
รับประทานแล๎วรํางกายน าไปใช๎เสริมสร๎างอวัยวะตํางๆ และเสริมสุขภาพและภูมิต๎านทาน. สํวนที่
เหลือก็จะถูกขับทิ้งออกไป นอกเสียจากวํารํางกายเกิดอาการบาดเจ็บหรือต๎องการซํอมแซมอวัยวะ
และกล๎ามเนื้อ รํางกายก็จะเก็บและน าไปใช๎ในสํวนนั้นๆ  

แตํอยํางไรก็ดีคนไทยในยุคปัจจุบันได๎หันมาสนใจในเรื่องสุขภาพมากขึ้น เพ่ือจะ
ได๎มีสุขภาพดีและอายุยืนยาว รวมทั้งคนยุคใหมํที่ใสํใจรายละเอียดคุณภาพอาหารมากขึ้น โดย
ผู๎บริโภคยอมจํายเงินให๎กับผลิตภัณฑ์คุณภาพดี โดยเฉพาะกลุํมผู๎มีรายได๎ระดับกลาง จะพิจารณาซื้อ
สินค๎าจากคุณภาพมากกวําราคา ผลส ารวจพบกวํา 89% ของผู๎บริโภค ต๎องการซื้ออาหารและ
เครื่องดื่มที่ดีตํอสุขภาพ และให๎ความส าคัญในการพิจารณาซื้อสินค๎าจากคุณภาพมากกวําราคา 
(ไทยรัฐออนไลน์, 1 ส.ค. 2560)  

จากข๎อมูลสภาพแวดล๎อมทางสังคมและวัฒนธรรม หากวิเคราะห์อาจพบวํามี
ผลดีทางธุรกิจ เนื่องจากปัจจุบันคนไทยโดยเฉพาะคนเมืองที่มีการใช๎ชีวิตที่เรํงรีบ แตํก็มีแนวโน๎มใน
การใสํใจสุขภาพและ ใสํใจในรายละเอียดเกี่ยวกับอาหารมากข้ึน จึงทาให๎เป็นโอกาสทางธุรกิจที่จะเข๎า
ไปตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคได๎เป็นอยํางดี 
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2.1.4 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี )Technology Factors)  
ในปัจจุบันเทคโนโลยีด๎านวิทยาศาสตร์เจริญก๎าวหน๎าอยํางยิ่งในเวลาอันรวดเร็ว 

ซึ่งสํงผลตํอวิถีชีวิตของบุคคล และประเด็นด๎านสุขภาพเป็นประเด็นที่ประชาชนให๎ความสนใจอยําง
กว๎างขวาง โดยเน๎นด๎านการสร๎างเสริมสุขภาพและปูองกันโรค เพ่ือให๎เกิดภาวะสุขภาพที่ดี ทั้งระดับ
บุคคล ระดับครอบครัว และชุมชน โดยมีการรณรงค์ให๎มีกิจกรรมโครงการตํางๆ ด๎านการออกก าลัง
กาย ด๎านโภชนาการ ด๎านการนันทนาการ และการพักผํอนนอนหลับ เทคโนโลยีด๎านสุขภาพจึงมี
ความส าคัญตํอสุขภาพและการด ารงชีวิตประจ าวันของคนเราเป็นอันมาก ในแตํละวันคนเราต๎องอาศัย
เทคโนโลยีหลายอยํางเพ่ือการอุปโภคและบริโภคนับตั้งแตํตื่นนอนในเวลาเช๎าจนกระทั่งเข๎านอน 
เทคโนโลยีเหลํานี้นับเป็นสิ่งอ านวยความสะดวกสบาย อาจสรุปได๎วํามี 3 ประการด๎วยกัน คือ 
ความส าคัญในเรื่องการดูแลสุขภาพ การปูองกันโรค และการรักษาโรคภัยไข๎เจ็บและนั่นคือ แนวโน๎ม
ใหมํของเทคโนโลยีสุขภาพ (New Trends in Health Technology)  

จากการรายงานของ ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การ
มหาชน) หรือ ETDA ระบุวํา กลุํมคน Gen Y (อายุ 22-39 ปี) ใช๎งานอินเทอร์เน็ตสูงสุดนานขึ้นเฉลี่ย 
10 ชั่วโมง 5 นาทีตํอวัน โดยเฉพาะการใช๎ Facebook, Instagram, Twitter และ Website Pantip 
สูงถึง 3 ชม. 30 นาทีตํอวัน และจากข๎อมูลยังพบอีกวําการใช๎ชีวิตประจ าวันผํานอินเทอร์เน็ต หรือ 
Social Media กวํา 82.8% เป็นการช าระคําสินค๎าและบริการผํานระบบออนไลน์ ซึ่งท าให๎การท า
ธุรกิจในปัจจุบันการเข๎าถึงผู๎บริโภคท าได๎งํายขึ้นผํานชํองทาง Social Media (BRAND BUFFET, Aug 
2, 2018)  

จากข๎อมูลสภาพแวดล๎อมทางด๎านเทคโนโลยี ถือเป็นผลดีตํอธุรกิจ รวมทั้ง
ปัจจุบันคนไทยที่การใช๎ Social Media มากขึ้น ท าให๎ธุรกิจสามารถเข๎าถึงผู๎บริโภคได๎งําย 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในอุตสาหกรรม  
 

เครื่องมือที่ใช๎ในการวิเคราะห์ความสนใจของอุตสาหกรรมซึ่งมีผลมาจากสภาพแวดล๎อม
ภายใน คือ Five-Forces Model ของ Micheal E. Porter (Business News Daily, Sep 25, 2018) ซึ่ง
จะวิเคราะห์ถึงปัจจัยตํางๆ ที่มีผลตํอสภาพการแขํงขันในธุรกิจนั้นๆ ประกอบไปด๎วยรายละเอียดของ
ปัจจัย ดังนี้ 
 

2.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิตวัตถุดิบ )Bargaining Power of Supplier)  
วัตถุดิบหลักของธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตนคือ ถั่วเหลืองซึ่งเป็นอาหารที่ชื่น

ชอบของตั๊กแตนปาทังก๎า มีการน าถั่วเหลืองจากไรํเกษตรอินทรีย์และมีตรารับรองที่ได๎มาตรฐาน  
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ออร์แกนิค ประเทศไทยสามารถปลูกถั่วเหลืองได๎มาก และมีพ้ืนที่ในการปลูกถั่วเหลืองได๎ทุกภาค จาก
การวิเคราะห์แรงกระทบด๎านการตํอรอง Suppliers จะเห็นวํามีไมํมากนัก (+) เพราะ Suppliers มี
ปริมาณมาก แล๎วปริมาณถ่ัวเหลืองที่ใช๎ในการเลี้ยงตั๊กแตนปาทังก๎าใช๎ปริมาณไมํมากนัก 

2.2.2 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ )Bargaining Power of Customers)  
ปัจจุบันพฤติกรรมผู๎บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยํางรวดเร็ว กํอนที่ตนจะตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์มักท าการค๎นหาข๎อมูลจากหลายแหลํง เปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ในแตํละ 
แบรนด์ เพ่ือให๎ตรงความต๎องการมากของตนเองที่สุด มีความจงรักภักดีในตรายี่ห๎อต่ า เนื่องจากต๎นทุน
ในการเปลี่ยนยี่ห๎อตราสินค๎า (Switching Cost) ต่ า ผู๎บริโภคไมํเสียประโยชน์ใดมาก ดังนั้นจากการ
วิเคราะห์ผู๎บริโภคจึงมีอ านาจการตํอรองสูง (-)  

2.2.3 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ )Threat of New Entrance)  
จากผลการวิจัยตลาดหลายสถาบัน พบวําเทรนด์การดูแลสุขภาพยังเป็นที่สนใจ

ขณะนี้ โดยเฉพาะอาหารประเภท Organics ซึ่งเป็นอาหารจากวัตถุดิบทางธรรมชาติที่ไมํผํานสารเคมี 
หรืออาหารคลีน ที่มีการปรุงรสน๎อยที่สุด ประกอบกับภาพรวมของธุรกิจด๎านสุขภาพมีแนวโน๎มเติบโต
อยํางตํอเนื่อง โดยได๎รับปัจจัยสนับสนุนในด๎านตํางๆ ไมํวําจะเป็นสภาพเศรษฐกิจที่เริ่มฟ้ืนตัว การหัน
มาใสํใจสุขภาพ การสํงเสริมนโยบายของรัฐบาลให๎อุตสาหกรรมด๎านสุขภาพสามารถแขํงขันในตลาด
อาเซียนและตลาดโลกได๎อยํางเข๎มแข็ง จากการวิเคราะห์แรงกระทบด๎านการเข๎ามาของคูํแขํงขันราย
ใหมํ พบวําคูํแขํงขันสามารถเข๎าสูํตลาดได๎งําย เนื่องจากขั้นตอนการผลิตธุรกิจผงโปรตีนจากตั๊กแตน
ไมํได๎มีข้ันตอนที่ซับซ๎อน อีกท้ังวัตถุดิบยังสามารถหาได๎งําย จึงสํงผลตํอธุรกิจคํอนข๎างมาก (-)  

2.2.4 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน )Industry Rivalry)  
จากเทรนด์พฤติกรรมของคนไทยที่หันมาดูแลสุขภาพรํางกาย และรูปรํางของ

ตนเองมากยิ่งขึ้น สํงผลให๎ธุรกิจฟิตเนสในประเทศไทยยังมีแนวโน๎มการเติบโตได๎อีกมาก (Marketeer 
Team, 2016) ประกอบกับคนไทยเริ่มรู๎จักดื่มเวย์เพื่อสร๎างกล๎ามเนื้อเพ่ิมข้ึน และตลาดเวย์โปรตีนเป็น
ตลาดใหมํที่เพ่ิงเกิดไมํนาน ยังไมํมีมูลคําตลาดที่ชัดเจน (Ratirita, 2018) เพราะสํวนใหญํมีการน าเข๎า
มาจ าหนํายจากตํางประเทศ ปัจจุบันมีผู๎เลํนประมาณ 10 แบรนด์ 7 แบรนด์เป็นการน าเข๎าจากยุโรป 
และอเมริกา สํวนอีก 3 แบรนด์เป็นแบรนด์ไทย ได๎แกํ FitWhey, WheyWWL และ My Whey สํงผล
ให๎ตลาดเวย์โปรตีนนี้ยังไมํมีผู๎น าตลาดที่ชัดเจน มีโอกาสในการเติบโตอีกมาก จากการวิเคราะห์แรง
กระทบด๎านการแขํงขันระหวํางคูํแขํงในอุตสาหกรรมเดียวกัน ธุรกิจผงโปรตีนจากตั๊ก แตนมี
ความสามารถขยายตลาดได๎อีกจึงสํงผลดีตํอธุรกิจ (+)  

2.2.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน )Threat of Substitute Products)  
สินค๎าท่ีทดแทนกันได๎ (Tejvan Pettinger, 2016) คือสินค๎าที่สามารถตอบสนอง

ความต๎องการและสร๎างความพึงพอใจให๎แกํผู๎บริโภคได๎เหมือนกัน ดังนั้นสินค๎าที่มีสินค๎าอ่ืนทดแทนได๎
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งํายยํอมมีโอกาสท าให๎รายได๎จากการขายสินค๎าลดลง รวมถึงสํวนแบํงการตลาดด๎วย ธุรกิจผลิตผง
โปรตีนจากตั๊กแตนถือวําเป็นตลาดที่มีการทดแทนของสินค๎าอ่ืนได๎คํอนข๎างสูง เนื่องจากในปัจจุบันมี
โปรตีนในรูปแบบตํางๆ เชํน โปรตีนจากสัตว์ โปรตีนจากพืช นม โยเกิร์ต หรือโปรตีนจากไขํขาว เป็น
ต๎น จากการวิเคราะห์แรงกระทบด๎านสินค๎าทดแทนพบวํา ธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตน มีสินค๎า
หลายชนิดที่ทดแทนได๎อยํางสมบูรณ์ จึงสํงผลตํอธุรกิจคํอนข๎างมาก (-)  

สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายในอุตสาหกรรมออกมาเป็นแผนภาพ ดังนี้ 
 

 
 
ภาพที่ 2.2 แผนภาพแสดงผลกระทบจากสภาพแวดล๎อมการแขํงขันโดยใช๎ Porter’s Five 
ที่มา: Business News Daily, Sep 25, 2018  

 
2.3 การวิเคราะห์คู่แข่ง )Competitors Analysis(  

 
การวิเคราะห์คูํแขํงขันเป็นไปเพ่ือศึกษาข๎อมูล ความสามารถในการแขํงขันของคูํแขํง 

เพ่ือน ามาใช๎ประโยชน์ในการวางแผน และก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินการของกิจการแผนธุรกิจธุรกิจ
ผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตน สามารถแบํงออกเป็น 2 กลุํมคือ คูํแขํงขันทางตรง และคูํแขํงขันทางอ๎อม 
โดยใช๎เกณฑ์ในการพิจารณาแบํงกลุํมคูํแขํงขัน คือ ลักษณะผลิตภัณฑ์ และลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย 

Industry 
Rivalry 

Therat of 
New 

Entrance 

Bargaining 
Power of 

Customers 

Threat of 
Substitute 
Products 

Bargaining 
Power of 
Suppliers  
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2.3.1 คู่แข่งทางตรง )Direct Competitors)  
จากการศึกษาข๎อมูล สามารถแบํงกลุํมผู๎จ าหนํายผลิตภัณฑ์เวย์โปรตีนที่เป็น 

แบรนด์ไทยได๎ 3 แบรนด์ ได๎แกํ FitWhey, WheyWWL และ My Whey 
2.3.1.1 FitWhey 

 

 
 
ภาพที่ 2.3 ผลิตภัณฑ์ FitWhey 

 
ธุรกิจอาหารเสริม แบรนด์ FitWhey ถูกกํอตั้งมานานกวํา 10 ปี ซึ่งมีคุณดนุพล ชิลลี่ 

หรือ แดนนี่ เป็นเจ๎าของกิจการ (Sanook, 2559) จากการที่คุณดนุพลมีความสนใจกีฬาเพาะกาย 
และเริ่มไปใช๎บริการศูนย์ฟิตเนสอยูํบํอยครั้ง พอชํวงปี พ.ศ. 2549 มีข๎อมูลเกี่ยวกับการเลํนเวทอยูํน๎อย
มาก รวมไปถึงผลิตภัณฑ์อาหารเสริมมีราคาแพงและหาซื้อได๎ยาก ดังนั้นสิ่งนี้จึงเป็นโอกาสที่จะเข๎ามา
เติมเต็มความต๎องการของนักกีฬาได๎ ซึ่งคุณดนุพลจึงตัดสินใจตั้ง FitWhey ขึ้น โดยกลุํมเปูาหมายเป็น
กลุํมคนไทยวัยรุํน และวัยกลางคนที่มีความสนใจในกิจกรรมกีฬาและการออกก าลังกาย นอกจากนี้ 
ทีมงาน FitWhey ยังมีการสร๎างคอนเทนต์ใหมํที่นําสนใจ รวมถึงค าแนะน าในการออกก าลังกาย หรือ
แม๎แตํคลิปวิดีโอสั้นๆ ซึ่งชํวยพัฒนาฐานลูกค๎าที่แข็งแกรํง และยกระดับให๎แบรนด์ FitWhey ให๎
กลายเป็นหนึ่งในผู๎น าตลาดอาหารเสริมเพ่ือการออกก าลังกายของไทย 
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ตารางที่ 2.1 
จุดแข็ง-จุดอ่อน อาหารเสริม แบรนด์ FitWhey 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

1. มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ไมํวําจะ
เป็นเวย์โปรตีนส าหรับเพ่ิมกล๎ามเนื้อ หรือ
ส าหรับผู๎ที่ต๎องการลดน้ าหนัก 

2. เป็นเจ๎าแรกในตลาด จึงเป็นที่รู๎จักในวงกว๎าง 
3. มีชํองทางจัดจ าหนํายที่หลากหลาย เชํน 

ออนไลน์ หรือหน๎าร๎าน 

1. รสชาติของผลิตภัณฑ์มีเพียง 2 รสชาติเทํานั้น 
คือวานิลลา และช็อคโกแลต 

2. รูปแบบผลิตภัณฑ์เป็นแบบโหล ท าให๎ล าบาก
ในการพกพา 

 

 
2.3.1.2 WheyWWL 

 

 
 
