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การจดัท าแผนธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติสูตรคีโต ภายใตแ้บรนด์ “KITOS” ฉบบั
น้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยความมกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปิติสันต ์อาจารยท่ี์ปรึกษาของโครงการ 
โดยท่ีอาจารยจ์ะคอยให้ค  าปรึกษาตั้งแต่เร่ิมตน้ในการคิดแผนธุรกิจ แนะแนวทางในการด าเนินงานวิจยั 
ช่วยปรับแกก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ รวมถึงเนน้ย  ้าในการใส่อา้งอิงซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัในการท าแผนธุรกิจ 
จนแผนธุรกิจน้ีส าเร็จลุล่วง ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

ผูว้จิยัขอขอบพระคุณคณะอาจารยจ์ากวิทยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีได้
ถ่ายทอดวชิาความรู้และประสบการณ์ต่างๆ เพื่อใหผู้ว้จิยัสามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการเขียนแผนธุรกิจ
ฉบบัน้ีได ้นอกจากน้ีผูว้ิจยัขอขอบคุณเพื่อนนิสิตร่วมชั้นเรียน เจา้หน้าท่ีหลกัสูตรท่ีคอยช่วยเหลือและ
อ านวยความสะดวกในการเรียนมาโดยตลอด 

สุดท้ายน้ี ผู ้วิจ ัยขอขอบคุณครอบครัวท่ีสนับสนุนและคอยเป็นก าลังใจส าหรับการ
ท าการศึกษาในคร้ังน้ีจนส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ขอกราบขอบพระคุณไว ้ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
 โครงการคน้ควา้ฉบบัน้ีจ าท าข้ึนเพ่ือความเป็นไปไดข้องธุรกิจเนยจากธรรมชาติสูตรคีโต โดยมีการวเิคราะห์
แนวโนม้ทางธุรกิจทั้งในดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอก สภาวะการแข่งขนั คู่แข่งอุตสาหกรรมเดียวกนั การวเิคราะห์
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค รวมถึงการศึกษาความเป็นไปไดพ้ร้อมจดัท าแผนกลยทุธ์ดา้นการตลาด การบริหาร และการ
จดัการในเร่ืองการเงิน 
 จากการศึกษาความสนใจและโอกาสธุรกิจ พบว่าธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติเป็นธุรกิจท่ีมีความ
น่าสนใจเน่ืองจากอุตสาหกรรมมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง อีกทั้งยงัไดรั้บการสนบัสนุนจากกระทรวงสาธารณสุขในแง่
ของการก าหนดการบริโภคน ้ าตาล รวมถึงการใชชี้วิตของคนยุคใหม่ท่ีใส่ใจเร่ืองอาหารการกิน สัดส่วนและน ้ าหนกั 
ธุรกิจจึงไดเ้สนอผลิตภณัฑ์เพ่ือช่วยเพ่ิมตวัเลือกในการเลือกรับประทานอาหารและท าให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งกงัวลถึง
ส่วนผสมในผลิตภณัฑว์า่จะไม่มีประโยชน์หรือท าให้สดัส่วนหรือน ้ าหนกัเปล่ียนไปโดย  มีกลุ่มเป้าหมายหลกัคือ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคหญิงท่ีใส่ใจรายละเอียดเวลาเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์รักสุขภาพ ดูแลรูปร่าง 
 นอกจากน้ียงัไดม้มีการศึกษาและจดัท าแผนการด าเนินงานหลายดา้น ทั้งแผนการตลาด แผนการเงิน แผนการ
ด าเนินงาน การบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล และการจดัการกบัความเส่ียง ซ่ึงส าหรับการลงทุนแรกเร่ิมจะใชเ้งิน
ลงทุน 1ลา้นบาท เม่ือศึกษาในกรอบระยะเวลา5ปี พบว่า ธุรกิจมีอตัราผลตอบแทนภายใน(IRR) 394% ซ่ึงมากกว่า
ตน้ทุนถวัเฉล่ียน ้ าหนกัของเงินทุน(WACC) ท่ี 9% มีมูลค่าปัจุบนั(NPV)อยูท่ี่ 27 ลา้นบาท และมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 
7 เดือน 6 วนั แสดงใหเ้ห็นวา่ธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ เนยจากธรรมชาติสูตรคีโต มีความน่าสนใจและคุม้ค่าแก่การลงทุน 
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บทที ่1 
 โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
แผนธุรกิจเนยซุปเปอร์ฟู้ ดสูตรคีโตภายใตแ้บรนด์ KITOS เร่ิมตน้จากการมองเห็นโอกาส

ในการท าผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพให้กับผูท่ี้อยากลดน ้ าหนักหรือควบคุมรูปร่างและสัดส่วน 
เน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองการมีสุขภาพแข็งแรง สภาพความเป็นอยู่ท่ีดี มีรูปร่าง
และสัดส่วนท่ีเหมาะสมหรือสมส่วน จึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคน าเร่ืองการเลือกรับประทานอาหารมา
เช่ือมโยงกบัการรักษาสุขภาพ  อีกทั้งการรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์คุณค่าทางอาหารครบถว้นถูก
หลักโภชนาการจะเป็นการเพิ่มภูมิคุ ้มกันให้แก่ร่างกายได้ และการเลือกบริโภคอาหารท่ีคุณค่าทาง
โภชนาการต ่าจะส่งผลให้เกิดโรคต่างๆ อาทิเช่น โรคเบาหวาน ความดนัโลหิตสูง และโรคหวัใจ (Food 
Intelligence Center, 2018) และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัมีพฤติกรรมเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ
มากกว่าการออกก าลงักาย โดยจะเลือกบริโภคอาหารท่ีมีส่วนผสมมาจากธรรมชาติทั้งหมด มีกากใย
อาหารสูง มีโปรตีนปริมาณท่ีเพียงพอ (Food Intelligence Center, 2020)   

นอกจากอตัราการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพท่ีเพิ่มสูงข้ึนแลว้ ตลาดธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ
ในปี 2558 มีมูลค่ากวา่ 1.7 แสนลา้นบาท โดยท่ีอตัราเติบโตเฉล่ีย ร้อยละ 9.1 ต่อปีและคาดวา่จะเติบโต
อยา่งต่อเน่ือง (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2558) เม่ือเจาะลึกไปยงัตลาดอาหารส าเร็จรูปเพื่อสุขภาพในประเทศ
ไทยโดยรวมมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ืองเช่นกนั  โดยเติบโตร้อยละ 7.7 จากปี 2558 และในปี 2559 มี
มูลค่าอยูท่ี่ประมาณ 6,300 ลา้นบาท โดยมีปัจจยัจากการไดรั้บการสนบัสนุนจากกระทรวงสาธารณสุขท่ี
รณรงคใ์นเร่ืองของการจ ากดัการบริโภคน ้ าตาล  โดยตลาดอาหารส าเร็จรูปจะแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่ม
แรกคือ กลุ่มลดปริมาณไขมนั (Reduce Fat Package Food) มีมูลค่าอยูท่ี่  5,673 ลา้นบาท และกลุ่มท่ีสอง 
คือ กลุ่มลดปริมาณน ้าตาล (Reduce Sugar Package Food) มีมูลค่าประมาณ 600 ลา้นบาท  (ศูนยอ์จัฉริยะ
เพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2560)  

ดงันั้นผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัขนมในสูตรคีโตก็สามารถเป็นหน่ึงในทางเลือกส าหรับผูบ้ริโภคท่ี
จะสามารถควบคุมสัดส่วน น ้ าหนกัและยงัมีประโยชน์ต่อสุขภาพ เน่ืองจากสัดส่วนในการรับประทานคี
โตคือการรับประทานไขมนัดี 60% : โปรตีน 35% : คาร์โบไอเดรต 5% ท าให้ร่างกายเพิ่มสารคีโตนใน
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กระแสเลือด ท าให้รู้สึกหิวนอ้ยลงจึงทานนอ้ยลง และการเลือกรับประทานแบบ เนน้ไขมนัดีในปริมาณ
สูง และ ลดคาร์โบไฮเดรตโดยจ ากัดปริมาณแป้ง จะท าให้ร่างกายได้รับกลูโคสไม่เพียงพอ จากนั้น
ร่างกายจะน าไขมนัมาใชท้ดแทน จึงเกิดภาวะการสลายไขมนัและดึงไขมนัสะสมมาใชเ้ป็นพลงังานแทน
น ้าตาล หรือท่ีเรียกวา่ ภาวะ ketosis (Diet Review: Ketogenic Diet for Weight Loss, 2022) 

จากรายงานการวิจยัของผูบ้ริโภคคีโตเจนิค พบว่า สาเหตุในการเลือกรับประทานอาหาร 
ขนม ประเภทคีโตเจนิค คือความต้องการลดน ้ าหนัก การมีรูปร่างท่ีสมส่วน ส่วนมากจะท าอาหาร
รับประทานเองและยงัค านึงเร่ืองปริมาณสารอาหารในผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความตอ้งการเป็นส่ิงแรก 
(อรวรรยา พนัธุลาภ, 2562) 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมองเห็นโอกาสในการสร้างธุรกิจ เนยซุปเปอร์ฟู้ ดสูตรคีโต (Superfood keto 
butter) ภายใตช่ื้อแบรนด์ “KITOS” ซ่ึงเป็นกลุ่มอาหารส าเร็จรูปเพื่อสุขภาพ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีทศันคติท่ีวา่ การมีสัดส่วนท่ีสมส่วน คือ การมีสุขภาพดี โดยผลิตภณัฑเ์นยจะใช้
ส่วนผสมท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการ เช่น มะพร้าว อโวคาโด อลัมอนด ์ท่ีมีไขมนัดีมาเป็นส่วนผสมหลกัใน
การท าเนย โดยเนยท่ีไดจ้ะปราศจากเน้ือสัตว ์ไม่มีน ้าตาล (Sugar) ไม่ใส่ไขมนัเพิ่ม (oil added) และไม่มี
สารกนัเสีย (preservative)  
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1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัภายในตลาด (แรงกดดัน 5 ประการ Five force) 
ในการวิเคราะห์ 5 ปัจจยัในการแข่งขนัทางการตลาดจากเคร่ืองมือวเิคราะห์สภาพแวดลอ้ม

และปัจจยัการแข่งขนัของอุตสาหกรรม (Porter’s 5 force Model) เพื่อให้ทราบถึง โอกาสและอุปสรรค
ในการด าเนินธุรกิจท่ีก าลงัจะเขา้เป็นผูเ้ล่นหน้าใหม่ในอุตสาหกรรมอาหารทางเลือกเพื่อสุขภาพ จะ
ประกอบไปดว้ยปัจจยัภายนอกทั้ง 5 ประการดงัน้ี 
 

1.2.1 แรงกดดันที ่1: อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้เล่นหน้าใหม่ (Treat of New 
Entrants) 

1.2.1.1 ธุรกิจอาหารทางเลือกใช้เงินลงทุนต ่า ท  าให้คู่แข่งหน้าใหม่สามารถ
เขา้สู่ธุรกิจไดง่้าย เน่ืองจาก แบรนด์ KITOSก าลงัจะเขา้สู่ตลาดดว้ยการเร่ิมตน้กิจการแบบท่ีใชเ้งินทุนไม่
มากนกัและยงัไม่มีเจา้ใหญ่ท่ีผกูขาดในตลาดท าให ้สามารถเขา้สู่ตลาดน้ีไดง่้าย (+)  (ชยัพร อุดมชนะโชค
, 2565) 

1.2.1.2  อุปสรรคในการแข่งขนัเม่ือแบรนด์ KITOS อยู่ในตลาดแลว้ เม่ือใช้
เงินลงทุนไม่เยอะท าให้คู่แข่งหน้าใหม่สามารถเขา้มาในอุตสาหกรรมได้ง่าย ดงันั้นจึงสามารถส่งผล
กระทบต่อธุรกิจไดห้ากธุรกิจเป็นไปดว้ยดีก็จะมีคู่แข่งรายใหม่พยายามเขา้มาแข่งขนักบัธุรกิจอยูเ่สมอท า
ใหล้ าบากต่อการด าเนินธุรกิจอยา่งมาก (-) (รชตะ รุ่งตระกลูชยั, 2562) 

1.2.1.3 ปัจจุบนัมีการจ าหน่ายสินค้าผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ เช่น 
Facebook, Instagram, Shopee, TikTok ซ่ึงสามารถท าได้ง่ายเพียงแค่โพสต์ส่ิงท่ีต้องการน าเสนอขาย
ดงันั้นอุปสรรคในการเขา้สู่ตลาดออนไลน์น้ีค่อนขา้งไม่มีผลกระทบ (+) (Krungsri Plearn Plearn, 2564) 

