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แผนธุรกิจกะทิสดแช่แข็ง ตรา "Cool Co" จดัท าจนส าเร็จสมบูรณ์ไดด้้วยความช่วยเหลือ
จากอาจารย ์ดร. สุเทพ น่ิมสาย อาจารยท์ี่ปรึกษาโครงการที่กรุณาให้ค าแนะน าช่วยเหลือ ช้ีแนะแนวทาง
ที่เป็นประโยชน์และขอ้บกพร่องต่างๆ ที่ควรแกไ้ข ท าให้แผนธุรกิจฉบบัน้ีส าเร็จไดอ้ย่างเหมาะสมมาก
ยิ่งข้ึน ผูจ้ัดท ารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาเอาใจใส่ในครั้ งน้ีเป็นอย่างยิ่ง จึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูง
ไว้ ณ โอกาสน้ี นอกจากน้ีขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย์กัญญาภัสส์ ปันจัยสีห์ ผู ้ให้เกียรติเป็น
ประธานสอบสารนิพนธ์ และอาจารย ์ดร. ภูมิพฒัณ์ พงศ์พฤฒิกุล ผูใ้ห้เกียรติเป็นกรรมการสอบสาร
นิพนธ์ ทั้งยงัให้ค าแนะน าเพิ่มเติมที่เป็นประโยชน์ต่อการพฒันาแผนธุรกิจในครั้ งน้ีดว้ย 

อีกทั้ง ขอขอบพระคุณผูใ้ห้สัมภาษณ์และผูใ้ห้ขอ้มูลทุกท่านที่กรุณาตอบค าถามและให้
ขอ้มูลที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาและจดัท าแผนธุรกิจน้ี รวมถึงคณาจารยท์ุกท่านที่ให้ความรู้
และความช่วยเหลือเป็นอย่างดีเสมอมา ตลอดจนเพื่อนๆ พี่ๆ ทุกคนที่คอยช่วยเหลือและให้ก าลงัใจซ่ึง
กันและกันตลอดระยะเวลาของการศึกษา รวมไปถึงครอบครัวที่คอยอยู่เคียงขา้งและให้การสนบัสนุน
อยู่เสมอ ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณผูท้ี่เก่ียวขอ้งทุกท่านที่มีส่วนช่วยให้การจดัท าแผนธุรกิจกะทิสดแช่แข็ง 
ตรา "Cool co" ในครั้ งน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

ผูจ้ัดท าหวงัว่าสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่บุคคลที่สนใจประกอบธุรกิจ และ
หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ที่น้ีดว้ย 
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บทคดัย่อ 
กะทิ เป็นวตัถุดิบส าคญัในการประกอบอาหารไทยทั้งอาหารคาวและหวานมาเป็นเวลา

ยาวนาน และยงัคงได้รับความนิยมเสมอมาจนถึงปัจจุบนั โดยตลาดกะทิส าเร็จรูปในไทยยงัคงเติบโต
อย่างต่อเน่ืองโดยเฉล่ียปีละ 10% หากแต่ผลิตภณัฑ์กะทิส าเร็จรูปในตลาดส่วนใหญ่เป็นกะทิที่น าไป
ผ่านกระบวนการแปรรูปที่ใช้ความร้อนสูงท าให้สูญเสียรสชาติและคุณสมบตัิบางส่วนของกะทิไป 
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหลายรายยงันิยมรับประทานกะทิสดมากกว่า อนัเน่ืองมาจากกะทิสดนั้นยงัรักษา
รสชาติ ความหอม ความมนั และการแตกมนัของกะทิเมื่อน าไปประกอบอาหารไดด้ี 

บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด จึงได้ก่อตั้งข้ึนจากการเล็งเห็นโอกาสในการด าเนินธุรกิจ
ผลิตและจดัจ าหน่ายกะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท์ี่ช่วยยืดอายุของกะทิสดไดย้าวนาน
ข้ึนถึง 6 เดือน และยงัคงความเขม้ขน้ หอม มนั และคุณสมบตัิของกะทิสดไวไ้ดด้งัเดิม โดยจะท าการจดั
จ าหน่ายโดยตรงให้กับร้านค้าปลีกสินค้าทั่วไปที่มีการจัดจ าหน่ายวัตถุดิบหรือเคร่ืองปรุงส าหรับ
ประกอบอาหารในพื้นที่จงัหวดัตราด 

ทั้งน้ี บริษัทฯ ใช้เงินลงทุนจากการรวมหุ้นเป็นจ านวนเงิน 800,000 บาท โดยมีมูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิเท่ากบั 1,491,607.88 บาท มีอตัราผลตอบแทนภายใน 36.12% อีกทั้งมีระยะเวลาคืนทุนอยู่
ที่ 2 ปี 5 เดือน และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดอยู่ที่ 2 ปี 10 เดือน ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าธุรกิจมีความคุม้ค่า
ในการลงทุน 
 
ค าส าคญั : กะทิ/ อาหารแช่แข็ง/ กะทิสดแช่แข็ง 
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บทที่ 1 
ที่มาและโอกาสในการด าเนินธุรกิจ 

 
 

ในบทที่ 1 น้ีจะกล่าวถึงที่มาและโอกาสในการด าเนินธุรกิจ แบ่งออกเป็น 5 หัวขอ้ 
ได้แก่ ที่มาและความส าคญัของแผนธุรกิจน้ี วิสัยทศัน์/พนัธกิจ/เป้าหมายธุรกิจ ตวัแบบธุรกิจที่
น าเสนอภายใตก้รอบแนวคิด Business model canvas การวิเคราะห์สภาวะแข่งขนัในธุรกิจ (Five 
force)  และการวิเคราะห์สถานการณ์ของธุรกิจ (SWOT Analysis)  
 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของแผนธุรกิจ 
มะพร้าวเป็นอีกหน่ึงพืชเศรษฐกิจที่มีช่ือเสียงและสร้างรายได้ให้ประเทศอย่าง

มหาศาล เป็นสินค้าหน่ึงที่ไทยเป็นเจ้าตลาดในเวทีโลก โดยประเทศไทยมีมูลค่าการส่งออก
มะพร้าวสูงที่สุดในโลกถึง 70 ลา้นเหรียญสหรัฐ (โพสต์ทูเดย,์ 2563) และในกลุ่มผลิตภณัฑจ์าก
มะพร้าวน้ีสินคา้ที่มีสัดส่วนการส่งออกสูงที่สุดคือ ผลิตภณัฑก์ะทิ คิดเป็น 75% ของการส่งออก
ผลิตภณัฑ์มะพร้าวทั้งหมด (ศูนยว์ิจัยกสิกรไทย, 2560) โดยอยู่ในรูปแบบของกะทิส าเร็จรูป ซ่ึง
จากรูปที่ 1.1 จะเห็นว่ามูลค่าการส่งออกกะทิและผลิตภณัฑม์ะพร้าวเติบโตข้ึนอย่างต่อเน่ืองตั้งแต่
ปี 2555 เป็นตน้มา จนในปี 2562 มีมูลค่าการส่งออกกะทิสูงถึง 12,766 ลา้นบาท และมีประเทศคู่
คา้ที่ส าคญั เช่น สหรัฐอเมริกา สหราชอาณาจกัร ออสเตรเลีย และแคนาดา เป็นตน้ (กรมวิชาการ
เกษตร, 2563) แสดงให้เห็นว่าทั้งผลิตภณัฑ์มะพร้าวและกะทิส าเร็จรูปยงัคงเป็นที่ต้องการใน
ตลาดโลก 

 
รูปภาพ 1.1 แสดงมลูค่าการส่งออกกะทิและผลติภัณฑ์มะพร้าวตั้งแต่ปี 2555 – 2560 
ที่มา: ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2560 
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ที่ผ่านมาตลาดกะทิส าเร็จรูปเติบโตข้ึนเร่ือยๆ อนัเน่ืองมาจากความนิยมบริโภคกะทิ
ในต่างประเทศมีเพิ่มข้ึนจากการเติบโตและการไดร้ับความนิยมของอาหารไทย สอดคลอ้งกบัการ
ที่ร้านอาหารไทยในต่างประเทศก็มีมากข้ึนเช่นกัน ตอบรับกับนโยบายของกระทรวงพาณิชย์ 
“ครัวไทยสู่ครัวโลก” ที่สนับสนุนการส่งออกและร้านอาหารไทยในต่างประเทศซ่ึงส่งผลให้
ยอดขายของวตัถุดิบและเคร่ืองแกงต่างๆ ส าหรับอาหารไทย รวมไปถึงกะทิเติบโตข้ึนตามไปดว้ย 
จนกระทัง่เกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 ที่อุบตัิข้ึนทัว่โลกท าให้เกิดการ
ล็อคดาวน์ในหลายประเทศซ่ึงส่งผลกระทบต่อการคา้ระหว่างประเทศของไทยเช่นกัน โดยใน
คร่ึงปีแรกของปี 2563 พบว่ามูลค่าการส่งออกมะพร้าวของไทยหดตวัลงถึง 15% รวมไปถึงการ
ส่งออกกะทิดว้ยเช่นกนัที่ไดร้ับผลกระทบจากการที่ผูป้ระกอบการปลายน ้าในธุรกิจโรงแรม ภตัา
คาร ร้านอาหาร ไม่สามารถเปิดให้บริการไดอ้ย่างปกติ (Nichapan W., 2563) อย่างไรก็ตามก่อน
การสถานการณ์โรคระบาดน้ีจะเกิดข้ึนอุตสาหกรรมกะทิเป็นอุตสาหกรรมที่เคยมีการศึกษาวิจยั
และคาดการณ์จากบริษทัวิจัย QY Research ไวว้่าในปี 2567 จะมีอตัราการเติบโตสะสมต่อปีสูง
ถึง 17.46% (Thai trade center-Chicago, 2562) 

การเติบโตอย่างต่อเน่ืองของอุตสาหกรรมส่งออกกะทิเกิดข้ึนได้จากโอกาสหลาย
อย่าง อาทิเช่น แนวโน้มความนิยมอาหารไทยที่เพิ่มข้ึนในต่างประเทศ และแนวโน้มการ
รับประทานอาหารประเภท Superfood หรืออาหารที่สารอาหารมาก คุณประโยชน์สูง มี
ประโยชน์ต่อสุขภาพที่มะพร้าวและผลิตภณัฑจ์ากมะพร้าวถูกนบัเป็นหน่ึงใน Superfood ดว้ยท า
ให้ไดร้ับความนิยมจากผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึน รวมไปถึงการที่มีกลุ่มผูบ้ริโภคมงัสวิรัติหันให้ความนิยม
กับการดื่มกะทิเน่ืองจากเช่ือว่าช่วยเพิ่มความแข็งแรงของระบบภูมิคุม้กัน ท าให้ลดการเจ็บป่วย 
อีกทั้ งผู ้บริโภคที่มีอาการแพ้นมก็มีส่วนหน่ึงที่หันมาดื่มกะทิแทนด้วย (Thai trade center-
Chicago, 2562) 

ส าหรับในไทยนั้น มีการใชก้ะทิเป็นวตัถุดิบส าคญัในการประกอบอาหารทั้งอาหาร
คาวและอาหารหวานมาเป็นเวลายาวนาน จนถึงปัจจุบันก็ย ังเห็นเมนูอาหารที่มีกะทิเป็น
ส่วนประกอบถูกปรุงข้ึนอยู่ทัว่ไป เรียกได้ว่า หากครัวเรือนที่มกัประกอบอาหารไทยก็มกัมีกะทิ
เป็นวัตถุดิบติดครัวเลยทีเดียว ซ่ึงหาพิจารณาสัดส่วนการบริโภคมะพร้าวภายในประเทศกับ
อุตสาหกรรมและการส่งออกเฉล่ียในช่วงปี 2555 – 2560 อยู่ที่ร้อยละ 60 : 40 (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย
, 2560) โดยพบว่าปริมาณการผลิตและการใช้มะพร้าวผลแก่ในไทยมีมากถึง 0.92 ลา้นตนัซ่ึงใน
ปริมาณเหล่านั้นมีสัดส่วนความต้องการใช้เพื่อแปรรูปเป็นกะทิส าเร็จรูปสูงถึง 60% (กรมการคา้
ภายใน, 2563) และมีมูลค่าตลาดมะพร้าวสดและกะทิสดอยู่ที่ประมาณ 8000 ลา้นบาท และมูลค่า
กะทิส าเร็จรูปอยู่ที่ประมาณ 2500 ลา้นบาท (โพสต์ทูเดย,์ 2563)  กล่าวคือกะทิที่ขายในประเทศ
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นั้น มีทั้งกะทิสดและกะทิส าเร็จรูป โดยมีอตัราส่วนทางการตลาดของกะทิสดอยู่ที่ 40% และกะทิ
ส าเร็จรูปอีก 60% (Brand buffet team, 2561)  

 
รูปภาพ 1.2 แสดงสัดส่วนความต้องการใช้มะพร้าวของไทย 
ที่มา: กรมการคา้ภายใน, 2563 
 

ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์กะทิส าเร็จรูปในตลาดมีรูปแบบต่างๆ ได้แก่ กะทิกล่อง UHT 
กะทิถุง pasteurize กะทิผง ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ที่ถูกพฒันาให้ใช้งานง่ายและสะดวกต่อการขนส่ง 
แต่ในทางกลับกันกะทิที่ยิ่งถูกแปรรูปก็จะท าให้ยิ่งเสียรสชาติและคุณสมบตัิเดิมของกะทิไป 
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหลายรายยงันิยมรับประทานกะทิสดมากกว่ากะทิส าเร็จรูปอนัเน่ืองมาจากกะทิ
สดนั้นยงัรักษารสชาติ ความหอม ความมนั และการแตกมนัของกะทิเมื่อน าไปประกอบอาหาร
ดีกว่ากะทิส าเร็จรูป ส่งผลให้ได้อาหารไทยที่มีรสชาติดั้งเดิมและอร่อยถูกปากมากกว่า เห็นได้
จากการเปรียบเทียบและแนะน าต่อๆ กนัของผูบ้ริโภคในอินเตอร์เน็ตที่ก็ยงัคงแนะน ากะทิสดอยู่ 
หากแต่กะทิสดนั้นมีขั้นตอนการเตรียมเองที่ยุ่งยากและเก็บไวไ้ดเ้พียง 2-3 ชั่วโมง หรือบางครั้ ง
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการใชก้ะทิเพียงปริมาณเล็กน้อยเท่านั้นจึงรู้สึกไม่คุม้ค่าที่จะซ้ือมะพร้าวขูด
มาคั้นกะทิเอง หากจะหาซ้ือกะทิสดจากตลาดเลยก็พบว่าผู ้ผลิตกะทิสดส่วนใหญ่เป็นเพียง
ผูป้ระกอบการรายย่อยขายส่งตรงให้ผูบ้ริโภคในระแวกใกลเ้คียงเท่านั้น ท าให้ในบางพื้นที่การหา
ซ้ือกะทิคั้นสดกลายเป็นเร่ืองยากไป ในการศึกษาครั้ งน้ีจึงสนใจกลุ่มลูกคา้ที่ยงัคงตอ้งการความ
สดใหม่ของกะทิและความสะดวกในการรับประทาน  

ทั้งน้ี การศึกษาครั้ งน้ีเร่ิมต้นจากการที่ทางครอบครัวของผูจ้ัดท าเองมีกิจการสวน
มะพร้าว และรับซ้ือมะพร้าวจากสวนส่งต่อให้ผู ้ค้ารายอ่ืน โรงงาน และกลุ่มผู ้บริโภคที่น า
มะพร้าวไปแปรรูปต่อ จึงเห็นถึงความต้องการผลิตภณัฑก์ะทิสดในตลาด  รวมถึงโอกาสในการ
ประกอบธุรกิจผลิตและจ าหน่ายกะทิสดแช่แข็งซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท์ี่ช่วยยืดอายุของกะทิได้มากข้ึน
ถึง 6 เดือนแต่ยงัคงความหอมมนัและคุณสมบตัิของกะทิสดไวไ้ดด้งัเดิม อีกทั้งเมื่ออยู่ในรูปแบบ
แช่แข็งแลว้ท าให้สามารถกระจายสินค้าได้ง่ายข้ึนสามารถส่งสินคา้ไปขายให้ผู ้ประกอบการ
ร้านคา้ทัว่ไปและมินิมาร์ทได้อีกดว้ย ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงกะทิสดไดง่้ายข้ึนอีกดว้ย 
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แต่ในการด าเนินธุรกิจยงัขาดขอ้มูลในหลายส่วน การศึกษาครั้ งน้ีผูจ้ัดท าจึงเกิดความสนใจที่จะ
น าผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งน้ีมาศึกษาเพิ่มเติมถึงโอกาสและแนวทางในการวางแผนธุรกิจ ความ
เป็นไปได้ทางการตลาด ความคุม้ค่าของการลงทุน  และแนวทางการจัดการความเส่ียงของการ
ด าเนินธุรกิจของผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งน้ีต่อไป 
 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจด้วยเคร่ืองมือแรงกดดัน 5 ประการ (Five 
force analysis) 

เ ป็นการวิ เคราะห์แรงกดดันภายนอกองค์กร 5 ด้าน  ที่มีผลต่อธุรกิจห รือ
อุตสาหกรรมที่เราก าลงัด าเนินการอยู่ตามแบบอย่างของ Porter’s five force model โดยในที่น้ีจะ
เป็นการวิเคราะห์แรงกดดนั 5 ประการต่อธุรกิจกะทิสดแช่แข็ง 
 

1.2.1 อุปสรรคในการเข้ามาของผู้แข่งรายใหม่ (Threat of new entrances) 
หากผู ้แข่งรายใหม่ต้องการเข้าสู่ตลาดกะทิส าเร็จรูปจะติดปัญหาความต้องการ

เงินทุน (Capital requirement) ส าหรับค่าเคร่ืองจักรต่างๆ ที่จ  าเป็นต้องใช้เมื่อต้องผลิตกะทิใน
ปริมาณมาก (+) และยงัมีขอ้เสียเปรียบจากการประหยดัต่อขนาด (Economies of scale) ซ่ึงผูแ้ข่ง
รายเก่าที่มีปริมาณการผลิตมากกว่าจะสามารถสร้างการประหยดัต่อขนาด (Economies of scale) 
ได้มากกว่าผูแ้ข่งขนัรายใหม่ท าให้ไดต้น้ทุนที่ถูกกว่า และท าให้การเขา้มาของผูแ้ข่งขนัรายใหม่
เป็นไปได้ยาก (+)  จากที่กล่าวมาข้างต้นอุปสรรคจากการเข้ามาของผู ้แข่งรายใหม่จึงมีทั้ ง
ผลกระทบเชิงบวก (+) ในระดบัต ่าต่อธุรกิจ 
 

1.2.2 อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวัตถุดิบ (Bargaining power of suppliers) 
วตัถุดิบหลกัที่ใช้ในการผลิตกะทิคือมะพร้าวผลแก่ ซ่ึงมีความส าคญัต่อธุรกิจเป็น

อย่างมาก ท าให้ถา้หากอยู่ในสถานการณ์ที่วตัถุดิบมีปริมาณน้อยและเราตอ้งการอย่างเร่งด่วน ผู ้
จัดส่งวัตถุดิบจะสามารถต่อรองได้มาก (-) แต่ทั้ งน้ีมะพร้าวเป็นพืชผลทางการเกษตรที่ไม่มี
ฤดูกาลให้ผลผลิตไดต้ลอดทั้งปี และจากปฏิทินฤดูกาลสินคา้เกษตรตั้งแต่ปี 2560 – 2563 พบว่า
มะพร้าวผลแก่ให้ผลผลิตได้ตลอดทั้งปีโดยที่ไม่มีช่วงเกิดปัญหาขาดแคลนผลผลิตเลย แมจ้ะมี
ช่วงที่ผลผลิตออกน้อยบ้างแต่ในทุกปีก็จะมีช่วงที่ผลผลิตออกมากเช่นกัน (กรมการคา้ภายใน, 
2563) อีกทั้งในพื้นที่จังหวดัตราดมีสถิติการขายผลผลิตมะพร้าวผลแก่ในปี 2563 สูงถึง 4.7 ลา้น
ผลต่อปี และมีจ านวนผู ้ปลูกมะพร้าวสูงถึง 1,259 ครัวเรือน (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 
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2564) และจงัหวดัใกลเ้คียงก็ยงัมีผลผลิตมะพร้าวที่ค่อนขา้งมากอีกเช่นกัน ขอ้มูลขา้งตน้สะท้อน
ให้เห็นถึงอุปทานและจ านวนผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบที่มีอยู่มากในตลาด นัน่ท าให้โดยรวมแลว้ผูจ้ัดส่ง
วตัถุดิบมีอ านาจการต่อรองค่อนขา้งนอ้ย จึงเป็นผลกระทบเชิงบวก (+) ในระดบัสูงต่อธุรกิจ 
 

1.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
ในอุตสาหกรรมกะทิส าเร็จรูปมีสินคา้หลากหลายรูปแบบและหลายแบรนด์ รวมไป

ถึงมีสินคา้ทดแทนให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใชด้ว้ยท าให้ผูซ้ื้อมีทางเลือกที่หลากหลาย ประกอบกบัผูซ้ื้
มีตน้ทุนในการเปล่ียนการใชสิ้นคา้และบริการ (Switching cost) ต ่า ท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปซ้ือ
สินคา้แบรนด์อ่ืนไดง่้าย ฉะนั้นอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อจึงมีผลกระทบเชิงลบ (-) ต่อธุรกิจใน
ระดบัปานกลาง 
 

1.2.4 อทิธพิลของสินค้าทดแทน (Threat of substitute products) 
สินคา้ที่สามารถใชท้ดแทนกะทิส าเร็จรูปไดม้ีหลากหลาย อาทิเช่น กะทิธญัพืช กะทิ