ภาพที่ 2.4 ตราสินค๎าผลิตภัณฑ์ WheyWWL 

 
ธุรกิจอาหารเสริมส าหรับคนรักสุขภาพและการออกก าลังกาย ภายใต๎เครื่องหมาย

การค๎า “WHEY WWL” โดยนายวิเชียร กุศลมโนมัย หรือที่เรียกกันวํา “ดีเจเพชรจ๎า” รํวมกับ นาย
วิทูร กุศลมโนมัย “พ่ีชายของคุณเพชรจ๎า” ได๎กํอตั้งบริษัท เจพี บราเทอร์ คอร์ปอเรชั่น จ ากัด ขึ้นเมื่อ
วันที่ 2 กรกฎาคม พ.ศ. 2557 (Whey WWL, 2019) การลงทุนท าธุรกิจอาหารเสริมส าหรับคนรัก
สุขภาพและการออกก าลังกาย แม๎จะดูเป็นเหมือนตลาดเฉพาะกลุํมแตํแท๎จริงแล๎วกลุํมผู๎บริโภคอาหาร
เพ่ือสุขภาพกระจายอยูํในหลายอาชีพ และชํวงอายุเพ่ือตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ คนสมัยใหมํ กลุํม
นักศึกษา กลุํมคนท างานที่ท างานหามรุํงหามค่ า จนบางครั้งไมํมีเวลาได๎ดูแลตัวเองหรือกลุํมผู๎สูงอายุ 
ซึ่งต๎องเริ่มใสํใจกับการออกก าลังกาย และทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากขึ้น การได๎ทานเวย์โปรตีนจึง
เป็นวิธีที่ชํวยฟ้ืนฟูกล๎ามเนื้อและรํางกายให๎แข็งแรง โดยทั้งหมดทั้งมวลมีเปูาหมายหลักรํวมกันคือ 
อยากมีสุขภาพที่ดี 
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ตารางที่ 2.2 
จุดแข็ง-จุดก่อน อาหารเสริม แบรนด์ WheyWWL 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

1. เป็นเวย์โปรตีนแบรนด์ไทยที่ได๎รับรางวัลมาก
ที่สุด 

2. ผู๎บริหารเป็นที่รู๎จักในวงการบันเทิง และเคย
ได๎รับเลือกเป็นผู๎บริหารแหํงปี CEO 
Thailand Awards 2015 

3. มีชํองทางจัดจ าหนํายมากท่ีสุด เชํน ออนไลน์ 
ร๎านยา รวมถึงไฮเปอร์มาร์เก็ตตํางๆ  

1. รูปแบบผลิตภัณฑ์เป็นแบบโหล ท าให๎ล าบาก
ในการพกพา 

2. มีกิจกรรมทางการตลาดยังไมํมากนัก เมื่อ
เปรียบเทียบกับคูํแขํง 

 

 
2.3.1.3 My Whey 

 

 
 
ภาพที่ 2.5 ผลิตภัณฑ์ My Whey 

 
นายอิทธิพัทธ์ พีระเดชาพันธ์ (ต๏อบ) ประธานเจ๎าหน๎าที่บริหาร บริษัท เถ๎าแกํน๎อย ฟููด

แอนด์มาร์เก็ตติ้ง จ ากัด (มหาชน) ได๎มองเห็นโอกาสทางธุรกิจของตลาดเวย์โปรตีนในประเทศไทยด๎วย
ความที่เป็นตลาดใหมํ ยังมีการแขํงขันไมํสูงมากนัก ไมํมีมูลคําตลาดที่ชัดเจน แตํเมื่อเทียบกับตลาด
ประเทศสหรัฐอเมริกามีมูลคําสูงถึง 250,400 ล๎านบาท (BRAND BUFFET, May 29, 2018) ผสมกับ
เทรนด์ผู๎บริโภคที่ดื่มเวย์โปรตีนมากขึ้น จึงได๎มีการพัฒนาสูตรขึ้นมาเอง แตํน าเข๎าวัตถุดิบจาก
ตํางประเทศ 
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ตารางที่ 2.3 
จุดแข็ง-จุดก่อน อาหารเสริม แบรนด์ My Whey 

จุดแข็ง จุดอ่อน 

1.  ผู๎บริหารมีประสบการณ์ และความรู๎
ความสามารถ เพราะเคยท าธุรกิจสาหรําย 
“เถ๎าแกํน๎อย” มากํอน 

2. ผลิตภัณฑ์มีรสชาติที่แตกตํางจากคํูแขํง และ
ถูกปากคนไทย เชํน รสชาไทย รสชาเขียว 

3. รูปแบบผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย สะดวก
ในการพกพา 

1. มีราคาสูงที่สุดเมื่อเทียบในตลาดเดียวกัน 
2. เนื่องจากเป็นแบรนด์ลําสุด จึงยังมีชํองทาง

การจัดจ าหนํายที่ไมํมากนัก เมื่อเทียบกับ
คูํแขํง 

 
2.3.2 คู่แข่งทางอ้อม )Indirect Competitors)  

จากการวิเคราะห์คูํแขํงทางอ๎อมจะเป็นอาหารที่ให๎ปริมาณโปรตีนใกล๎เคียงกับเวย์
โปรตีน เชํน อกไกํปั่น ไขํขาวต๎ม กรีกโยเกริต์ เป็นต๎น 

 
ตารางที่ 2.4 
วิเคราะห์คู่แข่งทางอ้อมให้ปริมาณโปรตีนใกล้เคียงกับเวย์โปรตีน 

ผลิตภัณฑ์ ข้อดี ข้อเสีย 

 
อกไก่ปั่น 

1. ให๎ปริมาณใกล๎โปรตีนใกล๎เคียง
กับเวย์โปรตีนแตํราคาถูกกวํา 
(ไทยรัฐออนไลน์, 2559)  

1. เสียเวลาในการจัดเตรียม 
2. รสชาติแยํ 
3. ให๎แตํปริมาณโปรตีนเทํานั้น 

(PLANFORFIT, 2016)  
4. เตรียมแล๎วควรรับประทานภายใน 

24 ชั่วโมง 

 
ไข่ขาวต้ม 

1. ให๎ปริมาณใกล๎โปรตีนใกล๎เคียง
กับเวย์โปรตีนแตํราคาถูกกวํา 
(Sanook, 2561)  

2. สามารถหาซื้อได๎งําย 

1. เสียเวลาในการจัดเตรียม 
2. รสชาติแยํ 
3. ให๎แตํปริมาณโปรตีนเทํานั้น 
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ตารางที่ 2.4 
วิเคราะห์คู่แข่งทางอ้อมให้ปริมาณโปรตีนใกล้เคียงกับเวย์โปรตีน (ต่อ) 

ผลิตภัณฑ์ ข้อดี ข้อเสีย 

 
กรีกโยเกริต์ 

1. ให๎ปริมาณใกล๎โปรตีนใกล๎เคียง
กับเวย์โปรตีน (TTM VARIETY, 
2560)  

2. สามารถหาซื้อได๎งําย 
3. ผู๎ที่มีภาวะไมํทนตํอน้ าตาลแลค

โตสสามารถรับประทานได๎ 
(The MOMENTUM, 2018)  

1. มีปริมาณไขมันสูง 
2. ควรเก็บในตู๎เย็น หรืออุณหภูมิ

ประมาณ 5 องศาเซลเซียส 
(Sanook, 2560)  

 
2.4 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน )SWOT(  

 
จากการวิ เคราะห์ถึงสภาพแวดล๎อมภายนอกอุตสาหกรรมและประเมินปัจจัย

สภาพแวดล๎อมตํางๆ ท าให๎ทราบถึงผลกระทบตํอการด าเนินธุรกิจทั้งทางบวกและทางลบ ตํอไปจะ
เป็นการน าข๎อมูลตํางๆ มาปรับใช๎และสร๎างกลยุทธ์ของธุรกิจโดยการวิเคราะห์สภาพแวดล๎อมภายใน
เพ่ิมเติม เพ่ือให๎ธุรกิจสามารถด าเนินอยูํบนความส าเร็จและยั่งยืน เครื่องมือที่ใช๎โดยทั่วไปในการ
วิเคราะห์สภาพแวดล๎อมจากภายในโครงสร๎างของธุรกิจ คือ SWOT Analysis โดยจะมีรายละเอียด 
ดังตํอไปนี้ 

 
2.4.1 จุดแข็ง )Strengths)  

1) ธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตน GrasshopperEnergy® เป็นธุรกิจแรกของ
ประเทศไทยที่มีการน าผงโปรตีนจากตั๊กแตนมาท าเป็นอาหารเสริมเพ่ือเพ่ิมโปรตีนให๎กับผู๎ที่ต๎องการ
โปรตีนเสริมหรือต๎องการมีรูปรํางที่ดี ผู๎ที่ชื่นชอบการออกก าลังกายหรืออยูํในชํวงเริ่มต๎นสนใจในการ
ออกก าลังกาย และอยากท่ีจะดูแลเอาใจใสํสุขภาพของตนเอง  

2) ผงโปรตีนจากตั๊กแตนของ GrasshopperEnergy® เป็นวัตถุดิบจาก
ธรรมชาติ (organics) ปราศจากสารเคมีทุกขั้นตอนการผลิต เป็นจุดขายที่ตอบสนองความต๎องการ
ของผู๎บริโภค เป็นมาตรฐานในการผลิตที่เป็นภาพลักษณ์ที่ดีกวําผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ  

3) ผงโปรตีนจากผลิตภัณฑ์อ่ืนมักมีสํวนผสมของน้ าตาลแลคโตส จึงไมํเหมาะ
ส าหรับคนที่มีภาวะไมํทนตํอน้ าตาลแลคโตส โดยอุบัติการณ์การเกิดในประเทศไทยสูงถึง 51% 
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(Densupsoontorn N., 2004) ซึ่งตํางจากผงโปรตีนจากตั๊กแตนของ GrasshopperEnergy® ที่ไมํมี
สํวนผสมดังกลําว 

2.4.2 จุดอ่อน )Weaknesses)  
1) ผงโปรตีนจากตั๊กแตนจัดเป็นผลิตภัณฑ์ใหมํ ยังไมํมีชื่อเสียง แล๎วผู๎บริโภค

สํวนมากยังไมํทราบถึงคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์มากนัก ประกอบกับผู๎บริโภคบางกลุํมไมํทานแมลง
จึงอาจสํงผลตํอการตัดสินใจซื้อได๎ 

2) ชํองทางการจัดจ าหนํายท าได๎เพียงการซื้อขายผําน Fanpage Facebook 
และ Line Official ของทางร๎านเทํานั้น  

2.4.3 โอกาส )Opportunities)  
1) จากเทรนด์พฤติกรรมของคนไทยที่หันมาดูแลสุขภาพมากขึ้น สํงผลให๎ธุรกิจ

ฟิตเนสในประเทศไทยมีแนวโน๎มเติบโตมากขึ้น ประกอบกับคนไทยเริ่มรู๎จักดื่มเวย์เพ่ือสร๎างกล๎ามเนื้อ
เพ่ิมข้ึน และตลาดเวย์โปรตีนเป็นตลาดใหมํ ยังไมํมีมูลคําตลาดที่ชัดเจน 

2) ข๎อมูลจากองค์กรอาหารและการเกษตรแหํงสหประชาชาติ (FAO) คาดการณ์
วํา ในปี พ.ศ. 2593 อาจเกิดปัญหาการขาดแคลนทั้งอาหารมนุษย์และอาหารสัตว์ และแมลงกินได๎คือ
โปรตีนส ารองส าหรับประชากรโลกท่ีเพ่ิมข้ึน 

3) จากการส ารวจของ Euromonitor พบวํามูลคําอาหารเพ่ือสุขภาพทั่วโลกมี
แนวโน๎มเติบโตอยํางตํอเนื่อง ส าหรับประเทศไทย ตลาดเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพปี พ.ศ. 2560 มีมูลคํา 
86,700 ล๎านบาท คิดเป็นสัดสํวนร๎อยละ 46 ของตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ และในชํวง 5 
ปีที่ผํานมามีอัตราขยายตัวเฉลี่ยร๎อยละ 5.9 ท าให๎โอกาสที่ขยายฐานลูกค๎ามีมากข้ึน 

2.4.4 อุปสรรค )Threat)  
1) เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ใหมํ จึงต๎องใช๎เวลาในการสร๎างความนําเชื่อถือให๎

ผู๎บริโภครับรู๎ 
 
2.5 ปัจจัยท่ีมีผลต่อความส าเร็จ )Key Success Factors)  
 

2.5.1 คุณภาพของสินค้า 
คุณภาพของสินค๎าที่มีความแตกตํางจากคูํแขํง (Maximilian Claessens, 2015) 

ซึ่งประกอบไปด๎วยคุณคําทางสารอาหารและเป็นสินค๎าผลิตจาก Organics นอกจากนี้สินค๎าได๎รับตรา
สัญลักษณ์ที่แสดงให๎เห็นวําผํานการตรวจสอบคุณภาพจากหนํวยงานที่มีความนําเชื่อถือ ติดอยูํบน
บรรจุภัณฑ์ เชํน ตรารับรอง Organic Thailand ท าให๎ผู๎บริโภคเกิดความมั่นใจในคุณภาพสินค๎า และ
ยังเป็นการสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎กับสินค๎านั้นๆ ด๎วย 
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2.5.2 การสร้างการรับรู้และเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
การสื่อสารโดยเฉพาะกระแสสุขภาพที่เป็นปัจจัยหนุน ผํานชํองทาง Social 

Media ไปให๎ตรงกับกลุํมเปูาหมายหลัก ให๎เกิดการรับรู๎ถึงสินค๎าและความแตกตําง (Snowberry, 
2017) นอกจากนี้การเป็นผู๎ให๎ข๎อมูลหรือบอกเลําเรื่องราวตํางๆ ที่มีประโยชน์แกํผู๎บริโภคจะท าให๎เกิด
การติดตามและการทดลองใช๎สินค๎า ท าให๎เกิดการบอกตํอหรือซื้อซ้ า ประกอบกับผู๎บริโภคที่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์ประเภทนี้เป็นผลิตภัณฑ์ส าหรับตลาดเฉพาะ (Niche Market) ถึงแม๎จะเป็นผู๎บริโภคกลุํม
เล็กแตํมีก าลังซื้อสูงดังนั้นการจะเข๎าถึงลูกค๎าได๎นั้นต๎องท าการตลาดในจุดที่คนกลุํมนี้อยูํ เชํน ศูนย์
สุขภาพ หรือการจัดกิจกรรมรํวมกับหนํวยงานที่เกี่ยวข๎องกับลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย เพ่ือเป็นการโฆษณา
สินค๎าได๎อีกด๎วย 

2.5.3 ราคา 
คําใช๎จํายในการซื้อสินค๎าถือวําเป็นปัจจัยหนึ่งที่พึงระวัง เพราะในยุคข๎อมูล

ขําวสารที่สามารถเข๎าถึงได๎งําย ท าให๎การเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์ท าได๎งําย เพราะฉะนั้นการตั้ง
ราคา (Stax Inc., 2016) เป็นสิ่งที่ต๎องศึกษาถึงความเหมาะสม และก าลังการซื้อของผู๎บริโภคด๎วย 
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บทที่ 3  
กลยุทธ์องค์กร )Corporate Strategy)  

 
3.1 วิสัยทัศน์ )Vision)  

 
เราจะเป็นสํวนหนึ่งที่ท าให๎โลกยั่งยืน ส าหรับคนรุํนตํอไป 
 

3.2 พันธกิจ )Mission)  
 
เราจะผลิตสินค๎าที่เป็นมิตรตํอผู๎บริโภค และชํวยแก๎ปัญหาการขาดแคลนอาหารใน

อนาคตโดยเป็นโปรตีนทางเลือกที่มีคุณภาพสูง ในราคาที่เหมาะสม 
 

3.3 เป้าหมาย )Goals)  
 

1. เป้าหมายระยะสั้น )Short-term goals)  
เพ่ิมการรับรู๎ถึงประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ตํอกลุํมลูกค๎าเปูาหมาย รวมถึงเพ่ิมชํองทาง

จัดจ าหนํายไปยังกลุํมร๎านสุขภาพและความงาม ไมํต่ ากวํา 20 สาขาทั่วประเทศไทย  
2. เป้าหมายระยะยาว )Long-term goals)  

ผลิตสินค๎ารูปแบบใหมํ สํงออกไปยังประเทศสหรัฐอเมริกา แคนาดา รวมถึงสหภาพ
ยุโรป 

 
3.4 การจัดการเชิงกลยุทธ์  

 
เพ่ือเป็นการเตรียมความพร๎อมส าหรับการเริ่มธุรกิจ จ าเป็นต๎องมีการก าหนดแนวทางใน

การด าเนินงานซึ่งได๎มีการจ าแนกงานตํางๆ ออกเป็น 3 แผนกด๎วยกันเพ่ือให๎ทราบถึงหน๎าที่ความ
รับผิดชอบ ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

1) แผนกการตลาด  
เริ่มที่วิจัยตลาดศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภค เพ่ือให๎ทราบถึงความต๎องการที่แท๎จริง

ของผู๎บริโภค เพ่ือน าไปสูํการวางแผลกลยุทธ์การตลาดเพ่ือตอบสนองความต๎องการให๎มากที่สุด 
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2) แผนกด าเนินการ 
เมื่อมีการวิจัยถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภคแล๎ว จากนั้นเราต๎องพัฒนาผลิตภัณฑ์และ

บริการให๎ตรงตามความต๎องการที่แท๎จริงของผู๎บริโภค พร๎อมกับควบคุมต๎นทุนให๎เกิดประสิทธิภาพ
สูงสุดเพ่ือให๎ได๎ผลก าไรสูงสุด 

3) แผนกการเงิน 
จัดท าข๎อมูลทางการบัญชีและการเงินเพ่ือน ามาใช๎ในการจัดทาแผนกลยุทธ์ทาง

การเงิน ศึกษาความเป็นไปได๎ในการลงทุน การวิเคราะห์จุดคุ๎มทุน 
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บทที่ 4  
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาความต๎องการ พฤติกรรม และทัศนคติของผู๎บริโภคที่มีตํอผลิตภัณฑ์ผง
โปรตีนจากตั๊กแตนของผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยสํวนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตํอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนของผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือน าข๎อมูลที่ได๎มาใช๎ในการจัดตั้งกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให๎การด าเนินธุรกิจ
เป็นไปอยํางมีประสิทธิภาพ 
 
4.2 ขอบเขตของการวิจัย 

 
การวิจัยนี้ท าการเก็บรวบรวมข๎อมูล เพ่ือศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติของผู๎บริโภคที่มีตํอ

ผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนของผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือสามารถน ามาประยุกต์ใช๎ใน
การวางแผนธุรกิจให๎มีประสิทธิภาพ โดยท าการเก็บข๎อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก และแบบสอบถาม
ออนไลน์ในชํวงเดือนก.พ.-มี.ค. 