1.2.1.4 กระบวนการผลิตเนยจากธรรมชาติสูตรคีโตไม่มีขั้นตอนท่ีซับซ้อน
มากนกั จึงสามารถเลียนแบบผลิตภณัฑไ์ดง่้ายท าใหผู้เ้ล่นหนา้ใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้าย (+) ลกัษณะ
การแข่งขนัในตลาดหากธุรกิจสามารถถูกลอกเลียนแบบไดง่้ายจะสามารถท าให้ส่วนแบ่งการตลาดถูก
แบ่งออกท าให้เป็นโอกาสท่ี แบรนด์ KITOS จะเขา้สู่ตลาดได้เน่ืองจากออกผลิตภณัฑ์ท่ีคล้ายกันแต่
แตกต่างท่ีรสชาติ ท าใหมี้โอกาสไดส่้วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน (วโิรจน ์เจษฎาลกัษณ, 2560) 

จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี1 อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูเ้ล่น
หนา้ใหม่ จากปัจจยัทั้ง4ประการท่ีไดก้ล่าวมา สามารถสรุปไดว้า่ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ใหก้บัแบรนด์ 
Superfood keto butter “KITOS” 
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1.2.2 แรงกดดันที ่2: ความรุนแรงของการแข่งขันภายใต้อุตสาหกรรม (Rivalry among 
existing competitors) 

1.2.2.1 ธุรกิจผลิตภณัฑ์อาหารทางเลือก เนยคีโต ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบ
จากธรรมชาติ ไม่ปรุงแต่ง แคลลอร่ีน้อย มีแข่งขนัท่ีสูง เน่ืองจากมีคู่แข่งท่ีเป็นผูป้ระกอบการท่ีอยู่ใน
ตลาดอยู่แล้วท่ีออกผลิตภณัฑ์เนยคีโตท่ีเป็นท่ีนิยมอยู่แล้ว และยงัมีคู่แข่งท่ีเป็นผูป้ระกอบการท่ีออก
ผลิตภณัฑ์ประเภทเนยออกมาแต่ไม่ได้ออกตวัว่าเป็นคีโตเป็นเพียงเนยท่ีคลีนแคลอร่ีน้อยแต่อาจจะมี
ส่วนผสมของน ้ าตาลในปริมาณน้อย อีกทั้งผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีสามารถทยอยเขา้สู่ในตลาดไดง่้าย 
เน่ืองจากใชเ้งินลงทุนไม่สูง (-)  (รชตะ รุ่งตระกูลชัย, 2562) 

จากการวิเคราะห์ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในตลาด สรุปไดว้า่ปัจจยัท่ี
กล่าวขา้งต่นส่งผลกระทบเชิงลบ (-) ใหก้บัแบรนด ์Superfood keto butter “KITOS” 
 

1.2.3 แรงกดดันที ่3: อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
1.2.3.1 Switching cost ต ่า เน่ืองจากตลาดมีผลิตภัณฑ์เนยคีโตหลากหลาย

ยี่ห้อในราคาท่ีแตกต่างกนั ท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกท่ีหลากหลาย ดงันั้นผูบ้ริโภคสามารถซ้ือผลิตภณัฑ์
ยี่ห้อใดก็ได้และสามารถเปล่ียนใจไปจากผลิตภัณฑ์ได้ง่ายเช่นกัน เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่มีการเสีย
ผลประโยชน์ใดๆเม่ือมีการเปล่ียนไปบริโภคสินคา้อ่ืน (-) (ลงทุนแมน, 2564) 

1.2.3.2 ผูข้ายสินคา้เก่ียวกบัเนยคีโตมีเป็นจ านวนมากท าให้มีคู่แข่งหลายราย 
อีกทั้งยงัมีสินคา้ทดแทนมากเช่น  แยมจากผลไมท่ี้ปราศจากน ้ าตาล ท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคมีส่วนในการ
ก าหนดให้ผูข้ายลดราคาของผลิตภณัฑ์ผ่านการหันไปบริโภคของคู่แข่ง หรือหากราคาของสินคา้สูง
เกินไปผูบ้ริโภคอาจหนัไปเลือกซ้ือของคู่แข่งเช่นกนั (-)  (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2563) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี  3 พบว่า  (-) ให้กับแบรนด์ Superfood keto 
butter “KITOS” 
 

1.2.4 แรงกดดันที ่4: อ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of 
Suppliers) 

การท าธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโต จะมีการสั่งซ้ือวตัถุดิบหรือส่วนผสม จาก 2 แหล่งหลกัๆ 
โดยแหล่งท่ีมาแรกจะใชว้ตัถุดิบท่ีมีพาร์ทเนอร์เป็นของธุรกิจของครอบครัวท่ีมีอยูแ่ลว้ นัน่คือ ในส่วน
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ของ น ้าตาลมะพร้าว และแหล่งท่ี 2 จะเป็นการสั่งซ้ือวตัถุดิบจาก Suppliers อ่ืนๆ เช่น อลัมอนด ์อโวคาโด  
และอ่ืนๆ 

1.2.4.1 การท่ีมีแหล่งจดัหาวตัถุดิบเป็นของตวัเองท าใหไ้ดต้น้ทุนในวตัถุดิบท่ี
ใชส้ าหรับการผลิต เช่น มะพร้าว หรือน ้าตาลมะพร้าวในราคาท่ีต ่า จึงท าใหมี้ความสามารถในการต่อรอง
ท่ีสูงซ่ึงเป็นผลดีกบัธุรกิจเน่ืองจากสามารถควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบให้ตรงกบัความตอ้งการไดม้าก
ท่ีสุด และยงัช่วยใหก้ระบวนการผลิตง่ายข้ึน  (+) (Pantavanij, 2563) 

1.2.4.2 ตน้ทุนในการจดัหาวตัถุดิบเน่ืองจากวตุัดิบท่ีใช้เป็นวตัถุดิบท่ีมีตาม
ทอ้งตลาดหาได้ง่ายและมีผูผ้ลิตจ านวนมากในตลาดท าให้สามารถต่อรองกบัผูจ้ดัจ  าหน่ายและผูผ้ลิต
วตัถุดิบได ้ซ่ึงส่งผลดีกบัธุรกิจเน่ืองจากหากสามารถต่อรองไดม้ากก็จะสามารถลดค่าตน้ทุนของสินคา้ 
(+) (รชตะ รุ่งตระกลูชยั, 2562) 

จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 4 พบวา่ ปัจจยัทั้ง2ประการขา้งตน้ส่งผลกระทบ
เชิงบวก (+) ใหก้บัแบรนด ์Superfood keto butter “KITOS” 
 

1.2.5 แรงกดดันที ่5: การคุกคามจากสินค้าทดแทน (Treat of Substitutes) 
1.2.5.1 กระแสความนิยมของเร่ืองลดควบคุมน ้าหนกัและดูแลใส่ใจสุขภาพ

เร่ิมเป็นท่ีนิยมมาเป็นเวลาหน่ึงท าใหมี้ผูผ้ลิตหลายรายท่ีหนัมาผลิตสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพมากข้ึน ไม่วา่จะ
เป็นน ้าผกัผลไม ้ เคร่ืองด่ืม อาหารท่ีไม่ผสมน ้าตาล ไอศกรีมคีโต อาหารคลีน และโปรตีนจากพืช ท าให้
สินคา้ทดแทนในตลาดมีอยูม่ากอีกทั้ง และภายในอุตสาหกรรมมีการแข่งขนัท่ีสูงอาจท าใหผู้บ้ริโภคจะ
หนัไปเลือกซ้ือสินคา้ทดแทนได ้(-) (HardcoreCEO, 2021) 

  จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 5 พบวา่ ความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคา้ทดแทน
ส่งผลกระทบเชิงลบ (-) ใหก้บัแบรนด ์Superfood keto butter “KITOS” 
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ตาราง 1.1 สรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัภายในตลาด จากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

แรงกดดนัทั้ง 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ 
(Treat of New Entrants) 

+ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายใตอุ้ตสาหกรรมเดียวกนั  
(Rivalry among existing competitors) 

- 

อ านาจการต่อรองของลูกคา้ 
(Bargaining Power of Buyers) 

- 

อ านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์  
(Bargaining Power of Suppliers) 

+ 

การคุกคามจากสินคา้ทดแทน  
 (Treat of Substitutes) 

- 

หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 
  (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 

จากตารางวิเคราะห์แรงกดดนัทั้ง 5 ประการพบวา่ส่งผลกระทบเชิงลบกบัทางธุรกิจมากกวา่
เชิงบวก แต่ทางผูว้ิจยัเห็นถึงโอกาสในการสร้างธุรกิจ เน่ืองจาก ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพมีอตัราเติบโต
อยา่งต่อเน่ืองเฉล่ีย ร้อยละ 3.5 ต่อปี มีมูลค่าราว 187,000ลา้นบาท และอาหารเพื่อสุขภาพปัจจุบนัมีส่วน
แบ่งการตลาดอยูท่ี่ร้อยละ 21.7  และมีแนวโนม้เติบโตเฉล่ียร้อยละ 9.0 ต่อปี  
(ยงยทุธ เสาวพฤกษ,์ 2561) 
 

 
1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.3.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
มุ่งมัน่ท่ีจะเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมอาหารเพื่อสุขภาพให้กบัผูบ้ริโภคทั้งในประเทศและ

ต่างประเทศ โดยมีเป้าหมายท่ีจะสร้างเสริมสุขภาพท่ีย ัง่ยืน และสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่นในเร่ือง
ของการผลิตหรือออกแบบรสชาติ เน้ือสัมผสั ความรู้สึกแปลกใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค 
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1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 

1.3.2.1 ด าเนินการผลิตอาหารเพื่อสุขภาพท่ีมีคุณภาพให้กับผูบ้ริโภคทั้ ง
ภายในประเทศ และขยายไปยงัภูมิภาคอ่ืน ในราคาท่ีเหมาะสม 

1.3.2.2 วิจัยและพฒันาอาหารเพื่อสุขภาพอย่างต่อเน่ือง โดยสร้างความ
ไดเ้ปรียบในดา้นคุณภาพ ความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ ์และกระบวนการผลิตท่ีเป็นมาตรฐาน 
 

1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
1.3.3.1 เป้าหมายระยะในสั้นของการด าเนินธุรกิจ ช่วงปีท่ี 1   
(1) คิดคน้ และพฒันาสูตร รสชาติ และสัมผสัของเนยคีโตใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ 

จ านวน 7 รายการ  รวมรสชาติทั้งคาวและหวานโดยจะมีรสชาติท่ีมาจากผลส ารวจดงัน้ี รส original 
เห็ดทรัฟเฟิล เนยกระเทียม ชีส(ท่ีไม่ไดท้  าจากนมววั) ชาเขียว น ้าผึ้ง และ ผลไม ้ โดยจะก าหนดระยะเวลา
การท างานในขั้นตอนการพฒันาและออกแบบสูตรให้เสร็จภายในสองเดือน1  

(2) ผลิตภณัฑซุ์ปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตแบรนด์ “KITOS” ไดรั้บมาตรฐานและเป็น
ท่ียอมรับจากองคก์รอาหารและยา (อย.)  