สด มะพร้าวขูด และมะพร้าวลูกที่สามารถน าไปคั้นเป็นน ้ากะทิไดเ้อง ฉะนั้น อิทธิพลของสินค้า
ทดแทนในอุตสาหกรรมกะทิส าเร็จรูปจึงเป็นผลกระทบเชิงลบ (-) แต่ขณะเดียวกนักะทิส าเร็จรูป
ก็ยงัเป็นสินคา้ที่มีทั้งคุณสมบตัิของกะทิจากมะพร้าวและมีอายุการเก็บรักษาที่ยาวนานซ่ึงยงัคง
ความน่าดึงดูดแก่ผู ้บริโภคผลิตภัณฑ์กะทิได้อยู่  ฉะนั้ นอิทธิพลของสินค้าทดแทนจึงมีทั้ ง
ผลกระทบเชิงลบในระดบัต ่า 
 

1.2.5 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of rivalry) 
ในอุตสาหกรรมกะทิส าเร็จรูปมีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง และมีผลิตภัณฑ์กะทิ

ส าเร็จรูปหลายยี่ห้อทั้งรายเก่าที่เป็นเจ้าตลาดและรายใหม่ที่เกิดข้ึนมา (-) แต่ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่
แข็งที่ผูจ้ัดท าก าลงัศึกษาอยู่นั้นเป็นผลิตภณัฑใ์นรูปแบบใหม่ส าหรับกะทิในตลาด โดยพยายาม
คงความสดและคุณภาพของกะทิสดไวจ้ึงอาจสร้างความสนใจและดึงดูดผูบ้ริโภคได ้(+) ฉะนั้น
ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมจึงมีทั้งผลกระทบเชิงบวกและเชิงลบ 
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ผลกระทบเชิงลบ ผลกระทบเชิงบวก 
สูง กลาง ต ่า ต ่า กลาง สูง 

Threat of new entrance       
Bargaining power of 
suppliers 

      

Bargaining power of 
buyers 

      

Threat of substitute 
products 

      

Intensity of rivalry       
 
รูปภาพ 1.3 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิจากแรงกดดัน 5 ประการ 
 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัทั้ง 5 ประการ (Five forces analysis) ต่อการด าเนินธุรกิจ
กะทิสดแช่แข็งในอุตสาหกรรมกะทิส าเร็จรูปน้ี พบว่า แมจ้ะมีภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนและ
อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อในระดับปานกลาง แต่ก็ยงัมีปัจจัยสนับสนุนจากอ านาจการต่อรอง
ของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบซ่ึงท าให้ยงัมีโอกาสสร้างก าไรในธุรกิจน้ีอยู่ อีกทั้งถึงแมจ้ะมีการความรุนแรง
ของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมในระดับปานกลาง แต่ดว้ยรูปแบบของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่าง
จากกะทิส าเร็จรูปเดิมที่มีอยู่ในตลาดอาจดึงดูดวามสนใจจากผูบ้รโภคได ้ถา้หากผูป้ระกอบการ
สามารถท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความแตกต่าง และคุณภาพของผลิตภณัฑไ์ด ้ ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคมี
เช่ือมัน่และสร้างโอกาสที่ดีของธุรกิจน้ีในอุตสาหกรรมกะทิส าเร็จรูปได ้
 
 

1.3 วิสัยทัศน์ / พันธกิจ / เป้าหมายธุรกิจ 
1.3.1 วิสัยทัศน์ 
เป็นบริษัทชั้นน าด้านการผลิตกะทิส าเร็จรูปในพื้นที่จังหวัดตราดและจังหวัด

ใกลเ้คียง เพื่อส่งมอบผลิตภณัฑก์ะทิสดคุณภาพดีให้กบัผูบ้ริโภค ภายในเวลา 5 ปี 
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1.3.2 พันธกิจ 
1) ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์กะทิที่ปลอดภัยต่อผู ้บริโภค และ

เป็นไปตามขอ้ก าหนดของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
2) ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองให้สามารถตอบสนอง

ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างดีที่สุด 
3) ผลิตกะทิอย่างใส่ใจและจริงใจต่อผูบ้ริโภค และสร้างมาตรฐานใน

การด าเนินธุรกิจให้ผูบ้ริโภคมีความไวว้างใจในผลิตภณัฑ์ 
 

1.3.3 เป้าหมายธุรกิจ 
1.3.3.1 เป้าหมายระยะส้ัน ปีที ่1 
- น าเสนอผลิตภณัฑใ์ห้เป็นที่รู้จกัและไดร้ับการยอมรับจากกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย 
- ประชาสัมพนัธ์ให้บุคคลทัว่ไปรู้จกัและเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์เพื่อเป็น

การดึงดูดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
- สร้าง LINE@ และ Facebook page ที่มีผูต้ิดตามมากกว่า 2,000 คน 

เพื่อสร้างรับรู้ของผลิตภณัฑ์และเป็นช่องทางส่ือสารทางการตลาดไปยงักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
รวมถึงเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายดว้ย 

- จดัจ าหน่ายสินคา้ให้ครอบคลุมพื้นที่จงัหวดัตราด โดยมีการขายผ่าน
ร้านคา้ส่งวตัถุดิบประกอบอาหารจ านวน 6 ร้าน และร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไป 120 ร้าน 

- มียอดขาย 2,000,000 บาทต่อปี 
1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง ปีที่ 2 – 3 
- มุ่งมั่นรักษาฐานลูกค้าเดิม โดยรักษามาตรฐานการผลิต การจัด

จ าหน่าย และการดูแลลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ตระหนกัในคุณค่าของผลิตภณัฑ ์เลือกใช ้และซ้ือซ ้า 
- คอยอัพเดทช่องทางส่ือสารทางการตลาดออนไลน์ให้ ลูกค้า

ตระหนกัถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ ์โดยมีเป้าหมายผูต้ิดตามบน Facebook page อยู่ที่ 3,500 คน 
- ขยายพื้นที่การจดัจ าหน่ายไปยงัจงัหวดัจันทบุรีในอ าเภอที่ใกล้เคียง 

โดยมีลูกค้าเป้าหมายที่เป็นร้านค้าปลีกจ านวน 160 ร้าน และมีการขายผ่านร้านค้าส่งวตัถุดิบ
ประกอบอาหารจ านวน 8 ร้าน 

- ยอดขายเพิ่มข้ึนจากเดิม 10% โดยมีรายไดไ้ม่ต ่ากว่า 2,500,000 บาท
ต่อปี 
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1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว ปีที่ 4 – 5 
- รักษาความสัมพนัธ์กบัฐานลูกคา้เดิม และขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆ มาก

ข้ึน โดยขยายพื้นที่การจดัจ าหน่ายในจงัหวดัจนัทบุรี และขยายฐานลูกคา้ออนไลน์ 
- เพิ่มเป้าหมายจัดจ าหน่ายให้กับร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปจ านวน 200 

ร้าน และจดัจ าหน่ายผ่านร้านคา้ส่งจ านวน 10 ร้าน 
- มียอดขายเติบโตข้ึนจากปีก่อนหน้า 10% โดยมีรายได้ไม่ต ่ากว่า 

3,000,000 บาท  
 
 

1.4 ตัวแบบธุรกิจที่น าเสนอภายใต้กรอบแนวคิด (Business model canvas) 
1.4.1 Value preposition 
ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co เป็นผลิตภณัฑก์ะทิที่ผลิตโดยใชม้ะพร้าวผล

แก่คุณภาพดีและเป็นผลผลิตจากเกษตรกรในพื้นที่จังหวดัตราดและใกลเ้คียง เพื่อให้ผูบ้ริโภค
ได้รับกะทิที่มีคุณภาพดี สด ใหม่ และได้สนับสนุนเกษตรกรอีกด้วย  โดยผูผ้ลิตได้ค านึงถึงการ
รักษาสภาพของกะทิสดเป็นส าคญัเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดร้ับประทานกะทิที่มีความเขม้ขน้ หอม มนั 
มีกล่ินและรสชาติใกลเ้คียงกบักะทิสดโดยไม่ต้องไปคั้นเอง อีกทั้งในกระบวนการผลิตผูผ้ลิตได้
ให้ความส าคญักับความสะอาด มาตรฐานในการผลิตอาหาร และไม่ใช้สารเจือปนที่ก่อให้เกิด
อันตรายต่อผู ้บริโภค เพื่อให้ผู ้บริโภคได้บริโภคกะทิที่มีความปลอดภัยไม่เป็นอันตรายต่อ
ผูบ้ริโภค  
 

1.4.2 Key partners 
เกษตรกรผูป้ลูกมะพร้าวและพ่อคา้คนกลางที่จดัส่งมะพร้าวผลแก่ให้บริษทั ซ่ึงเป็น

วตัถุดิบที่จ  าเป็นอย่างยิ่งในกระบวนการผลิต 
ร้านค้าส่งวัตถุดิบประกอบอาหาร ที่เป็นหน่ึงในช่องทางการจัดจ าหน่ายไปยัง

ร้านคา้ปลีกในจงัหวดัตราด 
 

1.4.3 Key activities  
ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ท าการตลาดเพื่อให้สินคา้เป็นที่รู้จกัและไดร้ับความสนใจ

จากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย รวมถึงจ าหน่ายและกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค 
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1.4.4 Customer segmentation 
กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูป้ระกอบร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปขนาดเล็กและขนาดกลาง

ที่มีการจัดจ าหน่ายวตัถุดิบหรือเคร่ืองปรุงส าหรับประกอบอาหาร ในพื้นที่จังหวดัตราด ที่มีการ
บริโภคกะทิอย่างสม ่าเสมอ  

กลุ่มเป้าหมายรอง คือ บุคคลทั่วไปที่อยู่ในช่วงอายุ 30 – 60 ปี ที่นิยมประกอบ
อาหารไทยรับประทานเองในครัวเรือน  
 

1.4.5 Channels 
มี 3 ช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัๆ ไดแ้ก่  

- การจัดจ าหน่ายโดยตรงให้กับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทัว่ไปโดย
จะมีพนกังานเขา้ไปติดต่อเสนอขายกบัลูกคา้  

- การจดัหน่ายผ่านร้านขายส่งวตัถุดิบประกอบอาหารที่เป็นตวักลาง  
- การจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ คือ Facebook และ LINE 

 
1.4.6 Key resources 
ทรัพยากรที่ส าคญัของบริษทั ไดแ้ก่  

- บุคลากรฝ่ายต่างๆ ที่ท าให้การด าเนินงานส าเร็จลุล่วงได้ 
- เคร่ืองจกัร อุปกรณ์การผลิต และอุปกรณ์ส านกังาน 
- อาคารส านกังาน 
 

1.4.7 Customer Relationships 
ท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด การส่ือสารทางการตลาดไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

รวมไปถึงดูแลลูกค้าด้วยการติดต่อผ่านพนักงานขายที่จะเดินทางไปหาหรือโทรศัพท์ไปหา
โดยตรง ลูกคา้ก็สามารถโทรเขา้มาได้ด้วย และติดต่อผ่านช่องทางออนไลน์คือ Facebook และ 
LINE@ 
 

1.4.8 Cost structure 
- ตน้ทุนสินคา้ 51.42% ประกอบไปดว้ยตน้ทุนโดยตรงจากวตัถุดิบ และบรรจุภณัฑ ์

และรวมไปถึงตน้ทุนค่าขนส่งดว้ย 
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- ต้นทุนการบริหารและการตลาด 48.58% ประกอบไปดว้ยเงินเดือนพนักงาน เงิน
สมทบประกันสังคม ค่าโปรแกรม SME MOVE ค่าจ้างตรวจสอบบญัชี และปิดงบ ค่าเดินทาง
และประสานงาน ค่าใชจ้่ายส านกังาน และค่าใชจ้่ายทางการตลาด 
 

1.4.9 Revenue streams 
ได้รายไดจ้ากการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง โดยจัดจ าหน่าย 1 ชิ้น ราคา 

245 บาท เป็นลกัษณะแพ็คบรรจุ 12 ถุงย่อยด้านใน และในการฝากจ าหน่ายผ่านร้านคา้ส่งจะได้
รายไดชิ้้นละ 235 บา
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รูปภาพ 1.4 ตัวแบบธุรกิจที่น าเสนอภายใต้กรอบแนวคิด (Business model canvas)

Key Partners 
-เกษตรกรผูป้ลูก
มะพร้าว 

-พ่อคา้คนกลาง 

-ร้านคา้ส่งวตัถุดิบ
ประกอบอาหาร 

Activities 
-ผลิตและจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์
กะทิสดแช่แข็ง 

Resources 

-บุคลากร 

-อุปกรณ์และ
เคร่ืองจกัร 

-อาคารสถานที่ 
 

Customer segments 
 

-B2B ร้านคา้ปลีก
สินคา้ทัว่ไปที่
จ  าหน่ายวตัถุดิบ
ประกอบอาหาร 

-B2C บุคคลทัว่ไปที่
นิยมประกอบ
อาหารเอง 

Customer 
Relationships 
-Facebook, LINE@ 

-พนกังานขาย 
 

 

Value proposition 
 

-ผลิตภณัฑก์ะทิสด
แช่แข็งที่ยงัคง
ความเขม้ขน้ หอม 
มนัของกะทิสด 

-เก็บรักษาได้
ยาวนาน โดยไม่ใช้
วตัถุกนัเสีย 
 

 

Channels 
-direct sales 

-ร้านขายส่ง 
-Online 
 

 

Cost Structure 

ตน้ทุนสินคา้ 51.42%   ตน้ทุนการบริหารและการตลาด 
48.58% 

Revenue streams 

รายรับจากการขายผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 
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1.5 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT analysis) 
เป็นการประเมินสถานการณ์ของบริษัทโดยใช้เคร่ืองมือ SWOT analysis ในการ

วิเคราะห์และท าความเขา้ใจกับสภาพแวดลอ้มภายในที่เป็นจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร รวมทั้ง
โอกาสและอุปสรรคที่มาจากสภาพแวดลอ้มภายนอกซ่ึงสามารถส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของ
บริษัทได้ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและตดัสินใจส าหรับการด าเนินธุรกิจ โดยในการ
วิเคราะห์ครั้ งน้ี เมื่อพิจารณาคู่แข่งในตลาดพบว่าไม่มีผลิตภณัฑ์ที่อยู่ในรูปแบบกะทิสดแช่แข็ง
เช่นเดียวกนั จึงจะท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบกบักะทิส าเร็จรูปในรูปแบบกะทิ UHT ในตลาด ซ่ึงมี
บริษทัรายใหญ่ ไดแ้ก่ กะทิตราชาวเกาะ อร่อยดี อมัพวา เรียลไทย 
 

1.5.1 จุดแข็ง (Strength) 

• ผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งเป็นผลิตภณัฑ์ซ่ึงมีรูปแบบที่ต่างจากกะทิ
ส าเร็จรูปอ่ืนในตลาด โดยใช้กระบวนการผลิตที่พยายามคงคุณสมบตัิตามธรรมชาติของกะทิสดไว้
ให้ไดม้ากที่สุด ท าให้ไดก้ะทิที่มีความเขม้ขน้ หอม มนัใกลเ้คียงกะทิสดทัว่ไป 

• ลกัษณะองค์กรยงัเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ท าให้สามารถควบคุมดูแลได้
ทัว่ถึง บริหารจดัการไดง่้าย และสามารถแกไ้ขปัญหาที่เกิดข้ึนไดอ้ย่างรวดเร็ว 

• มีความใกล้ชิดกับลูกค้า เน่ืองจากตั้ งอยู่ในพื้นที่เดียวกับกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ท าให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดง้่าย สามารถศึกษาและท าความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้
ในพื้นที่ไดส้ะดวก รวมไปถึงสามารถตอบสนองลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว 
 

1.5.2 จุดอ่อน (Weakness) 

• ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง เป็นผลิตภณัฑก์ะทิในรูปแบบที่ผูบ้ริโภคไม่
คุน้เคย ซ่ึงอาจส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่มัน่ใจในการใช้ผลิตภณัฑ์ ท าให้ต้องเพิ่มการส่ือสาร
เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ ์

• เป็นบริษทัและตราสินคา้ที่ใหม่จึงยงัไม่เป็นที่รู้จักและขาดการยอมรับ
จากผูบ้ริโภคโดยทัว่ไป จึงท าให้ผูบ้ริโภคขาดความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑไ์ด ้อีกทั้งยงัขาดฐานลูกคา้
เมื่อเทียบกบัคู่แข่งที่อยู่ในตลาดมานาน 

• เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็กท าให้ยงัมีขอ้จ ากัดดา้นเงินทุน ซ่ึงส่งผล
กระทบกับการท าการตลาดเพื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ผู ้บริโภครู้จักสินค้า เพราะผู ้บริโภค
เป้าหมายส่วนหน่ึงยงัคุน้เคยกบัการท าการตลาดแบบออฟไลน์ซ่ึงใชเ้งินทุนสูง (Tiger, 2564)  
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• ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีน้อยเน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ที่ต้องควบคุม
อุณหภูมิในการเก็บรักษาท าให้ไม่สามารถขายผ่านร้านคา้ส่งขนาดใหญ่หลายแห่งในพื้นที่ได ้
 

1.5.3 โอกาส (Opportunity) 

• ความนิยมในการบริโภคอาหารไทย โดยอาหารไทยเป็นรสชาติอาหาร
ที่คนไทยคุน้เคยและอยู่คู่กับคนไทยมายาวนาน เสมือนรสชาติติดปากที่ยงัคงได้รับความนิยมอยู่
เร่ือยมา และยงัคงเป็นกระแสที่น่าจับตามอง ประกอบกับการโปรโมทอาหารไทยมาตลอดของการ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยก็ท าให้อาหารไทยยงัคงได้รับความนิยม (Bandit Phinyovadtanachip, 
2563) ฉะนั้น กะทิที่เป็นส่วนประกอบในอาหารไทยหลายชนิดก็สามารถที่จะใช้ประโยชน์จาก
กระแสนิยมน้ีไดเ้ช่นกนั 

• กระแสของปี 2564 ที่ผูบ้ริโภคก้าวเขา้สู่เทรนด์ Hyperlocalism ซ่ึงท า
ให้ผูบ้ริโภคใส่ใจเลือกบริโภคและสนบัสนุนอาหารปลอดภยัที่ผลิตในทอ้งถ่ินหรือชุมชนมากข้ึนเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการในการลด Carbon footprint และสนับสนุนความมัน่คงทางอาหาร รวมไป
ถึงต้องการได้ล้ิมรสอาหารแบบทอ้งถ่ินไปพร้อมกับเร่ืองราวที่มาของอาหารในทุกระบวนการดว้ย 
(marketingoops, 2564) อีกทั้งแนวคิด Hyperlocalism น้ียงัเป็นแนวคิดที่มีการศึกษาในต่างประเทศว่า
ได้รับความนิยมข้ึนมาภายหลงัการระบาดของเช้ือไวรัสโควิด-19 โดยผูบ้ริโภคต้องการสนับสนุน
สินคา้ในทอ้งถ่ินมากข้ึนหลงัการระบาดส้ินสุดลง (Interloop, 2564) 

• กรมส่งเสริมการเกษตร มีนโยบายสนับสนุนการแปรรูปสินค้าทาง
การเกษตร โดยส่งเสริมการพฒันาคุณภาพสินคา้ทางการเกษตรให้ไดม้าตรฐาน อีกทั้งส่งเสริมการใช้
เทคโนโลยีและนวตักรรมในการสร้างมูลค่าเพิ่มแก่ผลผลิตการเกษตร ทั้งการแปรรูปผลผลิตเกษตร 
การพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์การสร้างตราสินคา้ (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2563) 
 

1.5.4 อุปสรรค (Threat) 

• ผูบ้ริโภคมกัมีความเช่ือว่าการรับประทานกะทิเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 
ท าให้เส่ียงต่อภาวะไขมันในเลือดสูงและโรคอว้น ซ่ึงแท้จริงแลว้กะทิมีส่วนประกอบเป็นไขมัน
อ่ิมตวัขนาดปานกลางที่ถูกย่อยไดง่้าย และยงัอุดมไปดว้ยวิตามินและสารอาหารที่เป็นคุณประโยชน์ 
(khanistha, 2563) หากแต่ผูบ้ริโภคจ านวนมากยงัไม่รับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดจ้ากการบริโภคกะทิ แต่
ทั้ งน้ีกะทิที่เป็นไขมันก็ท าให้ผู ้บริโภคต้องทานแต่พอดีในปริมาณที่เหมาะสม อาจท าให้ส่งผล
กระทบถึงปริมาณการซ้ือได ้
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• วตัถุดิบหลกัคือมะพร้าว ซ่ึงมีปัจจยัทางธรรมชาติ เช่น สภาพภูมิอากาศ 
และฤดูกาลออกผลผลิต ที่มีผลต่อปริมาณการออกผลของมะพร้าว เป็นปัจจัยทางธรรมชาติที่ไม่
สามารถควบคุมได ้

• ภาวะเศรษฐกิจไทยยังอยู่ในช่วงติดลบ และคาดการณ์ว่าจะขยาย
ตวัอย่างช้าๆ ร้อยละ 1.5 – 2.5 ในปี 2564 น้ี (ประชาชาติธุรกิจ, 2564) แต่ทั้งน้ีไตรมาสแรกของปี 
2564 อตัราการอุปโภคบริโภคปรับตวัลดลงร้อยละ 0.5 เน่ืองจากไดร้ับผลกระทบจากสถานการณ์โค
วิด-19 (กรุงเทพธุรกิจ, 2564) ในภาพรวมจึงอาจเป็นการยากส าหรับการเร่ิมตน้ธุรกิจในปี 2564 น้ี 
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บทที่ 2 
แผนการตลาด 

 
 

ในบทน้ีจะแสดงขอ้มูลและการวางแผนการตลาดของผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา 
Cool Co โดยจะประกอบไปด้วย 6 หัวขอ้ ได้แก่ การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ปัญหาของลูกคา้และคุณค่าที่คาดว่าลูกคา้จะไดร้ับ (Customer pain and 
gain) การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดผลิตภณัฑ์กะทิในพื้นที่จังหวดัตราด การแบ่งส่วนทางการตลาด 
และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (STP Marketing) การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
และการประมาณยอดขาย 
 
 

2.1 การศึกษาพฤตกิรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง 
ในการศึกษาครั้ งน้ีได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

interview) ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูป้ระกอบร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปขนาดเล็กและ
ขนาดกลางที่มีการจดัจ าหน่ายวตัถุดิบหรือเคร่ืองปรุงส าหรับประกอบอาหาร ในพื้นที่ 4 อ าเภอของ
จงัหวดัตราด ไดแ้ก่ อ าเภอเมือง อ าเภอเขาสมิง อ าเภอแหลมงอบ และอ าเภอเกาะชา้ง จ านวน 20 คน 
ไดผ้ลการสัมภาษณ์โดยสรุปออกมา ดงัน้ี 
 

2.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 
กลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปขนาดกลางและขนาดเล็กทั้ง 20 คน

มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิเป็นประจ า โดย 12 คนซ้ือกะทิเพื่อน าไปจัดหน่ายและประกอบ
อาหารเองดว้ย ส่วนอีก 8 คนซ้ือกะทิเพื่อน าไปจดัจ าหน่ายอย่างเดียวเน่ืองจากนิยมคั้นน ้ากะทิเองใน
การประกอบอาหาร ส าหรับกะทิที่แต่ละร้านจัดจ าหน่ายอยู่นั้นส่วนใหญ่เป็นกะทิส าเร็จรูปชนิด
กล่องถึง 18 ร้านและมีบางส่วนจ าหน่ายกะทิส าเร็จรูปชนิดขวดและมะพร้าวขูดด้วยโดยมีผูบ้ริโภค
ปลายทางที่มีลกัษณะคลา้ยกันคือเป็นกลุ่มลูกคา้วยักลางคนอายุ 30 ปีข้ึนไป ประกอบอาชีพแม่บา้น 
เกษตรกรรม และประมงเป็นตน้ ซ่ึงไม่ค่อยมีเวลาในการเตรียมน ้ ากะทิคั้นสดเองจึงนิยมบริโภคกะทิ
ส าเร็จรูปที่มีความสะดวกมากกว่า ความสะดวกและใช้งานง่ายจึงเป็นขอ้ดีของกะทิที่ส าเร็จรูปที่มี
การจัดจ าหน่ายอยู่ในปัจจุบนัที่ถูกกล่าวถึงโดยกลุ่มตวัอย่างถึง 10 คน นอกจากน้ียงัมีขอ้ดีเร่ืองอายุ
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การเก็บรักษาที่สามารถเก็บไดเ้ป็นเวลานานต่างจากกะทิสดท าให้เหมาะกบัการซ้ือมาจดัจ าหน่ายใน
ร้านคา้ แต่ในขณะเดียวกนักลุ่มตวัอย่าง 19 คนก็ยงัตระหนกัไดถึ้งความแตกต่างของกะทิสดกบักะทิ
ส าเร็จรูปโดย 13 คนบอกว่ายงัขาดความหอมของกะทิ และในกลุ่มนั้น 3 คนพบกล่ินเหม็นหืน
แปลกๆจากผลิตภัณฑ์กะทิส าเร็จรูป และ 14 คนพบว่ากะทิส าเร็จรูปมีความมันน้อยกว่ากะทิสด 
ผูบ้ริโภคบางรายจึงแก้ปัญหาดว้ยการเพิ่มปริมาณที่ใช้หรือใส่น ้ ามนัลงไปเพิ่ม อีกทั้งกลุ่มตวัอย่าง 4 
คนยงัรู้สึกว่ากะทิส าเร็จรูปที่ลกัษณะที่ขน้เหมือนแป้งหรือนม รวมถึงมีกลุ่มตวัอย่าง 7 คนที่ยงักังวล
ว่าจะมีสารเจือปนและสารกนับูดในผลิตภณัฑก์ะทิส าเร็จรูปเหล่านั้นดว้ย 

ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์กะทิของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 10 คนมกัซ้ือกะทิทุกสัปดาห์ 
รองลงมาจ านวน 6 คนมกัซ้ือทุกเดือน และอีก 4 คนซ้ือทุก 2 สัปดาห์ โดยมีปริมาณการซ้ือต่อครั้ ง
ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 6 คนมกัซ้ือ 36 ชิ้นต่อครั้ ง รองลงมามีกลุ่มตวัอย่างอีก 4 คนที่ซ้ือ 12 ชิ้นต่อ
ครั้ ง มีกลุ่มตวัอย่างอีก 3 คนที่ซ้ือ 6 ชิ้นต่อครั้ ง และ 3 คนที่ซ้ือ 24 ชิ้นต่อครั้ ง อีก 2 คนที่ซ้ือ 12 – 24 
ชิ้นต่อครั้ ง และอีก 1 คนที่ซ้ือ 48 ชิ้นต่อครั้ ง 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์กะทิของกลุ่มตวัอย่างมากถึง 18 คนมกัเลือกซ้ือ
กะทิยี่ห้อเดิมๆ ที่มีความคุน้เคยอยู่เป็นอย่างดี เป็นยี่ห้อที่ลูกคา้มีความต้องการและเรียกร้องให้น ามา
จัดจ าหน่าย อีกทั้งยงัพิจารณาจากช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้นๆ เพราะผลิตภณัฑ์ที่มีช่ือเสียงอยู่
แลว้มกัจ าหน่ายไดง่้ายและรวดเร็ว รวมไปถึงคุณภาพของกะทิทั้งความหอม ความมนั ความเขม้ขน้ 
และรสชาติเมื่อน าไปประกอบอาหาร หากท าให้อาหารอร่อยน่ารับประทานยิ่งข้ึนก็สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และจ าหน่ายสินคา้ได ้นอกจากน้ียงัพิจารณาอายุการเก็บรักษาของ
ผลิตภณัฑ์ด้วย เพราะร้านคา้จ าเป็นต้องส ารองสินคา้ไวจ้ึงต้องการผลิตภณัฑ์ที่มีอายุการเก็บรักษา
ยาวนานไม่เสียหายได้ง่าย ส่วนกลุ่มตวัอย่างที่เหลือ รายหน่ึงไม่มียี่ห้อประจ าที่แน่นอนมกัพิจารณา
จากความตอ้งการของลูกคา้ขณะนั้น ส่วนอีกรายมกัชอบทดลองผลิตภณัฑก์ะทิยี่ห้อใหม่ๆ เน่ืองจาก
เป็นร้านคา้ที่มีการประกอบอาหารจ าหน่ายด้วย ผูป้ระกอบการจึงนิยมทดลองผลิตภณัฑ์กะทิยี่ห้อ
ใหม่ดว้ยตนเองเพื่อแสวงหาวตัถุดิบที่มีคุณภาพที่ท าให้ไดอ้าหารมีรสชาติอร่อยถูกปากผูบ้ริโภค 

จากคุณสมบัติต่างๆของกะทิสดแช่แข็งกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มองว่าคุณสมบัติ
เหล่านั้นสามารถใชเ้ป็นคุณสมบตัิเด่นของผลิตภณัฑไ์ด ้โดยคุณสมบตัิที่ถูกกล่าวถึงมากที่สุดคือ เป็น
กะทิที่มีความเขม้ขน้ หอม มนั ใกลเ้คียงกับกะทิคั้นสด ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คนมองว่าน่ีคือ
คุณสมบตัิเด่นของผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือเป็นผลิตภณัฑท์ี่ไม่มีสารเจือปนและสารกันบูดที่อาจเป็น
อนัตรายต่อสุขภาพ ถูกกล่าวถึงโดยกลุ่มตวัอย่างจ านวน 10 คน นอกจากน้ียงัมีคุณสมบตัิเร่ืองการใช้
มะพร้าวกะทิคุณภาพดีในจงัหวดัตราดและพื้นที่ใกลเ้คียง ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างบางคนมองว่ามะพร้าวใน
พื้นที่น้ีมีความมนัเป็นพิเศษและมีคุณภาพดี และคุณสมบตัิอีกขอ้ที่ถูกกล่าวถึงคืออายุการเก็บรักษาที่
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สามารถเก็บไวไ้ด้นานถึง 6 เดือนท าให้สามารถส ารองสินคา้ไวไ้ดโ้ดยไม่ตอ้งกังวลว่าสินคา้จะเสีย
สภาพไป จากคุณสมบตัิเด่นที่กล่าวไปขา้งต้นส่งผลให้กลุ่มตวัอย่างจ านวน  16 คนมีความสนใจที่จะ
ซ้ือกะทิสดแช่แข็งน้ีมาจ าหน่ายที่ร้านของตนหากมีผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็งจ าหน่ายในทอ้งตลาด 
เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ที่ตอ้งการใชก้ะทิส าเร็จรูปแทนกะทิคั้นสด โดยหวงัว่าคุณภาพ
จะใกลเ้คียงและสามารถใช้แทนกะทิคั้นสดไดจ้ริงๆ หากไดท้ดลองแลว้พบว่าเป็นจริงตามที่กล่าวมา
ก็จะพิจารณาซ้ือซ ้าดว้ย แต่ขณะเดียวกนัก็ยงัมีอยู่บา้งที่กงัวลถึงวิธีการน าผลิตภณัฑไ์ปละลาย รวมไป
ถึงความแน่นหนาของบรรจุภัณฑ์ ส่วนกลุ่มตัวอย่างอีก 2 คนยังมีความไม่แน่ใจว่าจะสนใจซ้ือ
หรือไม่ โดยกังวลเร่ืองความศกัยภาพในการเก็บกะทิไวใ้นอุณหภูมิแช่แข็งของทางร้านคา้ปลีกเอง
เน่ืองจากมีพื้นที่แช่สินค้าได้น้อย และมีร้านค้าที่มีลูกค้าปลายทางเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยว ซ่ึง
สถานการณ์การท่องเที่ยวในปัจจุบนัค่อนข้างซบเซา ท าให้ทางร้านยงัไม่มัน่ใจที่จะทดลองสินค้า
ใหม่ๆ และกลุ่มตวัอย่างอีก 2 คน ยงัไม่มีความสนใจที่จะซ้ือผลิตภณัฑ ์ เน่ืองจากยงัเป็นสินคา้ที่ไม่มี
คนรู้จักท าให้อาจตอ้งล าบากประชาสัมพนัธ์ให้ลูกคา้ซ้ือ และเป็นสินคา้ที่ต้องเก็บไวใ้นอุณหภูมิแช่
เยือกแข็งท าให้มีความยุ่งยากในการเก็บรักษา รวมถึงมีความคิดเห็นว่าลูกคา้ปลายทางของตนมกันิยม
บริโภคสินคา้ชนิดเดิมๆไม่เปล่ียนแปลง และยงัมีความไม่มัน่ใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ถา้หากให้กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิชนิดใหม่มาขายที่ร้าน มีตวัเลือกคือ กะทิ
สด กะทิสดแช่แข็ง และกะทิกล่อง พบว่ากลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คนเลือกที่จะซ้ือกะทิสดแช่แข็ง 
เพราะเป็นสินคา้รูปแบบใหม่ที่ไม่เคยน ามาจ าหน่ายในร้านของตน ทั้งยงัมีคุณภาพใกลเ้คียงกะทิสด
แต่เก็บไวไ้ดน้านไม่ต้องกังวลว่าจะเน่าเสียไปก่อน กลุ่มตวัอย่างอีก 4 คนเลือกซ้ือกะทิกล่อง เพราะ
เป็นรูปแบบที่คุน้เคยและง่ายต่อการเก็บรักษา ส่วนอีก 1 คนเลือกซ้ือกะทิสด เพราะพิจารณาจาก
ความสดใหม่ของผลิตภณัฑ ์
 

2.1.2 ด้านราคา 
ราคาของผลิตภณัฑก์ะทิส าเร็จรูปที่กลุ่มตวัอย่างซ้ืออยู่เป็นประจ ามีราคาต่อ 1 ชิ้นอยู่ที่ 

20 - 22 บาท เป็นราคาที่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 14 คนคิดว่าคุม้ค่ากับปริมาณและคุณภาพของสินคา้ที่
ได้รับ ส่วนอีก 6 คนยงัคิดว่าไม่คุม้ค่า สินคา้มีราคาสูงเมื่อเทียบกับปริมาณและคุณภาพของกะทิที่
ได้รับ ส าหรับผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็งกลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจที่จะจ่ายในราคา 20 - 25 บาท 
โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความยินดีที่จะจ่ายของกลุ่มตวัอย่างคือ  รสชาติ คุณภาพความหอมความมนัที่
ใกลเ้คียงกับกะทิสด ปริมาณที่ได้รับ และความสะดวกที่ไม่ต้องไปคั้นกะทิเองแต่ยงัคงได้กะทิที่มี
คุณสมบตัิตามตอ้งการ รวมถึงเขา้ใจว่ามะพร้าวเป็นสินคา้ทางการเกษตรที่มีราคาแปรปรวนและมักมี
ราคาสูง ทั้งน้ีกลุ่มตวัอย่างยงัคงมีความกงัวลเร่ืองตน้ทุนค่าไฟฟ้าที่ใชใ้นการเก็บรักษากะทิสดแช่แข็ง 
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และขั้นตอนการละลายกะทิที่เพิ่มข้ึนมาอาจท าให้ลูกคา้รู้สึกยุ่งยากเพิ่มข้ึน จึงให้ราคาที่ใกลเ้คียงกับ
กะทิส าเร็จรูปเดิมที่เคยซ้ือ โดยราคา 20 - 25 บาทเป็นราคาที่กลุ่มตวัอย่างยินดีจ่ายเพื่อน าสินคา้มาขาย
แลว้ 
 

2.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่กลุ่มตวัอย่างสะดวกและนิยมใช้ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์

กะทิเป็นไปในทิศทางเดียวกัน คือมีการส่ังสินคา้จากหลายที่อาทิเช่น Makro สหกรณ์ร้านคา้จงัหวดั
ตราด และร้านขายส่งขนาดใหญ่ในจังหวดัตราด ซ่ึงร้านขายส่งขนาดใหญ่มกัมีบริการให้โทรส่ัง
สินคา้และจะน าสินคา้ไปส่งถึงร้านค้าปลีกในแต่ละพื้นที่โดยรถบรรทุกขนาดใหญ่ไปเป็นรอบๆ 
กลุ่มตัวอย่างหลายรายก็ใช้บริการน้ีในการส่ังซ้ือผลิตภณัฑ์กะทิเช่นกัน ส าหรับช่องทางการจัด
จ าหน่ายกะทิสดแช่แข็ง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คิดว่าควรมีบริการมาส่งที่ร้านเช่นเดียวกันเพื่อความ
สะดวก และก็มีความเห็นว่าถา้เป็นไปได้ก็น่าจะลงสินคา้ไวใ้นตู้แช่ของร้านคา้ขนาดใหญ่อีกทั้งยงัมี
ความคิดเห็นให้สามารถส่ังสินคา้ไดท้ั้งทางออนไลน์และออฟไลน์ดว้ย 
 

2.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การรีวิวและค าบอกเล่าประสบการณ์ใช้ผลิตภณัฑ์กะทิมีผลต่อความสนใจและการ

ตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 15 คน โดยผู ้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกะทิของกลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 12 คน คือ ชาวบ้านและบุคคลทัว่ไป ซ่ึงสามารถสะท้อนแนวคิดและทศันคติของ
กลุ่มลูกคา้ปลายทางได ้รวมถึงหากรู้สึกว่าผูท้ี่มาบอกเล่านั้นเป็นผูท้ี่เคยใชจ้ริงก็จะคลอ้ยตามไดง่้าย 
ส่วนกลุ่มตวัอย่างอีก 3 คนมีผูท้ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกะทิเป็นกลุ่มคนที่ประกอบอาชีพดา้น
อาหาร ผูท้ี่มีความสามารถดา้นอาหารโดดเด่น หรือเป็นผูเ้ช่ียวชาญด้านอาหารเพราะเช่ือว่าเป็นผู ้ที่มี
ความรู้ความเช่ียวชาญ ท าให้ได้ข้อมูลที่น่าเช่ือถือ และมีกลุ่มตัวอย่าง 5 คนที่คิดว่าค าบอกเล่า
ประสบการณ์การใชง้านผูอ่ื้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะนิยมทดลองใชเ้องมากกว่า 

ประสบการณ์ที่ผ่านมากลุ่มตัวอย่างมักรู้จักผลิตภัณฑ์กะทิยี่ห้อใหม่จากทางส่ือ
โทรทศัน์มากถึง 10 คน รองลงมาเป็นการเห็นสินคา้ที่ร้านขายส่งเลยจ านวน 5 คนและเป็นการรู้จกั
จากการบอกต่อกันปากต่อปากอีก 5 คน แต่ส าหรับการประชาสัมพันธ์ผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง 
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 11 คนคิดว่าควรประชาสัมพนัธ์ผ่านทางส่ือออนไลน์เช่น Facebook Line เป็น
ต้น ซ่ึงเป็นแพลทฟอร์มที่กลุ่มตัวอย่างและคนในพื่นที่ ใช้อยู่ เ ป็นประจ าและมักเห็นการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผ่านตาอยู่เสมอ และเกิดการแชร์ต่อให้คนรู้จกัรับรู้ได้ง่าย ส าหรับกลุ่มตวัอย่าง
ที่ไม่นิยมใช้แพลทฟอร์มออนไลน์ก็เสนอว่าควรจัดท าป้ายประชาสัมพนัธ์มาให้ทางร้านคา้ติดเพื่อ
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น าเสนอสินคา้ นอกจากน้ียงัมีงานในหมู่บ้านที่สามารถด าเนินการเพื่อประชาสัมพนัธ์สินคา้ได ้ เช่น 
งานประจ าปี งานประชุมสมาคม เป็นตน้ 

การจดัโปรโมชัน่และกิจกรรมส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กะทิ
ของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 10 คน โดยโปรโมชัน่ที่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบมากที่สุดคือ การลด
ราคาหรือแถมกะทิเพิ่มให้เมื่อซ้ือถึงยอดที่ก าหนด เน่ืองจากต้องการลดตน้ทุนในการซ้ือสินคา้ และ
ยงัมีความตอ้งการจากกลุ่มตวัอย่างอยากให้ผูผ้ลิตน าสินคา้มาให้ทดลองใชห้รือทดลองขายก่อนเพื่อ
ประเมินคุณภาพของผลิตภณัฑจ์ริง หรืออาจมีการจดักิจกรรมที่น ากะทิสดแช่แข็งมาประกอบอาหาร
ให้ผูบ้ริโภคไดท้ดลองชิม 
 
 

2.2 ปัญหาของลูกค้าและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer pain and gain) 
 
ตาราง 2.1 แสดงถึงปัญหาและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ 

ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer pain) 

คุณค่าที่คาดว่าผู้บริโภคจะได้รับ 
(Customer gain) 

• ผู ้บ ริ โภคยัง รู้ สึ กว่ ากะทิส า เ ร็ จ รูปใน
ทอ้งตลาดขาดความหอมของกะทิ บางคน
รู้สึกถึงกล่ินเหม็นหืนแปลกๆจากกะทิ
ส าเร็จรูป และผู ้บริโภคยังรู้สึกว่ากะทิ
ส าเร็จรูปมีความมนัน้อยกว่ากะทิสด ท า
ให้ผูบ้ริโภคบางรายแก้ปัญหาด้วยการเพิ่ม
ป ริมาณที่ ใช้ห รือใส่น ้ ามันลงไปเพิ่ม 
รวมถึงบางคนก็รู้สึกว่ากะทิส าเร็จรูปที่
ลกัษณะที่ขน้เหมือนแป้งหรือนม 

• กะทิสดแช่แข็งลดขั้นตอนการแปรรูปกะทิ
ลง และใช้อุณหภูมิในระดับแช่เยือกแข็ง
เข้าช่วย ในการเก็บรักษาความสดใหม่
และคุณภาพของกะทิทั้ งความเข้มข้น 
หอม มนัของกะทิให้ใกลเ้คียงกับกะทิสด
ที่ผูบ้ริโภคคุน้เคยอยู่แลว้ เพื่อให้ผูบ้ริโภค
ได้รับรสสัมผสัของกะทิที่ใกล้เคียงกับ
กะทิสดที่สุด  

• ผูบ้ริโภคยงัคงเช่ือว่าผลิตภณัฑก์ะทิ
ส าเร็จรูปมีสารเจือปนหรือสารกนับูดผสม
อยู่จึงท าให้เก็บรักษาไดน้าน และมีความ
กงัวลถึงความปลอดภยัในการรับประทาน
ตามมา 
 

• กะทิสดแช่แข็งเป็นผลิตภณัฑก์ะทิแท ้100% 
ไม่มีสารเจือปนและสารกนับูด  
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ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer pain) 

คุณค่าที่คาดว่าผู้บริโภคจะได้รับ 
(Customer gain) 

• ผลิตภัณฑ์กะทิสดและมะพร้าวขูดที่ ให้
ความสดและคุณภาพของกะทิได้แน่นอน
มีอายุการเก็บรักษาที่ส้ัน 

• ใช้การเก็บรักษาที่อุณหภูมิระดับแช่เยือก
แข็งท าให้ผลิตภัณฑ์มีอายุการเก็บรักษา
นานถึง 6 เดือน 

• การคั้นกะทิรับประทานเองมีขั้นตอนที่
ยุ่ ง ย า กห ล า ย ขั้ น ต อนแ ล ะ ใ ช้ เ ว ล า
พอสมควร ท าให้เป็นปัญหากับผูบ้ริโภค
หลายคนที่ไม่ค่อยมีเวลาว่างและเหน็ด
เหน่ือยจากภาระงานของตนอยู่แลว้ 

• ลดขั้นตอนในการคั้นกะทิของผู ้บริโภค 
เพียงน ากะทิสดแช่แข็งออกมาละลายก็
สามารถน าไปใช้ประกอบอาหารได้ตาม
ตอ้งการทนัที 

 
 

2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดผลิตภัณฑ์กะทิในพื้นท่ีจังหวัดตราด 
 
ตาราง 2.2 แสดงรายละเอยีดการเปรียบเทียบคู่แข่งในตลาดผลิตภัณฑ์กะทิ 
 
ปัจจยัดา้น
ต่างๆ 

แบรนด์ผลิตภณัฑก์ะท ิ
คูลโค่ 

(COOL CO) 
อร่อยดี 

(AROY-D) 
ชาวเกาะ 

(CHAOKOH) 
เรียลไทย 

สัญลกัษณ ์   

 
 

 

รูปแบบ
ผลิตภณัฑ ์

กะทิสดแช่แข็ง กะทิ UHT กะทิ UHT กะทิ UHT 

รูปแบบ
บรรจุภณัฑ ์
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ปัจจัยด้าน
ต่างๆ 

แบรนด์ผลิตภณัฑก์ะท ิ
คูลโค่ 

(COOL CO) 
อร่อยดี 

(AROY-D) 
ชาวเกาะ 

(CHAOKOH) 
เรียลไทย 

ขนาด 250 ml. 150 ml., 250 ml., 
500 ml., 1000 ml.  