 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  

 
ได๎ท าการรวบรวมข๎อมูล 2 แหลํง ดังนี้ 
 
4.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ )Primary Data)  

ท าการเก็บข๎อมูลจากกลุํมตัวอยําง โดยวิธีแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)  

4.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ )Secondary Data)  
ท าการสืบค๎นข๎อมูลจากหนังสือ บทความ งานวิจัย รวมถึงแหลํงข๎อมูลทาง

อินเทอร์เน็ต เพ่ือตั้งสมมติฐานและปัจจัยเบื้องต๎นที่คาดวํามีอิทธิพลตํอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผง
โปรตีนจากตั๊กแตน 
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4.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
4.4.1 แบบสอบถามออนไลน์ )Online Questionnaire)  

กลุํมตัวอยํางที่รํวมตอบแบบสอบถามออนไลน์ เป็นกลุํมคนเมืองชายหญิงอายุ
ระหวําง 23-40 ปี ที่อาศัยอยูํในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 190 ชุด เพ่ือศึกษาพฤติกรรม และ
ทัศนคติของผู๎บริโภคท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 

4.4.2 การสัมภาษณ์เชิงลึก )In-depth Interview)  
กลุํมตัวอยํางท่ีรํวมการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นกลุํมคนเมืองชายหญิงอายุ 23-40 ปี 

ที่อาศัยอยูํในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 25 คน 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 
4.5.1 แบบสอบถามออนไลน์ )Online Questionnaire)  

ค าถามมีลักษณะปลายเปิดและปลายปิด แบํงเป็น 3 สํวนคือ 
1. ทัศนคติที่มีผลตํอผงโปรตีนจากตั๊กแตน 
2. ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 

โดยเป็นค าถามประเภทมาตราสํวนประมาณคํา (Rating Scale) ซึ่งแบํงระดับ
ความคิดเห็นเป็น 5 ระดับจากมากไปน๎อย (Likert Scale) ดังนี้ 

เกณฑ์การให้คะแนนแบบสอบถาม 
ระดับความคิดเห็น ระดับคะแนน 
มากที่สุด 5 คะแนน 
มาก 4 คะแนน 
ปานกลาง 3 คะแนน 
น๎อย 2 คะแนน 
น๎อยที่สุด 1 คะแนน 
เกณฑ์การประเมินผลในแตํละระดับขั้น 

สูตรค านวณชํวงกว๎างของอัตรภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด คะแนนต่ าสุด

จ านวนชั้น
 

 

= 
   

 
 = 0.8 
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ดังนั้นเกณฑ์การแปลความหมาย เป็นดังนี้ 
ระดับคะแนนเฉลี่ย ความหมาย 
4.21 - 5.00 มากที่สุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 น๎อย 
1.00 – 1.80 น๎อยที่สุด 

3. ข๎อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู๎ตอบแบบสอบถาม 
4.5.2 การสัมภาษณ์เชิงลึก )In-depth Interview)  

ใช๎วิธีการสอบถามแบบตัวตํอตัวหรือผํานทางโทรศัพท์ ลักษณะค าถามเป็น
ค าถามปลายเปิด ที่ไมํมีโครงสร๎างค าถามตายตัว โดยค าถามจะครอบคลุมประเด็นที่เกี่ยวข๎องกับความ
ต๎องการ พฤติกรรม และทัศนคติของผู๎บริโภค ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ อยํางไรก็ตาม
ผู๎วิจัยอาจมีประเด็นค าถามเพ่ิมเติมในระหวํางการสัมภาษณ์หากพบประเด็นที่นําสนใจ เพ่ือให๎ได๎
รายละเอียดข๎อมูลที่ครบถ๎วนมากข้ึน 

ประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์กลุํมตัวอยําง 
ประเด็นที่ 1 พฤติกรรม และทัศนคติของผู๎บริโภคที่มีตํอผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจาก

ตั๊กแตน 
ประเด็นที่ 2 ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม และแนวทางของผู๎บริโภค (Customer 

journey) ในการเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมโปรตีน 
ประเด็นที่ 3 ทัศนคติที่มีตํอธุรกิจผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 
 

4.6 สรุปผลการวิจัย 
 
4.6.1 ผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุํมตัวอยําง ชายหญิงที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร
จ านวน 25 คน  

สามารถสรุปประเด็นส าคัญ ได๎ดังนี้ 
ประเด็นที่ 1 พฤติกรรม และทัศนคติของผู๎บริโภคที่มีตํอผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจาก

ตั๊กแตน 
ประเด็นที่ 1.1 ไมํรับประทานแมลง แตํถ๎าแปรรูปเป็นผงอยากลองรับประทาน 
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“ไม่เคยกินแมลงอะไรเลย แต่ถ้าท้าเป็นผงเอาไปผสมกับอาหาร ก็อยากลองกิน” 
(P1 วิศวกรโรงงานอาหารแปรรูป อายุ 26 ปี)  

“รู้สึกไม่ต่างกัน ไม่ว่าจะกินเป็นตัวหรือผง มันก็แค่เอาที่เป็นตัวๆ มาบดเป็นผง
ไม่ใช่หรอ” (P2 นักรังสีเทคนิค อายุ 33 ปี)  

ประเด็นที่ 1.2 ชอบรับประทานแมลงเป็นตัวๆ มากกวํา ถ๎าน าไปแปรรูปไมํ
รับประทาน 

“ถ้าท้าเป็นผงๆ คงไม่กิน เพราะรู้สึก texture มันไม่ได้” (K1 เจ๎าของธุรกิจ อายุ 
32 ปี)  

“มันยังไงไม่รู้อะ แล้วเป็นผงมันเอาไปท้าประโยชน์อะไรได้หรอ ชอบกินเป็นตัวๆ 
ที่เขาวางขายกันมากกว่า รู้สึก feeling ถึงการกินแมลง มันมีการเคี้ยว” (B1 พนักงานบริษัทเอกชน 
อายุ 33 ปี)  

ประเด็นที่ 1.3 ผู๎ที่รับประทานแมลง ไมํได๎รับประทานแมลงทุกชนิด สํวนใหญํจะ
บริโภครถดํวน หรือตั๊กแตน  

“ปกติเป็นคนกินแมลงนะ แต่ไม่ได้กินทุกชนิดอะ กินแค่รถด่วน ดักแด้ กับ
ตั๊กแตน” (M1 พนักงานขาย อายุ 27 ปี)  

“เคยกินแต่ดักแด้กับตั๊กแตน แต่ไม่ค่อยชอบกินดักแด้เพราะมันมัน แต่ไม่เคยกิน
จิ้งหรีด รู้สึกมันสกปรก” (Y1 พนักงานข๎าราชการ อายุ 30 ปี)  

ประเด็นที่ 1.4 รับประทานแมลงทั้งที่แปรรูป และไมํแปรรูป 
“ไม่ว่าจะท้าเป็นตัว หรือผงก็กินหมด รู้สึกว่ามันเป็นของว่าง จะกินเมื่อไหร่ก็ได้” 

(T1 วิศวกร อายุ 33 ปี)  
“รู้สึกไม่ต่างกัน ไม่ว่าจะกินเป็นตัวหรือผง มันก็แค่เอาที่เป็นตัวๆ มาบดเป็นผง

ไม่ใช่หรอ” (J1 ผู๎จัดการฝุายขาย อายุ 35 ปี)  
ประเด็นที่ 2 ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม และแนวทางของผู๎บริโภค (Customer 

journey) ในการเลือกรับประทานผลิตภัณฑ์เสริมโปรตีน 
ประเด็นที่ 2.1 ทราบข๎อมูลเบื้องต๎นเกี่ยวกับประโยชน์ของการรับประทานแมลง 

แตํไมํรับประทานเป็นตัวๆ  
“เคยได้ยินว่ามาว่าการกินแมลงให้โปรตีนมากกว่าการกินเนื้อสัตว์นะ แต่ถ้าให้กิน

เป็นตัวๆ คงไม่กิน” (C1 เภสัชกรการตลาด อายุ 27 ปี)  
“อ่านเจอใน internet ว่าแมลงให้คุณค่าทางโภชนาการสูง แต่พอเห็นที่เขาขาย

ตามข้างถนนดูไม่น่ากิน”  (N1 นักวางแผนการเงิน อายุ 30 ปี)  
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ประเด็นที่ 2.2 ถ๎าต๎องบริโภคโปรตีน จะรับประทานในรูปแบบอ่ืนที่สะดวก เชํน 
เวย์โปรตีน หรืออกไกํปั่นเป็นต๎น 

“เวลาเข้า gym จะกินอกไก่ปั่นผสมกับนม หรือเวย์ เพราะมันง่ายดี ถ้าให้ต้องมา
เคี้ยวๆ ไม่ชอบ” (O1 พนักงานขายเครื่องมือแพทย์ อายุ 33 ปี)  

“เมื่อก่อนจะท้าไข่ขาวต้มตอนเช้า แล้วกินก่อนออกก้าลังกาย แต่หลังๆ ไม่ค่อยมี
เวลา เลยซื้อเวย์มาชงง่ายกว่า” (V1 ข๎าราชการครู อายุ 36 ปี)  

ประเด็นที่ 2.3 ความคิดเห็นของผู๎เลือกรับประทานโปรตีนเสริมทุกคน เห็นวําถ๎า
มีผลิตภัณฑ์เสริมโปรตีนออกใหมํในท๎องตลาด จะตัดสินใจซื้อถ๎าให๎ปริมาณโปรตีนสูงในราคาที่
เหมาะสม 

“ปกติเวลาซื้อของจะดูตารางสารอาหารที่แปะอยู่หลังกล่อง และเปรียบเทียบ
ราคา ว่าแพงไปไหมแล้วค่อยตัดสินใจซื้อ” (E1 วิศวกร อายุ 28 ปี)  

“ชอบซื้ออาหารเสริม เพราะรู้สึกว่าตัวเองไม่ค่อยมีเวลาหาอะไรดีๆ กิน เวลา
เลือกก็จะดู product ที่ให้สารอาหารที่เราต้องการเยอะๆ แต่ก็ต้องไม่แพงมากจนเกินไป” (T2 
เจ๎าหน๎าที่แผนกประกันคุณภาพ อายุ 31 ปี)  

ประเด็นที่ 3 ทัศนคติที่มีตํอธุรกิจผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 
ประเด็นที่ 3.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับธุรกิจผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน ผู๎ถูก

สัมภาษณ์ทุกคนเห็นวําตั๊กแตนเป็นแมลงที่สะอาด และปลอดภัยเมื่อเทียบกับแมลงชนิดอื่น 
“เราว่าเป็น idea ที่ดีเลยนะ เพราะส่วนใหญ่คนไทยก็กินแมลงกันอยู่แล้ว และ

ส้าหรับเราแมลงที่วางขายตามถนน ตั๊กแตนก็ดูสะอากที่สุด แต่เราก็ไม่ค่อยซื้อมากินหรอกนะ เพราะ
เคยกินเป็นตัว ขามันเกี่ยวที่เหงือก เจ็บอะ แต่ถ้าเอามาท้าเป็นผงใส่อะไรก็ได้เพ่ือเพ่ิมโปรตีน เป็นเรา 
เราก็ซื้อนะ” (K2 อาจารย์มหาวิทยาลัย อายุ 30 ปี)  

“แถวบ้านมีฟาร์มตั๊กแตน เคยเห็นเขาเลี้ยงดูสะอาดดี แต่ถ้าเป็นแมลงชนิดอ่ืน
เคยได้ยินว่าเขาไปจับตามทุ่งนา เลยไม่รู้จะมีพวกยาฆ่าแมลงตกค้างไหม” (N2 สถาปนิก อายุ 31 ปี)  

ประเด็นที่ 3.2 ผู๎ถูกสัมภาษณ์ทุกคนมีความเห็นวํา ผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจาก
ตั๊กแตน ควรมีหลายรสชาติ และควรน าไปใช๎ท าประโยชน์อ่ืนๆ ได๎อีก เชํน โรยข๎าวเพ่ือเพ่ิมปริมาณ
โปรตีน หรือผสมในแปูงท าขนม 

“พ่ีว่าไหนๆ มันก็ท้าออกมาเป็นผงแล้ว ควรเอาไปประยุกต์ใช้ท้าอย่างอ่ืนได้อีก 
เช่น เอาไปโรยข้าวเหมือนที่คนญี่ปุ่นเขาท้ากัน แต่ของเราเป็นผงจากตั๊กแตนมันก็เป็นจุดขายที่ดูแปลก
ดีนะ แถมยังเพ่ิมโปรตีนให้อาหารที่เราทานอีกด้วย” (N3 เลขานุการ อายุ 36 ปี)  
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“นึกไม่ออกว่าออกมาแล้วรสชาติจะเป็นยังไง เพราะที่เคยกินตามรถเข็นเขาจะใส่
ซีอ๊ืวและโรยพริกไทยลงไป ถ้าให้ดีท้าออกมาหลายๆ รสชาติเลย เหมือนเวย์โปรตีนก็ได้นะ แต่แค่ของ
เรามันท้ามาจากตั๊กแตน” (A1 วิศวกรบริการ อายุ 29 ปี)  

4.6.2 ผลการวิจัยจากแบบสอบถามออนไลน์ 
จากการส ารวจข๎อมูลผํานแบบสอบถามออนไลน์จ านวน 190 ชุด พบวํามีผู๎เคย

รับประทานแมลงจ านวน 74 คน และมีจ านวน 116 คนเคยรับประทานแมลง โดยเป็นเพศหญิงที่
อาศัยอยูํในเขตกรุงเทพมหานครทั้งหมด 125 คน สํวนใหญํมีอายุระหวําง 25 -35 ปี มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได๎ตํอเดือน 60,000 บาทข้ึนไป ซึ่งสามารถสรุปผลได๎ดังนี้ 

- เหตุผลในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 3 อันดับแรกคือ ใช๎
เป็นโปรตีนเสริมในผู๎ที่มีปัญหาเรื่องการแพ๎โปรตีนในนม 39.5% ใช๎เป็นโปรตีนเสริมในการออกก าลัง
กายเพ่ือเสริมสร๎างมวลกล๎ามเนื้อ 32.6% ใช๎ซํอมแซมสํวนที่สึกหรอ 25.8%  

- ราคาที่เหมาะสมส าหรับผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนขนาด 100 กรัมคือ 
50-100 บาท 
 
ตารางที่ 4.1 
คะแนนความส้าคัญของปัจจัยทางการตลาดจากผู้ตอบแบบสอบถามออนไลน์ 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 

คําเฉลี่ย สํวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

1. ทํานให๎ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์น าเข๎าจากตํางประเทศ 3.17 0.78 

2. ทํานให๎ความส าคัญกับกับผลิตภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศ 3.40 0.75 
3. ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย 3.81 0.76 

4. ปูายฉลากของผลิตภัณฑ์บอกคุณคําทางโภชนาการ 3.96 0.78 
5. ผลิตจากธรรมชาติ 4.36 0.72 

6. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์ 3.76 0.72 

ปัจจัยด้านราคา 
7. ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับคุณภาพ 4.43 0.64 

8. ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับกับปริมาณที่ได๎รับ 4.44 0.64 

9. ราคาสมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์ที่
เป็น organic  

4.24 0.74 
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ตารางที่ 4.1 
คะแนนความส้าคัญของปัจจัยทางการตลาดจากผู้ตอบแบบสอบถามออนไลน์ (ต่อ) 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 

คําเฉลี่ย สํวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
10. ความนําเชื่อถือของสถานที่จัดจ าหนําย 4.23 0.72 

11. มีผู๎เชี่ยวชาญด๎านสุขภาพให๎ค าปรึกษา 4.09 0.85 

12. ตั้งอยูํในศูนย์การค๎า 3.54 0.85 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

13. มีการแจก tester  3.69 0.91 

14. มีระบบสมาชิก 3.17 0.99 
15. การโฆษณาผํานสื่อประเภทตํางๆ เชํน โทรทัศน์ 

อินเตอร์เน็ต นิตยสาร 
3.66 0.80 

16. การให๎ความรู๎ผํานชํองทาง social media เชํน 
Facebook, Instagram, Twitter 

3.98 0.75 

17. มีการลดราคาเพ่ือดึงดูดผู๎บริโภค 3.77 0.93 

18. มีชํองทางการสื่อสารที่เข๎าถึงงําย เชํน เว็บไซต์ social 
network  

4.19 0.76 

  
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยพบวําผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความส าคัญ

กับปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์อยูํในระดับมาก โดยปัจจัยที่ให๎ความส าคัญมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 
อันดับ 1 ผลิตจากธรรมชาติ คะแนนเฉลี่ยที่ 4.36 
อันดับ 2 ปูายฉลากของผลิตภัณฑ์บอกคุณคําทางโภชนาการ คะแนนเฉลี่ยที่ 3.96 
อันดับ 3 ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย คะแนนเฉลี่ยที่ 3.81 
จากผลการวิจัยข๎างต๎น บริษัทจะต๎องมุํงเน๎นการสร๎างผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มีปูายฉลาก

บอกคุณคําทางโภชนาการ และแสดงถึงข๎อดีของของผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากธรรมชาติ เป็นการสร๎าง
ความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ในกลุํมนี้ อีกทั้งยังเพ่ิมความนําเชื่อถือ และความไว๎ วางใจตํอผู๎บริโภค 
และมีการเพ่ิมความหลากหลายของประเภทผลิตภัณฑ์คือ หลายรสชาติ  

ปัจจัยด้านราคา จากผลการวิจัยพบวําผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํให๎ความส าคัญกับ
ปัจจัยด๎านราคาอยูํในระดับมาก โดยปัจจัยที่ให๎ความส าคัญมากเรียงตามล าดับดังนี้ 
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อันดับ 1 ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณที่ได๎รับ คะแนนเฉลี่ยที่ 4.44 
อันดับ 2 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ คะแนนเฉลี่ยที่ 4.43 
อันดับ 3 ราคามีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์ที่เป็น organic คะแนนเฉลี่ยที่ 

4.24 
จากผลการวิจัยข๎างต๎น บริษัทควรตั้งราคาที่เหมาะสม และต๎องมุํงพัฒนาควบคุมผลิตภัณฑ์

ให๎ได๎คุณภาพที่ดี และมีปริมาณที่เหมาะสมกับการใช๎งาน 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการวิจัยพบวําผู๎ตอบแบบสอบถามสํวน

ใหญํให๎ความส าคัญกับปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายอยูํในระดับมาก โดยปัจจัยที่ให๎ความส าคัญ
มากเรียงตามล าดับดังนี้  

อันดับ 1 ความนําเชื่อถือของสถานที่จัดจ าหนําย คะแนนเฉลี่ยที่ 4.23 
อันดับ 2 มีผู๎เชี่ยวชาญด๎านสุขภาพให๎ค าปรึกษา คะแนนเฉลี่ยที่ 4.09 
อันดับ 3 ตั้งอยูํในศูนย์การค๎า คะแนนเฉลี่ยที่ 3.54 
จากผลการวิจัยข๎างต๎น บริษัทได๎วางแผนชํองทางการจัดจ าหนํายผํานร๎านค๎าสุขภาพและ

ความงาม เพ่ือเพ่ิมโอกาสในเข๎าถึงผู๎บริโภคและยังเป็นการเพ่ิมความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ให๎กับผู๎บริโภคอีกด๎วย รวมถึงมีการจัดเจ๎าหน๎าที่ที่มีความเชี่ยวชาญทางด๎านสุขภาพ เพ่ือชํวยแนะน า
ผลิตภัณฑ์ รวมถึงวิธีการใช๎ที่ตอบสนองตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภคอีกด๎วย สํงผลตํอความ
นําเชื่อถือ และความไว๎วางใจจากผู๎บริโภค 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจัยพบวําผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํให๎
ความส าคัญกับปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาดอยูํในระดับมาก โดยปัจจัยที่ให๎ความส าคัญเรียง
ตามล าดับดังนี้ 

อันดับ 1 ชํองทางการสื่อสารที่เข๎าถึงงําย คะแนนเฉลี่ยที่ 4.19 
อันดับ 2 การให๎ความรู๎ผํานชํองทาง social media คะแนนเฉลี่ยที่ 3.98 
อันดับ 3 มีการลดราคาเพ่ือดึงดูดผู๎บริโภค คะแนนเฉลี่ยที่ 3.77 
จากผลการวิจัยข๎างต๎น ทางบริษัทวางแผนแจก tester เพ่ือสร๎างประสบการณ์ในการใช๎

ให๎กับผู๎บริโภคในชํวงเริ่มต๎นธุรกิจ เป็นการสร๎างการรับรู๎ในตรายี่ห๎อ เพ่ิมชํองทางการติดตํอส าหรับ
ผู๎บริโภคในการเข๎าถึงข๎อมูลของผลิตภัณฑ์ และยังเป็นการสร๎างความไว๎วางใจ ความนําเชื่อถือจาก
ผู๎บริโภค นอกจากนี้ยังมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดรวมถึง โปรโมชั่นในชํวงเทศกาลส าคัญ เพ่ือ
ดึงดูดการเลือกซ้ือและขยายฐานลูกค๎าให๎เพ่ิมมากข้ึน 
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4.7 สรุปประเด็นส าคัญท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุทธ์ 
 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก และการส ารวจข๎อมูลผํานแบบสอบถามออนไลน์ สามารถสรุป
ประเด็นส าคัญที่เป็นประโยชน์ตํอการวางแผนกลยุทธ์ในด๎านตํางๆ ดังนี้  

1. การให๎ข๎อมูลและความรู๎ในเรื่องคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนตํอ
รํางกาย โดยมีฉลากที่บอกถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑ์อยํางชัดเจน และมีการรับรองคุณภาพจาก
สถาบันที่นําเชื่อถือเนื่องจากเป็นปัจจัยหนึ่งในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู๎บริโภคที่ให๎
ความส าคัญ รวมถึงมุํงเน๎นข๎อได๎เปรียบของผลิตภัณฑ์ที่ปราศจากสารเคมี ซึ่งข๎อได๎เปรียบนี้เป็นเหตุผล
หลักท่ีผู๎บริโภคให๎ความส าคัญ 

2. ในการสร๎างประสบการณ์ให๎กับผู๎บริโภคให๎เป็นที่รู๎จักเป็นสิ่งส าคัญ การให๎ผู๎บริโภคได๎
มีโอกาสทดลองใช๎ผลิตภัณฑ์ ท าให๎ผู๎บริโภคสามารถเห็นประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ได๎จากการใช๎งาน
จริง เป็นปัจจัยกระตุ๎นเพ่ือให๎ผู๎บริโภคเลือกและตัดสินใจซื้อได๎งําย ซึ่งถ๎าผลิตภัณฑ์ตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎บริโภค จะท าให๎เกิดการซื้อซ้ าตํอไปเรื่อยๆ  

3. การมีผู๎เชี่ยวชาญคอยให๎ค าแนะน าในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ให๎เหมาะสมกับความ
ต๎องการของผู๎บริโภค ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ชํวยสร๎างความนําเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ให๎กับผู๎บริโภค 
กระตุ๎นให๎เกิดการตัดสินใจซื้องํายขึ้น และเป็นการสร๎างความประทับใจให๎กับผู๎บริโภคได๎อีกทางหนึ่ง 

4. สถานที่จัดจ าหนํายควรอยูํในสถานที่ท่ีเดินทางสะดวก เพ่ือผู๎บริโภคสามารถหาซื้อได๎
งําย เป็นร๎านที่มีความนําเชื่อถือ ซึ่งปัจจัยเหลํานี้ชํวยท าให๎ผู๎บริโภคงํายตํอการจดจ าแหลํงที่ซื้อ และยัง
สามารถบอกตํอให๎กับคนอื่นๆ ที่สนใจได๎อีกด๎วย 

5. ราคาผลิตภัณฑ์ควรอยูํในระดับที่เหมาะสม เนื่องจากผู๎บริโภคให๎ความส าคัญกับ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์มากกวําราคา หากผลิตภัณฑ์มีคุณภาพตรงตามความต๎องการของผู๎บริโภค 
ผู๎บริโภคถึงจะยินดีจําย 

6. ชํองทางการสื่อสารกับแบรนด์เป็นสิ่งส าคัญ เนื่องจากเป็นแบรนด์ใหมํยังไมํเป็นที่
รู๎จัก จึงต๎องมีแหลํงข๎อมูลที่ผู๎บริโภคสามารถค๎นหาได๎งําย และเป็นที่รู๎จัก เชํน Facebook, Instagram 
หรือ Twitter เพ่ือเพ่ิมความนําเชื่อถือและสร๎างความไว๎วางใจจากผู๎บริโภคท่ีมีตํอแบรนด์ 

7. การออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่นําสนใจ และสวยงาม เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญที่ชํวย
สํงเสริมภาพลักษณ์ของสินค๎าและแบรนด์ สามารถดึงดูดความสนใจของผู๎บริโภคให๎เกิดความรู๎สึก
อยากทดลอง และยังเป็นปัจจัยส าคัญท่ีชํวยในการตัดสินใจเลือกซ้ือของผู๎บริโภค ณ จุดขายอีกด๎วย 
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บทที่ 5  
กลยุทธก์ารตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 

5.1.1 เป้าหมายระยะสั้น )Short-term goals)  
1. สร๎างการรับรู๎ (Brand Awareness) ในตราสินค๎าให๎กับผู๎บริโภคกลุํมเปูาหมาย

ภายใน 1-3 ปีแรกของการท าธุรกิจ เนื่องจากแบรนด์ GrasshopperEnergy® เป็นแบรนด์เกิดใหมํ ยัง
ไมํคํอยเป็นที่รู๎จักของผู๎บริโภค และในตลาดเวย์โปรตีนมีผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู๎จักซึ่งเป็น
ตัวเลือกของผู๎บริโภคอยูํมากมาย การสร๎างการรับรู๎ในตราสินค๎าจึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ต๎องด าเนินการเป็น
อยํางแรก โดยตั้งเปูายอดขาย 30 ล๎านบาท 

2. เพ่ิมสํวนแบํงการตลาด และขยายสถานที่จัดจ าหนํายไปยังกลุํมร๎านสุขภาพ
และความงามไมํต่ ากวํา 20 สาขาทั่วประเทศไทย 

5.1.2 เป้าหมายระยะยาว )Long-term goals)  
1. พัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎มีความหลากหลายมากขึ้น ทั้งรสชาติ  และรูปแบบ

ผลิตภัณฑ์ 
2. ผลิตสินค๎าสํงออกไปยังประเทศสหรัฐอเมริกา แคนาดา รวมถึงสหภาพยุโรป 

 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด )Market Segmentation)  
 

การแบํงสํวนทางการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน แบํงจากการน า
โปรตีนไปใช๎ประโยชน์ โดยแบํงออกเป็น 2 กลุํมใหญํ ได๎แกํ  

 
5.2.1 กลุ่มที่ใช้โปรตีนเสริมเพื่อเสริมสร้างมวลกล้ามเนื้อในการออกก าลังกาย  

กลุํมชายหญิงอายุระหวําง 23-40 ปี ก าลังศึกษาและท างาน มีรายได๎ระดับ
ปานกลางคํอนข๎างสูงถึงระดับสูง ที่ให๎ความส าคัญกับรูปรํางของตนเอง จึงออกก าลังกายอยํางถูกวิธี
และสม่ าเสมอ มีความภูมิใจกับรูปรํางที่ดี จึงอยากให๎ผู๎คนเชยชม บางรายจึงชอบถํายรูปโชว์สรีระทํอน
บน มีวิถีชีวิตแบบคนเมือง 
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5.2.2 กลุ่มที่ใช้โปรตีนเพื่อลดน้ าหนัก )Dieters)  
กลุํมชายหญิงอายุระหวําง 18-35 ปี ที่มีลักษณะการใช๎ชีวิตเรํงรีบ มีรายได๎ระดับ

ปานกลางถึงปานกลางคํอนข๎างสูง เป็นคนที่ต๎องการเลือกสรรสิ่งตํางๆ ให๎กับชีวิตเป็นอยํางดีในเวลาที่
จ ากัด ต๎องการมีสุขภาพรํางกายหรือรูปรํางที่ดี และอยากท่ีจะดูแลเอาใจใสํสุขภาพของตนเอง 
 
5.3 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย )Target Market)  
 

จากการแบํงสํวนการตลาด โดยใช๎หลักจิตวิทยา (Psychological) ในการแบํง สามารถ
เลือกกลุํมเปูาหมายได๎ดังนี้  

 
5.3.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก )Primary Target)  

กลุํมผู๎บริโภคที่นิยมผลิตภัณฑ์โปรตีนเสริมเพ่ือเสริมสร๎างมวลกล๎ามเนื้อในการ
ออกก าลังกาย โดยจากการส ารวจข๎อมูลจากการวิจัยทางการตลาด รวมถึงข๎อมูลจาก social media 
พบวําเป็นกลุํมผู๎บริ โภคที่มีขนาดใหญํ และอัตราการเติบโตอยํางตํอเนื่อง จากข๎อมูลด๎าน
ประชากรศาสตร์เป็นกลุํมผู๎บริโภคชายหญิงอายุระหวําง 23-40 ปี มีรายได๎ตํอเดือน 60,000 บาทขึ้น
ไป หมกมุํนกับรูปรํางของตัวเอง ให๎ความส าคัญกับรูปลักษณ์อยํางมาก จึงมีวินัยในการออกก าลังกาย 
ดูแลเรื่องอาหาร ภูมิใจที่ได๎โชว์ความสวยงามของรูปรําง เพ่ือเรียกร๎องความสนใจจากผู๎อ่ืน มีโอกาสก็
จะถํายรูปตัวเองแล๎วหาสถานที่โชว์ เชํน บนเฟสบุ๏ค หรืออินสตาแกรม จากปัจจัยที่กลําวมาข๎างต๎น 
พบวําสามารถดึงดูดหรือสร๎างความสนใจ และยังสอดคล๎องกับความต๎องการของผู๎บริโภค
กลุํมเปูาหมาย รวมถึงโอกาสในการเข๎าถึงลูกค๎ากลุํมเปูาหมายมีมาก 

5.3.2 กลุ่มเป้าหมายรอง )Secondary Target)  
กลุํมผู๎บริโภคที่ใช๎โปรตีนเพ่ือลดน้ าหนัก เหมาะส าหรับผู๎ที่ต๎องการควบคุม

น้ าหนัก คนที่ระบบการเผาผลาญอาหารต่ า หรือผู๎ที่ชอบรับประทานของหวาน และคาร์โบไฮเดรต 
เนื่องจากพฤติกรรมของผู๎บริโภคกลุํมนี้สํงผลให๎น้ าหนักตัวเพ่ิมขึ้นงําย การบริโภคโปรตีนเสริมจะชํวย
ให๎ปริมาณน้ าตาลในเลือดคงที่ ลดความยากรับประทานของหวานลงได๎ อีกทั้งการรับประทานโปรตีน
ในปริมาณมาก ชํวยท าให๎อ่ิมนาน เพราะโปรตีนยํอยยาก จึงตอบโจทย์ความต๎องการของผู๎บริโภคกลุํม
นี้เป็นอยํางด ี
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5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ )Positioning)  
 