(3) มุ่ง เน้นการสร้างความรับรู้ในตราสินค้า  (Brand awareness) ให้กับ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยเนน้ใหข้อ้มูลประโยชน์ของอาหารเพื่อสุขภาพจากการโฆษณาของ
ผูใ้ช้งาน Instagram และ YouTube โดยการจ้าง Micro-Influencers ท่ีมีผูติ้ดตาม 10,000-100,000 คน2 
(STEPS 
                                                      
 

1 อา้งอิงจากจ านวนรสชาติของเนยจากพืชของคู่แขง่ Adaily.factory ในปีท่ี 1 ท่ีมีทั้งหมดจ านวน 6 รสชาติ ไดแ้ก่ ออริจินลั รสน ้าผ้ึง รสชอคโกแลต รสมอคคา่ รสชาเขียว รส chocolate 

salted  สืบคน้เม่ือ 24 มีนาคม 2565 

2อา้งอิงจากการท าการตลาดโดยใชผู้มี้อิทธิพลจึงก าหนดให้มีท าการตลาดโดยใช ้Micro-influencers เน่ืองจากกลุ่มน้ีสามารถสร้างคอนเทนตดึ์งดูดความสนใจจากกลุ่มป้าหมายไดดี้ 

โดยเฉพาะกลุ่ม Niche Market ท่ีมีความชอบ และไลฟ์สไตลก์ารใชชี้วิตท่ีเจาะจง 

3 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดViewsในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Views จ านวน 31,780 views เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 21 มีนาคม 2565  

4 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดViewsในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Likes จ านวน 1,330 views เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 21 มีนาคม 2565 

6 จากการศึกษาภาพรวมของตลาดอาหารเพือ่สุขภาพ พบวา่สินคา้ท่ีผลกัดนัต่อการเติบโตของกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพคอื อาหารท่ีส่วนผสมมาจากธรรมชาติผา่น

การแปรรูปนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ นม ธญัพืช ผกัและผลไม ้อาหารออร์กานิค เช่น โยเกิร์ต ขนมอบ โดยแนวโนม้อตัราเติบโตของตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมในปี2565

คาดวา่เติบโตต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ2.7ต่อปี 
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Academy, 2021)  โดยจะวดัการรับรู้ในตราสินคา้โดยใช้ เคร่ืองมือ Google Analytics เพื่อดูขอ้มูลยอด 
Like และ View เก่ียวกบัแบรนด ์KITOS โดยท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งเขา้ถึง Video Post ไม่ต ่ากวา่10,000 view3 
และกดไลคม์ากกวา่ 500 likes4 (STEPS Academy, 2020)   

(4) จดัจ าหน่ายซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตผา่นช่องทางทางออนไลน์ ทั้ง Instagram 
และ Line@  

(5) สร้าง Business IG ของแบรนด ์KITOS ให้เป็นท่ีรู้จกัและมีผูติ้ดตาม
มากกวา่ 10,000 คน 5  

(6) ขายซุปเปอร์ฟูดเนยจากธรรมชาติในปีท่ี 1 ไดอ้ยา่งนอ้ย 2,000 กล่อง  
  

1.3.3.2 เป้าหมายในระยะกลางของการด าเนินธุรกิจ ช่วงปีท่ี 2-3   
(1) พฒันาตวัเลือกสินคา้ใหมี้ความน่าสนใจ หลากหลาย และเพื่อเพิ่มตวัเลือก

ใหก้บัลูกคา้มีตวัเลือกเพิ่มมากข้ึน โดยออกผลิตภณัฑซุ์ปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโต โดยมีรสชาติเพิ่มอีก 4 รสชาติ 
ไดแ้ก่ กุหลาบ กาแฟ พิซซ่า โกโก ้   

(2) มีลูกคา้กลุ่มใหม่ร้อยละ 26 ของกลุ่มลูกคา้ทั้งหมด   
(3)  ยอดผูติ้ดตาม Followers ใน  Instagram เพิ่มข้ึนมากกวา่ 20,000 คน7 
(4) ขายซุปเปอร์ฟูดเนยจากธรรมชาติในปีท่ี 2 ไดอ้ยา่งนอ้ย 7,000 กล่อง   

      1.3.3.3 เป้าหมายในระยะยาวของการด าเนินธุรกิจ ช่วงปีท่ี 4 เป็นตน้ไป  
(1) จดัท าระบบเมมเบอร์เพื่อรักษาลูกคา้ โดยใหมี้ Churn rate อยูท่ี่ร้อยละ 308 

(2) ยอด Followers /ผูติ้ดตามใน Instagram มากกวา่ 30,000 คน7 
(3) วจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ อยา่งเช่น ผลิตภณัฑข์นมอบจากขา้วหรือ

ธญัพืช (baked goods) เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพจากพืช โยเกิร์ตจากพืช เป็นตน้  และออกผลิตภณัฑใ์หม่ในปี
ท่ี 4 เพิ่มอีก 1 ผลิตภณัฑ ์9  

                                                      
7 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดFollowersในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Followers จ านวน 32.8K เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 17 มีนาคม 2565  

8 อา้งอิงจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการรายหน่ึง พบวา่มี Churn rate อยูท่ี่ 30%  สืบคน้เม่ือ 17 มีนาคม 2565  

9 จากการศึกษาภาพรวมของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ พบวา่สินคา้ท่ีผลกัดนัต่อการเติบโตของกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพคือ อาหารท่ีส่วนผสมมาจากธรรมชาติผา่นการแปร

รูปนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ นม ธญัพืช ผกัและผลไม ้อาหารออร์กานิค เช่น โยเกิร์ต ขนมอบ โดยแนวโนม้อตัราเติบโตของตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมในปี2565คาดวา่เติบโต

ต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ2.7ต่อปี 
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(4) ขายซุปเปอร์ฟูดเนยจากธรรมชาติในปีท่ี 4 ไดอ้ยา่งนอ้ย 9,000 กล่อง  
 
 

1.4 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ (SWOT Analysis) 
การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพของซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตแบรนด์ KITOS เม่ือ

เทียบกบักลุ่มผูป้ระกอบการรายยอ่ยซ่ึงเป็นกลุ่มคู่แข่งหลกั ไดแ้ก่ Chitter.churr, Adaily.Factory และ 
Paweenee’s nuts butter รวมทั้งส้ิน 3 แบรนด)์ 
 

1.4.1 Strengths (จุดแข็ง) 
1.4.1.1 มีSupplierในวตัถุดิบหลักบางอย่างเป็นของตัวเอง เช่น มะพร้าว 

น ้าตาลมะพร้าว และสับปะรดท าใหไ้ดเ้ปรียบในเร่ืองของตน้ทุนวตัถุดิบบางส่วน  
1.4.1.2 ผลิตภณัฑ์มีการใชว้ตุัดิบหลกัในการผลิตเนยท่ีหลากหลาย รสชาติทั้ง

คาวและหวานมากกว่าคู่แข่งท่ีมกัจะใช้วตัถุดิบหลกัเพียงอย่างเดียวในการท าเนย และมีเพียงเนยท่ีเป็น
ประเภทของหวานเท่านั้น 
    

1.4.2 Weaknesses (จุดอ่อน)   
1.4.2.1 ประสบการณ์ดา้นการท าธุรกิจค่อนขา้งนอ้ย 
1.4.2.2 Brand awareness หรือการรับรู้ในผลิตภณัฑ์และความน่าเช่ือถือของ

แบรนด์ใหม่เพิ่งเขา้มาในตลาดอาหารทางเลือกเป็นจุดอ่อนท่ีส าคญั เน่ืองจากผลการส ารวจ ร้อยละ45
ของผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัเร่ืองคุณภาพคุณค่าทางโภชนาการ ร้อยละ19ใหค้วามส าคญักบัส่วนผสม
ในผลิตภณัฑ์ ร้อยละ0.4ให้ความส าคญักบักระบวนการผลิต และหากแบรนด์ยงัไม่เป็นท่ีนิยมท าให้
ผูบ้ริโภคไม่สนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์  

1.4.2.3 ผลิตภณัฑเ์นยคีโต KITOS เป็นแบรนดใ์หม่ท าใหย้งัไม่มีลูกคา้ ดงันั้น
ทางแบรนด์จึงมีการท าการตลาดท่ีดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกคา้  เน่ืองจากผลส ารวจการรับรู้ข่าวสาร
ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์พบว่าผูบ้ริโภคร้อยละ70จะรับรู้ผ่านทางส่ือโฆษณาผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต และผูบ้ริโภคร้อยละ47มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้โดยการศึกษาดูรีวิวจากคนท่ีท า
การสั่งซ้ือก่อนหนา้ และร้อยละ33จะดูรีววิจาก Influencers ท่ีมีความน่าเช่ือถือ  
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1.3.3 Opportunities (โอกาส) 
1.4.3.1 ค่านิยมรักษาสุขภาพและรูปร่างสัดส่วนในปัจจุบนัท่ีเพิ่มมากข้ึนท า

ใหผ้ลิตภณัฑท่ี์มีแคลอร่ีนอ้ย ไม่มีน ้าตาลเป็นท่ีนิยมมากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2563 ) 
1.4.3.2 แนวโนม้ผูบ้ริโภคท่ีเร่ิมหันมาสนใจในการลดควบคุมน ้ าหนกัแบบคี

โตท่ีเพิ่มมากข้ึนเน่ืองจากกระแสการรับประทานอาหารตามหลกัคีโตเจนิคท าให้สุขภาพดีข้ึน และช่วย
ลดน ้ าหนกัได ้ท าให้ร่างกายมีภาวะการเผาพลาญพลงังานและอยูใ่นสภาวะคลา้ยอดอาหาร (เสาวลกัษณ์ 
เจริญสิทธิพนัธ์,  2564) 

1.4.3.3 ค่านิยมของผูบ้ริโภคในยุคสมยัใหม่ท่ีนิยมท าคอนเทนต์ท าอาหาร
รับประทานเองนโซเชียลมีเดีย เช่น Tiktok, Instagram, Youtube และ Facebook ท าใหผ้ลิตภณัฑเ์นยคีโต
ท่ีสามารถรับประทานควบคู่กบัอาหารท่ีหลากหลายเป็นท่ีรู้จกัไดง่้ายมากข้ึน (TNN online, 2564) 

1.4.3.4 กรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชยผ์ลกัดนัสินค้า
อาหารเพื่อสุขภาพท่ีท ามาจากพืช โดยภาครัฐจะให้การสนบัสนุนขอ้มูล อ านวยความสะดวก พร้อมจดั
กิจกรรมเพื่อส่งเสริมการคา้ให้ผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการทั้งเดิมและรายใหม่ อีกทั้งยงัสนบัสนุนในดา้น
ความรู้เพื่อส่งเสริมศกัยภาพดา้นวิจยัและพฒันาอาหารเพื่อสุขภาพ (กรมเจรจาการคา้ระหว่างประเทศ, 
2564) 
 

1.4.4 Treats (อุปสรรค) 
1.4.4.1 ตน้ทุนทางการตลาดเพิ่มสูงข้ึนเน่ืองจากในปัจจุบนัมีการท าการตลาด

ทางออนไลน์เพิ่มมากข้ึนท าให้แพลตฟอร์มต่างๆเร่ิมปรับเปล่ียนอลักอริธึมเพื่อแกไ้ขปัญหา spam การ
ป่ันยอดต่างๆ ซ่ึงในการโพสต์ขายสินคา้มีโอกาสท่ี ผูบ้ริโภคจะเห็นโพสตสิ์นคา้เพียง 10% และถา้หาก 
คอนเทนตไ์ม่ไดรั้บ engagement ในจ านวนมาก โอกาสท่ีจะถูกปิดกั้นการมองเห็นก็จะมีมากข้ึน  ดงันั้น
ท าใหเ้จา้ของกิจการตอ้งเพิ่มตน้ทุนในการท าโฆษณาในส่วนของออนไลน์มากข้ึน  (Taokaemai สถาบนั
พฒันาและสนบัสนุนผูป้ระกอบการSME, 2561)  

1.4.4.2 เทรนดข์องธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพท่ีเป็นกระแสท าให้มีจ  านวนคู่แข่ง
ในตลาดหลายรายทั้งในตลาดออนไลน์ รวมถึงการวางจ าหน่ายในร้านอาหารเพื่อสุขภาพ (STEPS 
Academy,  2562 
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1.5 ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าทีม่อบให้แก่ลูกค้า (Customer Pain and Gain) 
ตาราง 1.2 แสดงปัญหาของลูกคา้ และคุณค่าท่ีมอบใหแ้ก่ลูกคา้  

 ปัญหาของลูกคา้ 
(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีมอบใหแ้ก่ลูกคา้  
(Customer Gain) 

- ส่วนผสมและ
วตัถุดิบท่ีจะใช้
ในการผลิตและ
คุณค่าทาง
โภชนาการของ
ผลิตภณัฑ ์

ส่ ว น ผ ส ม แ ล ะ พ ลั ง ง า น /คุ ณ ค่ า ท า ง
โภชนาการท่ีได้รับในแต่ละวนัท่ีส่งผลท า
ให้เกิดภาวะน ้ าหนักเยอะ และรูปร่างท่ีไม่
สมส่วน 

1. น ้าตาล โซเดียมและไขมนั 
2. ปริมาณพลังงานท่ีได้รับจาก

อาหารท่ีมากกวา่ร่างกายตอ้งการ 
3. กากใยในอาหารต ่า 

(อรุณรัศมี บุนนาค, 2556) 

ผลิตภัณฑ์ปราศจากน ้ าตาล ไขมนัเพ่ิมเติม กล่ิน
สังเคราะห์ สารกนัเสีย ปริมาณแคลรอร่ีต ่า และมี
กากใยสูง 