65 ml., 150 ml., 
250 ml., 500 ml., 

1000 ml. 

250 ml., 500 ml., 
1000 ml., 2000 

ml. 
อายุการเก็บ
รักษา 

6 เดือนที่อุณหภูมิ
แช่แข็ง 

17 เดือน 

ที่อุณหภูมิห้อง 
12 เดือน 

ที่อุณหภูมิห้อง 
12 เดือน 

ที่อุณหภูมิห้อง 
ราคา 20.42 บาท/ถุง  

(250 ml.) 
21.17 บาท/กล่อง 

(250 ml.) 
20.83 บาท/กล่อง 

(250 ml.) 

20 บาท/ขวด  
(250 ml.) 

ช่อทางการ
จดัจ าหน่าย 

- Facebook  
- Line 
- ผูแ้ทนจ าหน่าย 
- รายขายส่ง
วตัถุดิบและ
ของสด
ประกอบอาหาร 

 

- Big C 
- Lotus’s 
- Makro 
- 7-eleven 
- Family Mart 
ร้านขายส่งใน

จงัหวดัตราด เช่น 
ศิริโภช, D-save 

เป็นตน้ 

- Big C 
- Lotus’s 
- Makro 
- Shopee 
- Lazada 
ร้านขายส่งใน

จงัหวดัตราด เช่น 
ศิริโภช, D-save 

เป็นตน้ 

- Big C 
- Lotus’s 
- Makro 
- 7-eleven 
- Family Mart 
- CP fresh mart 
ร้านขายส่งใน

จงัหวดัตราด เช่น 
ศิริโภช, D-save 

เป็นตน้ 

 
หมายเหตุ : ราคาอา้งอิงจาก https://www.makroclick.com/ 

 
จากการส ารวจตลาดพบว่าผลิตภณัฑ์กะทิที่มีการจดัหน่ายอยู่ในปัจจุบนัมีหลากหลาย

แบรนด์ ในที่น้ีจึงหยิบยก 4 แบรนด์ที่ได้รับความนิยมในพื้นที่ที่ส ารวจมาท าการเปรียบเทียบ ดัง
แสดงในตารางที่ 2.2 โดยผลิตภณัฑ์ของแบรนด์เหล่าน้ีนับเป็นคู่แข่งทางตรงในการด าเนินธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งภายใต้แบรนด์ Cool Co หากแต่เมื่อพิจารณาแล้วผลิตภณัฑ์ในตลาดมี
รูปแบบที่แตกต่างออกไป กล่าวคือไม่มีเจ้าใดที่ผลิตกะทิออกมาจ าหน่ายในรูปแบบกะทิสดแช่แข็ง  
นอกจากน้ีในพื้นที่ยงัมีการบริโภคกะทิในรูปแบบมะพร้าวขูดที่สามารถน าไปคั้นเป็นกะทิสดได้เอง 
แต่ไม่ไดน้ ามาวิเคราะห์ในครั้ งน้ีเน่ืองจากมะพร้าวขูดเป็นผลิตภณัฑท์ี่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกผลิต
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ข้ึนมาเองเพื่อจ าหน่ายให้บุคคลทัว่ไป แต่ในการศึกษาครั้ งน้ีมองว่าผูป้ระกอบการร้านคา้เป็นกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย จึงท าให้ไม่จดัผลิตภณัฑใ์นรูปแบบมะพร้าวขูดเป็นคู่แข่งทางการตลาดในครั้ งน้ี 
 
 

2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP 
Marketing) 

STP marketing เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ประกอบไปด้วย 3 ส่วน คือ การแบ่งส่วน
ทางการตลาด (Segmentation) การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่ง
ทางการตลาด (Positioning) ซ่ึงกลยุทธ์เหล่าน้ีจะท าให้เกิดกระบวนการทางการตลาดที่เหมาะสมและ
สามารถดึงดูดกลุ่มลูกคา้ไดถู้กตอ้งเหมาะสมตามที่วางแผนไว ้(Goodmaterial, 2564) 
 

2.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
ในการแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งตรา Cool Co ใชเ้กณฑใ์น

การแบ่งทั้งดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิภาค จิตวิทยา และพฤติกรรม ดงัน้ี 
2.4.1.1 ดา้นประชากรศาสตร์ คือ ประชากรที่มีอายุในช่วงวยัท างาน

ในช่วงอายุ 30 – 60 ปี ทุกเช้ือชาติ ศาสนา และทุกระดบัการศกึษา ที่มีรายไดป้านกลางข้ึนไป 
2.4.1.2 ดา้นภูมิภาค คือ จงัหวดัตราด 
2.4.1.3 ดา้นจิตวิทยา คือ บุคคลที่มีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ตอ้งการความ

สะดวกสบาย ชอบความสดใหม่ของวตัถุดิบที่ใช้ประกอบอาหาร และไม่นิยมการใช้สารกันบูดใน
ผลิตภณัฑ ์

2.4.1.4 ด้านพฤติกรรม คือ ผู ้ที่มีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ์กะทิ
อย่างสม ่าเสมอ โดยมีวัตถุประสงค์ในการซ้ือทั้ งเพื่อจัดจ าหน่ายและใช้ประกอบอาหาร และมี
พฤติกรรมประกอบอาหารเองในครัวเรือนเป็นประจ า 
 

2.4.2 กลุ่มเป้าหมาย (Target)  
ในการศึกษาครั้ งน้ีไดก้ าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัและเป้าหมายรองของผลิตภณัฑก์ะทิ

สดแช่แข็งตรา Cool Co เป็นดงัต่อไปน้ี 
2.4.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูป้ระกอบร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปขนาด

เล็กและขนาดกลางที่มีการจดัจ าหน่ายวตัถุดิบหรือเคร่ืองปรุงส าหรับประกอบอาหาร ในพื้นที่จงัหวดั
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ตราด ที่มีการบริโภคกะทิอย่างสม ่าเสมอ โดยเป็นการขายขาดให้ผูป้ระกอบการน าไปจัดจ าหน่าย
และบริโภคในครัวเรือน 

2.4.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ บุคคลทัว่ไปที่อยู่ในช่วงอายุ 30 – 60 ปี ที่
นิยมประกอบอาหารไทยรับประทานเองในครัวเรือน 

 
2.4.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Product Positioning)  
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างพบว่าปัจจยัหน่ึงที่กลุ่มตวัอย่างค่อนขา้งให้ความส าคญั

คือคุณภาพและรสชาติของกะทิเมื่อเทียบกับกะทิสด ซ่ึงโดยธรรมชาติกล่ินและรสของกะทิไวต่อ
ความร้อน (Heat sensitive) หากน าไปผ่านกระบวนการแปรรูปโดยใช้ความร้อนก็จะพบว่าเมื่อใช้
อุณหภูมิสูงก็จะยิ่งท าให้กล่ินและรสของกะทิเปล่ียนไปได ้(กนกพร ลีลาวิโรจน์สกุล, 2545) ฉะนั้น
ในการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ในครั้ งน้ีจึงใช้แกนนอนเป็นกะทิสดและกะทิที่ผ่านการแปรรูป
ด้วยอูณหภูมิสูงซ่ึงสะทอ้นถึงกล่ินและรสชาติของกะทิ และใช้แกนตั้งเป็นอายุการเก็บรักษาซ่ึงเป็น
อีกปัจจยัหน่ึงที่ผูป้ระกอบการร้านคา้ให้ความส าคญัเช่นกนั  

การวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ในครั้ งน้ีไดก้ าหนดไวด้ังภาพที่ 2.1 คือผลิตภณัฑ์ส่วน
ใหญ่ในตลาดผลิตภณัฑ์กะทิส าเร็จรูปของจังหวดัตราดเป็นกะทิ UHT หรือเป็นกะทิผ่านกระบวน
แปรรูปและฆ่าเช้ือที่อุณหภูมิสูงถึง 130 – 150 องศาเซลเซียส โดยมีกะทิอร่อยดีที่มีอายุการเก็บรักษา
ยาวนานที่สุดถึง 17 เดือน และรองลงมาเป็นกลุ่มของกะทิชาวเกาะและกะทิเรียลไทยที่มีอายุการเก็บ
รักษาประมาณ 12 เดือน ส่วนผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง Cool Co จะจัดไวใ้นฝั่งที่ใกลเ้คียงกะทิสด
มากกว่าเน่ืองจากใช้อุณหภูมิในการแปรรูปต ่ากว่า และมีอายุการเก็บรักษาที่ส้ันกว่าอยู่ที่ประมาณ 6 
เดือน ท าให้ต าแหน่งดงัแสดงไวใ้นรูปภาพที่ 2.1 น้ี 
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รูปภาพ 2.1 แสดงการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ 
 
 

2.5 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
2.5.1 กลยทุธ์ด้านสินค้า (Product) 
ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งในที่น้ีไดถู้กตั้งช่ือผลิตภณัฑว์่า Cool Co เพื่อแสดงถึงลกัษณะ

ของผลิตภณัฑ์ที่ผลิตจากมะพร้าวและถูกเก็บรักษาไวท้ี่อุณหภูมิแช่เยือกแข็ง โดยมีสัญลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑด์งัแสดงรูปภาพที่ 2.2 
 

รูปภาพ 2.2 แสดงสัญลักษณ์ของผลติภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งตรา Cool Co 
 
 

มีคุณสมบตัิของผลิตภณัฑโ์ดยย่อ ดงัน้ี 
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• เป็นกะทิสดที่มีความเขม้ขน้ หอม มนั 
• ไม่มีสารเจือปนและสารกนับูด 
• มีอายุการเก็บรักษานานถึง 6 เดือน 
• เก็บรักษาอุณหภูมิระดบัแช่เยือกแข็งช่วยยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเช้ือจุลินทรีย ์
• ใชม้ะพร้าวกะทิผลแก่คุณภาพดีในจงัหวดัตราดและพื้นที่ใกลเ้คียง 
• ผ่านกระบวนการผลิตที่สะอาด มีมาตรฐาน 
ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co เป็นผลิตภณัฑก์ะทิที่ผลิตโดยใชม้ะพร้าวผลแก่

คุณภาพดีและเป็นผลผลิตจากเกษตรกรในพื้นที่จังหวดัตราดและใกลเ้คียง เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รับ
กะทิที่มีคุณภาพดี สด ใหม่ และไดส้นบัสนุนเกษตรกรอีกดว้ย โดยผูผ้ลิตไดค้ านึงถึงการรักษาสภาพ
ของกะทิสดเป็นส าคัญเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รับประทานกะทิที่มีความเข้มขน้ หอม มนั มีกล่ินและ
รสชาติใกลเ้คียงกบักะทิสดโดยไม่ตอ้งไปคั้นเอง อีกทั้งในกระบวนการผลิตผูผ้ลิตไดใ้ห้ความส าคญั
กบัความสะอาด มาตรฐานในการผลิตอาหาร และไม่ใชส้ารเจือปนที่ก่อให้เกิดอนัตรายต่อผูบ้ริโภค 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคกะทิที่มีความปลอดภยัไม่เป็นอนัตรายต่อผูบ้ริโภค 

บรรจุภณัฑ์ส าหรับกะทิสดแช่แข็งจะอยู่ในรูปลกัษณ์ที่เป็นถุงซีลสุญญากาศ คุณภาพ 
Food grade มีระบุตราสินค้าและค าอธิบายต่างๆ เช่น ส่วนประกอบส าคัญ หมายเลข อย. วันที่
หมดอายุ เป็นตน้ โดยการใชร้ะบบซีลสุญญากาศน้ีเป็นการน าอากาศออกเพื่อรักษาคุณภาพอาหารให้
ดีที่สุดเป็นวิธีการถนอมอาหารที่ช่วยยืดอายุในการเก็บรักษา ให้นานกว่าเดิมคงความสดใหม่ ของ
อาหารได ้เป็นอย่างดี และยงัป้องกนัการเปล่ียนแปลงทางกายภาพและทางเคมีเน่ืองจากอุณหภูมิซ่ึงมี
ผลกระทบต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองต่างๆ เช่น กล่ิน สี รสชาติ คุณสมบตัิอินทรียส์ารและ
คุณค่าทางโภชนาการของอาหาร รวมถึงให้ความส าคญักับความหนาและแข็งแรงของบรรจุภณัฑ์
เพื่อตอบโจทยร์้านคา้ที่ตอ้งเก็บรักษาผลิตภณัฑ์ ขนาดของผลิตภณัฑต์่อหน่ึงหน่วยบริโภคมีปริมาณ 
250 มิลลิลิตร เป็นปริมาณที่เพียงพอในการใช้ประกอบอาหาร 1 - 2 ครั้ ง เพื่อให้ไม่เกิดการละลาย
และแช่แข็งใหม่หลายครั้ งที่เส่ียงต่อการเจริญเติบโตของเช้ือแบคทีเรีย และในการจ าหน่ายให้
ผูป้ระกอบการร้านคา้จะจ าหน่ายในลกัษณะแพค 12 ชิ้น ซ่ึงเป็นจ านวนที่กลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการ
มกัซ้ือต่อการซ้ือ 1 ครั้ ง  



26 

 

 
 
รูปภาพ 2.3 แสดงลักษณะผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co 

 
2.5.2 กลยทุธ์ด้านราคา (Price) 
การก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็งจะค านึงถึงต้นทุนการผลิต (Cost plus 

pricing) ราคาที่ผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย (Customer-based pricing) และราคาสินคา้คู่แข่ง (Competition-
based pricing) ทั้งน้ี จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการร้านค้าพบว่าร้านค้า 15 จาก 20 
ร้าน มีความพึงพอใจที่จะจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ปริมาณสุทธิ 250 
มิลลิลิตร ในราคา 20 – 25 บาทโดยปัจจยัที่ส่งผลต่อความยินดีที่จะจ่ายของกลุ่มตวัอย่างคือ  รสชาติ 
คุณภาพความหอมความมนัที่ใกลเ้คียงกบักะทิสด ปริมาณที่ไดร้ับ และความสะดวกที่ไม่ต้องไปคั้น
กะทิเองแต่ยงัคงได้กะทิที่มีคุณสมบตัิตามต้องการ รวมถึงเขา้ใจว่ามะพร้าวเป็นสินคา้ทางการเกษตร
ที่มีราคาแปรปรวนและมักมีราคาสูง ซ่ึงราคาดังกล่าวเป็นราคาที่ไม่ต ่ากว่าต้นทุนการผลิตที่ 8.75 
บาทต่อถุง และเมื่อเปรียบเทียบกบัราคาในตลาดพบว่ามีความใกลเ้คียงกบัราคาของคู่แข่งในตลาดซ่ึง
อยู่ที่ 20 – 22 บาทต่อปริมาณ 250 มิลลิลิตร โดยผูป้ระกอบการร้านคา้หลายรายมีความเห็นว่าตอ้งการ
จ่ายในราคาที่ใกลเ้คียงกบัราคาคู่แข่งในตลาดเพราะร้านตอ้งมีต้นทุนจากค่าไฟฟ้าเพิ่มข้ึนในการเก็บ
รักษาผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง และราคา 20 – 25 บาทดงักล่าวในมุมมองของผูป้ระกอบการร้านคา้
เป็นราคาที่ยอมรับได้หากน าไปจ าหน่ายต่อให้ผูบ้ริโภคปลายทาง ฉะนั้น บริษทัจึงตดัสินใจก าหนด
ราคาอยู่ที่ถุงละ 20.42 บาทต่อถุงปริมาณ 250 มิลลิลิตร โดยจัดจ าหน่ายเป็นแพ็ค 12 ถุงที่ราคา 245 
บาท 
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2.5.3 กลยทุธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place and channel)  
จากการส ารวจตลาด บริษทัได้ก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายให้เป็นไปในลกัษณะ 

Business-to-Business (B2B) เป็นหลกัซ่ึงให้มีทั้งการจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์และออฟไลน์ และ
มีการจัดจ าหน่ายในรูปแบบ Business-to-Customer (B2C) ซ่ึงเป็นการจ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์
เท่านั้น โดยรายละเอียดช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบออฟไลน์และออนไลน์มีดงัน้ี 

2.5.3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบออฟไลน์ จากการศึกษาพฤติกรรม
ของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายพบว่าส่วนใหญ่มีการซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิผ่านร้านขายส่งสินคา้หรือยี่ป๊ัวใน
จงัหวดัตราด ซ่ึงร้านเหล่านั้นมกัมีบริการให้โทรส่ังสินคา้และจะน าสินคา้ไปส่งถึงร้านคา้ปลีกในแต่
ละพื้นที่ ส่งผลให้เมื่อส ารวจถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายที่กลุ่มตวัอย่างคิดว่าผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 
ตรา Cool Co ควรใชพ้บว่าผูป้ระกอบการร้านคา้ 16 คน ตอ้งการให้ส่ังซ้ือกบับริษทัโดยตรงและให้มี
บริการขนส่งมาให้ที่ร้าน ดงันั้น การจดัจ าหน่ายแบบออฟไลน์ที่จะเลือกใชส้ าหรับผลิตภณัฑก์ะทิแช่
แข็งตรา Cool Co จึงเป็นการจ าหน่ายโดยตรงจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค (Direct sales) โดยให้ตวัแทน
ฝ่ายขายติดต่อลูกคา้ไปโดยตรงเพื่อน าเสนอขายผลิตภณัฑ์ และมีกลุ่มตวัอย่างอีกบางส่วนที่คิดว่า
สินคา้ควรจดัจ าหน่ายในร้านขายส่งหรือร้านยี่ป๊ัวทัว่ไปดว้ย แต่เน่ืองจากหากเป็นร้านขายส่งของแห้ง
มกัจะไม่มีตู้แช่แข็งที่สามารถแช่กะทิสดแช่แข็งได้ จึงเลือกฝากขายตามร้านขายส่งของสดที่เป็น
วตัถุดิบในการท าอาหารเช่น ร้านขายส่งผกัสด เป็นต้น ซ่ึงผูป้ระกอบร้านคา้ที่มีการขายของสดดว้ย
มกัจะไปซ้ือเป็นประจ า 

2.5.3.2 ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบออนไลน์ เป็นอีกช่องทางที่จะใชใ้น
การเขา้ถึงผูบ้ริโภค เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วและเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ที่กวา้งมากข้ึน โดยจะท าการขายผ่านช่องทาง LINE@ และ Facebook page และจะขนส่งให้
ลูกคา้โดยพิจารณาจากระยะทาง หากอยู่ในเขตที่มีการขนส่งไปอยู่แลว้จะไม่คิดค่าบริการเพิ่มเติม 
หากอยู่นอกเขตขนส่งสินคา้ของบริษทัจะใชร้ะบบขนส่งเอกชนที่มีการควบคุมอุณหภูมิ 
 

2.5.4 กลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 
เลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดแบบ Push and pull strategy โดยเป็น Push strategy ผ่าน

คนกลางคือผูแ้ทนจ าหน่ายและร้านค้าส่ง ไปยงักลุ่มเป้าหมายคือร้านคา้ปลีกต่างๆ จากนั้นร้านค้า
ปลีกจะน าไปจดัจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภคปลายทางต่อเองอีกทอดหน่ึง และประกอบกบั Pull Strategy 
ไปด้วย โดยมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์จากผูผ้ลิตโดยตรงส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคปลายทางให้เกิด
ความต้องการและไปหาซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าปลีก ทั้ งน้ีมีรายละเอียดกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาดและการขาย ดงัน้ี 
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2.5.4.1 การท าใหเ้ป็นที่รู้จกัและสร้างลูกคา้ใหม่ 
ผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็งตรา Cool Co เป็นผลิตภณัฑ์ออกใหม่จึงต้องมี

การส่ือสารข้อมูลของผลิตภัณฑ์และตราสินค้า พร้อมทั้ งคุณค่าและต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ให้
ผูบ้ริโภครับรู้ โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปขนาดเล็ก
และขนาดกลางที่มีการจัดจ าหน่ายวตัถุดิบหรือเคร่ืองปรุงส าหรับประกอบอาหาร ในพื้นที่จังหวดั
ตราด ฉะนั้นในการเขา้หาลูกคา้จึงเลือกใช้ผูแ้ทนการขาย (Sale agent) ให้เดินทางไปพบลูกคา้เพื่อ
ประชาสัมพนัธ์และให้ขอ้มูลผลิตภณัฑก์บัลูกคา้ และน าสินคา้ทดลองให้ลูกคา้ไดท้ดลองใช ้ 

การประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook และ LINE@ 
ซ่ึงเป็นแพลทฟอร์มที่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 11 คนคิดว่าควรใช้ในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑก์ะทิ
สดแช่แข็งเพราะเป็นแพลทฟอร์มที่คนในพื่นที่ใช้อยู่เป็นประจ า มกัเห็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้
ผ่านตาอยู่ เสมอ และเกิดการแชร์ต่อให้คนรู้จักรับรู้ได้ง่าย โดยจะมีการจัดท าบทความและ 
Infographic ที่เขา้ใจง่ายเพื่อให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์ของกะทิ วิธีการเก็บรักษา 
เคล็ดลับการปรุงอาหารที่มีกะทิเป็นส่วนประกอบให้อร่อยยิ่งข้ึน และสูตรอาหารต่างๆ เป็นต้น 
พร้อมกบัสอดแทรกตราสินคา้ การใชผ้ลิตภณัฑ ์และรูปภาพผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co 
ลงไปด้วยเพื่อเพิ่มการรับรู้ของผลิตภัณฑ์ และในส่วนของ LINE@ ก็จะจัดท าในรูปแบบของ
ข้อความที่ไม่ยาวมากเพื่อให้สามารถส่งต่อได้ง่าย ทั้ งน้ีย ังสามารถใช้ Facebook advertising ที่
สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายได ้เช่น สถานที่อยู่ของกลุ่มเป้าหมาย และช่วงอายุ เพื่อโปรโมทสินคา้ให้
ตรงกบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน  