5.4.1 Brand Identity 

GrasshopperEnergy® ชื่อที่สื่อถึงผลิตภัณฑ์ที่ผลิตมาจากธรรมชาติ ปลอดสารเคมี
ในทุกขั้นตอนการผลิต โดยใช๎กรรมวิธีการผลิตด๎วยเทคโนโลยีขั้นสูง สัญลักษณ์ตราสินค๎าเป็นชื่อแบรนด์ที่
จดจ างําย มีความหมายตรงตัว ผํานการใช๎ตัวอักษรแบบเรียบงําย และสีเขียวบํงบอกถึง การเริ่มต๎น 
ความสดชื่น ความปลอดภัย และความอุดมสมบูรณ์ที่เปี่ยมไปด๎วยพลังงานที่จ าเป็นตํอผู๎บริโภค 

 
 

 
 

ภาพที่ 5.1 สัญลักษณ์ตราสินค๎า 
 
5.4.2 Brand DNA  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.2 Brand DNA ของ GrasshopperEnergy® 

 

ATTRIBUTES 

BENEFITS 

VALUES 

PERSONALITY 

BRAND DNA 

Organics 

Confidence Imaginative 

Healthy 

Natural 
Green 

Sophisticated 

Up-to-date Innovative 

Powder 

Tasty 

Charming 

Reliable 

Quality 

Expert 
Consulting 

Easy to use 
High 

Protein 

Smart 

Strength Muscle 

Organics 
High Protein 
Sophisticated 
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จากการวิเคราะห์การวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ของ GrasshopperEnergy® โดยการใช๎ 
Brand DNA (Brand DNA, 2018) สามารถนิยามความเป็น GrasshopperEnergy® ได๎ออกมาเป็น 3 ค า 
ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1. Organics เป็นค าที่แสดงถึงผลิตภัณฑ์ GrasshopperEnergy® ปลอดสารเคมีตั้งแตํ
ขั้นตอนการสรรหาวัตถุดิบ ผลิต แปรรูป จนสํงถึงมือผู๎บริโภค 

2. High Protein เป็นค าที่แสดงถึงผลิตภัณฑ์ GrasshopperEnergy® อุดมไปด๎วย
คุณคําทางโภชนาการสูง ซึ่งโปรตีนจัดเป็นสารอาหารหลัก (Macronutrients) ที่รํางกายต๎องการ
ปริมาณมากในแตํละวัน 

3. Sophisticated เป็นค าที่แสดงถึงผู๎บริโภคท่ีเลือกผลิตภัณฑ์ GrasshopperEnergy® 

เป็นผู๎เชี่ยวชาญในการเลือกสรรสิ่งที่มีประโยชน์กับตัวเองอยํางลึกซึ้ง และมีความทันสมัย 
 
5.5 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด )Marketing Mix)  

 
5.5.1 ผลิตภัณฑ์ )Product)  

GrasshopperEnergy® เป็นผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนปาทังก๎า ปราศจาก
สารเคมีทุกขั้นตอนการผลิต ตั้งแตํการเพาะเลี้ยงฟาร์มตั๊กแตน รวมไปถึงขั้นตอนการแปรรูปตั๊กแตนใน
โรงงานระบบปิดครบวงจร ตามแนวปฏิบัติในการใช๎มาตรฐานสินค๎าเกษตร ปี พ.ศ. 2560 ของ
ส านักงานมาตรฐานสินค๎าเกษตรและอาหารแหํงชาติ กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ท าให๎ได๎ผลิตภัณฑ์
ที่มีคุณคําทางโภชนาการสูง โดยในระยะเริ่มต๎นผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนจะจ าหนํายเพ่ือใช๎เป็น
โปรตีนเสริมในการออกก าลังกายเพ่ือเสริมสร๎างมวลกล๎ามเนื้อขนาด 100 กรัม โดยแบํงเป็น 3 รสชาติ
ที่นิยมคือ วานิลลา ช็อคโกแลต และสตรอว์เบอร์รี่ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 5.3 ผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน ขนาดบรรจุ 100 กรัม 
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5.5.2 ราคา )Price)  
จากผลการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุํมตัวอยํางในบทวิจัยการตลาด พบวํา  ราคา

ของผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนอยูํที่ประมาณ 50 -100 บาทตํอขนาด 100 กรัม ทาง 
GrasshopperEnergy® THAILAND ได๎ใช๎กลยุทธ์การตั้งราคาโดยค านึงถึงการแขํงขันจึงใช๎การตั้ง
ราคาให๎สูงกวําคูํแขํง (Price Above the Competition) เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่แตกตํางจากคูํแขํง 
(Product Differentiation) และการใช๎การตั้งราคาแบบ even pricing ซึ่งการตั้งราคาแบบนี้ในทาง
จิตวิทยาท าให๎ผู๎บริโภคมองวําสินค๎านั้นเป็นสินค๎าที่มีคุณภาพ โดยผงโปรตีนจากตั๊กแตน ปริมาณ 100 
กรัม มีราคา 250 บาท 
 
ตารางที่ 5.1 
ราคาสินค้าของคู่แข่ง 
FitWhey 

ผลิตภัณฑ์ ปริมาณ (กรัม)  ราคา (บาท)  
FitWhey Protein Isolate Vanilla  700 1,690 

FitWhey Protein Isolate Chocolate 700 1.590 

FitWhey Protein Isolate Vanilla  2,250 4,470 
FitWhey Protein Isolate Chocolate 

WHEY WWL 

ผลิตภัณฑ์ ปริมาณ (กรัม)  ราคา (บาท)  
WHEY WWL Isolate Chocolate 900 2, 190 

WHEY WWL Isolate Strawberry 

WHEY WWL Isolate Chocolate 1,800 3,960 
WHEY WWL Isolate Coffee 

MY WHEY 
ผลิตภัณฑ์ ปริมาณ (กรัม)  ราคา (บาท)  

MY WHEY PROTEIN Matcha Green Tea  
490 

 
990 MY WHEY PROTEIN Thai Tea 

MY WHEY PROTEIN Chocolate 

MY WHEY PROTEIN Strawberry 
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5.5.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย )Place)  
ผลิตภัณฑ์ GrasshopperEnergy® จะจัดจ าหนํายยังกลุํมร๎านสุขภาพและความ

งามที่มีความนําเชื่อถือ และเครือขํายสาขาตํางๆ ได๎แกํ Boots และ Watsons ในห๎างสรรพสินค๎าชั้น
น า เพื่อเป็นการกระจายสินค๎าให๎สามารถเข๎าถึงลูกค๎ากลุํมเปูาหมายได๎อยํางทั่วถึง อีกทั้งยังเพ่ิมโอกาส
ในการรับรู๎แบรนด์ของผู๎บริโภค โดยอาศัยความมีชื่อเสียงของร๎านค๎าในการสร๎างภาพลักษณ์ให๎กับ  
แบรนด์ ในระยะแรก (1-2 ปี) ได๎วางแผนจะขายสินค๎าใน 20 สาขาทั่วประเทศไทย  

 
ตารางที่ 5.2 
เงื่อนไขการน้าสินค้าจัดจ้าหน่ายกลุ่มร้านสุขภาพและความงาม 
 Boots Watsons 

คําธรรมเนียมแรกเข๎าสินค๎าใหม ํ 75,000 บาท 50,000 บาท 

คําสินค๎าใหมํ/สาขา 1,200 บาท ไมํมี 
คําขนสํงกระจายสินค๎า 2% จากยอดขายรายเดือน 1% จากยอดขายรายเดือน 

คําฝากขายสินค๎าใหม ํ 25% จากยอดขายรายเดือน 35% จากยอดขายรายเดือน 
 
5.5.4 การส่งเสริมการตลาด )Promotion)  

จากการที่ GrasshopperEnergy® เป็นแบรนด์ใหมํยังไมํเป็นที่รู๎จักของผู๎บริโภค 
เพ่ือให๎เป็นการสร๎างการรับรู๎ของแบรนด์ (Brand Awareness) ให๎เป็นที่รู๎จักในวงกว๎าง และสร๎าง
ภาพลักษณ์ที่นําเชื่อถือ ทาง GRASSHOPPER ENERGY THAILAND จะท าการให๎ค าปรึกษาและให๎
ค าแนะน าเกี่ยวกับการบริโภคโปรตีนเสริมเพ่ือเสริมสร๎างมวลกล๎ามเนื้อ รวมถึงการลดน้ าหนักกั บ
เจ๎าหน๎าที่ผู๎เชี่ยวชาญเฉพาะด๎านโดยไมํคิดคําใช๎จําย พร๎อมกับดึงดูดให๎ผู๎บริโภคจดจ าชื่อแบรนด์ได๎ เกิด
เป็นแบรนด์ในใจของผู๎บริโภค (Top of Mind) หากผู๎บริโภคต๎องการใช๎บริการในครั้งหน๎า และยัง
สร๎างความประทับใจในการให๎บริการที่มุํงเน๎นลูกค๎าเป็นศูนย์กลางอีกด๎วย ซึ่งสอดคล๎องกับปัจจัยด๎าน
การสํงเสริมการตลาดที่ได๎จากการวิจัยตลาดในบทที่ 4 อีกทั้งยังเป็นการเพ่ิมโอกาสในการขาย และ
สร๎างฐานลูกค๎าให๎มากขึ้น โดยการสํงเสริมการตลาดหลักคือ การโฆษณาผํานสื่อออนไลน์ ได๎แกํ 

5.5.4.1 Facebook 
ในปี 2019 ประเทศไทยมีบัญชีผู๎ใช๎งาน Facebook มากถึง 51 ล๎าน

บัญชี (MARKETINGOOPS!, 2019) ซึ่งเป็นชํองทางในการเข๎าถึงกลุํมคนจ านวนมาก และยังเป็นชํอง
ทางการติดตํอที่สะดวกรวดเร็วอีกทางหนึ่ง ทาง GRASSHOPPER ENERGY THAILAND จึงสร๎าง
เนื้อหา (Content) ให๎ความรู๎ผํานทางหน๎า Facebook และยังเป็นการประชาสัมพันธ์แบรนด์อีกด๎วย 
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โดยข๎อมูลที่แสดงจะเป็นข๎อมูลที่ทันสมัย และเป็นที่นิยมส าหรับผู๎บริโภค เพ่ือเป็นการกระตุ๎นให๎เห็นถึง
การบริโภคโปรตีนเสริมเพ่ือวัตถุประสงค์ตํางๆ  
 

 
 

ภาพที่ 5.4 Facebook page ของ GRASSHOPPER ENERGY THAILAND 
 

5.5.4.2 LINE 
LINE เป็นแอปพลิเคชันที่มียอดการใช๎งานสูงที่สุดในประเทศไทย และยัง

สอดคล๎องกับผลวิจัยตลาดที่ได๎จากแบบสอบถามออนไลน์คือ ชํองทางการติดตํอแบรนด์ที่เข๎าถึงงําย 
จัดเป็นปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาดที่ผู๎ตอบแบบสอบถามให๎ความส าคัญอันดับแรก LINE ถูก
น ามาใช๎ในรูปแบบการติดตํอแบบไมํเป็นทางการ เชํน การติดตํอพูดคุยในกลุํมเพ่ือน หรือครอบครัว 
และการติดตํอที่ เป็นทางการซึ่งใช๎ในการด าเนินธุรกิจตํางๆ ในบริษัทหรือองค์กรในปัจจุบัน 
GRASSHOPPER ENERGY THAILAND จึงได๎สร๎าง LINE OFFICIAL ACCOUNT ขึ้นมา เพ่ือเป็น
ชํองทางหนึ่งในการติดตํอสื่อสาร ใช๎ในการประชาสัมพันธ์กับลูกค๎า ไมํวําจะเป็นการติดตํอสอบถาม
ผลิตภัณฑ์ การให๎ข๎อมูลความรู๎หรือแม๎กระทั่งรายงานความคืบหน๎าตํางๆ รวมถึงกิจกรรมสํงเสริม
การตลาด เพ่ือให๎ผู๎ใช๎บริการเกิดความรู๎สึกใกล๎ชิด และยังเป็นการแสดงถึงความเอา ใจใสํของผู๎
ให๎บริการอีกด๎วย 
 
  

GrasshopperEnergy 
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ภาพที่ 5.5 LINE OFFICIAL ACCOUNT ของ GRASSHOPPER ENERGY THAILAND 
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บทที่ 6 
กลยุทธก์ารด าเนินงาน 

 
6.1 กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน 

 
สํวนประกอบที่ส าคัญของการด าเนินงานในธุรกิจผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตน 

ประกอบไปด๎วยหลายสํวน ดังนี้ 
 
6.1.1 การปฏิบัติที่ดีส าหรับฟาร์มตั๊กแตน Organic 

การปฏิบัติที่ดีส าหรับฟาร์มตั๊กแตน organic ได๎ดัดแปลงเนื้อหาจากการปฏิบัติ
ทางการเกษตรที่ดีส าหรับฟาร์มจิ้งหรีด ตามพระราชบัญญัติมาตรฐานสินค๎าเกษตร พ.ศ. 2551 ดัง
รายละเอียดตํอไปนี้ 

1. ท าเลที่ตั้งและกรงเลี้ยง 
ท าเลที่ตั้งฟาร์มเป็นองค์ประกอบส าคัญที่ต๎องให๎ความส าคัญ โดยค านึงถึง

ความสะดวกในด๎านการจัดการ การเลี้ยง การปูองกัน การควบคุมและก าจัดโรคและศัตรูตั๊กแตน 
รวมทั้งผลกระทบตํอสิ่งแวดล๎อม ชุมชน และกฎหมายข๎อบังคับที่เกี่ยวข๎องกับการตั้งกิจการฟาร์มเลี้ยง
สัตว์ ที่ตั้งฟาร์มไมํควรเป็นพ้ืนที่ราบลุํมที่เสี่ยงตํอการเกิดน้ าทํวมขัง โดยให๎พิจารณาจากหลักภูมิ
ประเทศ ทิศทางการระบายน้ า ประวัติการเกิดน้ าทํวมขังในบริเวณนั้น หรืออาจต๎องมีการถมพ้ืนที่เพ่ือ
ปรับระดับให๎สูงกวําปกติ ทั้งนี้ที่ตั้งของฟาร์มควรตั้งอยูํในพ้ืนที่ที่เหมาะสมส าหรับการจัดการเลี้ยง
ตั๊กแตน โดยควรค านึงถึงเส๎นทางการคมนาคมที่สะดวกตํอการขนสํงอาหารส าหรับตั๊กแตนและอุปกรณ์
ตํางๆ เข๎าสูํฟาร์ม รวมถึงการขนสํงผลิตผลและการขนถํายของเสียหรือขยะออกจากฟาร์ม โดยกรงที่
ใช๎เลี้ยงตั๊กแตนปาทังก๎าเป็นกรงมุ๎งลวด โครงเป็นอะลูมิเนียมขนาดกรง กว๎างx ยาว x สูง = 60 x 60 x 
100 เซนติเมตร ขากรงสูง 15 เซนติเมตร บุกรงด๎วยมุ๎งลวด ประตูด๎านหน๎ามี 2 ตอน คือ ครึ่งหนึ่งของ
ด๎านบนเป็นประตูบุลวดมีหูจับ สํวนครึ่งลํางเป็นประตูทึบเพ่ือปูองกันไมํให๎ตั๊กแตนออกขณะเปิดปิด 
พ้ืนกรงปูด๎วยตะแกรงลวดตาขํายและมีลิ้นชักความสูง 10 เซนติเมตร ถอดเข๎าออกได๎ เพ่ือรองรับมูล
ของตั๊กแตนและงํายตํอการดึงออกมาท าความสะอาด ด๎านบนของกรงท าให๎ถอดบานมุ๎งลวดออกได๎ 
กระบอกน้ าใสํพืชอาหาร กรงมุ๎งลวดนี้ไว๎ใช๎เลี้ยงตั๊กแตนกรงละประมาณ 2,000-2,500 ตัว  

2. การให้อาหาร 
เปลี่ยนถั่วเหลืองออร์แกนิคทุกวัน โดยให๎อาหารวันละ 2 ครั้ง สํวนการให๎น้ า

ใช๎จานกระเบื้องดินเผาใสํก๎อนหินกันไมํให๎ตั๊กแตนตกน้ า 
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3. การท าความสะอาด 
การถํายมูลตั๊กแตนต๎องดึงลิ้นชักท่ีรองรับมูลออกมาล๎างทุกวัน 

4. การป้องกันศัตรูของตั๊กแตน 
ศัตรูที่ส าคัญ ได๎แกํ มด ซึ่งจะเข๎ามากินไขํและซากตั๊กแตนหรือตัวที่ลอกคราบ

ใหมํๆ ซึ่งไมํแข็งแรง ปูองกันโดยใช๎น้ ามะนาวออร์แกนิค  
6.1.2 การรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์  