ประสิทธิภาพของ
ผลลพัธ ์

อาหารท่ีเส่ียงต่อการเกิดภาวะน ้ าหนักเกิน หรือ
น ้ าหนักเพ่ิมข้ึน คือ อาหารประเภททอดขนม
ต่างๆท่ีมีปริมาณน ้ าตาลและไขมันสูง อาหาร
ส าเร็จรูป  
(ศกัด์ิชาย  ควรระงบั, 2557) 
การรับประทานอาหารท่ีมีไขมนัทรานส์ (Tran 
fat)ในอาหารจ าพวก เบเกอร่ี ขนมขบเค้ียว หรือ
ครีม เ ทียมในปริมาณมาก  เส่ี ยง ต่อการ เ กิด
โรคหวัใจ และโรคหลอดเลือด  
(สุภาณี พุทธเดชาคุม้, 2557) 

ช่วยควบคุมปริมาณสารอาหาร เหมาะส าหรับคน
ท่ีต้องการลดและควบคุมน ้ าหนักเ น่ืองจาก
ปริมาณแคลอร่ีต ่า  อุดมไปด้วยโปรตีนและไฟ
เบอร์จากพืช ท าใหช่้วยในเร่ืองระบบขบัถ่าย ไม่มี
ส่วนผสมของ น ้ าตาล ไขมนัทรานส์ และสารกนั
เสีย ส่วนผสมในผลิตภณัฑ์มาจากธรรมชาติ  ท  า
ใหไ้ม่อว้น นอกจากน้ียงัมีการเพ่ิม ซุปเปอร์ฟู้ ดใน
ผลิตภัณฑ์ เช่น อัลมอนด์ เน่ืองจากอัลมอนด์ มี
ส่วนผสมของไขมนัไม่อ่ิมตวัเชิงเด่ียวท่ีช่วยเพ่ิม
พลงังานใหก้บัร่างกายและมีสารตา้นอนุมลูอิสระ
และยงัลดระดบัคอเลสเตอรอล ท าใหไ้ม่เส่ียงเป็น
โรคหัวใจและหลอดเลือด (จินดารัตน์  สิ ริวื
จกัษณ์, 2563) 

ผูบ้ริโภคที
แพน้มจาก
ววัและ
ผูบ้ริโภคท่ี
รับประทาน
มงัสวรัิติ 

ผู ้บริโภคท่ีแพ้นมวัวและทานมังสวิรัติไม่
สามารถรับประทานอาหารท่ีมีส่วนผสมจาก
นมและวัตถุ ดิบ ท่ีท าม าจ ากสัตว์ท า ให้
ทางเลือกในการรับประทานมีน้อยลง และ
ต้องเลือกซ้ืออาหารตามส่วนผสมท่ีใส่ใน
ผลิตภณัฑ ์(Jolinda Hackett, 2021) 

ผูท่ี้แพน้มววัและผูท่ี้เป็นVeganism สามารถ
รับประทานผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ อีกทั้ งไม่
ต้องกังวลเร่ืองน ้ าหนัก หรือพลังงานท่ีมาก
เกินร่างกายตอ้งการไดรั้บ ปลอดภยัเน่ืองจาก
ส่วนผสมมากจากธรรมชาติ 

https://www.thespruceeats.com/jolinda-hackett-3376348
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บทที ่2  
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด 
อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของประเทศไทยขยายตวัต่อเน่ืองเฉล่ีย ร้อย

ละ 3.5 ต่อปีนบัตั้งแต่ปี 2560  ซ่ึงปัจจยัท่ีท าให้อุตสาหกรรมอาหารเพื่อสุขภาพเติบโตข้ึนเป็นผลมาจาก
กระแสหรือความต่ืนตวัของคนไทยท่ีหันมาดูแลใส่ใจเร่ืองสุขภาพทั้งเร่ืองการรับประทานอาหารและ
การออกก าลงักาย โดยปี2560 มีมูลค่า 1.87 แสนลา้นบาท  และปี 2565 คาดวา่ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพจะ
มีมูลค่าเพิ่มข้ึนเป็น 2.13 แสนล้านบาท ขยายตวัเฉล่ีย 2.7 ต่อปี (Euromonitor International, 2018)  ซ่ึง
กลุ่มอาหารฟังก์ชันนัล (Functional Food) ครองส่วนแบ่งการตลาดไวม้ากท่ีสุดถึง 62.3% ส่วนแบ่ง
การตลาดของอาหารเพื่อสุขภาพจากธรรมชาติท่ีผ่านการแปรรูปน้อยอยู่ท่ี  21.7% โดยผลิตภณัฑ์ท่ี
ปราศจากส่วนผสมท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพจะครองส่วนแบ่งไว ้ 11.8% และอาหารออร์แกนิค มีส่วน
แบ่งการตลาด 0.3 % (ประชาชาติธุรกิจ,2561) 

สินค้าเก่ียวกับอาหารในรูปแบบส าเร็จรูปเพื่อสุขภาพเป็นสินคา้ท่ีเพิ่มอตัราการเติบโต
ใหก้บัตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ โดยอาหารส าเร็จรูปท่ีไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคของไทยมากท่ีสุดคือ 
นมและผลิตภณัฑ์จากนม เช่น นมลดไขมนั โยเกิร์ตปราศจากน ้าตาล รองลงมาจะเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ
ส าหรับเด็ก เช่น นมผง อนัดบัสามจะเป็น ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ และส าดบัสุดทา้ยท่ีมีอตัราเติบโตสูง
ท่ีสุดเฉล่ีย 10.4 ต่อปี คือกลุ่มสินคา้จากขนมเบเกอร่ี (baked good) จากขา้วและแป้ง (ประชาชาติธุรกิจ
,2561) 
  
  

2.2 บทวเิคราะห์คู่แข่ง 
การวิเคราะห์คู่แข่งของ KITOS จะแบ่งเป็นคู่แข่งทางตรงคือ แบรนด์ท่ีผลิตเนยท่ีมี

ส่วนผสมหลกัมาจากธรรมชาติ ไม่ใชว้ตัถุกนัเสีย และไม่ใส่น ้ าตาล โดยคู่แข่งเหล่าน้ีเป็นธุรกิจออนไลน์
ท่ีมีขนาดเล็ก มีการจดัจ าหน่ายสินคา้ลงในแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Instagram, Facebook, Shopee และ  
Line@ 
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ตาราง2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ช่องทางการส่ือสารการตลาด 

แบรนด ์

Adaily.Factory 

 

Paweenee’s nut butter 

 

Chitterchurr 

 
กลุ่มเป้าหมาย 
(Target) 
 

วยัท างานท่ีมีอาย ุ23-35 ปีท่ีรัก
สุขภาพ สายคลีน  ควบคุม
น ้าหนกั 

วัยท างานท่ีมีอายุ 21-30ปีท่ีรัก
สุขภาพ รักษารูปร่าง 

วยัรุ่นถึงวยัท างานท่ีมีอาย ุ20-35 ปี 
ท่ีดูแลสัดส่วน เน้นอาหารโปรตีน
สูง ไขมนัต ่า 

ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ส่วนผสม
ท่ีมาจาก
ธรรมชาติ 

 ส่วนผสมหลกัของ
เ น ย ม า จ า ก อั ล
มอนด ์

 ไม่ใส่สารกันเสีย 
ไม่มีส่วนผสมของ
น ้ามนั และน ้าตาล 

 มี ก าร ใช้ส ารให้
ความหวานแทน
การใชน้ ้าตาล 

 ส่วนผสมหลักของ
เนยมาจากถั่วหลาย
ชนิด 

 ไม่ใส่สารกนัเสีย ไม่
มี ส่ ว น ผ ส ม ข อ ง
น ้ามนั และน ้าตาล 

 มี ก า ร ใ ช้ น ้ า ต า ล
มะพร้าวเพ่ือให้ความ
หวาน 

 ส่วนผสมหลักของเนย
มาจากถั่วหลายช นิด 
และเมล็ดฟักทอง 

 ไม่ใส่สารกันเสีย ไม่มี
ส่ วนผสมของน ้ า มัน 
และน ้าตาล 

จ า น ว น
ผ ลิ ต ภัณ
ฑเ์นย 

2 ชนิด 
- Almond butter 

- Cashew nut butter 

1 ชนิด 
- Mixed nut butter 

2 ชนิด 
- Almond butter 

- Mixed nut butter 

จ านวน
รสชาติ 

Almond 
butter7 
รสชาติ 

Original 
Honey 
Chocolate 
Mocha 
Green Tea 
Chocolate 
salted 
Cranberry 

Mixed 
nut butter 
3 รสชาติ 

Natural 
Chocolate 
Matcha 
 Green Tea 

Almond 
butter 5 
รสชาติ 

Original 
Chocolate 
Honey 
Cinnamon 
Vanilla 
Espresso 
Matcha  
Green Tea 

ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

จ านวน
รสชาติ 

Cashew 
nut 

butter 2 
รสชาติ 

Strawberry 
Original 

  

Mixed 
nut 

butter 1 
รสชาติ 

- Original 
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ตาราง2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ช่องทางการส่ือสารการตลาด (ต่อ) 

แบรนด ์

Adaily.Factory 

 

Paweenee’s nut butter 

 

Chitterchurr 

 

ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ลกัษณะ
เน้ือของ
ผลิตภณัฑ ์

Smooth 
Crunchy 

Smooth 
Crunchy 

Smooth 
Crunchy 

ลกัษณะ
ของบรรจุ
ภณัฑ ์

แบบขวดแกว้ แบบขวดแกว้ แบบขวดแกว้ 

ราคา(บาท) / กระปุก 

100g 

145, 155, 205 และ
225 บาท (ราคา

ข้ึนอยูก่บัรสชาติและ
เน้ือสัมผสั) 

120g 
95 บาท และ 

119 บาท 
100g 

135, 140, 165, 
170, 195 และ 

200 บาท (ราคา
ข้ึนอยูก่บัรสชาติ
และเน้ือสัมผสั) 

200g 

280, 295, 395 และ
400 บาท (ราคา

ข้ึนอยูก่บัรสชาติและ
เน้ือสัมผสั) 

360g 
259 บาท และ 

309 บาท 
210g 

240, 250, 
280,290,340 และ 
350 บาท (ราคา
ข้ึนอยูก่บัรสชาติ
และเน้ือสัมผสั) 

 -  - - 150g 139 บาท 
 -  - - 350g 280 บาท 
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ตาราง2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ช่องทางการส่ือสารการตลาด (ต่อ)  

แบรนด ์

Adaily.Factory 

 

Paweenee’s nut butter 

 

Chitterchurr 

 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

(Place) 

Instagram    

Shopee    

Lazada    

Line 
shopping 

   

Line Official    

TikTok    

ร้านขาย
อาหารเพื่อ
สุขภาพ 

   

Supermarket    
Aow    

Devers    
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ตาราง2.1 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่งโดยแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ช่องทางการส่ือสารการตลาด (ต่อ)  

แบรนด ์

Adaily.Factory 

 

Paweenee’s nut butter 

 

Chitterchurr 

 

ช่องทางการ
ส่ือสาร
การตลาด 

- โคด้ส่วนลด 50 บาทเม่ือซ้ือครบ 500 บาท  
- คูปองส่วนลด10-15% 
- โคด้ส่วนลดประจ าเดือนเช่น 3.3 ลด 75บาท
เม่ือซ้ือครบ 500  
- Exclusive Voucher ลด  1,111 บาท เม่ือซ้ือ
สินคา้ครบ 5,499 บาท 
- Exclusive Voucher ลด  399  บาท เม่ือ ซ้ือ
สินคา้ครบ 1,199 บาท 
- Flash Voucher ลด  399  บาท เม่ือซ้ือสินค้า
ครบ 2,999 บาท 
- ส่งฟรีเม่ือสัง่สินคา้ผา่น AOW Application 
- โปรโมชัน่ลด 15% ส าหรับลุกคา้ใหม่ 
- ส่วนลด 80 บาทส าหรับสมาชิกใหม่ 
- ส่วนลดส าหรับสมาชิก สะสมแสตมป์ทุกๆ 
300 บาท เท่ากับ  1 แสตมป์ สะสมครบ 10 
แสตมป์ แลกรับ เนยรสชาติใดก็ได ้1 กระปุก
ขนาด100 กรัม สะสมครบ 30 แสตมป์ แลกรับ 
GIFT BOX LIMITED จากทางแบรนด ์
--ยอดสะสมซ้ือต่อปี 0 บาทส าหรับสมาชิก
ระดบั Buddy รับ cashback 5% ระดบั Family 
5,000 บาท รับ  cashback 7% ระดับ  Lover 
7,000 บาท รับ  cashback 10% และ  ระดับ 
Soulmate 10,000 บาท รับ cashback 15%  
 