ในช่วงเร่ิมตน้ที่สินคา้ยงัไม่เป็นที่รู้จกัของคนทัว่ไปและกลุ่มเป้าหมาย จึง
จะจดัท าคลิปวิดีโอและขอ้ความบอกเล่าขอ้ดีและความประทบัใจของการใชผ้ลิตภัณฑ ์โดยให้บุคคล
ที่มีช่ือเสียงด้านการประกอบอาหารในพื้นที่ และบุคคลซ่ึงเป็นที่รู้จักของคนในพื้นที่ได้ทดลองใช้
ผลิตภณัฑแ์ละท าการรีวิว เพราะจากการสัมภาษณ์พบว่าค าบอกเล่าประสบการณ์ใชผ้ลิตภณัฑก์ะทิมี
ผลต่อความสนใจและการตัดสินใจซ้ือของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 15 คน โดยผู ้ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกะทิของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 12 คน คือ ชาวบ้านและบุคคลทัว่ไป ซ่ึงสามารถสะทอ้น
แนวคิดและทศันคติของกลุ่มลูกคา้ปลายทางได ้รวมถึงหากรู้สึกว่าผูท้ี่มาบอกเล่านั้นเป็นผูท้ี่เคยใช้
จริงก็จะคลอ้ยตามไดง้่าย ส่วนกลุ่มตวัอย่างอีก 3 คนมีผูท้ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกะทิเป็นกลุ่ม
คนที่ประกอบอาชีพดา้นอาหาร ผูท้ี่มีความสามารถดา้นอาหารโดดเด่น เพราะเช่ือว่าเป็นผูท้ี่มีความรู้
ความเช่ียวชาญ ท าให้ได้ขอ้มูลที่น่าเช่ือถือ การจัดท าวิดีโอน้ีก็จะช่วยให้เกิดการบอกต่อ (Word of 
mouth) ของกลุ่มคนในพื้นที่ท าให้เกิดความสนใจในผลิตภณัฑ ์
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นอกจากน้ียงัมีการจัดท าป้ายประกาศให้กับผูป้ระกอบการร้านคา้ที่ ซ้ือ
ผลิตภณัฑไ์ปจดัจ าหน่าย เพื่อเป็นเคร่ืองมือช่วยผูป้ระกอบการในประชาสัมพนัธ์สินคา้ และยงัท าให้
เกิดการพบเห็นจากผูท้ี่ผ่านไปมา เพื่อให้เกิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา 
Cool Co เพิ่มข้ึน รวมไปถึงมีการจดัแสดงสินคา้และมีน ากะทิสดแช่แข็งมาประกอบอาหารอาทิเช่น 
ขนมหวานที่มีกะทิเป็นส่วนประกอบหลักให้ผู ้บริโภคได้ทดลองชิมผลิตภัณฑ์และเห็นวิธีใช้
ผลิตภัณฑ์ในงานประชุมหรืองานประจ าปีในพื้นที่เพื่อให้เป็นที่รู้จักโดยทั่วไป เป็นการช่วย
ผูป้ระกอบการร้านคา้ในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ ์และดึงดูดผูป้ระกอบการร้านคา้รายใหม่ให้
สนใจซ้ือผลิตภณัฑไ์ปจดัจ าหน่าย 

2.5.4.2 การส่งเสริมการขาย 
ในการส่งเสริมการขายที่มุ่งเน้นผู ้ค้าปลีก  (B2B) จะใช้กลยุทธ์การให้

ส่วนลดทางการคา้ (Trade allowance) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ที่ใช้กระตุ้นการซ้ือของร้านคา้คนกลางให้ซ้ือ
สินคา้ไปสต๊อกมากข้ึน เป็นการจูงใจให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ในปริมาณที่มากข้ึน ในที่น้ีใช้การให้
ส่วนลดการซ้ือ (Buying allowance) เป็นการน าเสนอส่วนลดเมื่อผูป้ระกอบการร้านคา้ซ้ือถึงปริมาณ
ที่ก าหนด โดยส่วนลดอาจจัดในรูปแบบของจ านวนเปอร์เซ็นต์หักออกจากใบก ากับสินค้า (Off-
invoice allowance) หรือการแถมสินคา้ให้เปล่า (Free goods) ทั้งน้ีกลยุทธ์น้ีจัดท าข้ึนให้สอดคล้อง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่ไดจ้ากการส ารวจและพบว่าการจัดโปรโมชั่นและกิจกรรมส่งเสริม
การขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 10 คน โดยโปรโมชัน่ที่กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบมากที่สุดคือ การลดราคาหรือแถมกะทิเพิ่มให้เมื่อซ้ือถึงยอดที่ก าหนด 
เน่ืองจากตอ้งการลดตน้ทุนในการซ้ือสินคา้ 

ส าหรับกลุ่มเป้าหมายที่เป็นบุคคลทัว่ไป (B2C) จะมีการจัดกิจกรรมลด
ราคา (Price off) ในช่วงเทศกาลส าคญัต่างๆ เช่น เทศกาลสงกรานต์ เทศกาลปีใหม่ วนัแม่แห่งชาติ 
วนัพ่อแห่งชาติ เป็นตน้  

รวมถึงจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดผ่านทางช่องทางออนไลน์ Facebook 
page โดยให้ลูกคา้มีส่วนร่วมในกิจกรรมเพื่อรับส่วนลดพิเศษ เช่น ลงรูปคู่กบัผลิตภณัฑ ์โพสตค์วาม
ประทบัใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ เพื่อช่วยกระตุน้การซ้ือและประชาสัมพนัธ์สินคา้ไปในตวั 
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ตาราง 2.3 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของกะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ปีที่ 1 

กิจกรรม 

งบ 
ประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เปิด Facebook page  -              
เปิด LINE@ และ LINE 
My shop -              
ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook และ LINE@ 15000                         
แจกสินคา้ทดลองให้กบั
ร้านคา้รายใหม่ 3000                         
ติดป้ายประชาสัมพนัธ์ตาม
ร้านคา้ส่งและปลีกที่จดั
จ าหน่ายสินคา้ 6500                         
แสดงสินคา้ในงานประชุม
และงานประจ าปี 4500                
จดักิจกรรมให้ส่วนลดการ
ซ้ือ (buying allowance) 7000               
จดักิจกรรมลดราคาสินคา้ 
(Price off) 8000               
จดักิจกรรมแถมสินคา้ 4000              
จดักิจกรรมลดราคาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 1000               
รวมค่าใชจ้่ายทั้งหมด  
(ต่อปี) 49000  

 
การส่ือสารทางการตลาดในช่วงปีแรกนั้น ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ยงัไม่เป็นที่รู้จกัของ

กลุ่มเป้าหมายและคนทัว่ไป จึงเน้นไปที่การเข้าหากลุ่มเป้าหมายโดยให้ฝ่ายขายเข้าพบและแจก
ผลิตภณัฑ์ให้ทดลองใช้ ประกอบกับการติดป้ายเพื่อประชาสัมพันธ์ จะมีทั้งป้ายลกัษณะธงตั้งพื้น
ให้กับร้านขายส่งที่มีผลิตภณัฑจ์ าหน่าย และป้ายโปสเตอร์ให้กับร้านคา้ทัว่ไป มีการจัดแสดงสินคา้
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ในงานประจ าปีหรืองานประชุมต่างๆ ของชุมชนตามสมควร รวมถึงการโปรโมททางออนไลน์ที่
จดัท าเพื่อให้สินคา้เป็นที่รู้จกัของคนในพื้นที่มากข้ึน และพยายามดึงดูดความสนใจลูกคา้ดว้ยการจัด
โปรโมชั่นในรูปแบบต่างๆกระจายไปในช่วงเวลาต่างๆ ของปี เพื่อกระตุ้นการซ้ือของลูกคา้ทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ โดยในรูปแบบออนไลน์จะให้ ลูกค้าร่วมกิจกรรมที่ท าให้ที่ ช่ วย
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ไปในตวั เช่น ลงรูปผลิตภณัฑ ์รีวิวผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 
ตาราง 2.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของกะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ปีที่ 2 - 3 

กิจกรรม 

งบ 
ประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook และ LINE@ 15000                         
แจกสินคา้ทดลองให้กบั
ร้านคา้รายใหม่ 1500                         
ติดป้ายประชาสัมพนัธ์ตาม
ร้านคา้ส่งและปลีกที่จดั
จ าหน่ายสินคา้ 6500                         
แสดงสินคา้ในงานประชุม
และงานประจ าปี 4500                
จดักิจกรรมให้ส่วนลดการ
ซ้ือ (buying allowance) 10000               
จดักิจกรรมลดราคาสินคา้ 
(Price off) 9500               
จดักิจกรรมแถมสินคา้  4500              
จดักิจกรรมลดราคาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 1000               
รวมค่าใชจ้่ายทั้งหมด  
(ต่อปี) 52500  



32 

 

การส่ือสารทางการตลาดในปีที่ 2 – 3 จะเนน้ไปที่การรักษาฐานลูกคา้เดิม เพิ่มยอดขาย 
และสร้างลูกคา้ใหม่เพิ่มเติม ฉะนั้น กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเพิ่มงบประมาณในส่วนการจัด
โปรโมชัน่ต่างๆ เพิ่มข้ึนเพื่อกระตุน้การซ้ือของทั้งลูกคา้เก่าและใหม่ 
 
ตาราง 2.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของกะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ปีที่ 4 – 5 

กิจกรรม 

งบ 
ประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook 
และ LINE@ 15000                         
แจกสินคา้ทดลองให้กบั
ร้านคา้รายใหม่ 1500                         
ติดป้ายประชาสัมพนัธ์ตาม
ร้านคา้ส่งและปลีกที่จดั
จ าหน่ายสินคา้ 7000                         
แสดงสินคา้ในงานประชุม
และงานประจ าปี 4500                
จดักิจกรรมให้ส่วนลดการซ้ือ 
(buying allowance) 13000               
จดักิจกรรมลดราคาสินคา้ 
(Price off) 11000              
จดักิจกรรมแถมสินคา้ (Free 
goods) 5500              
จดักิจกรรมลดราคาผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 2500                 
รวมค่าใชจ้่ายทั้งหมด (ต่อปี) 60000  
 

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดในช่วงปีที่ 4 – 5 จะเพิ่มกิจกรรมการจัดโปรโมชัน่ในส่วน
ช่องทางออนไลน์มากข้ึนโดยเพิ่มระยะเวลาและงบประมาณลงไป เพื่อกระตุน้การซ้ือทางออนไลน์
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และการส่งต่อขอ้มูลทางออนไลน์ให้แบรนด์เป็นที่รู้จักมากข้ึน และเร่ิมเขา้ถึงลูกคา้ในลกัษณะ B2C 
เพิ่มข้ึน 
 
ตาราง 2.6 แสดงการประมาณค่าใช้จ่ายทางการตลาด ปีที่ 1 – 5  

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook และ LINE@ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
จดักิจกรรมลดราคาผ่านช่องทางออนไลน์ 1,000 1,000 1,000 2,500 2,500 
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
แจกสินคา้ทดลองให้กบัร้านคา้รายใหม่ 3,000 1,500 1,500 1,500 1,500 
ติดป้ายประชาสัมพนัธ์ตามร้านคา้ส่งและปลีกที่
จดัจ าหน่ายสินคา้ 

6,500 6,500 6,500 7,000 7,000 

แสดงสินคา้ในงานประชุมและงานประจ าปี 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 
จดักิจกรรมให้ส่วนลดการซ้ือ  
(buying allowance) 

7,000 10,000 10,000 13,000 13,000 

จดักิจกรรมลดราคาสินคา้ (Price off) 8,000 9,500 9,500 11,000 11,000 
จดักิจกรรมแถมสินคา้ (Free goods) 4,000 4,500 4,500 5,500 5,500 
รวม 49,000 52,500 52,500 60,000 60,000 

 
 

2.6 การประมาณยอดขาย 
การประมาณยอดขายของผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ไดป้ระมาณการณ์ไว้

ที่ 9,620 ชิ้นต่อปี ผ่านการขาย 3 ช่องทาง ได้แก่ จ าหน่ายโดยตรงให้ร้านคา้ปลีกทัว่ไปจ านวน 120 
ร้าน ในปริมาณ 150 ชิ้นต่อสัปดาห์ซ่ึงอิงจากปริมาณการบริโภคกะทิส าเร็จรูปของร้านคา้ที่ได้จาก
การสัมภาษณ์ และจ าหน่ายผ่านร้านขายส่งวตัถุดิบประกอบอาหารประเภทของสด จ านวน 5 ร้านใน
ปริมาณ 30 ชิ้นต่อสัปดาห์ และจ าหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ อีกเล็กน้อยที่ 5 ชิ้นต่อ
สัปดาห์ เน่ืองจากผลการส ารวจพบว่ากลุ่มเป้าหมายนิยมซ้ือผลิตภณัฑท์างออฟไลน์มากกว่า จากนั้น 
ในปีถดัไปไดป้ระมาณโดยใช้อตัราการเติบโตเฉล่ียของตลาดกะทิส าเร็จรูปที่ 10% ต่อปี (ฐานเศรษ
กิจ, 2560) โดยจะขยายฐานลูกคา้ไปยงัพื้นที่ใกลเ้คียงของจังหวดัตราดเพิ่มด้วย และเพิ่มร้านคา้ส่งที่
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
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ตาราง 2.7 แสดงการประมาณยอดขายในปีที่ 1 – 5  

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ าหน่ายโดยตรงให้ร้านค้าปลีกทั่วไป 
จ านวนร้าน (ร้าน) 120 140 160 180 200 
จ านวน (แพค็) 7,800 8,580 9,438 10,382 11,420 
ราคาจ าหน่าย (แพค็) 245 245 245 245 245 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 1,911,000 2,102,100 2,312,310 2,543,541 2,797,895 
ร้านขายส่งวัตถุดิบประกอบอาหาร 

จ านวนร้าน (ร้าน) 6 7 8 9 10 
จ านวน (แพค็) 1,560 1,716 1,888 2,076 2,284 
ราคาจ าหน่าย (แพค็) 235 235 235 235 235 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 366,600 403,260 443,586 487,945 536,739 
ช่องทางออนไลน์ 
จ านวน (แพค็) 260 286 315 346 381 
ราคาจ าหน่าย (แพค็) 245 245 245 245 245 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 63,700 70,070 77,077 84,785 93,263 
รวมสุทธ ิ
รวมยอดขายสุทธิ (แพค็) 9,620 10,582 11,640 12,804 14,085 
รวมรายได้สุทธิ (บาท) 2,341,300 2,575,430 2,832,973 3,116,270 3,427,897 
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บทที่ 3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

ในบทน้ีจะเป็นการวางแผนการด าเนินงานของบริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากดั ตั้งแต่เร่ิม
จัดตั้งบริษทั ขั้นตอนการด าเนินงานภายในองค์กร การจัดการห่วงโซ่อุปทานทั้ง 3 ขั้นตอนหลัก 
ไดแ้ก่ ขั้นตอนการจดัหาวตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการกระจายผลิตภณัฑ ์รวม
ไปถึงการประมาณค่าใชจ้่ายและแผนการด าเนินงานในปีที่ 0 – 1 
 
 

3.1 ขั้นตอนการด าเนินการจัดตั้งบริษัท 
ผูว้ิจัยได้คิดคน้และใช้ช่ือบริษทัในครั้ งน้ีว่า  บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด (Cooling 

Coco KC Company limited) ที่มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์กะทิ
สดแช่แข็ง ตรา “Cool Co”  ออกจ าหน่ายเป็นผลิตภณัฑ์แรก โดยบริษทัมีการด าเนินการใน 3 ส่วน
หลกั คือ ส่วนที่ 1 จดัหาวตัถุดิบมะพร้าวผลแก่ ส่วนที่ 2 ด าเนินการผลิตและบรรจุผลิตภณัฑก์ะทิสด
แช่แข็ง และส่วนที่ 3 คือ การขนส่งผลิตภณัฑ์ไปยงัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกในพื้นที่จงัหวดัตราด
และใกลเ้คียง 
 

3.1.1 ขั้นตอนการจัดตั้งบริษัท 
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รูปภาพ 3.1 แสดงขั้นตอนการจัดตั้งบริษัท คูลลิง่ โคโค่ เคซี จ ากัด 
 

โดยมีรายละเอียดขั้นตอนของการจดัตั้งบริษทั ดงัน้ี 
3.1.1.1 คดัเลือกท าเลที่ตั้งส าหรับการสร้างส านกังานและเป็นสถานที่ผลิต 

โดยพิจารณาจากเส้นทางคมนาคมที่เดินทางสะดวกต่อทั้งการรับวตัถุดิบจากเกษตรกรและการขนส่ง
สินคา้ออกไปให้ลูกค้า และได้เลือกใช้สถานที่ที่เป็นของครอบครัวผูว้ิจัยเอง ตั้งอยู่ที่ต  าบลแหลม
มะขาม อ าเภอแหลมงอบ จงัหวดัตราดซ่ึงเป็นพื้นที่ที่ต ั้งอยู่ในอ าเภอที่อยู่ตรงกลางระหว่าง 4 อ าเภอ
ขนาดใหญ่ไดแ้ก่ อ าเภอแหลมงอบ อ าเภอเกาะชา้ง อ าเภอเขาสมิง และอ าเภอเมืองตราด ท าให้สะดวก
ต่อการขนส่งสินคา้ อีกทั้งยงัเป็นพื้นที่ที่ใกลชิ้ดเกษตรซ่ึงมีกระจายอยู่ในอ าเภอเป้าหมายดว้ยเช่นกนั 

ออกแบบและปรับปรุงสถานที่ที่ใชจ้ดัตั้งส านกังานและสถานที่ผลิต  
 

ด าเนินการจดัซ้ือและติดตั้งเคร่ืองจกัร อุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านักงาน  
และอุปกรณ์ในกระบวนการผลิต 

จดทะเบียนบริษทักบัส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย์ 

จดัหาและคดัเลือกพนกังาน 

ส่งผลิตภณัฑเ์พื่อตรวจวเิคราะห์และยื่นค าขอจดทะเบียนอาหาร 

คดัเลือกท าเลที่ตั้งส าหรับการสร้างส านกังานและเป็นสถานที่ผลิต 
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รูปภาพ 3.2 แสดงพื้นที่จังหวัดตราดและสถานที่ตั้งบริษัทฯ 
ที่มา: กรมพฒันาที่ดิน กระทรวงเกษตรและสหกรณ์  
 

3.1.1.2 ออกแบบและปรับปรุงสถานที่ที่ใช้จัดตั้งส านักงานและสถานที่
ผลิต ในสถานที่ที่เลือกใชเ้ป็นการแบ่งพื้นที่ในบริเวณที่อยู่อาศยัเดิมมาใชใ้นการก่อตั้งส านกังานและ
สถานที่ผลิตจึงต้องมีการออกแบบและก่อสร้างอาคารส านักงานและสถานที่ผลิต รวมถึงแบ่งพื้นที่
ส าหรับติดตั้งห้องแช่แข็งเก็บสินคา้ โดยต้องมีการออกแบบสถานที่ให้เป็นไปอย่างเหมาะสมและ
สอดคลอ้งกบัมาตรฐานความปลอดภยัทางอาหาร อีกทั้งจดัสถานที่ตั้งเคร่ืองจกัรและส่ิงอ านวยความ
สะดวกให้อยู่ในต าแหน่งที่เหมาะสมสนบัสนุนกระบวนการผลิต  

3.1.1.3 ด าเนินการจดัซ้ือและติดตั้งเคร่ืองจกัร อุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านกังาน 
และอุปกรณ์ในกระบวนการผลิต โดยพิจารณาเคร่ืองจกัรที่ไดม้าตรฐาน มีความแข็งแรงทนทาน ผ่าน
การรับรองมาตรฐานด้านความปลอดภยัทางอาหาร และมีการรับประกันสินค้ารวมถึงบริการหลงั
การขายที่ดี 

3.1.1.4 จดทะเบียนบริษทักบัส านกังานพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวง
พาณิชย ์หรือส านกังานพาณิชยจ์งัหวดัตราด 
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3.1.1.5 จัดหาและคัดเลือกพนักงาน ด าเนินการสรรหาและคัดเลือก
พนักงานใหม่ในต าแหน่งต่างๆ ตามคุณสมบตัิที่บริษทัได้ก าหนด เพื่อเขา้มาร่วมท างานกับบริษทั
ตามแผนผงัองคก์รที่วางไว ้

3.1.1.6 ส่งตวัอย่างผลิตภณัฑไ์ปตรวจสอบทางห้องปฏิบตัิการเพื่อน าผลที่
ได้ไปประกอบการขอข้ึนทะเบียน อย. ด าเนินการยื่นเอกสารขอข้ึนทะเบียน อย. และปรับแกต้ามที่
ไดร้ับแจง้จากเจา้หนา้ที่  
 
 

3.2 ห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แขง็ ตรา Cool Co 
ห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ของบริษทั คูลล่ิง โค

โค่ เคซี จ ากัด (Cooling Coco KC Company limited) มี 3 ขั้นตอนหลัก ได้แก่ ขั้นตอนการจัดหา
วตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการกระจายผลิตภณัฑ ์ดงัแสดงในภาพที่ 3.3 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 3.3 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลติภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co 

 
3.2.1 ขั้นตอนการจัดหาวัตถุดิบ 
วตัถุดิบหลกัที่ใช้ในการผลิตผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง คือ มะพร้าวผลแก่ โดยบริษทั    

คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด มีนโยบายในการจัดซ้ือจาก 2 ช่องทาง คือ จัดซ้ือโดยตรงกับเกษตรกรใน
พื้นที่จังหวดัตราดจ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 90 ของปริมาณรับซ้ือวตัถุดิบทั้งหมด ซ่ึงเป็นกลุ่ม
เกษตรกรที่มีการซ้ือขายผลผลิตมะพร้าวผลแก่กบัทางครอบครัวผูว้ิจยัอยู่แลว้ และมีความสัมพนัธ์อนั
ดีต่อกันที่จะส่งผลให้การเจรจาต่อรองเพื่อซ้ือวตัถุดิบนั้นเป็นไปได้ง่ายมากข้ึน ส่วนการจัดซ้ืออีก

ในพื้นที่ 

นอกพื้นที่
พื้นที่ 

กลุ่ม
เกษตรกร
และพ่อคา้
คนกลางใน
จงัหวดัตราด 

คลงั
วตัถุดิบ 

ฝ่ายผลิต 
คลงั 

สินคา้ 

ขนส่งให้ 
ลูกคา้โดยตรง 

บริษทัขนส่ง
เอกชนแบบ

เยน็ 
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ช่องทางหน่ึงคือการจัดซ้ือจากพ่อคา้คนกลางจ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 10 ของปริมาณรับซ้ือ
วตัถุดิบทั้งหมด โดยกลุ่มพ่อคา้คนกลางเหล่าน้ีจะเป็นพ่อคา้คนกลางที่รับซ้ือผลิตผลมะพร้าวผลแก่
จากเกษตรกรในพื้นที่จงัหวดัตราดและใกลเ้คียงมาจดัจ าหน่ายต่อ ซ่ึงมกัมีเกษตรกรที่ท าการซ้ือขาย
กนัอยู่เป็นประจ าในพื้นที่ที่เราไม่เคยเขา้ไปซ้ือโดยตรงจึงเลือกท าการซ้ือวตัถุดิบผ่านพ่อคา้คนกลาง
น้ีเพื่อมาเติมเต็มปริมาณวัตถุดิบที่ต้องการ หรือเป็นคู่ค้าส ารองถ้าหากปริมาณวัตถุดิบที่รับซ้ือ
โดยตรงมีปัญหาผลผลิตออกนอ้ย ทั้งน้ีการเลือกซ้ือมะพร้าวผลแก่จะมีเกณฑก์ารเลือกซ้ือ เช่น รับซ้ือ
มะพร้าวผลแก่ที่ท าการปอกเปลือกด้านนอกสุดออกแลว้ คดัมะพร้าวที่เสียซ่ึงจะมีกล่ินเหม็นและน ้ า
มะพร้าวไหลออกมาออก คดัมะพร้าวทุยซ่ึงเป็นมะพร้าวผลลีบ ไม่มีเน้ือ และน ้าออก รวมถึงมะพร้าว
ที่มีต้นใหม่งอกออกมามากแลว้ด้วยก็ไม่สามารถน ามาใช้คั้นน ้ ากะทิได้ ถา้หากผ่านตามคุณสมบตัิ
ดังกล่าวก็จะประเมินขนาดมะพร้าวและตกลงราคาซ้ือกัน ในส่วนของพ่อคา้คนกลางจะพิจารณา
เพิ่มเติมจากความสามารถในการจดัหามะพร้าวมาส่งไดต้ามปริมาณและเวลาที่ก าหนด ในราคาที่ไม่
สูงจนเกินไป 
 

3.2.2 ขั้นตอนการผลิตผลติภัณฑ์  
การผลิตผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co มีขั้นตอนดงัแสดงในที่ภาพที่ 3.4 น้ี 



40 

 

 
 
รูปภาพ 3.4 แสดงขั้นตอนการผลติกะทิสดแช่แข็ง 
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รูปภาพ 3.5 แสดงอุปกรณ์เคร่ืองจักรต่างๆที่ใช้ในการผลิตกะทิ 
ที่มา: ช.ภิวฒัน์, 2564 
 

3.2.3 ขั้นตอนการกระจายผลิตภณัฑ์ 
การจัดจ าหน่ายและส่งมอบผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งให้กับลูกคา้ มี 3 ช่องทางการจดั

จ าหน่ายหลกัๆ ได้แก่ การจัดจ าหน่ายโดยตรงให้กับผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทัว่ไป การจัดหน่าย
ผ่านร้านขายส่งเป็นตวักลาง และการจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยช่องทางการจดัจ าหน่าย
แบบออฟไลน์จะมีขั้นตอนในการกระจายสินคา้เหมือนกนัแตกต่างกบัแบบออนไลน์ ดงัน้ี 

3.2.3.1 ขั้นตอนการกระจายสินคา้ไปยงัร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปและร้าน
ขายส่ง 

การส่งมอบผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งให้ร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปและร้าน
ขายส่งวัตถุดิบประกอบอาหารในพื้นที่จังหวัดตราดและพื้นที่ใกล้เคียงโดยตรง มีขั้นตอนการ
ด าเนินการดังภาพที่ 3.6 น้ี ทั้งน้ีจะมีการจัดกลุ่มลูกคา้และจัดเส้นทางส่งสินค้าไวเ้พื่อน าส่งสินค้า
เป็นล็อตให้ร้านคา้ที่อยู่ในเส้นทางเดียวกนัในวนัเดียวกนั โดยเร่ิมตน้ที่พนกังานขายโทรไปสอบถาม
ลูกคา้แต่ละรายโดยตรงถึงจ านวนสินคา้ที่ต้องการส่ังซ้ือและนดัหมายวนัส่งสินคา้ จากนั้นจะท าการ
ตรวจสอบปริมาณสินคา้คงคลงัว่ามีเพียงพอต่อยอดการส่ังซ้ือ และด าเนินการออกใบวางบิลเตรียมไว้
รวมถึงรายการสรุปรายการส่งของในรอบนั้นๆ เตรียมไวใ้ห้พนักงานส่งสินคา้ ในวดัถดัไปหรือวนั
ส่งมอบสินคา้ก็จะจดัเตรียมสินคา้ข้ึนรถขนส่งตามยอดรวมทั้งหมด และน าไปส่งให้ลูกคา้ตามที่นดั
หมายไวพ้ร้อมให้ใบวางบิลกบัลูกคา้ และรับการช าระเงิน   
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รูปภาพ 3.6 แสดงขั้นตอนการกระจายสินค้าไปยังร้านค้าปลีกสินค้าทั่วไปและร้านขายส่ง 

 
3.2.3.2 ขั้นตอนการกระจายสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์  
การส่งมอบผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งผ่านทางช่องทางออนไลน์ มี

ขั้นตอนการด าเนินการดังภาพที่ 3.7 น้ี โดยเร่ิมจากลูกค้าส่ังซ้ือเข้ามาผ่านช่องออนไลน์ ได้แก่ 
Facebook page LINE@ LINE Shopping พนักงานขายก็จะท าการตรวจสอบปริมาณการส่ังซ้ือและ
ปริมาณสินคา้คงคลงั และท าการยืนยนัยอดการส่ังซ้ือกับลูกคา้ ทั้งน้ีการขนส่งสินคา้ไปให้ลูกคา้จะ
ถูกแบ่งเป็น 2 ทาง ได้แก่ ลูกค้าที่อยู่ใกล้เคียงพื้นที่ขนส่งสินค้าของทางบริษทัอยู่แล้ว บริษัทจะ
ด าเนินการขนส่งให้ฟรีพร้อมกับสินคา้ในล็อตถดัไปที่จะจัดส่ง แต่หากลูกค้าอยู่นอกพื้นที่จัดส่ง
สินคา้ของทางบริษทั บริษทัจะส่งสินคา้ผ่านบริษทั Inter Express logistics ในลกัษณะพสัดุควบคุม
อุณหภูมิและส่ง Tracking no. ให้ลูกคา้ 

 
 

พนกังานฝ่ายขายโทรหาร้านคา้เพื่อสอบถามยอดที่ตอ้งการส่ังซ้ือ
และนดัหมายวนัส่งมอบสินคา้ 

ตรวจสอบปริมาณสินคา้คงคลงั  

เตรียมใบวางบิลให้กบัลูกคา้  

จดัเตรียมสินคา้ที่จะขนส่งในรอบเดียวกนั  

ส่งมอบใบวางบิลและสินคา้ให้กบัลูกคา้  

รับช าระเงินค่าสินคา้จากลูกคา้  
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รูปภาพ 3.7 แสดงขั้นตอนการกระจายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
 

ลูกคา้ติดต่อส่ังซ้ือสินคา้ผ่านทาง Facebook page หรือ LINE 

พนกังานตรวจสอบค าส่ังซ้ือและปริมาณสินคา้คง
คลงั 

พนกังานตรวจสอบค าส่ังซ้ือและปริมาณสินคา้คงคลงั 

พนกังานยืนยนัยอดการส่ังซ้ือกบัลูกคา้ 

ลูกคา้โอนเงินและส่งหลกัฐานการช าระเงิน 
หรือเลือกการช าระเงินปลายทาง กรณีที่รถขนส่งของบริษทัไปส่งให้เอง 

ส่งมอบสินคา้ โดยแบ่งเป็น 2 กรณี 

ตรวจสอบยอดการช าระเงินและจดัเตรียมใบเสร็จรับเงิน 

กรณีที่ปลายทางอยู่ในพื้นที่จดัส่งสินคา้
อยู่แลว้ สินคา้จะถูกจดัส่งพร้อมกบัล็อต

การส่งของแบบออฟไลน์ 

กรณีที่ปลายทางอยู่นอกพื้นที่จดัส่งสินคา้
อยู่แลว้ สินคา้จะถูกจดัส่งผ่านบริษทั Inter 

express logistics 

ส่ง Tracking No. ให้ลูกคา้ 
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3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
3.3.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 

 
ตาราง 3.1 แสดงค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท คูลลิ่ง โคโค่ เคซี จ ากัด 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงิน 
(บาท) 

การจดทะเบียนบริษทั 1 ครั้ ง 10,000 10,000 
การด าเนินการขอ อย. 1 ครั้ ง 5,000 5,000 
การส่งตรวจวิเคราะห์อาหาร 1 ครั้ ง 4,200 4,200 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 19,200 

 
3.3.2 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 

 
ตาราง 3.2 แสดงค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงิน 
(บาท) 

1. ค่าปรุบปรุงและต่อเติมสถานที่ 1 ครั้ ง 280,000 280,000 
2. อุปกรณ์การผลิต 

2.1 เคร่ืองกะเทาะกะลามะพร้าว 1 เคร่ือง 15,800 15,800 
2.2 เคร่ืองทิวผิวมะพร้าว 1 เคร่ือง 14,500 14,500 
2.3 เคร่ืองขูดมะพร้าว 1 เคร่ือง 16,500 16,500 
2.4 เคร่ืองคั้นน ้ากะทิ 1 เคร่ือง 79,500 79,500 
2.5 เคร่ืองบรรจุแนวนอนแบบ
ก่ึงอตัโนมตัิ 

1 เคร่ือง 
37,500 37,500 

2.6 เคร่ืองซีลสุญญากาศ 1 เคร่ือง 35,500 35,500 
2.7 เตาแก๊สเตี้ย ทรงฉาก 1 เคร่ือง 900 900 
2.8 เคร่ืองกรองน ้า 1 เคร่ือง 4,500 4,500 
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รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงิน 
(บาท) 

2.9 ตูแ้ช่แข็ง ขนาด 28.3 คิว 3 ตู ้ 26,800 80,400 
2.10 ถงัเก็บความเยน็ ขนาด 300 
ลิตร 

1 ถงั 
4,500 4,500 

2.11 อุปกรณ์เคร่ืองใชเ้บ็ดเตล็ด 1 ชุด 10,000 10,000 
3. อุปกรณ์ส านกังาน     

3.1 เคร่ืองพิมพ ์HP Inkjet all in 
one 

1 ตวั 3,090 3,090 

3.2 คอมพิวเตอร์ Notebook 1 เคร่ือง 13,990 13,990 
3.3 โทรศพัทม์ือถือส่วนกลาง 1 เคร่ือง 2,360 2,360 
3.4 โต๊ะประชุม 1 ตวั 3,000 3,000 
3.5 โต๊ะท างาน 3 ตวั 2,600 7,800 
3.6 เกา้อ้ีส านกังาน 5 ตวั 1,255 6,275 
3.7 พดัลมตั้งพื้น 2 ตวั 830 1,660 
3.8 ค่าติดตั้งอินเตอร์เน็ต 1 ครั้ ง 890 890 
3.9 เคร่ืองใชส้ านกังานเบ็ดเตล็ด 1 ชุด 5,000 5,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 623,665 

 
3.3.3 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 

 
ตาราง 3.3 แสดงค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงานปีที่ 1 – 5  
 

รายละเอียด 
ราคา  

(บาท/เดือน) 
ราคา (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพื่อ
เร่ิมด าเนินงาน -  44,065  - -  -  -  
ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
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รายละเอียด 
ราคา  

(บาท/เดือน) 
ราคา (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต 1000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบ็ดเตล็ด 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวม 4,300 95,665 51,600 51,600 51,600 51,600 
 

ในการด าเนินการครั้ งน้ีใช้พื้นที่ในที่ดินของเจ้าของกิจการอยู่แล้วท าให้ไม่ต้องเสีย
ค่าใช้จ่ายในการเช่าพื้นที่แต่ต้องปรุงปรับและต่อเติมสถานที่เพื่อท าเป็นส านักงานและบริเวณผลิต
สินคา้ให้เป็นสัดส่วน ไดม้ีการประมาณค่าใชจ้่ายในการต่อเติมดงักล่าวไวเ้ป็นเงิน 300,000 บาท และ
ในส่วนของโกดังเก็บวตัถุดิบจะใช้โกดังเดิมที่มีอยู่แลว้ในการรับซ้ือมะพร้าวโดยจะกั้นส่วนแยก
ส าหรับเก็บมะพร้าวที่จะน ามาผลิตกะทิสดแช่แข็ง 
 

3.4 ภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษัท 
 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินการเป็นตารางระยะเวลาด าเนินการในปีที่ 0 – 1 ดังแสดงใน
ตาราง 3.4 
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ตาราง 3.4 ภาพรวมแผนการด าเนินงานของบริษัท ปีที่ 0 – 1  

กิจกรรมหลกั กิจกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินงานปีที่ 0 - 1 (เดือนที่) 

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

จดัตั้งบริษทั
และจดัเตรียม
ทรัพยากร 

ออกแบบและปรับปรุงสถานที่                         

ด าเนินการจดัซ้ือและติดตั้งเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านกังาน                          

จดทะเบียนบริษทั                         

จดัหาและคดัเลือกพนกังาน 
               

การขอข้ึน
ทะเบียนอย. 

ส่งผลิตภณัฑไ์ปตรวจวิเคราะห ์
              

ยื่นค าขอจดทะเบียนอาหาร              

การด าเนินการ
ดา้นการผลิต 

คดัเลือกผูข้ายและส่ังซ้ือ วตัถุดิบและบรรจุภณัฑ ์              
วางแผนการผลิตและเทรนพนักงาน                 
ผลิตสินคา้             

การด าเนินการ
ดา้นการตลาด 

วางแผนการตลาดเพิ่มเติม             

จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย             

จ าหน่ายสินคา้             
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บทที่ 4 
แผนการบริหารจัดการภายในองค์กร 

 
 

ในแผนการบริหารจัดการภายในองค์กรประกอบไปด้วยข้อมูลทางธุรกิจ การจัด
โครงสร้างขององค์กร การวางผงัองค์กร เป็นการวางแผนการจัดการบุคลากรภายในองค์กรถึง
จ านวน หนา้ที่และความรับผิดชอบของแต่ละต าแหน่ง ยงัรวมไปถึงค่าใชจ้่ายดา้นบุคลากรอีกด้วย 
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกิจ 
บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากดั มีรูปแบบในการด าเนินธุรกิจเป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย

ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co (คูลโค่)  โดยมีทุนจดทะเบียนจ านวน 800,000 บาท 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากดั เป็นบริษทัที่เร่ิมตน้จากการต่อยอดกิจการของครอบครัว

จากที่เป็นพ่อคา้คนกลางในการรับซ้ือมะพร้าวผลแก่จากเกษตรกรน าไปส่งยงัผูบ้ริโภคที่ต้องการใช้
มะพร้าวไปแปรรูปต่อ ท าให้เห็นโอกาสจากการเติบโตของธุรกิจมะพร้าวและกะทิในพื้นที่ภาค
ตะวนัออกของไทย ประกอบกบัการเล็งเห็นถึงความนิยมบริโภคกะทิสดในพื้นที่จังหวดัตราด จึงได้
พัฒนาผลิตภัณฑ์กะทิออกมาในรูปแบบของกะทิสดแช่แข็งตรา Cool Co เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในพื้นที่  

ด้วยเหตุน้ีเองท าให้บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด ยงัเป็นบริษทัขนาดเล็กที่เพิ่งเร่ิมตน้
กิจการจึงมีจ านวนบุคลากรในบริษัทน้อย ดังนั้นจึงได้จัดท าแผนผงัโครงสร้างองค์กรให้อยู่ใน
รูปแบบ Flat organization ดงัภาพที่ 4.1 น้ี เพื่อให้เกิดการบริหารที่สะดวกและสามารถดูแลบุคลากร
ไดอ้ย่างทัว่ถึง โดยมีผูบ้ริหารเป็นผูก้ าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ ตลอดจนกลยุทธ์ต่างๆในการ
บริหารงาน และมีพนักงานของบริษทัร่วมแสดงความคิดเห็น เพื่อให้การด าเนินการเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด  
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รูปภาพ 4.1 แสดงโครงสร้างองค์กรของบริษัท คลูลิ่ง โคโค่ เคซี จ ากัด 
 
 

4.3 รายละเอียดผู้ถือหุ้น 
บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด จัดตั้งข้ึนเพื่อด าเนินธุรกิจในรูปแบบบริษทัจ ากัด โดย

ต้องการเงินลงทุนจ านวน 800,000 บาท มาจากการระดมทุนของผูถื้อหุ้นทั้งหมด มีจ านวน 80,000 
หุ้น ราคาหุ้นละ 10 บาท  มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน รายละเอียดดงัแสดงในตารางที่ 4.1 น้ี 
 
ตาราง 4.1 แสดงจ านวนหุ้น สัดส่วนและเงินลงทุนของผู้ถือหุ้น   

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 ผูถื้อหุ้นอนัดบัที่ 1 48,000 60.00% 480,000 
2 ผูถื้อหุ้นอนัดบัที่ 2 16,000 20.00% 160,000 
3 ผูถื้อหุ้นอนัดบัที่ 3 16,000 20.00% 160,000 

รวม 80,000 100% 800 ,000 
 
 

 
 
 
 
 
 

กรรมการผูจ้ดัการ 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายการผลิตและขนส่ง 

พนกังาน (2) 
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4.4 แผนด้านบุคลากร 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวน และหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากรในองค์กร 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

หน้าที่และความรับผิดชอบ 

กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 1. วางแผนการด าเนินงานขององค์กร ก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ
เป้าหมายและกลยุทธ์ขององค์กร 
2. บริหารจดัการองคก์รให้เป็นไปตามแผนและกลยุทธ์ที่วางไว ้
รวมถึงปรับเปล่ียนและหาแนวทางแกไ้ขเมื่อเกิดปัญหา 
3. ควบคุมดูแลบุคลากรภายในองคก์ร และควบคุมการด าเนินการ
ภายในองคก์รทั้งหมด เห็นเป็นไปตามขอ้ก าหนดขององค์กรและ
เกณฑท์ี่กฎหมายก าหนด 
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรให้เป็นไปอย่าง
เหมาะสม 
5. ติดต่อหน่วยงานภายนอกและหน่วยงานราชการในส่วนที่
เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานในภาพรวม 
6. รับผิดชอบดูแลการจดัการงบประมาณ และตรวจสอบการท า
บญัชีโดยใชโ้ปรแกรม SME MOVE 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
และการตลาด 

1 1. รับผิดชอบกลยุทธ์ทางการตลาดและการจดักิจกรรมทางการ
ตลาด 
2. รับผิดชอบและดูแลงานที่เก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
3. รับผิดชอบในการหาลูกคา้และช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่ม 
4. ให้บริการลูกคา้ในการติดต่อซ้ือขายกบัทางบริษทั 
5. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความพึงพอใจ และความตอ้งการ
ของลูกคา้ 
6. จดัท าสรุปยอดการขาย 

ผูจ้ดัการฝ่ายการ
ผลิตและขนส่ง 

1 1. ติดต่อประสานงานกบั Supplier  
2. วางแผนกระบานผลิต และฝึกพนกังานใหม่ 
3. ผลิตสินคา้ตามกระบวนการการผลิตที่ก าหนด 
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ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

หน้าที่และความรับผิดชอบ 

ผูจ้ดัการฝ่ายการ
ผลิตและขนส่ง 

(ต่อ) 

1 4. ตรวจสอบและดูแลสินคา้คงคลงั  
5. ควบคุมเส้นทางและระยะเวลาในการขนส่งผลิตภณัฑ์ 
6. ควบคุมดูแลเคร่ืองจกัรในการผลิต 

พนกังานผลิต 1 1. ผลิตสินคา้ตามกระบวนการผลิตที่ไดร้ับมอบหมาย 
2. ดูแลรักษาอุปกรณ์ที่ใชใ้นกระบวนการผลิต 

พนกังานขนส่ง 1 1. ดูแลการจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้เป้าหมาย  
2. ช่วยเหลือกระบวนการผลิต 
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4.5 ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากร 
 
ตาราง 4.3 แสดงค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรปีที่ 1 – 5  

ต าแหน่ง ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 17,000 1 17,850 1 18,743 1 19,680 1 20,664 
2. ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 17,000 1 17,850 1 18,743 1 19,680 1 20,664 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายการผลิตและ
ขนส่ง 