มาตรฐานเกษตรอินทรีย์ มกท. เป็นมาตรฐานที่จัดท าขึ้นโดยคณะอนุกรรมการ
มาตรฐาน ของ มกท. ตามแนวทางมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ขั้นพ้ืนฐานของสหพันธ์เกษตรอินทรีย์
นานาชาติ (International Federation of Organic Agriculture Movements หรือ IFOAM) โดย
การรับรองของสมัชชาสมาชิก มกท. มาตั้งแตํ พ.ศ. 2542 และตํอมามีการแก๎ไขปรับปรุงอีกหลายครั้ง 
ปัจจุบัน มกท. มีมาตรฐานครอบคลุมในเรื่องการผลิตพืชอินทรีย์ การปฏิบัติหลังการเก็บเกี่ยวและ 
การแปรรูปผลิตภัณฑ์อินทรีย์ การเก็บผลิตผลจากธรรมชาติ การผลิตปัจจัยการผลิตเพ่ือการค๎า  
การเพาะเลี้ยงสัตว์น้ าอินทรีย์ รายการอาหารอินทรีย์ การเลี้ยงสัตว์ และการเลี้ยงผึ้ง ซึ่งท าให๎ มกท. 
สามารถให๎บริการตรวจสอบและรับรองผลิตภัณฑ์อินทรีย์ได๎ในทุกขั้นตอน ตั้งแตํการผลิตในระดับ
ฟาร์ม การน าผลิตผลจากฟาร์มมาแปรรูปในโรงงาน และจ าหนํายเป็นผลิตภัณฑ์แปรรูป  (มาตรฐาน
เกษตรอินทรีย์ มกท., 2560) 
 
 

 
 
 
 

 
ภาพที่ 6.1 ตรารับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์  

 
6.2 การเลือกบริษัทรับจ้างผลิตและบรรจุภัณฑ์ 
 

จากการศึกษาความเป็นไปได๎ของธุรกิจนี้ การวางแผนการผลิตเป็นกระบวนการส าคัญ 
เนื่องจากธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตนเป็นธุรกิจใหมํในตลาด และต๎องใช๎ต๎นทุนสูงในการผลิต 
ดังนั้นทางบริษัทจึงด าเนินการ จ๎างผลิตในลักษณะ OEM (Original Equipment Manufacturer) ซึ่ง
บริษัทที่รับจ๎างผลิตจะมีประสบการณ์ในหลายๆ ด๎าน รวมไปถึงการควบคุมคุณภาพ และระบบการ
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ผลิต เครื่องจักร มีการผํานมาตรฐานการผลิตที่ดี ได๎รับการรับรองในระดับสากล เพ่ือให๎ผู๎บริโภคมั่นใจ
ในคุณภาพของสินค๎า และได๎รับสารอาหารเทํากันในทุกๆ ครั้งที่บริโภค  

การคัดเลือกบริษัทที่รับจ๎างผลิต มีหลายปัจจัยที่ต๎องที่ต๎องให๎ความสนใจ เพ่ือให๎เป็นไป
ตามวัตถุประสงค์ท่ีวางไว๎ โดยในกระบวนการคัดสรรมีเกณฑ์ในการเลือกดังนี้ 

1. ปัจจัยด๎านคุณภาพ พิจารณาจากสถานที่ตั้ง ผลงานที่ผู๎ผลิตด าเนินการอยูํ และได๎รับ
ความเชื่อถือจากกลุํมลูกค๎า และในที่นี่ยังรวมถึงระยะเวลาในการผลิต ควรมีการจัดเวลาที่ชัดเจนและ
เป็นระบบ 

2. ปัจจัยด๎านราคา ในชํวงเริ่มต๎นกิจการราคาเป็นปัจจัยที่ต๎องพิจารณา เนื่องจากยังไมํ
สามารถผลิตได๎เป็นปริมาณมาก ท าให๎มีอ านาจตํอรองต่ า มีต๎นทุนในการด าเนินการสูง  

3. ปัจจัยด๎านการขนสํง โดยพิจารณาจากต๎นทุน รายละเอียดคําใช๎จํายที่ทางบริษัทที่
รับจ๎างผลิตเป็นผู๎ด าเนินการให๎ 

เมื่อพิจารณาจากปัจจัยดังกลําวทั้งหมด มีบริษัทที่รับจ๎างผลิตเข๎าเกณฑ์จ านวน 2 บริษัท 
ได๎แกํ Eastern Herb Co., Ltd. และ SPF Factory Co., Ltd ซึ่งทางบริษัท GRASSHOPPER 
ENERGY THAILAND พิจารณาเลือก SPF Factory Co., Ltd  
 
6.3 การจดทะเบียนธุรกิจ 

 
6.3.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ  

การขอจัดตั้งธุรกิจใหมํท าโดยการจดทะเบียนพาณิชย์ แจ๎งตํอกรมพัฒนาธุรกิจ
การค๎า ภายใน 30 วัน โดยท าการจดทะเบียนในรูปแบบธุรกิจบริษัทจ ากัด ซึ่งเป็นการจดทะเบียนเป็น
นิติบุคคล ด๎วยทุนจดทะเบียน หนึ่งล๎านบาท สามารถยื่นจดทะเบียนพาณิชย์ได๎ที่ส านักงานเขตในพ้ืนที่
ที่บริษัทตั้งอยูํ (PeerPower, 2019) 

6.3.2 การขอรับเลขสถานที่ผลิตอาหารที่ไม่เข้าข่ายโรงงาน  
สถานที่ผลิตอาหารที่ไมํเข๎าขํายโรงงาน หมายถึง สถานที่ผลิตอาหารที่มีการใช๎

เครื่องจักรก าลังแรงม๎า หรือก าลังแรงม๎าเปรียบเทียบรวมไมํถึง 5 แรงม๎า และใช๎คนงานรวมไมํถึง 7 คน 
โดยใช๎เครื่องจักรหรือไมํก็ตาม ซึ่งจะใช๎ระยะเวลาในการด าเนินการรวม 60 วันท าการ (ส านักอาหาร, 
2016) 

6.3.3 การขอรับเลขสารบบอาหาร  
กฎระเบียบอาหารที่เกี่ยวข๎องกับการประเมินความปลอดภัยอาหาร ภายใต๎

พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 มีดังนี้ (ส านักอาหาร, 2016) 
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1. ประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 376) พ.ศ. 2559 เรื่อง อาหารใหมํ 
(Novel food) ก าหนดให๎อาหารใหมํที่เป็นไปตามนิยามที่ก าหนดไว๎ ต๎องประเมินความปลอดภัยกํอน
และต๎องสํงมอบฉลากให๎ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยาอนุมัติกํอนน าไปใช๎ โดยการประเมิน
ความปลอดภัยนั้นต๎องยื่นผลการประเมินความปลอดภัยจากหนํวยงานประเมินความปลอดภัยที่
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยาให๎การยอมรับ และหลักฐานอื่นตามบัญชีแนบท๎ายของประกาศ
ฯ ดังกลําว 

2. ระเบียบส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา วําด๎วยการด าเนินการเกี่ยวกับ
เลขสารบบอาหาร พ.ศ. 2557 ก าหนดให๎ผู๎ที่ประสงค์จะได๎รับอนุญาตขึ้นทะเบียนต ารับอาหาร จด
ทะเบียนอาหาร หรือแจ๎งรายละเอียดของอาหาร เพ่ือให๎ได๎เลขสารบบอาหาร ต๎องจัดเตรียมเอกสาร
หลักฐานตามที่ก าหนด โดยเฉพาะอยํางยิ่งเอกสารหลักฐานเพ่ือพิสูจน์คุณภาพมาตรฐาน ความ
ปลอดภัย และความเหมาะสมทางโภชนาการเพ่ือการค๎ุมครองผู๎บริโภคด๎านอาหาร 

ดังนั้น ผู๎ใดประสงค์จะผลิตหรือน าเข๎าเพ่ือจ าหนําย หรือขอเลขสารบบอาหาร
ส าหรับอาหารใหมํ (Novel food) หรืออาหารที่ยังไมํได๎ก าหนดคุณภาพหรือมาตรฐาน หรือมีคุณภาพ
หรือมาตรฐานที่แตกตํางไปจากเดิม ซึ่งสํงผลตํอคุณคําทางโภชนาการ และความปลอดภัยของ
ผู๎บริโภค ต๎องยื่นขอประเมินความปลอดภัยอาหารตามที่ก าหนด เพ่ือการพิจารณาความปลอดภัย 
และใช๎เป็นสํวนหนึ่งของหลักฐานประกอบการขออนุญาตผลิตภัณฑ์อาหารนั้นๆ ตํอไป 

3. อาหารหรือสํวนประกอบของอาหารที่ต๎องขอประเมินความปลอดภัย ได๎แกํ 
3.1 กรณีที่ 1 อาหารใหมํ (Novel Food) ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข 

(ฉบับที่ 376) พ.ศ. 2559 เรื่องอาหารใหมํ (Novel Food) ซึ่ง หมายความวํา 
(1) วัตถุที่ใช๎ เป็นอาหารหรือเป็นสํวนประกอบของอาหารที่ปรากฏ

หลักฐานทางวิชาการวํามีประวัติการบริโภคเป็นอาหารน๎อยกวํา 15 ปี หรือ 
(2) วัตถุที่ใช๎ เป็นอาหารหรือเป็นสํวนประกอบของอาหารที่ได๎จาก

กระบวนการผลิตที่มิใชํกระบวนการผลิตโดยทั่วไปของอาหารนั้นๆ ที่ท าให๎สํวนประกอบ โครงสร๎าง
ของอาหาร รูปแบบของอาหารนั้นเปลี่ยนแปลงไปอยํางมีนัยส าคัญ สํงผลตํอคุณคําทางโภชนาการ 
กระบวนการทางเคมีภายในรํางกายของสิ่งมีชีวิต (metabolism) หรือระดับของสารที่ไมํพึงประสงค์ 
(level of undesirable substances)  

(3) ผลิตภัณฑ์อาหารที่มีวัตถุ (1) หรือ (2) เป็นสํวนประกอบ 
ทั้งนี้ ไมํรวมถึงวัตถุเจือปนอาหาร และอาหารที่ได๎จากเทคนิคการดัดแปร

พันธุกรรม 
3.2 กรณีที่ 2 อาหารที่ไมํเข๎าขํายอาหารใหมํ (Novel Food) ตามประกาศ

กระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 376) พ.ศ. 2559 เรื่องอาหารใหมํ (Novel Food) ซึ่งหมายถึง อาหารที่
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นอกเหนือจากข๎อ 3.1 ที่ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยายังไมํเคยอนุญาต จุลินทรีย์โพรไบโอ
ติกในอาหารที่นอกเหนือจากบัญชีแนบท๎ายประกาศกระทรวงสาธารณสุข วําด๎วยเรื่อง การใช๎จุลินทรีย์
โพรไบโอติกในอาหาร และอาหารที่มีคุณภาพหรือมาตรฐานแตกตํางจากที่เคยได๎รับอนุญาตแล๎ว ทั้งนี้ 
รวมถึงการเพ่ิมขนาดรับประทาน หรือเพ่ิมประเภทอาหารอ่ืนที่นอกเหนือจากอนุญาตไว๎ ซึ่งสํงผลตํอ
ปริมาณการบริโภคหรือคุณคําทางโภชนาการ หรือความปลอดภัยตํอผู๎บริโภค 

ทั้งนี้ การประเมินความปลอดภัยอาหารไมํรวมถึงวัตถุเจือปนอาหาร 
(Food additives) วัตถุแตํงกลิ่นรสอาหาร (Flavorings agent) และอาหารที่จากเทคนิคการดัดแปร
พันธุกรรม (GMOs)  

4. เอกสารและหลักฐานประกอบการขอประเมินความปลอดภัยจะต๎องมีความ
นําเชื่อถือ โดยต๎องมีความชัดเจน บํงบอกคุณลักษณะของสารส าคัญท่ีมีอยูํในผลิตภัณฑ์อาหารดังกลําว 
และควรมีหลักการหรือทฤษฎีที่ใช๎ ซึ่งสามารถอธิบายผลการศึกษาได๎อยํางถูกต๎อง แมํนย าและชัดเจน 
โดย 

4.1 เป็นข๎อมูลที่ผู๎ยื่นค าขอประเมินความปลอดภัย รับรองวําเป็นความจริง 
4.2 เป็นข๎อมูลที่มีการรับรองจากหนํวยงานที่มีความนําเชื่อถือ 
4.3 เป็นข๎อมูลที่ได๎มาจากแหลํงข๎อมูลหรือเอกสารทางวิชาการท่ีนําเชื่อถือ 

เมื่อพิจารณาตามกฎระเบียบอาหารที่เกี่ยวข๎องกับการประเมินความปลอดภัย
อาหาร ภายใต๎พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 พบวําผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนจัดเป็นอาหาร
ใหมํ (Novel Food) ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 376) พ.ศ. 2559 ซึ่งต๎องท าการขอ
ประเมินความปลอดภัยตามนิยามที่ก าหนดไว๎ โดยใช๎ระยะเวลาทั้งสิ้น 144 วันท าการ โดยเริ่มนับ
ระยะเวลาตั้งแตํได๎รับรายงานผลการประเมินและเอกสารประกอบฯ ที่ครบถ๎วนและถูกต๎อง จนถึงลง
นามอนุญาตโดยผู๎มีอ านาจ ไมํนับระยะเวลาการแก๎ไขเอกสารหรือขอข๎อมูลชี้แจงเพ่ิมเติมจาก
ผู๎ประกอบการ 
 
6.4 กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
6.4.1 วัตถุประสงค์การจัดการทรัพยากรบุคคล 

1. เพ่ือคัดเลือกบุคลากรที่มีความรู๎ความสามารถให๎เหมาะสมกับการปฏิบัติงาน
ในแตํละต าแหนํง รวมถึงวางแผนการฝึกอบรมพนักงานให๎มีความเชี่ยวชาญในงานมากขึ้น 

2. เพ่ือก าหนดอัตราคําตอบแทนอยํางเหมาะสมตามความสามารถ และผลงาน
ของพนักงานแตํละคน รวมถึงการสร๎างโอกาสความก๎าวหน๎าในสายงาน ให๎พนักงานมีแรงกระตุ๎นใน
การปฏิบัติงานพร๎อมที่จะเติบโตไปกับบริษัท  
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6.4.2 โครงสร้างองค์กร 
 

 
 

 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 6.2 โครงสร๎างองค์กร GRASSHOPPER ENERGY THAILAND  
 

6.4.3 ค่าตอบแทนและสวัสดิการของพนักงาน 
6.4.3.1 อัตราค่าจ้าง 

อัตราคําจ๎างของพนักงานแตํละต าแหนํงจะแตกตํางกันออกไป ทั้งนี้
ขึ้นกับรายละเอียดของงานแตํละต าแหนํง (Job description) โดยจะมีการปรับเพ่ิมในอัตรา 5% ตํอปี 
 
ตารางที่ 6.1 
อัตราค่าจ้างของพนักงาน GRASSHOPPER ENERGY THAILAND 

ต าแหน่ง เงินเดือน )บาท(  อัตราจ้าง )คน(  รวมเงินเดือน 

ประธานบริษัท 30,000 1 30,000 
ผู๎จัดการทั่วไป 20,000 1 20,000 

เกษตรกร 9,000 2 18,000 
 

6.4.3.2 ประกันสังคม  
ทางบริษัทจัดท าประกันสังคมให๎กับพนักงานทุกคนตามที่กฎหมาย

ก าหนดตามผู๎ประกันตนภาคบังคับ (มาตรา 33) โดยจํายในอัตรา 5% ของเงินเดือน และจํายสูงสุดไมํ
เกิน 750 บาทตํอเดือน (ส านักงานประกันสังคม, 2561) 

ประธานบริษัท 

เกษตรกร 

ผู๎จัดการทั่วไป 

เกษตรกร 
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6.4.3.3 สิทธิวันหยุด  
ทางบริษัทได๎ปฏิบัติตามกฎหมายคุ๎มครองแรงงานฉบับปี 2551 โดยให๎

สิทธิพนักงานหยุดตามวันนักขัตฤกษ์ตามที่กฎหมายก าหนดในแตํละปี และลาพักร๎อนได๎ปีละ  10 วัน 
(กระทรวงแรงงาน, 2561) 
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บทที่ 7  
กลยุทธก์ารเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 

1. เพ่ือแสวงหาความมั่งคั่งขั้นสูงสุดให๎กับผู๎ถือหุ๎น (Maximize Share Holder Wealth) 
โดยค านึงถึงความเสี่ยงภัยทางธุรกิจที่ยอมรับได๎และภายในระยะเวลาของการได๎รับผลตอบแทนที่
เหมาะสมที่สุด 

2. เพ่ือก าหนดโครงสร๎างเงินทุนอยํางเหมาะสม โดยจัดหาแหลํงเงินทุนและสามารถ
บริหารกิจการให๎มีสภาพคลํอง และมีกระแสเงินสดเพียงพอตํอการด าเนินธุรกิจ 