- Flash Voucher ลด 10% เม่ือซ้ือ
สินคา้ขั้นต ่า 500 บาท ลดสูงสุด 
100 บาท  
- โค้ดส่วนลด10 บาท เ ม่ือ ซ้ือ
สินค้าทุกๆ200 บาท ลดสูงสุด 
3000 บาท 
- โค้ดส่วนลด 30 บาท เม่ือซ้ือ
สินคา้ครบ 599 บาท 
- โคด้ส่วนลดค่าส่ง 40 บาทเม่ือ
ซ้ือสินคา้ขั้นต ่า 99 บาท 
- โคด้ส่วนลดค่าส่ง 20 บาทเม่ือ
ซ้ือสินคา้ขั้นต ่า 69 บาท 
- โค้ดส่วนลดประจ าเดือนเช่น 
2.2 ลดสูงสุด 30%   
- ส่วนลดตามเทศกาล เช่น วนั
Christmas sale ลด 22 % 
- ส่วนลด Mid Month 60 บาท  
- โค้ดส่วนลด 100 บาทเม่ือซ้ือ
สินคา้ขั้นต ่า 500 บาท  
- โค้ดส่วนลด 300 บาทเม่ือซ้ือ
สินคา้ขั้นต ่า 1,000 บาท 
- โค้ดส่วนลด 500 บาทเม่ือซ้ือ
สินคา้ขั้นต ่า 1,500 บาท  

- Flash Voucher ลด 23 บาท 
เม่ือซ้ือสินคา้ขั้นต ่า 299 บาท  
- Flash Voucher ลด 35 บาท 
เม่ือซ้ือสินคา้ขั้นต ่า 459 บาท 
-ส่วนลด  6% ซ้ือสินค้าขั้นต ่า 
200 บาท 
-ส่วนลด  5% ซ้ือสินค้าขั้นต ่า 
300 บาท 
- ลดราคาสินค้าทุกรสชาติ  
เหลือ 120 บาท 
- โคด้ส่วนลดประจ าเดือนเช่น 
3.3 ลดสูงสุด 30%  
- โปรโมชั่น ส่ งฟ รี  เ ม่ือ ซ้ือ
สินคา้ครบ 250 บาท 
-  ลดราคาสินคา้ส่งทา้ยปีสูงสุด
ถึง 50% 
- ส่วนลดค่าจดัส่งเหลือ 22 บาท 
ตลอดเดือนธนัวาคม 
- สุ่มแจกของขวญัปีใหม่เพียงมี
ยอดซ้ือสินคา้ 300 บาท ข้ึนไป 
ระหวา่งวนัท่ี 3-22 ธนัวาคม 
- ส่วนลดส าหรับสมาชิก สะสม
คะแนนทุกๆ 50 บาท เท่ากบั 1 
คะแนน คะแนนใชเ้ป็นส่วนลด
แทนเงินสด และมีโปรโมชั่น
ส าหรับเดือนเกิดและของขวญั
พิเศษ 
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2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด คดัเลอืกกลุ่มเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ใน
ใจลูกค้า (STP) 

แบรนด์ KITOS จะใช้ เคร่ืองมือทางการตลาด STP ในการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด 
(Segmentation) คดัเลือกกลุ่มเป้าหมายหลกั (Targeting) และต าแหน่งสินคา้ในตลาด (Positioning) โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
2.3.1.1 เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 

ตาราง 2.2 กลุ่มชนชั้นทางเศรษฐกิจ แบ่งโดยใชร้ายไดต่้อเดือนของครอบครัว 
Class รายได้ต่อเดือน (บาท) 

Class A+ 160,000 บาท ข้ึนไป 
Class A 85,001-160,000 บาท ข้ึนไป 
Class B 50,001-85,00 บาท ข้ึนไป 

Class C+ 35,001-50,000 บาท ข้ึนไป 
Class C 24,001-35,000 บาท ข้ึนไป 
Class C- 18,001-24,000 บาท ข้ึนไป 
Class D 7500-18,000 บาท ข้ึนไป 
Class E 0-7,500 บาท ข้ึนไป 

ท่ีมา: สมาคมวจิยัการตลาดแห่งประเทศไทย (TMRS) (2552) 

2.3.1.2 เกณฑด์า้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) 
     การแบ่งเกณฑ์ด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะถูกแบ่งเป็น ช่วงอายุ และ 
Generation เน่ืองจากการแบ่งกลุ่มของผูบ้ริโภคจะท าให้สามารถเจาะจงกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้รงจุดมากข้ึน 
เพราะผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มก็จะมีการด าเนินชีวิต การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ช่องทางการเขา้ถึงรับรู้ข่าวสาร ท่ี
แตกต่างกนัออกไป โดยGeneration และอายุ ของผูบ้ริโภคจะสามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ได ้เน่ืองจากในช่วงวยัหรืออายุท่ีใกลเ้คียงกนัก็มกัจะมีมุมมอง ความคิด การด าเนินชีวิตและส่ิงท่ีตอ้งการ
ท่ีค่อนขา้งคลา้ยกนั  ดงันั้นแบรนด ์KITOS จึงตอ้งเรียนรู้และเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม
เพื่อให้สามารถปรับกลยุทธ์การตลาดได้อย่างเท่าทัน และสร้างการเติบโตให้กับแบรนด์ได ้
(workpointTODAY, 2564)  
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ตาราง 2.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละ Generation  
Generation และ อายุ พฤติกรรมของผู้บริโภค 

Baby boomer (57-75 ปี ) ใหค้วามสนใจกบัการโฆษณาและเช่ือค าโฆษณาต่างๆท่ีพบเจอบนโลกออนไลน์ และเป็นกลุ่ม
ท่ียงัคงเน้นถึงการมีสุขภาพดีและความแข็งแรง โดยคนเจนเนอเรชัน่น้ีเวลาซ้ืออะไรก็ตาม 
กลุ่มน้ีจะมีเกณฑเ์ร่ืองราคาเป็นปัจจยัหลกัเน่ืองจากเป็นวยัใกลเ้กษียณ หรือเป็นวยัท่ีไม่สามารถ
ไม่มีรายได้เพิ่ม เน่ืองจากไม่ได้ท างาน จึงตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีมีราคาถูกและมีคุณภาพ
เหมาะสมท่ีสุด ในดา้นการเขา้ถึงเทคโนโลยแีละอินเทอร์เน็ต จากขอ้มูลของ ETDA ไดร้ะบุวา่
กลุ่ม baby boomer มีการใชง้านอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยสูงถึง 9ชัว่โมง 35 นาทีต่อวนั และมีการใช้
งาน Facebook กับ Line ในการสั่งซ้ือสินคา้จากร้านคา้ท่ีหาขอ้มูลง่ายๆ ไม่ซับซ้อน พร้อม
ค าแนะน าวธีิการสั่งซ้ือสินคา้ 

Generation X (41-56 ปี) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะแบ่งเวลาการท างานและการพกัผ่อนเท่าๆกนั มีความมัน่ใจในตนเองสูง 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือของคนกลุ่มน้ีคือสนใจใน ส่วนลด โปรโมชัน่ ของแถม ของสะสมและ
การอ่านรีวิวก่อนเลือกซ้ือ  มีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ท่ีใช้ประจ า มีความคุน้ชินกับการ
ท างานกบัคอมพิวเตอร์ และมีการปรับตวัเขา้กบัSmartphoneไดดี้ มีอตัราการช าระเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์เฉล่ียถึง 59.6% และใส่ใจในเร่ืองสุขภาพ ความงาม โดยเฉพาะ
สินคา้ท่ีท าใหดู้อ่อนกวา่วยั รวมไปถึงสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 

Generation Y (25-40 ปี) กลุ่มน้ีจะรู้สึกช่ืนชอบการบริการท่ีรวดเร็วเน่ืองจากมีการใชชี้วิตท่ีเร่งรีบ ถนดัและคุน้ชินใน
กบัอุปกรณ์อ านวยความสะดวก ชอบรีววิสินคา้ ชอบแนะน า แสดงความเห็นบนโลกออนไลน์ 
ชอบซ้ือสินคา้ทางออนไลน์ เปล่ียนใจง่าย กลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัโซเชียลค่อนขา้งมาก ชอบ
การพกัผ่อน สุขภาพ กิจกรรมท่ีสร้างสมดุลให้กบัชีวิตเน่ืองจากเครียดจากภาระหนา้ท่ีต่างๆ 
โดยคนกลุ่มน้ีจะนิยมสินคา้หรือบริการท่ีเก่ียวกบัคอร์สออกก าลงักาย อาหารคลีน ละครเวที 
คาเฟ่ต่างๆ และปลดปล่อยความเครียดโดยการท่องเท่ียว 

Generation Z (12-24 ปี) เติบโตมาพร้อมกบัโซเชียลมีเดีย มีการใชโ้ซเชียลเพื่อบ่งบอกตวัตนหรืออตัลกัษณ์กลุ่มน้ีเก่ง
ในเร่ืองการเสริชขอ้มูล และการเปรียบเทียบ  ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ียอมจ่ายมากข้ึน 10%ใหก้บัสินคา้
ท่ีตระหนักถึงส่ิงแวดล้อมและสังคม เน่ืองจากให้ความส าคัญกับสินค้าท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มและรับผิดชอบต่อสังคม เช่น การสนับสนุนสินคา้ทอ้งถ่ิน การบริโภคอาหาร 
plant-based และการตัดสินใจซ้ือของคนกลุ่มน้ีมีส่วนมาจากตัวกลางอย่าง Influencer ท่ี
น าเสนอหรือรีวิวสินคา้ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆเพราะผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมองว่ามีความ
เรียลและน่าเช่ือถือ 

ท่ีมา: OfficeMate Blog, 2021 Spring Life, 2565 และfill goods, 2021 
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ตาราง 2.4 การแบ่งกลุ่มของลูกคา้ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโต แบรนด ์KITOS 
           อาย ุ
                      
รายได ้ 15-20 ปี 21-25 ปี 26-30 ปี 31-35 ปี 36-40 ปี 41-45 ปี 46-50 ปี 

Class A+        
Class A        
Class B   

กลุ่มเป้าหมายหลกั 
กลุ่มเป้า 
หมาย 
รองท่ี 1 

กลุ่มเป้า 
หมาย 
รองท่ี 2 

 
Class C+    

Class C     
Class C-     
Class D        

Class E        
 

2.3.2 การคัดเลอืกกลุ่มลูกค้า (Targeting) 
แบรนด์ KITOS เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีจะจ าหน่ายเนยท่ีส่วนผสมท ามาจาก

ซุปเปอร์ฟู้ ดทางธรรมชาติ รวมไปถึง packaging ซ่ึงท าให้ราคาผลิตภณัฑ์เนยมีราคาสูงกว่าเนยจาก
ธรรมชาติท่ีมีอยูต่ามทอ้งตลาด ดงันั้นผูบ้ริโภคหลกัเป็นกลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ KITOS จึงเป็นกลุ่มวยั
ท างานท่ีมีอายุตั้งแต่ 26-35 ปี และมีรายไดอ้ยู่ในช่วง 18,001-85,000 บาท/เดือน  ท่ีใส่ใจในการอ่านถึง
รายละเอียดของส่วนผสม สารอาหาร ประโยชน์ต่างๆในผลิตภณัฑ์เวลาเลือกซ้ือสินคา้ โดยสามารถ
แบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลกั ดงัน้ี 

2.3.2.1 กลุ่มลูกคา้หลกั  
กลุ่มผูบ้ริโภคหญิง อาย ุ26-35 ปีซ่ึงเป็นกลุ่มวยัท างานท่ีมีเงินเดือนแลว้ โดยมี

รายไดอ้ยูใ่นช่วง 18,001-85,000 บาท/เดือน ท่ีใส่ใจสนใจเก่ียวกบัเร่ืองสุขภาพและสัดส่วนของรูปร่าง ให้
ความใส่ใจในเร่ืองของประโยชน์ของอาหารท่ีร่างกายจะไดรั้บ หรือประโยชน์ของส่วนประกอบต่างๆ
ในผลิตภณัฑ์ และมีพฤติกรรมใส่ใจรายละเอียดเวลาเลือกซ้ือสินคา้ มองหาความแปลกใหม่  ใช้สินคา้
ตามกระแส และเป็นผูท่ี้รับประทานคีโต หรือเคยรับประทานคีโต  
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2.3.2.2 กลุ่มลูกคา้รอง  
(1) กลุ่มลูกคา้รองท่ี 1 คือ กลุ่มผูบ้ริโภคหญิง อายุ 36-40 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มวยั

ท างาน มีรายไดอ้ยู่ในช่วง  24,001-85,000 บาท/เดือน มีพฤติกรรมสนใจผลิตภณัฑ์แปลกใหม่ และให้
ความส าคญักบัสินคา้ท่ีเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม  