1 17,000 1 17,850 1 18,743 1 19,680 1 20,664 

4. พนกังานฝ่ายผลิตและขนส่ง 2 20000 2 21,000 2 22,050 3 33,153 3 34,810 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 5 71,000 5 74,550 5 78,278 6 92,191 6 96,801 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 5 852,000  5 894,600  5 939,330  6 1,106,297  6 1,161,611  
ประกนัสังคม (ต่อปี) 5 39,000  5 39,000 5 39,000  6 45,000  6 45,000 
รวมค่าใชจ้่าย (ต่อปี) 5 891,000 5 933,600 5 978,330 6 1,151,297 6 1,206,611 

หมายเหตุ: อตัราการเพิ่มข้ึนของเดือนพนกังานอยู่ที่ร้อยละ 5 ต่อปี และมีการว่าจา้งพนกังานจ านวนคงที่ใน 3 ปีแรก 
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บทที่ 5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มา 
บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด ใช้เงินลงทุนจ านวน 800,000 บาท มาจากการระดมทุน

ของผูถื้อหุ้นทั้งหมด 100% ไม่มีการกูย้ืมจากสถาบนัการเงินใดๆ โดยบริษทัไดอ้อกหุ้นสามญัจ านวน 
80,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 10 บาท  มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน รายละเอียดดงัแสดงในตารางที่ 5.1 น้ี 
 
ตาราง 5.1 แสดงสัดส่วนและแหล่งที่มาของเงินทุน 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 ผูถื้อหุ้นอนัดบัที่ 1 48,000 60.00% 480,000 
2 ผูถื้อหุ้นอนัดบัที่ 2 16,000 20.00% 160,000 
3 ผูถื้อหุ้นอนัดบัที่ 3 16,000 20.00% 160,000 

รวม 80,000 100% 800 ,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับบริษัท คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด ในการด าเนินธุรกิจผลิตและจัด

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ประกอบไปด้วยเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
ค่าใชจ้่ายก่อนการด าเนินการ และเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางที่ 5.2 น้ี 
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ตาราง 5.2 แสดงรายละเอยีดของเงินลงทุนในค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวียน 
 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 

ปรับปรุงและต่อเติมส่ิงก่อสร้าง 280,000 

อุปกรณ์และเคร่ืองจกัรในการผลิต 299,600 

อุปกรณ์ส านกังาน 44,065 

2. เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 

การจดทะเบียนบริษทั 10,000 

การด าเนินการขอ อย. 5,000 

การส่งตรวจวิเคราะห์อาหาร 4,200 

4. เงินทุนหมุนเวียน 

เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 157,135 

รวมมูลค่าการลงทุน 800,000 

 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงิน 
 
ตาราง 5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 
 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเ ส่ือมราคาเคร่ืองใช้ส านักงานและ
เคร่ืองจกัรในการผลิต 

5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าเส่ือมราคาอาคารส านกังาน 10 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ 7 วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของยอด
ทั้งหมด 
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รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ได้รับเครดิตการช าระเ งินจากเจ้าห น้ี
การคา้ 

30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 30 ของ
ยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย , 
2564) 

เพิ่มข้ึนร้อยละ 1.2 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนตั้ งแต่ปีที่ 2 
ของการท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล  
(กรมสรรพากร, 2564) 

ร้อยละ 15 ต่อปี ที่ก าไรสุทธิ 300,000 แต่ไม่เกิน 
3,000,000 บาทต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลที่ 25% จากก าไรสุทธิ โดย
จะจ่ายเงินปันผลครั้ งแรกในปีที่ 4 ของการด าเนิน
ธุรกิจเมื่อบริษัทมีก าไรสุทธิสะสมมากกว่ า 
1,000,000 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน ไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัให้กบัพนกังาน 
อัตราผลตอบแทนของผู ้ถือหุ้น  (Cost of 
Equity)  

ร้อยละ 12.72 

ต้นทุนถัว เ ฉ ล่ี ย ถ่ ว งน ้ า หนัก  WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.72 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต  10% (ฐานเศรษกิจ , 
2560) 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน  กรณีที่พนักงานมี เ งิน เดือน
มากกว่า 10,000 บาทข้ึนไป 
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5.4 การประมาณการรายได้ 
การประมาณการณ์รายได้ของบริษัท คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากัด จากการจัดจ าหน่าย

ผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ผ่านทาง 3 ช่องทางการจัดจ าหน่ายคือ จัดจ าหน่ายโดยตรง
ให้กบัร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไป จดัจ าหน่ายผ่านร้านคา้ส่งวตัถุดิบสดเพื่อประกอบอาหาร และการจัด
จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ มีรายละเอียดดงัแสดงในตารางที่ 5.4 น้ี 
 
ตาราง 5.4 แสดงการประมาณรายได้จากการขายในแต่ละช่องทางในปีที่ 1 – 5 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ าหน่ายโดยตรงให้ร้านค้าปลีกทั่วไป 

จ านวนร้าน (ร้าน) 120 140 160 180 200 
จ านวน (แพค็) 7,800 8,580 9,438 10,382 11,420 
ราคาจ าหน่าย (แพค็) 245 245 245 245 245 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 1,911,000 2,102,100 2,312,310 2,543,541 2,797,895 
ร้านขายส่งวัตถุดิบประกอบอาหาร 
จ านวนร้าน (ร้าน) 6 7 8 9 10 
จ านวน (แพค็) 1,560 1,716 1,888 2,076 2,284 
ราคาจ าหน่าย (แพค็) 235 235 235 235 235 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 366,600 403,260 443,586 487,945 536,739 
ช่องทางออนไลน์ 
จ านวน (แพค็) 260 286 315 346 381 
ราคาจ าหน่าย (แพค็) 245 245 245 245 245 
รายไดจ้ากการขาย (บาท) 63,700 70,070 77,077 84,785 93,263 
รวมสุทธ ิ
รวมยอดขายสุทธิ (แพค็) 9,620 10,582 11,640 12,804 14,085 
รวมรายได้สุทธิ (บาท) 2,341,300 2,575,430 2,832,973 3,116,270 3,427,897 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
ตน้ทุนของบริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากดั ในการด าเนินธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายกะทิ

สดแช่แข็ง ตรา Cool Co มีตน้ทุนต่างๆ แบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ ตน้ทุนในการผลิตและขายสินคา้ใน
ตารางที่ 5.5 และ 5.6 ค่าใชจ้่ายในการบริหารงานภายในองคก์รในตารางที่ 5.7 ค่าใชจ้่ายทางการตลาด
ในตารางที่ 5.8 และค่าเส่ือมราคาในส่วนการบริหาร ตารางที่ 5.9 
 
ตาราง 5.5 แสดงต้นทุนต่อหน่วยของผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แขง็ ตรา Cool Co 

รายการ 
หน่วยที่ผลิตได้ 

(ชิ้น) 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 

Direct Material 
 มะพร้าวผลแก่                           40                       96.00                     3,840  
 ถุงหูห้ิว 12x20 แบบหนา                           40                         1.00                          40  
 ถุงซีลสุญญากาศแบบเรียบ                           40                         2.40                          96  
 ฉลากสติ๊กเกอร์                           40                         1.95                          78  
 Conversion Cost  
 ค่าขนส่งวตัถุดิบและสินคา้                           40                         3.74                        150  
 รวมต้นทุนสินค้า                           40                     105.09                     4,204 

 
 
ตาราง 5.6 แสดงราคาต้นทุนขายจากปริมาณการส่ังซ้ือของลกูค้าทุกช่องทางการจัดจ าหน่ายใน 
ปีที่ 1 – 5  

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินคา้ 9,620 10,582 11,640 12,804 14,085 

ราคาตน้ทุนการผลิต 105.09 105.09 105.09 105.09 105.09 

รวม 1,010,966 1,112,062 1,223,269 1,345,595 1,480,155 
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ตาราง 5.7 แสดงค่าใช้จ่ายในการบริหารงานภายในองค์กร ในปีที่ 1 – 5  
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินเดือนพนกังาน 852,000 894,600 939,330 1,106,297 1,161,611 
เงินสมทบประกนัสังคม 39,000 39,000 39,000 45,000 45,000 
ค่าโปรแกรม SME MOVE 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
ค่าจ้างตรวจสอบบญัชี และปิด
งบ 

7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 

ค่าเดินทางและประสานงาน 
รายเดือน 

5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าใชจ้่ายส านกังาน 95,665 51,600 51,600 51,600 51,600 
รวม 1,001,165 999,700 1,044,430 1,217,397 1,272,711 

 
ตาราง 5.8 แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด ในปีที่ 1 – 5 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook และ LINE@ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
จดักิจกรรมลดราคาผ่านช่องทางออนไลน์ 1,000 1,000 1,000 2,500 2,500 
ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
แจกสินคา้ทดลองให้กบัร้านคา้รายใหม่ 3,000 1,500 1,500 1,500 1,500 
ติดป้ายประชาสัมพันธ์ตามร้านค้าส่งและ
ปลีกที่จดัจ าหน่ายสินคา้ 

6,500 6,500 6,500 7,000 7,000 

แสดงสินคา้ในงานประชุมและงานประจ าปี 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500 
จัด กิจกรรมให้ ส่วนลดการ ซ้ือ  (buying 
allowance) 

7,000 10,000 10,000 13,000 13,000 

จดักิจกรรมลดราคาสินคา้ (Price off) 8,000 9,500 9,500 11,000 11,000 
จดักิจกรรมแถมสินคา้ (Free goods) 4,000 4,500 4,500 5,500 5,500 

รวม 49,000 52,500 52,500 60,000 60,000 
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ตาราง 5.9 แสดงค่าเส่ือมราคาในส่วนการบริหาร 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเส่ือมราคาอาคารส านกังาน 28000 28000 28000 28000 28000 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองจักรและอุปกรณ์
การผลิต 

59920 59920 59920 59920 59920 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 8,813 8,813 8,813 8,813 8,813 
รวม 96,733 96,733 96,733 96,733 96,733 

 
 

5.6 งบก าไร-ขาดทุน 
งบก าไร-ขาดทุนส าหรับผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co โดยในทุกปีมีก าไรจาก

การด าเนินการ หากแต่ใน 2 ปีแรกนั้นก าไรสะสมยงัไม่คืนทุนเท่าเงินลงทุนตั้งตน้ ดงัแสดงให้เห็นใน
ตาราง 5.10 น้ี 
 
ตาราง 5.10 แสดงการประมาณงบก าไร-ขาดทุน ในปีที่ 1 – 5  
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 2,341,300 2,575,430 2,832,973 3,116,270 3,427,897 
หัก-ตน้ทุนขายสินคา้ 1,010,966 1,112,062 1,223,269 1,345,595 1,480,155 
ก าไรขั้นต้น 1,330,334 1,463,368 1,609,704 1,770,675 1,947,742 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หัก-ค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 19,200         
หัก-ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 1,001,165 999,700 1,044,430 1,217,397 1,272,711 
หัก-ค่าใชจ้่ายการตลาด 49,000 52,500 52,500 60,000 60,000 
หัก - ค่ า เ ส่ื อมราค า ส่ว นก า ร
บริหาร 96,733 96,733 96,733 96,733 96,733 
รวมค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน 1,166,098 1,148,933 1,193,663 1,374,130 1,429,444 
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รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ก าไรจากการด าเนินการ 164,236 314,435 416,041 396,545 518,298 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หัก-ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษี เงินไ ด้ นิติ
บุคคล 164,236 314,435 416,041 396,545 518,298 
ภาษี 
หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 15%  -     47,165   62,406   59,482   77,745  
ก าไรสุทธิ  164,236   267,269   353,635   337,064   440,553  
หัก-เงินปันผลจ่าย 0 0 0  84,266   110,138  
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล  164,236   267,269   353,635   252,798   330,415  
ก าไรสะสม 164,236 431,506 785,141 1,037,938 1,368,353 

 
 

5.7 งบแสดงฐานะการเงิน 
งบแสดงฐานะการเงินส าหรับผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co แสดงให้เห็นใน

ตารางที่ 5.11 ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.11 แสดงการประมาณงบแสดงฐานะการเงิน ในปีที่ 1 – 5  
 

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

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดและ
เงินสดในธนาคาร 

157,135 414,863 775,299 1,221,745 1,566,961 1,989,363 

ลูกหน้ีการคา้ 0 9,005 18,911 29,807 41,792 54,976 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 19,511 40,973 64,581 90,550 119,116 
ร ว ม สิ น ท รั พ ย์
หมุนเวียน 

157,135 443,378 835,182 1,316,132 1,699,303 2,163,455 
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รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 623,665 623,665 623,665 623,665 623,665 623,665 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

19,200 19,200 19,200 19,200 19,200 19,200 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -96,733 -193,466 -290,199 -386,932 -483,665 
ร ว ม สิ น ท รั พ ย์ ไ ม่
หมุนเวียน 

642,865 546,132 449,399 352,666 255,933 159,200 

รวมสินทรัพย์ 800,000 989,510 1,284,581 1,668,798 1,955,236 2,322,655 

หน้ีสินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หน้ีสินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะส้ัน 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 25,274 53,076 83,657 117,297 154,301 
หน้ิสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินหมุนเวียน 0 25,274 53,076 83,657 117,297 154,301 

หน้ีสินไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 25,274 53,076 83,657 117,297 154,301 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุ้นสามญั 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจาก
รัฐบาล 

0 0 0 0 0 0 

ก าไรสะสม 0 164,236 431,506 785,141 1,037,938 1,368,353 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 800,000 964,236 1,231,506 1,585,141 1,837,938 2,168,353 

รวมห น้ี สินและ ส่วน
ของผู้ถือหุ้น 

800,000 989,510 1,284,581 1,668,798 1,955,236 2,322,655 
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5.8 งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสดส าหรับผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co แสดงให้เห็นในตาราง

ที่ 5.12 ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.12 แสดงการประมาณงบแสดงฐานะการเงิน ในปีที่ 0 – 5  
 

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

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 164,236 267,269 353,635 337,064 440,553 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 0 96,733 96,733 96,733 96,733 96,733 
เจา้หน้ีการคา้ 0 25,274 27,802 30,582 33,640 37,004 
ลูกหน้ีการคา้ 0 -9,005 -9,906 -10,896 -11,986 -13,184 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 -19,511 -21,462 -23,608 -25,969 -28,566 
ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน 0 

            
257,728  

            
360,437  

            
446,446  

             
429,482  

            
532,540  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 

623,665 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

19,200 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 642,865 0 0 0 0 0 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เ งิ นสด จ ากก า ร กู้ ยื ม
ธนาคาร 0 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออก
หุ้นทุน 800,000 0 0 0 0 0 
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รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เ งิ น ส ด รั บ จ า ก ก า ร
รัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -84,266 -110,138 
รวม กระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงิน 800,000 0 0 0 -84,266 -110,138 
กระแสเงินสดสุทธิ 

157,135 
             

257,728  
             

360,437  
             

446,446  
             

345,216  
             

422,402  
กระแสเงินสดตน้งวด 0 157,135 414,863 775,299 1,221,745 1,566,961 
กระแสเงินสดปลายงวด 157,135 414,863 775,299 1,221,745 1,566,961 1,989,363 
 
 

5.9 การประเมินความคุ้มค่าของการลงทุน 
ผลการตอบแทนจากการลงทุนในผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co พิจารณาโดย

เปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดที่ต้องเสียไปเทียบกับผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุนในด้าน
ต่างๆ ไดผ้ลดงัแสดงในตารางที่ 5.13 
 
ตาราง 5.13 แสดงผลตอบแทนของการลงทุนส าหรับผลติภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co 
 

รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of Capital 
: WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหักภาษี
ของแหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 10% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท)  
(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแส
เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุ
โครงการ 

1,491,607.88 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงิน
สดรับแต่ละปีตลอดอายุโครงการ
และจ านวนสินเช่ือ 

36.12% 
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รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได้ 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการ
จะไดร้ับเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

2 ปี 5 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการ
จะไดร้ับเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดย
คิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

2 ปี 10 เดือน 

 
จากตารางที่ 5.13 พบว่า ผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 

(NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 1,491,607.88 บาท ซ่ึงมีมูลค่ามากกว่าการลงทุน ดงันั้นโครงการ
น้ีจึงยอมรับไดว้่ามีความเหมาะสมในการลงทุน  

เมื่อพิจารณาอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ที่ค านวณได้เท่ากับ 36.12% ซ่ึงสูงกว่า
อตัราผลเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักของบริษทั (WACC) ที่มีค่า 10% ในส่วนน้ีก็กล่าวได้ว่าโครงการมีความ
เหมาะสมในการลงทุน 

เมื่อพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback period) จากกระแสเงินสดสุทธิสะสมของ
กิจการเทียบกบัการลงทุน พบว่าระยะเวลาที่ใชใ้นการเปล่ียนสินทรัพยท์ี่ลงทุนไปให้กลบัมาเป็นเงิน
สดอีกครั้ ง หรือระยะเวลาที่จะไดร้ับเงินทุนทั้งหมดคืนอยู่ที่ 2 ปี 5 เดือน ทั้งน้ี เพื่อลดจุดอ่อนของการ
วิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนที่ไม่ไดค้ านึงถึงค่าของเงินตามเวลาจึงมีการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนแบบ
คิดลด (Discount payback period) ดว้ยซ่ึงน าอตัราการคิดลด ในที่น้ีใช ้WACC มาพิจารณาดว้ย พบว่า
สามารถคืนทุนไดใ้นระยะเวลา 2 ปี 10 เดือน 

จากการพิจารณาผลตอบแทนที่จะไดร้ับจากการลงทุนทั้งด้านของมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 
(Net Present Value) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return) และระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) ผลที่ไดแ้สดงให้เห็นว่าธุรกิจผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co มีความคุม้ค่า
ต่อการลงทุน 
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บทที่ 6 
แผนการจัดการความเส่ียง 

 
 

ในการด าเนินธุรกิจสามารถเกิดการเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลาทั้งจากปัจจัยภายนอก
และภายในบริษทั ก่อให้เกิดเป็นความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงอาจก่อให้เกิดความเสียหายกับ
บริษัทได้ ท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามแบบแผนที่ได้วางไว ้ฉะนั้น บริษัทจึงควรมีการ
วิเคราะห์ความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนและแนวทางการรองรับความเส่ียงเหล่านั้น เพื่อให้สามารถปรับตวั
ตามสถานการณ์ไม่แน่นอนที่อาจเกิดข้ึนได ้หรือลดความรุนแรงของสถานการณ์ลงได ้  

การวิเคราะห์แผนการจดัการความเส่ียงของผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ใน
ครั้ งน้ี ได้จ าแนกความเส่ียงออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน ความเส่ียงด้าน
การตลาด ความเส่ียงดา้นการเงิน และความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั และท าการวิเคราะห์
โดยระบุความเส่ียงที่เก่ียวขอ้ง ประเมินความเส่ียง และระบุแนวทางการรับมือกบัความเส่ียงนั้น ดงัน้ี 
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational risk) 
6.1.1 การขาดแคลนวัตถุดิบ 
มะพร้าวผลแก่เป็นพืชผลทางการเกษตรที่ออกผลตลอดทั้งปีไม่มีฤดูกาล แต่จากสถิติ

ของกรมวิชาเกษตร ก็จะพบว่ามีช่วงผลผลิตออกน้อยและออกมาก ดังภาพที่ 6.1 รวมถึงในการจะ
ออกผลผลิตมะพร้าวครั้ งหน่ึงตอ้งใชเ้วลาในการเพาะปลูกถึง 2 เดือน ซ่ึงอาจท าให้มีในบางช่วงของปี
ที่ผลผลิตมะพร้าวผลแก่มีน้อยจนกระทบต่อการผลิตกะทิสดแช่แข็งท าให้ไม่สามารถผลิตได้ตาม
ปริมาณที่ตอ้งการ  

จัดเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและตอ้งเร่งแก้ไขโดยด่วน เน่ืองจากท าให้ไม่
สามารถผลิตผลิตภณัฑไ์ด ้เพราะเป็นวตัถุดิบที่จ  าเป็นมากต่อการผลิต 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- มะพร้าวเป็นพืชผลทางเกษตรที่สามารถออกผลผลิตได้ทั้ งปี โดยใช้

เวลาประมาณ 2 เดือนในการออกผลผลิต 1 ครั้ ง และในแต่ละสวนไม่ไดอ้อกผลผลิตในเวลาเดียวกัน
ข้ึนอยู่กับปัจจัยในการเพาะปลูก ฉะนั้นจึงจะพยายามเลือกสวนที่ส่งวตัถุดิบได้ในเวลาที่เหล่ือมกนั
เพื่อให้มีวตัถุดิบใชอ้ย่างสม ่าเสมอ 
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- ท าขอ้ตกลงกับพ่อคา้คนกลางที่จัดส่งมะพร้าวให้ว่าตอ้งท าการสรรหา
และจดัส่งวตัถุดิบให้ไดต้ลอดทั้งปี 

- ติดต่อและรักษาความสันพนัธ์กบัเกษตรกรและพ่อคา้คนกลางไวห้ลาย
รายเพื่อให้มีทางเลือกในการจดัหาวตัถุดิบ 

 

 
รูปภาพ 6.1 แสดงปริมาณผลผลิตของมะพร้าวผลแก่ในปี 2562 – 2563 
ที่มา: กรมวิชาการเกษตร, 2564 
 

6.1.2 ก าลังการผลิตไม่เพียงพอ 
ในกรณีที่หากสินคา้ไดร้ับการตอบรับเป็นอย่างดีจากผูบ้ริโภคท าให้มีปริมาณการส่ังซ้ือ

มาก จนอาจเกินก าลังการผลิตที่สามารถผลิตได้ ท าให้ไม่สามารถผลิตและส่งมอบผลิตภณัฑ์ได้
เพียงพอหรือไม่ทนัเวลา ส่งผลให้สินคา้ขาดตลาดได ้

จัดเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและต้องเร่งแก้ไขโดยด่วน เพราะท าให้เกิด
เหตุการณ์ที่สินคา้ขาดตลาด ส่งผลกระทบต่อความเช่ือมัน่และความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ขณะเดียวกนัก็
อาจท าให้สูญเสียโอกาสทางธุรกิจได ้

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- น าขอ้มูลปริมาณการจ าหน่ายผลิตภณัฑม์าวิเคราะห์อย่างสม ่าเสมอและ

เป็นปัจจุบนั เพื่อให้ตามทนัความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมถึงน าขอ้มูลที่ไดไ้ปวางแผนการผลิตและ
จดัการสินคา้คงคลงัให้เพียงพอต่อความตอ้งการของตลาด 

- วางแผนปรับกระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
- พิจารณาจดัซ้ือเคร่ืองจกัรเพิ่ม หรือพิจารณาจา้งพนกังานเพิ่มในรูปแบบ

พนกังานประจ าและพนกังานชัว่คราว 
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6.1.3 คุณภาพสินค้าไม่คงที ่
ความปลอดภยัและคุณภาพสินคา้เป็นส่ิงที่ส าคญัมากในการด าเนินธุรกิจอาหาร เพราะ

ผูบ้ริโภคตอ้งบริโภคสินคา้เขา้ร่างกายโดยตรง เมื่อคุณภาพสินคา้ไม่ดีและปล่อยปละละเลยไปอาจท า
ให้เป็นอนัตรายต่อผูบ้ริโภค  

จัดเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและต้องเร่งแก้ไขโดยด่วน เพราะหากเกิด
ปัญหาข้ึนมาอาจส่งผลกระทบร้ายแรงและท าลายความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคที่มีต่อผลิตภณัฑไ์ดใ้นวง
กวา้ง 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- มีการสุ่มตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ หากพบความ

ผิดปกติตอ้งรีบด าเนินการหาสาเหตุและแกไ้ขปัญหาที่เกิดข้ึน  
- ควบคุมขั้นตอนการผลิตและเก็บรักษาเป็นอย่างดี โดยตอ้งคอยตรวจให้

กระบวนการผลิตเป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนด เช่น ความสะอาดของพนักงานและสถานที่ผลิต 
การติดตั้งเคร่ืองตรวจวดัอุณหภูมิของตูแ้ช่แข็ง เป็นตน้ 

- หากไดร้ับการร้องเรียนจากผูบ้ริโภค ตอ้งด าเนินการแก้ไขอย่างรวดเร็ว 
ทั้งการเรียกคืนสินคา้ที่มีปัญหาและชดเชยค่าเสียหายให้ผูบ้ริโภคดว้ย 
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market risk) 
6.2.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่คาดการณ์ไว้ 
เ น่ืองจากผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งเป็นผลิตภัณฑ์กะทิส าเร็จรูปรูปแบบใหม่ใน

ทอ้งตลาดอาจท าให้ผูบ้ริโภคยงัไม่คุน้เคยกบัผลิตภณัฑ ์รวมไปถึงมีสินคา้ทดแทนเยอะและหาได้ง่าย
ในพื้นที่จึงอาจท าให้ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว ้ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อรายไดข้องบริษทัที่
จ  าเป็นต่อการน ามาใชจ้่ายในการบริหารจดัการองคก์ร 

จัดเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและต้องเร่งแก้ไขในระดับปานกลาง เพราะ
การที่ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์เกิดได้จากหลายสาเหตุ ทั้งที่เร่งแก้ไขได้หรือยากต่อการ
แกไ้ขทนัที เช่น สภาวะเศรษฐกิจตกต ่า เป็นตน้ ประกอบกบัผลกระทบที่เกิดข้ึนส่วนใหญ่เป็นปัญหา
ภายในองคก์รเป็นหลกั 
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แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- ประชาสัมพันธ์เพิ่มการรับรู้ให้ผู ้บริโภคเห็นคุณค่าและจุดเด่นของ

ผลิตภณัฑ ์เพื่อให้เกิดความสนใจซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 
- วางแผนปรับเปล่ียนกลยุทธ์ด้านกิจกรรมส่งเสริมการขายให้มีความ

น่าสนใจ และเขา้ถึงผูบ้ริโภคให้ไดม้ากข้ึน 
- ส ารวจความตอ้งการและขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคอยู่เสมอ เพื่อน ามา

ปรับปรุงผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
- ลดค่าใชง้่ายภายในองคก์รเท่าที่ท าไดอ้ย่างเหมาะสม 

 
6.2.2 การเข้ามาคู่แข่งรายใหม่ที่มผีลิตภัณฑ์ลักษณะเดียวกัน 
การผลิตผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งนั้นมีการใช้เทคโนโลยีที่ไม่ซับซ้อนนักและเงิน

ลงทุนไม่ได้สูงมาก ท าให้มีโอกาสที่จะเกิดผู ้แข่งรายใหม่ในตลาดที่ผลิตผลิตภัณฑ์ในลักษณะ
เดียวกนัออกมาได ้ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและรายไดข้องบริษทั 

จดัเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและตอ้งเร่งแก้ไขในระดบัปานกลาง เพราะจะ
เกิดผลกระทบต่อการด าเนินงานภายในบริษทั หากแต่ในสถานการณ์ปัจจุบนับริษทัไดท้ าการผลิต
และจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co เป็นรายแรกในตลาดน้ี ท าให้มีความ
ไดเ้ปรียบในการสร้างภาพจ าให้กบัผูบ้ริโภค 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- สร้างคุณค่าให้ผู ้บริโภครับรู้และนึกถึงอยู่เสมอ โดยท าให้ผู ้บริโภค

ตระหนกัถึงคุณภาพของกะทิสดแช่แข็ง ตรา Cool Co ที่มีความสด สะอาด และยงัรักษาคุณภาพของ
กะทิสดไวไ้ด้เป็นอย่างดี และใช้ความไดเ้ปรียบจากการเป็นผูจ้ัดจ าหน่ายรายแรกในการเขา้หาและ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 

- ท าการวิเคราะห์จุดเด่น จุดด้อยของผลิตภณัฑเ์ทียบกับคู่แข่ง เพื่อน ามา
ปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ ์และดึงจุดเด่นที่มีขอ้ไดเ้ปรียบเหนือกว่าออกมาวางกลยุทธ์ในการขายและ
การส่งเสริมการตลาด 

- สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Customer relationship management) 
เพื่อให้ลูกคา้จดจ า ไวว้างใจ และเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั 
 
 
 



69 

 

6.3 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity risk) 
บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากดั เป็นบริษทัที่เพิ่งก่อตั้งใหม่และเป็นกิจการขนาดเล็ก ที่มี

เงินทุนจ ากดั ด าเนินธุรกิจดว้ยการซ้ือขายทั้งในรูปแบบของเงินสดและเงินเช่ือ จึงอาจก่อให้เกิดการ
ขาดสภาพคล่องได ้เมื่อมีสถานการณ์ฉุกเฉินเกิดข้ึน 

จดัเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและตอ้งเร่งแกไ้ขในระดบัปานกลาง เน่ืองดว้ย
บริษัทยงัมีเงินทุนหมุนเวียนอยู่ประมาณ 1.5 แสนบาท และได้ท าการประมาณการแผนการเงิน
ล่วงหนา้ไวอ้ยู่แลว้ 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- จัดหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเติม เพื่อพิจารณาขอกู้ในระยะส้ัน  อาจเป็นจาก

คนใกลชิ้ดหรือสถาบนัการเงินที่มีความน่าเช่ือถือ 
- จดัท าและตรวจสอบบญัชี รวมถึงวิเคราะห์รายไดแ้ละค่าใชจ้่ายอยู่เสมอ

เพื่อให้รับรู้สถานการณ์การเงินของบริษทัอย่างทนัท่วงที 
- ลดค่าใชจ้่ายภายในองคก์รให้เหมาะสมกบัสถานการณ์ 
- ต่อรองกับผู ้จัดส่งวัตถุดิบเพื่อขอขยายเวลาการช าระเงินแบบซ้ือเช่ือ 

เพื่อเป็นการลดภาระค่าใชจ้่าย 
 
 

6.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regular risk) 
การด าเนินงานของบริษทัเก่ียวขอ้งกบักฎหมายหลายฉบบั เช่น พระราชบญัญตัิอาหาร 

กฎหมายอาหารและยา กฎหมายเก่ียวกับภาษีอากร กฎหมายแรงงาน และประกาศจากกระทรวงที่
เก่ียวขอ้งกับผลิตภณัฑอ์าหาร ซ่ึงท าให้บริษทัตอ้งคอยปรับตวัตามกฎระเบียบต่างๆอยู่เสมอเพื่อให้
เป็นไปตามมาตรฐานและไม่ให้เกิดผลกระทบในแง่ลบกบัทางบริษทัเอง 

จดัเป็นความเส่ียงที่ส่งผลกระทบรุนแรงและตอ้งเร่งแกไ้ขในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก
หากมีข้อผิดพลาด หน่วยงานที่ควบคุมสามารถออกค าส่ังที่ส่งผลต่อการด าเนินงานได้ แต่ทั้ งน้ี
สามารถอยู่ในเกณฑ์เร่งแก้ไขระดับปานกลาง เพราะกฎระเบียบขอ้บงัคบัต่างๆ มกัใช้เวลาในการ
ด าเนินการนาน ท าให้สามารถปรับตวัแกไ้ขได้ 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- ศึกษาข้อมูลของกฎหมายและข้อบังคับที่เ ก่ียวข้องและคอยติดตาม

ข่าวสารการเปล่ียนแปลงกฎระเบียบต่างๆอยู่เสมอ เพื่อให้ไดข้อ้มูลที่เป็นปัจจุบนั น่าเช่ือถือไปใช้ใน
การปรับการด าเนินงานให้สอดคลอ้งกบักฎหมาย 
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6.5 ข้อจ ากัดของแผนธุรกิจ 
บริษทั คูลล่ิง โคโค่ เคซี จ ากดั เป็นบริษทัที่ถูกก าหนดข้ึนมาและยงัไม่มีการจดัตั้งหรือ

ด าเนินธุรกิจจริง และในการจัดตั้ งบริษัทข้ึนมาใหม่นั้นก็มีขั้นตอนก่อนการด าเนินการอยู่ที่ใช้
ระยะเวลา 6 – 12 อาทิเช่น การปรับปรุงและต่อเติมสถานที่ การขอข้ึนทะเบียนอาหาร เป็นต้น ซ่ึง
ในช่วงเวลาดังกล่าวอาจมีปัจจัยอ่ืนทั้งภายในและภายนอกเขา้มากระทบท าให้การด าเนินธุรกิจไม่
เป็นไปตามแผนที่วางไวไ้ด ้ฉะนั้นแลว้ทางบริษทัจึงควรท าการทบทวนและตรวจสอบแผนธุรกิจน้ี
อยู่เสมอเพื่อปรับเปล่ียนให้เขา้กบัสถานการณ์ที่เกิดข้ึน และสามารถพาองคก์รไปสู่เป้าหมายที่วางไว้
ได ้
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แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

ส าหรับผู้ประกอบการร้านค้าปลีกสินค้าทั่วไปขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีการจัดจ าหน่ายวัตถุดิบ
หรือเคร่ืองปรุงส าหรับประกอบอาหาร 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แขง็ 

ผู้วิจัย: นางสาวรวิสรา ศุภมณีวิทย์ศิริ 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสอบถามกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ไดแ้ก่ 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกสินคา้ทัว่ไปขนาดกลางและขนาดเล็กที่มีการจดัจ าหน่ายวตัถุดิบหรือ
เคร่ืองปรุงส าหรับประกอบอาหาร เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับแผนธุรกิจ เร่ือง ผลิตภณัฑก์ะทิสด
แช่แข็ง โดยมีวตัถุประสงคว์่า  

- ศึกษาพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 

- ศึกษาปัจจยัที่ผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 

ขอ้มูลที่ไดร้ับจะถูกรักษาไวเ้ป็นความลบั และจะถูกน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษา
เท่านั้น ขอบพระคุณอย่างสูง 
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แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง ภายใน
จังหวัดตราด 
 แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที่ค านึงถึงในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ภายในจงัหวดัตราด โดยในแนวค าถามน้ีจะแบ่งเป็น  ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของร้านคา้ 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจยัที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 
........................................................................................................................................................ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของร้านค้า 
1.1 ช่ือร้านคา้
............................................................................................................................. ........................... 
1.2 อายุของร้านคา้
.................................................................................................................................................... .... 
1.3 ประเภทสินคา้ที่ขาย
............................................................................................................................. ........................... 
1.4 สถานที่ตั้งของร้าน
........................................................................................................................................................  
1.5 ขนาดของร้านคา้ 

 ขนาดเล็ก  

 ขนาดกลาง 

(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย) 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็ง 
2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.1.1 โดยปกติท่านซ้ือกะทิเพื่อวตัถุประสงคใ์ดบา้ง เช่น บริโภคเอง จดัจ าหน่าย เป็นตน้  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โดยใชศ้ึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อน าเสนอสินคา้
ให้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค) 
2.1.2 ร้านของท่านมีการจ าหน่ายกะทิอยู่หรือไม่ ถา้มีเป็นกะทิประเภทใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โดยใชศ้ึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและใชใ้นการศึกษา
กลุ่มเป้าหมาย) 
2.1.3 ลูกคา้ของท่านที่มาซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิ ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มไหน 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โดยใชศ้ึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อน าเสนอสินคา้
ให้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค) 
2.1.4 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือกะทิบ่อยแค่ไหน 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินค้า และโปรโมชั่น โดยใช้ประเมินความถ่ีในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค เพื่อดูว่ามีความถ่ีมากน้อยแค่ไหนอย่างไร และจะได้น าเสนอโปรโมชั่นให้ผูบ้ริโภคได้
ถูกตอ้ง) 
2.1.5 โดยปกติท่านมีปริมาณการซ้ือกะทิต่อครั้ งเท่าไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โปรโมชั่น และราคา โดยใช้ประเมินจ านวนการซ้ือต่อ
ครั้ งของผู ้บริโภค เพื่อพิจารณาว่าผู ้บริโภคซ้ือผลิตภัณฑ์จ านวนเท่าไรในแต่ละครั้ ง และจะได้
น าเสนอเป็นโปรโมชัน่และราคาไดอ้ย่างเหมาะสม) 
2.1.6 พฤติกรรมการเลือกซ้ือกะทิของท่านเป็นอย่างไร เช่น ซ้ือยี่ห้อเดิม ซ้ือยี่ห้อใหม่ ไม่ค านึงถึงยี่ห้อ 
เป็นตน้ 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ โดยใช้ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคว่ามีลกัษณะเป็น
อย่างไร เพื่อจะน าเสนอสินคา้ให้ไดต้รงกับความต้องการของผูบ้ริโภค รวมถึงใชใ้นหัวขอ้อุปสรรค
ของผลิตภณัฑด์ว้ย) 
2.1.7 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัที่ท าให้ท่านเลือกซ้ือกะทิยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โดยใชศ้ึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อที่จะน าเสนอสินคา้ให้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที่สุด) 
2.1.8 ท่านคิดว่ากะทิที่การจดัจ าหน่ายอยู่ในปัจจุบนัมีลกัษณะและขอ้ดีขอ้เสียเป็นอย่างไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ โดยใช้ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อ
น ามาปรับปรุงผลิตภณัฑใ์ห้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค) 
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2.1.9 ท่านคิดว่ากะทิที่จัดจ าหน่ายอยู่ในปัจจุบนัยงัขาดความหอม มนั หรือมีอายุผลิตภณัฑ์ส้ันไป
หรือไม่ อย่างไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โดยใชศ้ึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อมา
ดูว่าส่ิงที่เราจะน าเสนอสามารถเป็น Pain point ของผูบ้ริโภคไดจ้ริง) 
2.1.10 ถา้หากมีผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งที่มีคุณสมบตัิดงัน้ี ท่านคิดว่าคุณสมบตัิเหล่าน้ีสามารถเป็น
คุณสมบตัิเด่นของผลิตภณัฑไ์ดห้รือไม่ อย่างไร 

“ผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง”  
• เป็นกะทิสดที่มีความเขม้ขน้ หอม มนั 

• ไม่มีสารเจือปนและสารกนับูด 

• มีอายุการเก็บรักษานานถึง 6 เดือน 

• เก็บรักษาอุณหภูมิระดบัแช่เยือกแข็งช่วยยบัย ั้งการเจริญเติบโตของเช้ือจุลินทรีย ์

• ใชม้ะพร้าวกะทิคุณภาพดีในจงัหวดัตราดและพื้นที่ใกลเ้คียง 

• ผ่านกระบวนการผลิตที่สะอาด มีมาตรฐาน 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ โดยใชศ้ึกษาทศันคติของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคเห็น
ส่ิงที่น าเสนอนั้นเป็นจุดแข็งของผลิตภณัฑห์รือไม่) 
2.1.11 จากขอ้มูลผลิตภณัฑข์า้งตน้ ท่านมีความสนใจจะซ้ือผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งน้ีหรือไม่ เพราะ
เหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ โดยใช้ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่ อ
น ามาปรับปรุงผลิตภณัฑใ์ห้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค) 
2.1.12 ถา้หากท่านได้ลองซ้ือผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็งน้ีไปแลว้ ท่านคิดว่าจะท าการซ้ืออีกหรือไม่ 
เพราะเหตุใด 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ โดยน ามาใชคิ้ดอตัราการกลบัมาซ้ือซ ้ าหรือจ านวนชิ้นที่
ซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อน าไปประกอบการค านวณยอดขายและก าหนดเป้าหมายของธุรกิจ) 
2.1.13 ถา้หากให้ท่านเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิกล่อง กะทิสด และกะทิสดแช่แข็ง ท่านจะเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑใ์ด เพราะเหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ โดยใช้ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อ
น ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ไดต้รงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค และอาจใช้วิเคราะห์ในหัวขอ้ภยั
จากสินคา้ทดแทน) 
2.2 ดา้นราคา 
2.2.1 ผลิตภณัฑก์ะทิที่ท่านซ้ืออยู่เป็นประจ า มีราคาเท่าไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา โดยใช้วิเคราะห์ราคาที่ลูกคา้ยอมรับไดป้ระกอบในการ
ก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
2.2.2 ท่านคิดว่าราคากะทิที่มีจ  าหน่ายอยู่ในท้องตลาดปัจจุบนั มีคุณภาพและปริมาณคุม้ค่ากบัราคาที่
ท่านซ้ือหรือไม่ อย่างไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา โดยใชใ้นการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่งทางธุรกิจในสายตา
ของผูบ้ริโภค และทศันคติของผูบ้ริโภคต่อความคุม้ค่าของราคา) 
2.2.3 ท่านคิดว่าราคาของผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง 1 ชิ้นที่ท่านพึงพอใจที่จะจ่ายอยู่ที่ราคาเท่าไร และ
ถา้หากราคาอยู่ที่ 20-25 บาทต่อ 1 ชิ้น ท่านยงัยินดีที่จ่ายอยู่หรือไม่ เพราะเหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ด้านราคา โดยใชศ้ึกษาราคาที่เหมาะสมและลูกคา้ยอมรับได ้ เพื่อมา
ก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
2.3.1 เมื่อท่านต้องการซ้ือกะทิ ปกติท่านส่ังซ้ือจากช่องทางใดบ้าง และช่องทางใดที่ท่านนิยมมาก
ที่สุด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยใชศ้ึกษาว่าควรขายผลิตภณัฑ์ผ่าน
ช่องทางใดจึงจะเกิดการซ้ือผลิตภณัฑม์ากที่สุด) 
2.3.2 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็ง ควรท าการขายผ่านช่องทางใดมากที่สุด เพราะเหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยพิจารณาความคิดเห็นของลูกคา้ว่า
ตอ้งการให้จดัจ าหน่ายผ่านช่องทางใดบา้ง เพื่อให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑม์ากที่สุด) 
 
2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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2.4.1 กลุ่มหรือบุคคลใดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกะทิของท่านมากที่สุด เช่น เพื่อน ผูเ้ช่ียวชาญด้าน
อาหาร ดารา 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เพื่อคดัเลือกบุคคลส าหรับโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้เหมาะสมและดึงดูด
ผูบ้ริโภคได)้ 
2.4.2 ถา้ท่านเห็นรีวิวการใชผ้ลิตภณัฑจ์ริงจากบุคคลทัว่ไป บล็อกเกอร์ หรือคนที่ประกอบอาชีพดา้น
อาหารจะส่งผลต่อความสนใจ และส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งหรือไม่ 
อย่างไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค เพื่อคดัเลือกบุคคลส าหรับโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้เหมาะสมและดึงดูด
ผูบ้ริโภคได)้ 
2.4.3 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑก์ะทิจากช่องทางใด เช่น โทรทศัน์ เวบ็ไซต ์เฟสบุ๊ค 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชศ้ึกษาช่องทางที่เหมาะสมในการ
น าเสนอสินคา้ โฆษณา และโปรโมชัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค) 
2.4.4 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑก์ะทิสดแช่แข็งควรประสัมพนัธ์ผ่านช่องทางไหนเพื่อให้เป็นที่รู้จกัมากข้ึน 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยใชศ้ึกษาช่องทางที่เหมาะสมในการ
น าเสนอสินคา้ โฆษณา และโปรโมชัน่ให้แก่ผูบ้ริโภค) 
2.4.5 ท่านคิดว่าโปรโมชัน่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์กะทิสดแช่แข็งหรือไม่ ถา้มี ท่านคิดว่า
โปรโมชัน่ใดจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากที่สุด 
2.4.6 ถา้ท่านเห็นรีวิวการใชผ้ลิตภณัฑจ์ริงจากบุคคลทัว่ไป บล็อกเกอร์ หรือคนที่ประกอบอาชีพดา้น
อาหารจะส่งผลต่อความสนใจ และส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กะทิสดแช่แข็งหรือไม่ 
อย่างไร 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยศึกษาว่าควรน าเสนอโปรโมชัน่ใด
ให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจที่จะซ้ือผลิตภณัฑ)์ 
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