3. เพ่ือให๎สามารถด าเนินธุรกิจสอดคล๎องกับกลยุทธ์การตลาด และแผนด าเนินงานที่
ก าหนดไว๎ โดยใช๎เงินลงทุนอยํางมีประสิทธิภาพ 

 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 

1. ผลตอบแทนมูลคําปัจจุบันสุทธิ (NPV) ของโครงการเป็นบวก 
2.  อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) มีคําสูงกวําต๎นทุนทางการเงินของโครงการ 
3. มีระยะเวลาคืนทุน (PB) ภายใน 3 ปี 
 

7.3 ก าหนดสมมติฐานทางการเงิน 
 

7.3.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
ทางบริษัทใช๎เงินลงทุนเริ่มต๎นร๎อยละ 100 จากสํวนของผู๎ถือหุ๎น ซึ่งคาดวํา

สามารถรองรับการลงทุน และคําใช๎จํายในการด าเนินงานที่เกิดขึ้นส าหรับธุรกิจผลิตผงโปรตีนจาก
ตั๊กแตนปาทังก๎า โดยจ านวนเงินที่ใช๎คือ 1,000,000 บาท  

7.3.2 แหล่งใช้ไปของเงินทุน 
ธุรกิจผลิตผงโปรตีนจากตั๊กแตนปาทังก๎าใช๎เงินลงทุนจากสินทรัพย์ของผู๎ถือหุ๎น 

1,000,000 บาท โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือลงทุนในการด าเนินงาน และซื้อทรัพย์สินตํางๆ ในการด าเนิน
กิจการ รวมถึงใช๎ส าหรับเงินทุนหมุนเวียนในชํวงแรกของการด าเนินกิจการ ซึ่งเป็นชํวงที่ยังไมํมีกระแส
เงินสดมากนัก 
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ตารางที่ 7.1 
แสดงโครงสร้างเงินทุนช่วงแรกของ GRASSHOPPER ENERGY THAILAND 

รายการ จ านวน )บาท( 

คําทุนจดทะเบียนบริษัท 6,000 
คําอุปกรณ์ในการเพาะเลี้ยง 350,000 

คําสร๎างโรงเลี้ยงตั๊กแตนและโกดังสินค๎า 100,000 

คําอุปกรณ์ส านักงาน 30,000 
คําวางสินค๎า 125,000 

คําด าเนินการจดทะเบียนอาหาร 6,000 
ต๎นทุนในการผลิตสินค๎า 79,300 

เงินลงทุนเริ่มต้นรวม 696,300 

 
7.4 ต้นทุนของเงิน 
 

7.4.1 ต้นทุนเงินลงทุนของเจ้าหนี้ )Cost of debt: Kd)  
เนื่องจากกิจการใช๎จากผู๎ถือหุ๎น ท าให๎ไมํมีต๎นทุนหนี้สิน (Kd=0)  

7.4.2 ต้นทุนเงินลงทุนของผู้ถือหุ้น )Cost of equity: Ke)  
แหลํงเงินทุนของผู๎ถือหุ๎นมีมูลคํา 1,000,000 บาท และมีการก าหนดอัตรา

ผลตอบแทนของผู๎ถือหุ๎น (Ke) ร๎อยละ 10 ซึ่งมากกวําดอกเบี้ยธนาคาร โดยอ๎างอิงจากอัตราดอกเบี้ย
เงินกู๎ข้ันต่ า (MLR) (ธนาคารแหํงประเทศไทย, 2562)  

7.4.3 ต้นทุนเงินทุนของกิจการ )Weighted Average Cost of Capital: WACC)  
ในการหาวํากิจการหนึ่งๆ มีต๎นทุนการลงทุนเทําใด เราใช๎คําต๎นทุนถัวเฉลี่ยถํวง

น้ าหนัก (WACC) เป็นตัวประเมินมูลคําของกิจการวําควรลงทุนหรือไมํ โดยการค านวณ WACC ท าได๎
ดังนี้ 

WACC = We*Ke + Wd*Kd* (1-T)  
We = สัดสํวนของผู๎ถือหุ๎น  
Ke = ต๎นทุนเงินลงทุนของผู๎ถือหุ๎น 
Wd = สัดสํวนของจ๎าหนี้ 
Kd = ต๎นทุนเงินลงทุนของเจ๎าหนี้ 
T = อัตราภาษีเงินได๎นิติบุคคล 
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จากการค านวณคําต๎นทุนถัวเฉลี่ยถํวงน้ าหนักของธุรกิจผงโปรตีนจากตั๊กแตน
พบวํามีคําเทํากับ ร๎อยละ 10 
 
ตารางที่ 7.2 
แสดงอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อของธนาคารพาณิชย์ ประจ้าวันที่ 12 เมษายน 2562  

ธนาคารพาณิชย์จดทะเบียนในประเทศ MOR MLR MRR 

ธนาคารกรุงเทพ  
7.125 6.250 7.125 

ธนาคารกรุงไทย  

7.120 6.275 7.120 

ธนาคารกสิกรไทย  

7.120 6.250 7.120 

ธนาคารไทยพาณิชย์  
6.870 6.025 7.370 

ธนาคารกรุงศรีอยุธยา  
7.200 6.600 7.200 

ที่มา: ธนาคารแหํงประเทศไทย, 2562 
 
7.5 การประมาณการทางการเงิน 

 
การประมาณการทางการเงิน พิจารณาจากการด าเนินงานภายใน 5 ปี โดยประมาณ

ทั้งหมด 5 สํวนซึ่งเป็นต๎นทุนที่เชื่อมโยงกันตลอดกระบวนการ ดังนี้ 
 
7.5.1 ประมาณการรายได้และการเติบโตของยอดขาย 

การประมาณการรายได๎และการเติบโตของยอดขายของบริษัท GRASSHOPPER 
ENERGY THAILAND จะพิจารณาจากมูลคําของตลาดเวย์โปรตีนในประเทศไทยปี 2560 ซึ่งมีคํา
โดยประมาณ 3,140 ล๎านบาท (Business Wire, 2018) จ านวนคูํแขํงในตลาด 10 ราย (Tonhom, 
2018) และอัตราการเติบโตของตลาดเวย์โปรตีนในประเทศสหรัฐอเมริกาซึ่งอยูํที่ประมาณ 7% 
(Statista, 2019) โดยอัตราการเติบโตของธุรกิจผงโปรตีนจากตั๊กแตนประมาณการณ์ที่ 100% ทุกๆ 
ปี เป็นระยะเวลา 5 ปี เนื่องจากปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ ละปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาดที่ผู๎บริโภคให๎
ความสนใจ 
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ตารางที่ 7.3 
ประมาณการรายได้และการเติบโตของยอดขายระยะเวลา 5 ปี 

 
ช่องทางจัด
จ าหน่าย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
)ชิ้น(  

ราคา  
)บาท(  

จ านวน 
)ชิ้น(  

ราคา  
)บาท(  

จ านวน 
)ชิ้น(  

ราคา 
 )บาท(  

จ านวน 
)ชิ้น(  

ราคา  
)บาท(  

จ านวน 
)ชิ้น(  

ราคา  
)บาท(  

Facebook, 
LINE 

2,800 840,000 8,400 2,520,000 11,400 3,420,000 16,800 5,040,000 22,200 6,660,000 

Watson 1,200 360,000 3,600 1,080,000 6,000 1,800,000 7,200 2,160,000 8,400 2,520,000 
Boots 1,200 360,000 3,600 1,080,000 6,000 1,800,000 7,200 2,160,000 8,400 2,520,000 

ยอดขายรวม 5,200 1,560,000 15,600 4,680,000 23,400 6,840,000 31,200 9,360,000 39,000 11,700,000 
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7.5.2 ต้นทุนขาย 
ต๎นทุนขายส าหรับผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนขนาด 100 กรัม ประกอบด๎วย 

3 สํวนหลักๆ คือ คําอาหารที่ใช๎ในการเพาะเลี้ยง คําจ๎างผลิต และคําบรรจุภัณฑ์ 
 
ตารางที่ 7.4 
ต้นทุนขายผลิตภัณฑ์ผงโปรตีนจากตั๊กแตนขนาด 100 กรัม 

ผลิตภัณฑ์ ค่าอาหาร 
)บาท( 

ค่าจ้างผลิต 
)บาท( 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 
)บาท( 

รวม 
)บาท( 

ผงโปรตีนจาก
ตั๊กแตน 

29 27  5 61 

 
7.5.3 ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

เงินเดือนพนักงาน โดยมีการปรับเพ่ิมในอัตรา 5% ตํอปี และมีการจ๎างเกษตรกร
เพ่ิมข้ึนปีละ 2 คน เพื่อให๎สอดคล๎องกับผลผลิตที่เพิ่มขึ้นจากการประมาณการยอดขาย 

คําสาธารณูปโภคตํางๆ ประกอบด๎วย คําน้ า คําไฟ คําโทรศัพท์และอินเทอร์เน็ต 
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ตารางที่ 7.5 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

 
ค่าใช้จ่ายในการ

บริหาร 
 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 
)บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 
)บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 
)บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 
)บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่าย
ต่อเดือน 
)บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ประธานบริษัท 30,000 240,000 31,500 378,000 33,075 396,900 34,730 416,760 36,470 437,640 

ผู๎จัดการทั่วไป 20,000 160,000 21,000 252,000 22,050 264,600 23,155 277,860 24,315 291,780 

เกษตรกร 18,000 144,000 36,900 442,800 56,746 680,952 77,584 931,008 99,464 1,193,568 
คําน้ า 200 1,600 400 4,800 600 7,200 800 9,600 1,000 12,000 

คําไฟ 500 4,00 1,000 12,000 1,500 18,000 2,000 24,000 2,500 30,000 
คําโทรศัพท์และ
อินเทอร์เน็ต 

1,000 8,000 1,000 12,000 1,000 12,000 1,000 12,000 1,000 12,000 

รวม 69,700 557,600 91,800 1,101,600 114,971 1,379,652 139,269 1,671,228 164,749 1,976,988 
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7.5.4 ค่าใช้จ่ายในการขาย 
คําใช๎จํายในการขาย เป็นการประมาณการจากกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร๎างการรับรู๎ ขยายฐานลูกค๎า และเพ่ิมสํวนแบํงการตลาด โดย

คําใช๎จํายในการขายแสดงดังตารางที่ 7.6  
 

ตารางที่ 7.6 
ค่าใช้จ่ายในการขาย 

 
รายการ 

 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใช้จ่ายต่อ
เดือน )บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่ายต่อ
เดือน )บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่ายต่อ
เดือน )บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่ายต่อ
เดือน )บาท( 

ราคา 
)บาท( 

ค่าใช้จ่ายต่อ
เดือน )บาท( 

ราคา )บาท( 

Website - 8,000 - 8,000 - 8,000 - 8,000 - 8,000 
Facebook 1,000 8,000 1,000 12,000 1,000 12,000 500 6,000 500 6,000 

LINE 1,000 8,000 1,000 12,000 1,000 12,000 1,500 18,000 1,500 18,000 
คําออกบูธ - 160,000 - 160,000 - 160,000 - 80,000 - 80,000 

คําสินคา๎ใหมํ/สาขา - 3,600 - 3,600 - 4,800 - - - - 
คําขนสํงกระจายสนิค๎า  

Watson 450 3,600 900 10,800 1,500 18,000 1,800 21,600 2,100 25, 200 
Boots 900 7, 200 1,800 21,600 3,000 36,000 3,600 43, 200 4, 200 50,400 

คําฝากขายสินคา๎ใหมํ 
Watson 15,750 126,000 31,500 378,000 52,500 630,000 63,000 756,000 73,500 882,000 
Boots 11, 250 90,000 22,500 270,000 37,500 450,000 45,000 540,000 52,500 630,000 
รวม 30,350 414,400 58,700 876,000 96,500 1,330,800 115,400 1,472,800 134,300 1,699,600 
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7.5.5 ประมาณค่าเสื่อมราคา 
การประมาณคําเสื่อมราคาใช๎วิธีคิดตามอายุการใช๎งานแบบเส๎นตรง ไมํมีมูลคํา

ซาก ส าหรับอุปกรณ์ในการเพาะเลี้ยงตั๊กแตน และอุปกรณ์ส านักงาน ประมาณการอายุใช๎งาน 5 ปี 
โรงเลี้ยงตั๊กแตนและโกดังสินค๎า ประมาณการอายุใช๎งาน 10 ปี โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.7 
แสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์บริษัท GRASSHOPPER ENERGY THAILANDร 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อุปกรณ์ส านักงานและอุปกรณ์เพาะเลี้ยง )ประมาณการอายุใช้งาน 5 ปี(  
มูลคําต๎นงวด 380,000 380,000 654,000 858,000 992,000 1,056,000 

คําเสื่อมราคา - 76,000 146,000 216,000 286,000 356,000 
คําเสื่อมราคาสะสม - 76,000 222,000 438,000 724,000 1,080,000 
มูลคําคงเหลือปลายงวด 380,000 304,000 508,000 624,000 706,000 700,000 
โรงเลี้ยงต๊ักแตนและโกดังสินค้า )ประมาณการอายุใช้งาน 10 ปี(  

มูลคําต๎นงวด 100,000 100,000 90,000 80,000 70,000 60,000 
คําเสื่อมราคา - 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
คําเสื่อมราคาสะสม - 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 

มูลคําคงเหลือปลายงวด 100,000 90,000 80,000 70,000 60,000 50,000 
ค่าเสื่อมราคาต่อป ี - 86,000 156,000 226,000 296,000 366,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสมต่อป ี - 86,000 388,000 614,000 910,000 1,276,000 

  
ตารางที่ 7.8 
อัตราภาษีกรณีเป็นบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล (กรมสรรพากร, 2562)  

ก าไรสุทธิ )บาท(  อัตราภาษีร้อยละ 
ไมํเกิน 300,000  ยกเว๎น 

เกิน 300,000 แตํไมํเกิน 3,000,000 15 

เกิน 3,000,000 ขึ้นไป 20 
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7.6 ประมาณงบก าไรขาดทุน 
 

จากการประมาณทางการเงิน ซึ่งประกอบด๎วย การประมาณรายได๎ การเติบโตของ
ยอดขาย ต๎นทุนขาย คําใช๎จํายในการขาย คําใช๎จํายในการบริหาร และคําเสื่อมราคา จึงสามารถ
ประมาณงบก าไรขาดทุนได๎ดังนี้ 

 
ตารางที่ 7.9 
ประมาณการงบก้าไรขาดทุน (Income Statement) ปี 25X2 ถึง 25X6 
 Year ended 31 December 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,560,000 4,680,000 6,840,000 9,360,000 11,700,000 
ต๎นทุนขาย  (317,200)   (951,600)   (1,427,400)   (1,903,200)   (2,379,000)  
ก าไรขั้นต๎น 1,242,800 3,728,400 5,412,600 7,456,800 9,321,000 
คําใช๎จํายในการด าเนินงาน     
 คําใช๎จํายในการขาย  (414,400)   (876,000)   (1,330,800)   (1,472,800)   (1,699,600)  
 คําใช๎จํายในการ 
บริหาร 

 (557,600)   (1,101,600)   (1,379,652)   (1,671,228)   (1,976,988)  

 คําใช๎จํายเริ่มต๎น  (216,300)      
 คําเสื่อมราคา  (86,000)   (156,000)   (226,000)   (296,000)   (366,000)  
ก าไรกํอนหักภาษี (EBIT)   (31,500)  1,594,800 2,476,148 4,016,772 5,278,412 
ภาษี  -  (239,220)   (371,422)   (803,354)   (1,055,682)  
ก าไรสุทธิ (Net Profit)   (31,500)  1,355,580 2,104,726 3,213,418 4,222,730 
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7.7 ประมาณงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

จากการประมาณทางการเงิน ซึ่งประกอบด๎วย การประมาณรายได๎ การเติบโตของ
ยอดขาย ต๎นทุนขาย คําใช๎จํายในการขาย คําใช๎จํายในการบริหาร และคําเสื่อมราคา ประกอบกับงบ
ก าไรขาดทุน จึงสามารถประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินได๎ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.10 
ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (Statement of Financial Position)  
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ 
เงินสด 574,500 1,999,580 2,780,726 4,061,418 5,062,730 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 574,500 1,999,580 2,780,726 4,061,418 5,062,730 
อาคาร และอุปกรณ์ 480,000 744,000 938,000 1,062,000 1,116,000 
คําเสื่อมราคาสะสม 86,000 388,000 614,000 910,000 1,276,000 
รวมสินทรัพย์ไมํหมุนเวียน 394,000 356,000 324,000 152,000 160,000 
รวมสินทรัพย์ 968,500 2,355,580 3,104,726 4,213,418 5,222,730 
หนี้สิน - - - - - 
สํวนของผู๎ถือหุ๎น 
ทุนเรือนหุ๎น 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสะสม  (31,500)  1,355,580 2,104,726 3,213,418 4,222,730 
รวมหนี้สินและสํวนของผู๎ถือ
หุ๎น 