(2) กลุ่มลูกคา้รองท่ี 2 คือ กลุ่มผูบ้ริโภคหญิงท่ีมีอายใุนช่วง 41-55 ปี ท่ีท างาน 
โดยมีรายได้เฉล่ียในช่วง 35,001-85,000 บาท/เดือน มีความสนใจสินคา้ดีท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ
เน่ืองจากความเส่ือมถอยของร่างกายท่ีเกิดจากการท างานหนกัจึงตอ้งค านึงถึงผลกระทบของสินคา้ต่อ
สุขภาพ 
 
 

2.3 การจัดวางต าแหน่งสินค้าในใจผู้บริโภค (Positioning) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
รูปภาพ 2.1 การจดัวางต าแหน่งสินคา้ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติของแบรนด ์ KITOS และของคู่แข่ง 
  

การวิเคราะห์การจดัวางต าแหน่งสินคา้ของธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติในใจลูกคา้
จะใช้ Perceptual Map ในการเปรียบเทียบให้เห็นภาพ จากผลของแบบส ารวจและแบบสัมภาษณ์ของ
กลุ่มตัวอย่างถึงปัจจัยหลักท่ีผูบ้ริโภคจะตัดสนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากเนยธรรมดาท่ีมีขายตาม

คุณค่าทางโภชนาการสูง 

มีความ
หลากหลาย

ดา้นรสชาติมาก 

มีความ
หลากหลาย
ดา้นรสชาติ

นอ้ย 

คุณค่าทางโภชนาการต ่า 
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ทอ้งตลาดมาเป็นซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติมี 7 สาเหตุดว้ยกนั (เรียงล าดบัผลการส ารวจจากมากไป
นอ้ย) ไดแ้ก่ ราคา คุณค่าทางโภชนาการ บรรจุภณัฑ ์ความหลากหลายของรสชาติ รสชาติอร่อย ส่วนผสม
ในผลิตภณัฑ์ และกระบวนการผลิต/ผลิตภณัฑ์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม  เน่ืองจากผลส ารวจทางแบรนด์ 
KITOS พบวา่ส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้แบรนด์ KITOS ไดเ้ปรียบจากคู่แข่งคือดา้นคุณค่าทางโภชนาการทั้งน้ี
รวมไปถึงการโฆษณาให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าทางโภชนาการและสารอาหารท่ีจะไดรั้บในการบริโภค
เนยจากธรรมชาติ และสามารถสร้างได้เปรียบในด้านความหลากหลายด้านรสชาติ  เพราะคู่แข่งท า
รสชาติเพียงแบบของหวานเท่านั้นและความหลากหลายดา้นรสชาติก็เป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัเช่นกนั  

ดงันั้นแกนตั้งจึงแบ่งโดยคุณค่าทางโภชนาสูงกวา่  และคุณค่าทางโภชนาต ่ากวา่โดยดูจาก
ส่วนผสมท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการและการโฆษณาถึงคุณสมบติัและประโยชน์ของส่วนผสมต่างๆ เช่น
ไม่มีส่วนผสมของน ้ าตาล ไขมนัเพิ่มเติม สารกนัเสีย มีไฟเบอร์สูงช่วยในเร่ืองระบบขบัถ่าย มีไขมนัดี 
โปรตีนสูงท าให้อ่ิมนาน แคลอร่ีนอ้ย ส่วนแกนนอนแบ่งโดยความหลากหลายของรสชาติมากกวา่ และ
ความหลากหลายของรสชาตินอ้ยกวา่ โดยดูจากจ านวนรสชาติของเนยของแต่ละแบรนด ์  
 
 

2.4 การวางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
จากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร่วมการ

ตอบแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม จ านวน 296 คน ท าใหไ้ดข้อ้มูลในการวางกลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของแบรนด ์KITOS ดงัต่อไปน้ี 

 
2.4.1กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 

 
 
 

 
 
รูปภาพ 2.2 เคร่ืองหมายการคา้แบรนด ์KITOS ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ 
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รูปภาพ 2.3 หนา้ตาของสินคา้แบรนด์ KITOS ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ 
ทีม่า: https://www.pinterest.com/pin/74168725099756531/ 
 

ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ สูตรคีโตแบรนด์ KITOS เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีปราศจากน ้ าตาล 
(Sugar) น ้ ามนั (Oil-added) สารกันเสีย (Preservative) เนย (Butter) คอเลสเตอรอล (Cholesterol-free)  
ไขมนัทรานส์ (Trans fat free) อีกทั้งยงัมีโซเดียมต ่า ส่วนผสมท่ีใชม้าจากธรรมชาติเช่นผกั และผลไมท่ี้มี
อยูใ่นทอ้งตลาด เช่น ถัว่ มะพร้าว เมล็ดธญัพืชท่ีมีประโยชน์ นอกจากน้ีแบรนด์ KITOS ยงัใส่ใจในเร่ือง
ของการรักษาส่ิงแวดล้อม โดยการเลือกใช้ packaging ท่ีหน้าตาแปลกใหม่และยงัผลิตจากวสัดุทาง
ธรรมชาติท่ีสามารถยอ่ยสลายไดง่้าย ไม่ก่อให้เกิดขยะ เพื่อสร้างเอกลกัษณ์ให้กบัแบรนด์ วา่เป็นแบรนด์
ท่ีรักสุขภาพ รักส่ิงแวดลอ้ม และทุกอยา่งท ามาจากธรรมชาติ 100 % รวมถึง บรรจุภณัฑอี์กดว้ย 

โดยซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติแบรนด์ KITOS จะมีลกัษณะเป็นเน้ือละเอียด (Smooth) 
กบัเน้ือหยาบ (Crunchy) ทั้งหมด 7รสชาติ โดยอา้งอิงจากแบรนด์เนยจากธรรมชาติของคู่แข่งหลกัทั้ง 3
ราย มีรสชาติ ไม่เกิน 10 รสชาติ  โดย 1 ใน 3 รายมีรสชาติ เพียง 7 รส  และจากการส ารวจคู่แข่งทั้ง 3 ราย 
ใช้เพียงถัว่ชนิดเป็นส่วนผสมหลกัในการท าเนย โดยยงัไม่มีการใช้วตัถุดิบหลกัอย่างอ่ืนท าให้ยงัไม่มี
ความหลากหลายด้านวตัถุดิบมีเพียงรสชาติท่ีหลากหลายเท่านั้น ดังนั้นแบรนด์ KITOS จึงมองเห็น
โอกาสท่ีจะวจิยัและพฒันาความหลากหลายทางดา้นวตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการท าเนย เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด  โดยจะมีวตัถุดิบท่ีใช้ และรสชาติดงัน้ี รส Original เห็ดทรัฟเฟิล 
เนยกระเทียม ชีส(ท่ีไม่ไดท้  าจากนมววั) ชาเขียว น ้าผึ้ง และ ผลไม ้ 

https://www.pinterest.com/pin/74168725099756531/
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2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) 

จากท าการส ารวจพบวา่ กลุ่มเป้าหมายหลกั คือกลุ่มท่ีมีอายุ 26-35 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มวยัท างาน
ท่ีมีรายไดป้ระจ าอยูใ่นช่วง 18,01-85,000 บาท/เดือน มีก าลงัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ละยงัมีพฤติกรรม
ใส่ใจรายละเอียดถึงส่วนผสม ประโยชน์ คุณค่าทางโภชนาการท่ีไดรั้บจากการเลือกรับประทานสินคา้
นั้นๆ  และมีพฤติกรรมใส่ใจสุขภาพ และรักษารูปร่างสัดส่วน อีกทั้งยงัเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆโดย
ตระหนกัถึงส่ิงแวดลอ้มดว้ย โดยคนในกลุ่มน้ียินยอมท่ีจะจ่าย/ให้ความเหมาะสมในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ ในราคาท่ี 100-200 บาท/กล่อง (คิดเป็นร้อยละ57.7) และหากราคาของ
สินคา้สูงข้ึนกลุ่มเป้าหมายยินยอมท่ีจะจ่ายเท่าเดิมเน่ืองจากรับประทานเป็นประจ า ในส่วนของการตั้ง
ราคาของแบรนดคู์่แข่งในตลาดเนยจากธรรมชาติ จากการส ารวจ พบวา่ราคาของผลิตภณัฑอ์ยูใ่นช่วง 95-
400 บาท/กล่องข้ึนอยูก่บัส่วนผสมในแต่ละรสชาติ 

ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์ในดา้นราคาของซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ          แบรนด์ KITOS 
จะใช้กลยุทธ์ Market base  pricing ผสมกับ กลยุทธ์ competition pricing โดยตั้ งราคาตามขนาดและ
รสชาติของผลิตภณัฑ์ โดยจะมีขนาด 100 และ 200 กรัม โดยรสออริจินลั น ้ าผึ้ง จะมีราคา100กรัมอยูท่ี่ 
145และ200กรัมอยูท่ี่ 280บาท/กล่อง รสเห็ดทรัฟเฟิลราคา 495และ630บาท เนยกระเทียมราคา  155และ
295บาท ชาเขียว ชีสท่ีไม่ท าจากนมววัราคาอยู่ท่ี 235และ455บาท และรสผลไมร้าคา 205และ350บาท  
เน่ืองจากลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัยินดีท่ีจะยอมจ่ายในราคา     100-200 บาท ประมาณ 57.7 % 
รองลงมาอยู่ท่ี 201-300 บาทอยู่ท่ี 34.46.%  และ 301-400 บาทคิดเป็น7.77% และตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่ง
เน่ืองจากมีการใชว้ตัถุดิบพรีเมียมทั้งน้ีเพื่อวางให้สินคา้ให้อยูใ่นกลุ่มสินคา้แบบพรีเมียมทั้งในดา้นท่ีมา
ของวตัถุดิบในการผลิต รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑท่ี์คุม้ค่ากบัราคา 

 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
จากกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลกัของทางแบรนด์ KITOS จะเป็นกลุ่มช่วงวยัรุ่นจนถึงวยั

ท างานซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความคุน้ชินและเช่ียวชาญในการใช้อินเตอร์เน็ต อีกทั้งยงัสามารถเขา้ถึงสมาร์ท
โฟนไดเ้ป็นอยา่งดีจึงท าใหมี้พฤติกรรมสั่งซ้ือและช าระสินคา้และบริการผา่นช่องทางออนไลน ์ และจาก
การส ารวจช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติของคู่แข่งจ านวน 3 แบรนด์ 
พบวา่ทั้ง 3 แบรนด์เนน้การขายไปท่ีช่องทางออนไลน์ และ 2 ใน 3 โดย      แบรนด์ Adaily.factory เปิด
มาเป็นเวลา 2 ปี มีช่องทางการจดัจ าหน่ายในร้านอาหารเพือ่สุขภาพ และแบรนด์ Paweenee’s nut butter 
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จ าหน่ายท่ี  TOPS Supermarket ดว้ยเน่ืองจากแบรนดเ์ปิดมาเป็นเวลานานและมีฐานลูกคา้จากร้านเบเกอร่ี
ท่ีทางแบรนด์ท าร่วมด้วย และแบรนด์ Chitter.churr เปิดธุรกิจมาประมาณ 1 ปี จ  าหน่ายสินค้าเพียง
ออนไลน์เท่านั้น  

ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์ในการเลือกสถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่ายของแบรนด์ KITOS จะ
จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ก่อนเป็นดนัดบัแรก เช่น Instagram Line@ และ Shopee  เน่ืองจากการจดั
จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ใชเ้งินลงทุนไม่มากนกัและยงัสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายหลกัได ้แและ
หลกัจากนั้นเม่ือผูบ้ริโภครู้จกัมากข้ึนจะท าการกระจายสินคา้ไปวางขายยงัช่องทางออฟไลน์ โดยจะจดั
จ าหน่ายผา่นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ โดยจะเลือกสาขาท่ีตั้งอยูใ่นยา่นธุรกิจท่ีเป็นแหล่งรวมของพนกังาน
ออฟฟิศ 
    

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy) 

2.4.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างลูกคา้ใหม่ 
เน่ืองจากแบรนด์ KITOS จะเขา้มาเป็นสินคา้ใหม่ในตลาดเพิ่งเร่ิมท าการขาย

สินคา้ ดงันั้นตอ้งเพิ่มการเป็นท่ีรู้จกัเพื่อสร้างลูกคา้ใหม่ในช่วงแรก จากผลการส ารวจกลุ่มเป้าหมายหลกั 
พบว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่รับรู้หรือรู้จกัสินคา้เพื่อสุขภาพผ่านช่องทางส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
69.6% รองลงมาคือได้รับค าแนะน าจากคนรู้จกัคิดเป็น 47.6% และส่ือโฆษณาทางนิตยสาร คิดเป็น 
25.6% 

ดงันั้นเพื่อการสร้างความรับรู้ของแบรนด์ (Brand Awareness) ให้กบัแบรนด ์
KITOS จะท าการประชาสัมพนัธ์โฆษณาผ่านพื้นท่ีในโซเชียลมีเดีย ด้วยการเพิ่มการมองเห็น ใน 
Instagram ดว้ยการซ้ือโฆษณาใน Instagram เพื่อโปรโมทสินคา้ให้กบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงเน่ืองจาก 
ทางInstagram มีฟีเจอร์ระบุ Target group ทั้งเพศ อายุ ตามความสนใจและกิจกรรมท่ีผูใ้ชง้าน Instagram 
ช่ืนชอบและสนใจ นอกจากน้ีทางแบรนด์ KITOS จะท าการจา้ง Micro-Influencers เพื่อเพิ่มการรับรู้ถึง
สินค้า ความน่าเช่ือถือและท าให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนเน่ืองจากการส ารวจพบว่า Influencers เป็นผูท่ี้มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์(คิดเป็น16.8%) 

2.4.4.2 กิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยส่งเสริมการขาย 
จากการส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวกบักิจกรรมท่ีผลกัดนัการขายท่ี

ดึงดูดใจของกลุ่มผูบ้ริโภคหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สนใจการ



 
 

 
 

25 

แจกสินคา้ตวัอย่างให้ไปลองรับประทานรวมไปถึงการลดราคาสินคา้ การไดรั้บคูปองส่วนลด การได้
เป็นสมาชิกไดรั้บส่วนลดหรือสิทธิพิเศษ และการมีรสชาติ special แต่ละเทศกาล 

ดงันั้นทางแบรนด์ KITOS จะส่งเสริมการขายโดยการน าขนาดทดลองไป
แจกใกล้ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพร้าน ร้าน  Nubkcal Kleens station และ Baimiang ในย่านท่ีธุรกิจ
เพื่อท่ีจะไดเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากข้ึน และจะจดัท า แต่ละรสชาติในขนาดทดลองเอาไวเ้พื่อแถม
ให้กบัลูกคา้ เช่น หากลูกคา้สั่งมา 1 รสชาติทางแบรนด์ก็จะท าการแถมอีก1รสชาติให้กบัลูกคา้เพื่อให้
ลูกคา้ไดท้ดลองชิมหากลูกคา้สนใจก็จะไดม้าท าการสั่งซ้ือเพิ่มเติมเป็นการส่งเสริมการขายใหข้ายไดม้าก
ข้ึนและขายหลากหลายรสชาติมากข้ึน  อีกทั้งจะมีการจดัท ากิจกรรมprice off ตามเทศกาล/ประจ าเดือน
ต่างๆผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่าย shopee และ Line@  และจะมีการออกอีเวน้ทต์ามห้างสรรพสินคา้
ในเทศกาลต่างๆเพื่อประชาสัมพนัธ์สินคา้ 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
 

2.5.1 เป้าหมายระยะในส้ันของการด าเนินธุรกจิ ช่วงปีที ่1   
2.5.1.1 คิดค้น และพัฒนาสูตร รสชาติ และสัมผัสของเนยคีโตให้เป็น

เอกลกัษณ์ จ านวน 7 รายการ  รวมรสชาติทั้งคาวและหวานโดยจะมีรสชาติท่ีมาจากผลส ารวจดงัน้ี รส 
original เห็ดทรัฟเฟิล เนยกระเทียม ชีส(ท่ีไม่ไดท้  าจากนมววั) ชาเขียว น ้ าผึ้ง และ ผลไม ้ โดยจะก าหนด
ระยะเวลาการท างานในขั้นตอนการพฒันาและออกแบบสูตรให้เสร็จภายในสองเดือน10  

2.5.1.2  ผลิตภณัฑ์ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตแบรนด์ “KITOS” ได้รับมาตรฐาน
และเป็นท่ียอมรับจากองคก์รอาหารและยา (อย.)  

2.5.1.3 มุ่งเน้นการสร้างความรับรู้ในตราสินค้า (Brand awareness) ให้กับ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยเนน้ใหข้อ้มูลประโยชน์ของอาหารเพื่อสุขภาพจากการโฆษณาของ

                                                      
10 อา้งอิงจากจ านวนรสชาติของเนยจากพืชของคู่แข่ง Adaily.factory ในปีท่ี 1 ท่ีมีทั้งหมดจ านวน 6 รสชาติ ไดแ้ก่ ออริจินลั รสน ้าผึ้ง รสชอคโกแลต รส

มอคค่า รสชาเขียว รส chocolate salted  สืบคน้เม่ือ 24 มีนาคม 2565  
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ผูใ้ช้งาน Instagram และ YouTube โดยการจา้ง Micro-Influencers ท่ีมีผูติ้ดตาม 10,000-100,000 คน 11

(STEPS Academy, 2021)  โดยจะวดัการรับรู้ในตราสินค้าโดยใช้ เคร่ืองมือ Google Analytics เพื่อดู
ขอ้มูลยอด Like และ View เก่ียวกบัแบรนด์ KITOS โดยท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งเขา้ถึง Video Post ไม่ต ่ากวา่
10,000 view12 และกดไลคม์ากกวา่ 500 likes13 (STEPS Academy, 2020)   

2.5.1.4 จัดจ าหน่ายซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตผ่านช่องทางทางออนไลน์ ทั้ ง 
Instagram และ Line@  

2.5.1.5 สร้าง Business IG ของแบรนด์ KITOS ให้เป็นท่ีรู้จกัและมีผูติ้ดตาม
มากกวา่ 10,000 คน 14  

2.5.1.6 ขายเนยจากธรรมชาติในปีท่ี 1 ไดอ้ยา่งนอ้ย 2,000 กล่อง  
  

2.5.2 เป้าหมายในระยะกลางของการด าเนินธุรกจิ ช่วงปีที่ 2-3   
   2.5.2.1 พฒันาตัวเลือกสินค้าให้มีความน่าสนใจ หลากหลาย และเพื่อเพิ่ม
ตวัเลือกใหก้บัลูกคา้มีตวัเลือกเพิ่มมากข้ึน โดยออกผลิตภณัฑซุ์ปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโต โดยมีรสชาติเพิ่มอีก 4 
รสชาติ ไดแ้ก่ กุหลาบ กาแฟ พิซซ่า โกโก ้   
   2.5.2.2 มีลูกคา้กลุ่มใหม่ร้อยละ 215 ของกลุ่มลูกคา้ทั้งหมด   

                                                      
11 อา้งอิงจากการท าการตลาดโดยใชผู้มี้อิทธิพลจึงก าหนดใหมี้ท าการตลาดโดยใช ้Micro-influencers เน่ืองจากกลุ่มน้ีสามารถสร้างคอนเทนตดึ์งดูด

ความสนใจจากกลุ่มป้าหมายไดดี้ โดยเฉพาะกลุ่ม Niche Market ท่ีมีความชอบ และไลฟ์สไตลก์ารใชชี้วิตท่ีเจาะจง 

12 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดViewsในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Views จ านวน 31,780 views เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 21 มีนาคม 

2565  

13  อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดViewsในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Likes จ านวน 1,330 เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 21 มีนาคม 2565 

14 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดFollowersในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Followers จ านวน 32.8K เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 17 มีนาคม 

2565  

15 จากการศึกษาภาพรวมของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ พบวา่สินคา้ท่ีผลกัดนัต่อการเติบโตของกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพคือ อาหารท่ีส่วนผสมมาจาก

ธรรมชาติผา่นการแปรรูปนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ นม ธญัพืช ผกัและผลไม ้อาหารออร์กานิค เช่น โยเกิร์ต ขนมอบ โดยแนวโนม้อตัราเติบโตของตลาดอาหาร

และเคร่ืองด่ืมในปี2565คาดวา่เติบโตต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ2.7ต่อปี 

16 อา้งอิงจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายหน่ึง พบวา่มี Churn rate อยูท่ี่ 30%  สืบคน้เม่ือ 17 มีนาคม 2565  
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2.5.2.3 ยอดผูติ้ดตาม ใน  Instagram เพิ่มข้ึนมากกวา่ 20,000คน15 
2.5.2.4 ขายเนยจากธรรมชาติในปีท่ี 2 ไดอ้ยา่งนอ้ย 7,000 กล่อง   
 

2.5.3 เป้าหมายในระยะยาวของการด าเนินธุรกจิ ช่วงปีที ่4 เป็นต้นไป  
2.5.3.1 จดัท าระบบเมมเบอร์เพื่อรักษาลูกคา้ โดยใหมี้ Churn rate อยูท่ี่ร้อยละ 

3016 

2.5.3.2 ยอด Followers /ผูติ้ดตามใน Instagram มากกวา่ 30,000 คน15 
2.5.3.3 วจิยัและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยา่งเช่น ผลิตภณัฑข์นมอบจากขา้ว

หรือธญัพืช (baked goods) เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพจากพืช โยเกิร์ตจากพืช เป็นตน้  และออกผลิตภณัฑใ์หม่
ในปีท่ี 4 เพิ่มอีก 1 ผลิตภณัฑ ์17  

2.5.3.4 ขายเนยจากธรรมชาติในปีท่ี 4 ไดอ้ยา่งนอ้ย 9,000 กล่อง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                      
15 อา้งอิงจากค่าเฉล่ียยอดFollowersในInstagramของคู่แข่ง Adaily.factory ท่ีมียอด Followers จ านวน 32.8K เปิดมาเป็นเวลา 2 ปี สืบคน้เม่ือ 17 มีนาคม 

2565  

17 จากการศึกษาภาพรวมของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ พบวา่สินคา้ท่ีผลกัดนัต่อการเติบโตของกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพคือ อาหารท่ีส่วนผสมมาจาก

ธรรมชาติผา่นการแปรรูปนอ้ยท่ีสุด ไดแ้ก่ นม ธญัพืช ผกัและผลไม ้อาหารออร์กานิค เช่น โยเกิร์ต ขนมอบ โดยแนวโนม้อตัราเติบโตของตลาดอาหาร

และเคร่ืองด่ืมในปี2565คาดวา่เติบโตต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ2.7ต่อปี 
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2.6 แผนการด าเนินการกจิกรรมส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
ตาราง 2.5 แผนกลยทุธ์ทางการตลาดจ าแนกรายเดือนและรายปี ในปีท่ี 1  

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

งบประมาณ 
(บาท/ปี) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Product Strategies 
วจิยัและพฒันา
ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจาก
ธรรมชาติโดยโรงงาน
รับจา้งผลิต จ านวน 7
สูตร 

1,500/สูตร19 10,500             

จดแจง้อย.  
(ค่าด าเนินการ+ค่าจด
แจง้) 

1,000+3,000318 4,000             

ผลิตซุปเปอร์ฟู้ ดเนย
จากธรรมชาติโดย
โรงงานรับจา้งผลิต 

150/Kg/สูตร 
ขั้นต ่า สูตรละ 

50 กล่อง 19 
52,500             

ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 10,00             
Place Strategies 
สร้างบญัชี Instagram 
official ของแบรนด ์
KITOS  

- -             

สร้าง Line@ - -             
 

 

                                                      
18 ข้ึนทะเบียนอย.ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 
19 จากการสอบถามโรงงานรับจา้งผลิตอาหารเพื่อสุขภาพพีเอยแูอล เทรดด้ิง  
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ตาราง 2.5 แผนกลยทุธ์ทางการตลาดจ าแนกรายเดือนและรายปี ในปีท่ี 1 (ต่อ) 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

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

Place Strategies 
สร้างบญัชี Shopee ของแบ
รนด ์KITOS (ค่าธรรมเนียม
การขาย1%+ค่าธรรมเนียมการ
ท าธุรกรรมผา่นบตัรเครดิต
หรือบตัรเดบิต และผา่นบญัชี
ธนาคาร3-5%) 

24/สินคา้20 64,800             

Promotion Strategies 
ประชาสมัพนัธ์ผา่น Instagram - -             

ประชาสมัพนัธ์ผา่น Shopee 
โดยการซ้ือโฆษณา 

400/รายการ
สินคา้421 

 
16,800             

เขา้ร่วมโปรแกรมส่งฟรีพิเศษ 
Shopee 

20/สินคา้ 22 840             

ซ้ือโฆษณา Instagram โดย 
ก าหนดให้คนเขา้ถึง 10,000 
คนต่อวนั 

30,000/เดือน
23 

180,000             

Promotion Strategies 
จา้ง Influencer  10 คน 15,000/คน24 150,000             

 

 