968,500 2,355,580 3,104,726 4,213,418 5,222,730 
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7.8 ประมาณงบกระแสเงินสด 
 
เพ่ือบํงบอกถึงสภาพคลํองทางการเงินของบริษัท GRASSHOPPER ENERGY THAILAND 

จึงมีการท างบกระแสเงินขึ้น ดังรายละอียดตามตารางที่ 7.11 
 
ตารางที่ 7.11 
ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow)  
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กิจกรรมด าเนินงาน 
EBIT  (31,500)  1,594,800 2,476,148 4,016,772 5,278,412 
คําเสื่อมราคา 86,000 156,000 226,000 296,000 366,000 
ภาษีเงินได๎ -  (239,220)   (371,422)   (803,354)   (1,055,682)  
กิจกรรมการลงทุน     
เงินลงทุนสุทธ ิ  (480,000)   (744,000)   (938,000)   (1,062,000)   (1,116,000)  
กิจกรรมการจัดหาเงิน     
เงินก๎ูระยะยาว - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของทุน 1,000,000 - - - - 
รวมกระแสเงินสด 574,500 767,580 1,392,726 2,447,418 3,472,730 
เงินสดต๎นปี - 574,500 1,342,080 2,734,806 5,182,224 
เงินสดปลายปี 574,500 1,342,080 2,734,806 5,182,224 8,654,954 

 
7.9 หลักพ้ืนฐานทางการเงินเพื่อใช้ในการประเมินโครงการลงทุน )Feasibility Study(  
 

วิธีการที่ทางบริษัท GRASSHOPPER ENERGY THAILAND ใช๎ในการประเมินมี 3 วิธี
ดังนี้ 

 
7.9.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ )Net Present Value; NPV(  

จากการประมาณงบการเงิน ทั้งหมด 3 งบ คือ งบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะ
ทางการเงิน และงบกระแสเงินสด สามารถค านวณมูลคําปัจจุบันสุทธิ (NPV) เทํากับ 8,728,462 บาท 
ซึ่งมีคํามากกวํา 0 โครงการนี้จึงเหมาะแกํการลงทุน 
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7.9.2 อัตราผลตอบแทนภายใน )Internal Rate of Return; IRR)  
จากประมาณการงบกระแสเงินสด สามารถค านวณคําอัตราผลตอบแทนภายใน 

(IRR) เทํากับ 108% ซึ่งมีคํามากกวําอัตราคิดลด (Discount rate) สํงผลให๎มีคํามากกวําต๎นทุนทาง
การเงิน ซึ่งตรงกับเปูาหมายทางการเงินที่ตั้งไว๎ 

7.9.3 ระยะเวลาคืนทุน )Payback period; PB)  
ระยะเวลาคืนทุน คือระยะเวลาที่กระแสเงินสดรับของโครงการกับเงินลงทุน

จนกระท่ังกระแสเงินสดสะสมของโครงการเทํากับศูนย์ และเมื่อค านวณแล๎วมีคําเทํากับ 1.7 ปี (1 ปี 7 
เดือน) ซึ่งยังอยูํภายในระยะเวลาที่ตั้งไว๎ 3 ปี 

 
ตารางที่ 7.12 
ค้านวณค่า NPV, IRR และ PB ของโครงการ 
 ปีที ่1 ปีที่ 2  ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 (In Baht)  
Free cash flow 78,500 1,595,220 2,459,358 3,674,912 4,800,880 
WACC (%)  10 10 10 10 10 
PV (FCF)  71,364 1,318,364 1,847,752 2,510,014 2,980,969 
NPV 8,728,462     
IRR (%)  108     
PB (ปี)            1.7     
 
7.10 การวิเคราะห์สถานการณ์ )Sensitivity Analysis)  
 

เนื่องจากการด าเนินธุรกิจนั้น อาจมีเหตุการณ์ที่ไมํคาดฝันที่สามารถกระทบตํอการ
ด าเนินธุรกิจได๎ตลอดเวลา โดยการวิเคราะห์ความอํอนไหวของการด าเนินงาน คือ การวิเคราะห์
ผลตอบแทนทางด๎านการเงิน 3 กรณี คือ กรณีฐาน (Base Case) กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) และ
กรณีที่แยํที่สุด เพ่ือให๎ครอบคลุมความเป็นไปได๎ของเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้น และอาจสํงผลกระทบตํอ
ผลประกอบการของธุรกิจ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

 
7.10.1 สถานการณ์ปกติ )Base Case)  

ส าหรับการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ปกติ ได๎ท าการ
ประมาณการแล๎วข๎างต๎น ตามรายละเอียดตารางที่ 7.9, 7.10, 1.11 และ 7.12 
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7.10.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด )Best Case)  
ส าหรับการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ที่ดีที่สุด จะท า

การเปลี่ยนสมมติฐานจากสถานการณ์ปกติ คือ ยอดขายและต๎นทุนขายเพ่ิมขึ้นร๎อยละ 20 ตั้งแตํปีแรก 
จนถึงปีที่ 5 ซึ่งมีคําสูงกวําคําเฉลี่ยของตลาด ผลจากอัตราการเติบโตของตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพจาก
ธรรมชาติโดยเฉลี่ยขยายตัวร๎อยละ 9 ตํอปี (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์ , 2561) และมีแนวโน๎มเติบโต
ขึ้นทุกปี จึงเป็นโอกาสที่ผู๎บริโภคจะเพ่ิมจ านวนมากขึ้น ซึ่งเมื่อท าการค านวณคํา NPV, IRR และ PB 
ได๎ผลดังตารางที่ 7.15 
 
ตารางที่ 7.13 
ประมาณการงบก้าไรขาดทุน (Income Statement) สถานการณ์ท่ีดีที่สุด 
 Year ended 31 December 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,872,000 5,616,000 8,208,000 11,232,000 14,040,000 
ต๎นทุนขาย (380,640) (1,141,920) (1,712,880) (2,283,840) (2,854,800) 
ก าไรขั้นต๎น 1,491,360 4,474,080 6,495,120 8,948,160 11,185,200 
คําใช๎จํายในการด าเนินงาน     
 คําใช๎จํายในการขาย (414,400) (876,000) (1,330,800) (1,472,800) (1,699,600) 
คําใช๎จํายในการบริหาร (586,960) (1,103,520) (1,351,152) (1,464,360) (1,711,800) 
 คําใช๎จํายเริ่มต๎น (216,300)     
 คําเสื่อมราคา (86,000) (156,000) (226,000) (296,000) (366,000) 
ก าไรกํอนหักภาษี (EBIT)  187,700 2,338,560 3,587,168 5,568,564 7,236,620 
ภาษี  (28,155) (350,784) (717,434) (1,113,713) (1,447,324) 
ก าไรสุทธิ (Net Profit)  159,545 1,987,776 2,869,734 4,454,851 5,789,296 
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ตารางที่ 7.14 
ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) สถานการณ์ท่ีดีที่สุด 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กิจกรรมด าเนินงาน 
EBIT 187,700 2,338,560 3,587,168 5,568,564 7,236,620 
คําเสื่อมราคา 86,000 156,000 226,000 296,000 366,000 
ภาษีเงินได๎  (28,155)   (350,784)   (717,434)   (1,113,713)   (1,447,324)  
กิจกรรมการลงทุน     
เงินลงทุนสุทธ ิ  (480,000)   (744,000)   (938,000)   (1,062,000)   (1,116,000)  
กิจกรรมการจัดหาเงิน     
เงินก๎ูระยะยาว - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของทุน 1,000,000 - - - - 
รวมกระแสเงินสด 765,545 1,399,776 2,157,734 3,688,851 5,039,296 
เงินสดต๎นปี - 765,545 2,165,321 4,323,055 8,011,906 
เงินสดปลายปี 765,545 2,165,321 4,323,055 8,011,906 13,051,202 

 
ตารางที่ 7.15 
ค้านวณค่า NPV, IRR และ PB ของโครงการในสถานการณ์ที่ดีที่สุด 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 (In Baht)  
Free cash flow 245,545 2,143,776 3,095,734 4,750,851 6,155,296 
WACC (%)  10 10 10 10 10 
PV (FCF)  223,223 1,771,716 2,325,871 3,244,895 3,821,955 
NPV 11,387,659     
IRR (%)  133     
PB (ปี)                 1.6     

 
7.10.3 สถานการณ์ที่แย่ท่ีสุด )Worst Case)  

ส าหรับการวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการในสถานการณ์ที่แยํที่สุด จะท า
การเปลี่ยนสมมติฐานจากสถานการณ์ปกติ คือ  ยอดขายและต๎นทุนขายลดลงร๎อยละ 20 ตั้งแตํปีแรก 
จนถึงปีที่ 5 เพราะอาจประสบปัญหาอุทกภัยปี 2554 โดยมีพ้ืนที่กระจายตัวในทุกภูมิภาคของประเทศ 
(ไทยรัฐ, 2557) ซึ่งสมมติฐานดังกลําวสํงผลกระทบตํอกิจการดังนี้ 

 

Ref. code: 25616002030226TJH



61 
 

 

61 

ตารางที่ 7.16 
ประมาณการงบก้าไรขาดทุน (Income Statement) สถานการณ์ท่ีแย่ที่สุด 
 Year ended 31 December 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 1,248,000 3,744,000 5,472,000 7,488,000 9,360,000 
ต๎นทุนขาย (249,600) (748,800) (1,094,400) (1,497,600) (1,872,000) 
ก าไรขั้นต๎น 998,400 2,995,200 4,377,600 5,990,400 7,488,000 
คําใช๎จํายในการด าเนินงาน     
 คําใช๎จํายในการขาย (414,400) (876,000) (1,330,800) (1,472,800) (1,699,600) 
 คําใช๎จํายในการบริหาร (480,240) (902,880) (1,105,488) (1,317,924) (1,540,620) 
 คําใช๎จํายเริ่มต๎น (216,300)     
 คําเสื่อมราคา (86,000) (156,000) (226,000) (296,000) (366,000) 
ก าไรกํอนหักภาษี (EBIT)  (198,540) 1,060,320 1,715,312 2,903,676 3,881,780 
ภาษี   (159,048) (257,297) (435,551) (582,267) 
ก าไรสุทธิ (Net Profit)  (198,540) 901,272 1,458,015 2,468,125 3,299,513 

 
และเม่ือท าการค านวณคํา NPV, IRR และ PB ได๎ผลดังตารางที่ 7.18 

 
ตารางที่ 7.17 
ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) สถานการณ์ท่ีแย่ที่สุด 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กิจกรรมด าเนินงาน 
EBIT  (198,540)  1,060,320 1,715,312 2,903,676 3,881,780 
คําเสื่อมราคา 86,000 156,000 226,000 296,000 366,000 
ภาษีเงินได๎ -  (159,048)   (257,297)   (435,551)   (582,267)  
กิจกรรมการลงทุน     
เงินลงทุนสุทธ ิ  (480,000)   (744,000)   (938,000)   (1,062,000)   (1,116,000)  
กิจกรรมการจัดหาเงิน     
เงินก๎ูระยะยาว - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของทุน 1,000,000 - - - - 
รวมกระแสเงินสด 407,460 313,272 746,015 1,702,125 2,549,513 
เงินสดต๎นปี - 407,460 720,732 1,466,747 3,168,872 
เงินสดปลายปี 407,460 720,732 1,466,747 3,168,872 5,718,385 
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ตารางที่ 7.18 
ค้านวณค่า NPV, IRR และ PB ของโครงการในสถานการณ์ที่แย่ที่สุด 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 (In Baht)  
Free cash flow  (112,540)  1,057,272 1,684,015 2,764,125 3,665,513 
WACC (%)  10 10 10 10 10 
PV (FCF)   (102,309)  873,779 1,265,225 1,887,935 2,275,995 
NPV 6,200,625     
IRR (%)  81     
PB (ปี)                 2.2     

 
7.11 แผนฉุกเฉิน )Contingency plan)  

 
ในการด าเนินธุรกิจทุกประเภทควรมีการเตรียมแผนฉุกเฉินซึ่งเป็นการเตรียมแนว

ทางการด าเนินงานไว๎ลํวงหน๎า ในกรณีที่สถานการณ์หรือผลลัพธ์จากการด าเนินงานไมํเป็นไปตามที่
คาดไว๎ หรือมีเหตุการณ์ที่ไมํคาดฝันเกิดขึ้นจนเป็นผลกระทบในทางลบกับกิจการ โดยแผนฉุกเฉินที่
ทางบริษัท GRASSHOPPER ENERGY THAILAND เตรียมไว๎มีรายละเอียดดังนี้ 

 
7.11.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 

หากยอดขายไมํเป็นตามเปูาหมายที่ก าหนดไว๎ จะสํงผลตํอปัจจัยหลายๆ ด๎าน 
อาทิ กระแสเงินของกิจกิจการ เงินทุนหมุนเวียน หรือแม๎แตํความเชื่อม่ันของพนักงานตํอผู๎บริหาร ทาง
บริษัทจะท าการสอบถามข๎อมูลจากร๎านสุขภาพและความงามที่ได๎น าผลิตภัณฑ์จัดจ าหนําย รวมถึง
ผู๎บริโภคท่ีท าการซื้อสินค๎า ซึ่งแนวทางแก๎ไขมีดังนี้ 

เพ่ิมกลุํมเปูาหมาย จากกลยุทธ์การตลาดที่เน๎นผู๎บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์
โปรตีนเสริมเพ่ือเสริมสร๎างมวลกล๎ามเนื้อ ไปยังผู๎บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์โปรตีนเสริมเพ่ือลด
น้ าหนัก ซึ่งจะครอบคลุมกลุํมผู๎บริโภคเพ่ิมข้ึนในวงกว๎าง จึงอาจสํงผลตํอยอดขายที่เพ่ิมข้ึนด๎วย 

เพ่ิมการรับรู๎ในสินค๎าของกลุํมเปูาหมาย เนื่องจากผลิตภัณฑ์ GRASSHOPPER 
ENERGY เป็นแบรนด์ใหมํ ทางบริษัทจะท าการประเมินผลอยํางตํอเนื่องทุก 3 เดือน โดยท าการ
ส ารวจยังร๎านค๎าสุขภาพและความงามที่ทางบริษัทจัดจ าหนําย รวมถึงชํองทาง social media ที่ทาง
บริษัทได๎จัดท าขึ้น ท าการวางแผนการสื่อสารให๎มีประสิทธิภาพมากขึ้น ลดการสื่อสารที่ไมํเกิด
ประโยชน์กับผลิตภัณฑ์ หรือจัดกิจกรรมสํงเสริมการตลาดให๎เป็นที่นําสนใจตามยุคสถานการณ์ เพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคท่ีหลากหลาย ซึ่งอาจสํงผลตํอยอดขายที่เพ่ิมข้ึนในอนาคต 
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7.11.2 บริษัทที่รับจ้างผลิตไม่สามารถผลิตและจัดส่งสินค้าได้ 
เนื่องจากเป็นชํวงเริ่มต๎นของธุรกิจ ทางบริษัทจึงยังไมํมีโรงงานผลิตสินค๎าเป็นของ

ตัวเอง หากเกิดเหตุการณ์ที่บริษัทรับจ๎างผลิตไมํสามารถผลิตและจัดสํงสินค๎าได๎ตามที่ก าหนด อาจ
สํงผลตํอโอกาสในการขายสินค๎าได๎ ดังนั้นทางบริษัทจึงเตรียมบริษัทรับจ๎างผลิตส ารองเอาไว๎กรณีเกิด
เหตุการณ์ดังท่ีกลําวข๎างต๎น 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นายชัยพร ทองประสพ 
วันเดือนปีเกิด 9 มิถุนายน 2531 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2553: เภสัชศาสตรบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ต าแหนํง Hospital Access Executive  

บริษัท โนวาร์ตีส (ประเทศไทย) จ ากัด 
 

ประสบการณ์ท างาน 2561-ปัจจุบัน: Hospital Access Executive  
บริษัท โนวาร์ตีส (ประเทศไทย) จ ากัด 
2559-2561: Executive Medical Representative 
บริษัท โนวาร์ตีส (ประเทศไทย) จ ากัด 
2558-2559: Associate Key Account Manager 
บริษัท ดีเคเอสเอช (ประเทศไทย) จ ากัด 
2555-2558: Medical Representative  
บริษัท โนวาร์ตีส (ประเทศไทย) จ ากัด 
2554-2555: เภสัชกร 
บริษัท ซีพี ออลล์ จ ากัด (มหาชน)  
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