                                                      
20สร้างบญัชี Shopee ของแบรนด ์KITOS (ค่าธรรมเนียมการขายส าหรับ non-mall seller อยูท่ี่1% ดงันั้นค่าใชจ่้ายรายเดือนในส่วนน้ีเท่ากบั 1%ของราคาเฉล่ียของสินคา้ 
387บาท เท่ากบั  3.87 บาท หรือประมาณ 4 บาท และค่าธรรมเนียมการท าธุรกรรมผา่นบตัรเครดิตหรือบตัรเดบิต และผา่นบญัชีธนาคาร 3-5% ประมาณ 19.35 บาท 
ดงันั้นในปีแรกจะมีค่าใช้จ่ายอยูท่ี่ 12x2,700(จ านวนสินคา้ท่ีขายได)้ เท่ากบั 64,800 บาท  
21อา้งอิงจากการBoost Adsโฆษณา จ านวน 14 วนั ราคา400บาทต่อจ านวนรายการสินคา้ 
22อา้งอิงจากShopee ในการขา้ร่วมโปรแกรมส่งฟรีพิเศษ มีอตัราค่าธรรมเนียมอยูท่ี่ 5%ต่อราคาเฉล่ียของสินคา้ ดงันั้นค่าใชจ่้ายจะอยูท่ี่ 387x5% เท่ากบั 

19.35 หรือประมาณ 20 บาท ใน ปีท่ี1 จะมีค่าใชจ่้ายจะอยูท่ี่ 20x7(รายการสินคา้)x6เดือน) เท่ากบั 840 บาท 
 23จากการตั้งค่าการซ้ือโฆษณาใน Instagram เป็นกลุ่มเป้าหมายผูห้ญิงอายุ 26-45ปี จ านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ถึงได ้3.5K-10K   
24 ขอ้มูลจากสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยในการจา้ง Influencer ในประเทศไทยท่ีมียอดติดตาม 10,000-100,000 ทางInstagram ค่าใชจ่้ายอยูท่ี่

ประมาณ 3,000-150,000 บาท ดงันั้นทางแบรนด ์KITOS จะจดัจา้งจ านวน 10 คน โดยใชง้บประมาณ 15,000บาทต่อคน 
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนและรายปี ในปีท่ี 2-3  

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

งบประมาณ 
(บาท/ปี) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Product Strategies 
วจิยัและพฒันา
ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจาก
ธรรมชาติโดยโรงงาน
รับจา้งผลิต (จ านวน 4 
สูตร) 

1,500/สูตร19 6,000             

จดแจง้อย.(ค่า
ด าเนินการ+ค่าจดแจง้) 

1,000+3,00018 4,000             

ผลิตซุปเปอร์ฟู้ ดเนย
จากธรรมชาติโดย
โรงงานรับจา้งผลิต 
ทั้งหมด 11 รายการ  

150/Kg/สูตร 
ขั้นต ่า สูตรละ 

50 กล่อง 19 
82,500             

Place Strategies 
จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
ร้าน Nubkcal (GP35% 
จากยอดขาย) 

47,400/เดือน25 

 
 
 
      

568,900 

            

จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
ร้าน Kleens station 
และ Baimiang 
(GP35% จากยอดขาย) 

            

Promotion Strategies 

ประชาสมัพนัธ์ผา่น 
Instagram 

- -             

ประชาสมัพนัธ์ผา่น 
Shopee โดยการซ้ือ
โฆษณา 

400/รายการ
สินคา้21 

52,800             
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนและรายปี ในปีท่ี 2-3 (ต่อ) 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

งบประมาณ 
(บาท/ปี) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Promotion Strategies 

เขา้ร่วมโปรแกรมส่ง
ฟรีพิเศษ Shopee 

20/สินคา้26 2,640             

ซ้ือโฆษณา Instagram 
โดยก าหนดใหค้น
เขา้ถึง 10,000 คนต่อ
วนั 

30,000/เดือน22 360,000             

จา้ง Influencer 10 คน 15,000/คน23 150,000              

 
ตาราง 2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนและรายปีในปีท่ี 4 -5 

กจิกรรม งบประมาณ (บาท) งบประมาณ 
(บาท/ปี) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Product Strategies 
วจิยัและพฒันารายการ
สินคา้จากธรรมชาติอ่ืน
โดยโรงงานรับจา้งผลิต 
เพ่ิมจ านวน 1 สูตร 

1,500/สูตร24 1,500              

จดแจง้อย. 1,000+3,00018 4,000             
ผลิตรายการสินคา้จาก
ธรรมชาติอ่ืนโดย
โรงงานรับจา้งผลิต 
ทั้งหมด 12 รายการ 

150/Kg/สูตร 
ขั้นต ่า สูตรละ 

50 กล่อง19 
90,000              

จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
ร้าน Nubkcal 

61,000/เดือน27 731,400 

            

จดัจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
ร้าน Kleens station และ 
Baimiang 
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ตาราง 2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4 -5 (ต่อ) 

กจิกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

งบประมาณ 
(บาท/ปี) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Promotion Strategies 

ประชาสมัพนัธ์ผา่น 
Instagram 

- -             

ประชาสมัพนัธ์ผา่น 
Shopee โดยการซ้ือ
โฆษณา 

400/รายการ
สินคา้20 

57,600             

เขา้ร่วมโปรแกรมส่ง
ฟรีพิเศษ Shopee  

20/สินคา้28 2,880             

ซ้ือโฆษณา 
Instagram โดย 
ก าหนดใหค้นเขา้ถึง 
10,000 คนต่อวนั 

30,000/
เดือน522 

360,000             

จา้ง Influencer  
จ านวน 10 คน 

15,000/คน23 150,000              

 
 
 
 

                                                      
29 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือเนยเพื่อสุขภาพทุกๆ 1-3เดือน ดงันั้นใน1ปี ผูบ้ริโภค 1คนจะซ้ือเนยประมาณ6-

12กล่อง 
308 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการส ารวจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามกวา่97% สนใจจะลองผลิตภณัฑเ์นยท่ีมีไขมนัมาจากธรรมชาติ 
31 เน่ืองจากแบรนด ์KITOS จะใชช่้องทางออนไลนใ์นการจดัจ าหน่ายสินคา้จึงใชข้อ้มลูปฐมภูมิจากการส ารวจผุต้อบแบบสอบถามประมาณ 30% มกัจะ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์นยจากธรรมชาติผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบออนไลน ์
32 จากขอ้มูลปฐมภูมิจากการสมัภาษณ์ผุป้ระกอบการ 
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2.7 การประเมนิยอดขาย (Sales forecast)  
การประมาณการยอดขายของซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติแบรนด์  KITOS ในปีท่ี 1 จะ

ประมาณโดยใชจ้  านวนของผูบ้ริโภคเพศหญิงในประเทศไทยท่ีมีอายุตั้งแต่ 26-45 ปีประมาณ 9 ลา้นคน 
(ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2564) โดยมีความถ่ีในการเลือกซ้ือเนยเพื่อสุขภาพ ต่อปีต่อคนเป็น 6 กล่องแต่
เน่ืองจาก KITOS เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีพึ่งเขา้มาในตลาดจึงประมาณความถ่ีในการซ้ือของผูบ้ริโภคเป็น2
กล่องต่อคนต่อปี29 พฤติกรรมการตดัสินใจทดลองซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ 97%30 ช่องทางในการ
เลือกซ้ือผา่นออนไลน์เช่น Instagram, Shopee และLine@ เป็น 31 % 31 เลือกซ้ือท่ีร้านอาหารเพื่อสุขภาพ
คิดเป็น 49%และการประมาณส่วนแบ่งทางการตลาดประมาณ 0.05% (เน่ืองจากKITOS เป็นแบรนดใ์หม่
ท่ีจะเขา้มมาในตลาดยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัดงันั้นท าให้แบรนดป์ระมาณส่วนแบ่งการตลาดอยูท่ี่ 0.05%) ดงันั้น
ยอดขายซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติของแบรนด์ KITOS ในปีแรกจะประมาณ 2,700 กล่องต่อปี และ
ยอดขายจากกลุ่มลูกคา้เดิมจะเพิ่มข้ึน 3032% และคาดวา่จะคงท่ีในปีท่ี 4 และ ปีท่ี5 
 
ตาราง 2.8 ยอดขายทางช่องทางการจดัจ าหน่ายต่างๆ รายปี   

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ยอดขาย (กล่อง) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ช่องทางออนไลน์: 

Instagram 
2,000 3,500 4,500 4,500 4,500 

Line@ 

ราคาขายเฉลีย่ ระหว่าง
145-630 บาท 

387 387 387 387 387 

Shopee 700 910 1,183 1,183 1,183 

ร้านอาหารเพือ่สุขภาพ - 4,200 5,460 5,460 5,460 

ราคาขายเฉลีย่ ระหว่าง
145-630 บาท หลงัหัก 

GP30% 
251.55 251.55 251.55 251.55 251.55 

จ านวนขายรวม(ช้ิน) 2,700 7,710 10,023 10,023 10,023 

ยอดขายรวม (บาท)/ปี 1,028,100 2,393,040 3,110,952 3,110,952 3,110,952 
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บทที ่3   
แผนการด าเนินงานในธุรกจิ 

 
 

3.1 การจดทะเบียนพาณชิย์33 
 

3.3.1ท าการจดทะเบียนบริษัท โดยใช้ช่ือทีจ่ดทะเบียนว่า “KITOS” 
 
3.1.2 ธุรกจิจดทะเบียนพาณิชย์ตั้งใหม่ ต้องจดทะเบียนภายใน 30 วนั นับตั้งแต่วนัเร่ิม

ประกอบกจิการพาณชิยกจิ 
 
3.1.3 ด าเนินการด้านเอกสารของส านักงานทะเบียนพาณิชย์ โดยมีเอกสารทีต้่องเตรียม

ดังนี ้
3.1.3.1 ค าขอจดทะเบียนพาณิชย ์(แบบ ทพ.) 
3.1.3.2 ส าเนาบตัรประจ าตวัประชาชน 
3.1.3.3 ส าเนาทะเบียนบา้นของผูป้ระกอบการ 
3.1.3.4 หนงัสือมอบอ านาจ (ถา้มี) 
3.1.3.5 ส าเนาบตัรประชาชนผูรั้บมอบอ านาจ (ถา้มี) 

 3.1.4 กรอกเอกสารหนังสือแบบ ทพ. และเอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณชิย์
อเิลก็ทรอนิกส์ เพือ่น าไปยื่นต่อนายทะเบียนพาณชิย์โดยมีค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณชิย์ที่ 50 
บาท  
 
 3.1.5 เมื่อจดทะเบียนเรียบร้อยแล้ว ต้องแสดงใบทะเบียนพาณชิย์หรือใบแทนใบทะเบียน
พาณชิย์ไว้ ณ ส านักงานร้านในทีเ่ปิดเผยและเห็นได้ง่า

                                                      
33 อา้งอิงขอ้มูลกรมพฒันาธุรกิจการคา้วา่ดว้ยการจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชย ์พ.ศ. 2499 
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3.2 ด้านการบริหารการปฏบิัติการ (Operation Management)  
                               

 
  

รูปภาพ 3.1 ภาพรวมในกระบวนการท างานตั้งแต่โรงงานรับจา้งผลิตจนถึงมือลูกคา้ 
  

KITOS มีรูปแบบธุรกิจท่ีเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติ โดยธุรกิจจะ
ใช้การจ้างโรงงานรับจ้างผลิต (OEM) ทั้งหมด ตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบไปจนถึงการจดัส่งสินค้ามา
ส านักงานของแบรนด์ KITOS จากนั้นจะเป็นทางเจา้ของธุรกิจด าเนินการรับออเดอร์สินคา้จนจดัส่ง
สินคา้ถึงมือผูบ้ริโภค โดยมมีภาพรวมขั้นตอนการปฏิบติัการ ดงัน้ี 

 
3.2.1 การติดต่อโรงงานผลติเนยจากธรรมชาติ 
ติดต่อโรงงานผลิตเนยท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานระดับสากล เพื่อด าเนินการนัดหมาย

ตวัแทนขาย โดยเตรียมขอ้มูลประเภทสินคา้ รายละเอียดเก่ียวกบัเนยจากธรรมชาติ ส่วนผสมท่ีตอ้งการ 
เน้ือสัมผสั เพื่อใหท้างโรงงานรับจา้งผลิตประเมินค่าใชจ่้ายทั้งหมดในการผลิต 

ติดตามความพงึพอใจของลกูค้า

 
OEM 

 
KITOS 

 
Customer 

ติดต่อโรงงานผลิตเนย เพ่ือ
ท านดัหมายตวัแทนขาย

พฒันาสูตรและผลิตภณัฑด์ว้ย
วตัถุดิบจากธรมชาติ

ผลิต บรรจุ
และจดัส่ง
สินคา้มายงั

เจา้ของแบรนด์

รับการสัง่ซือ้ ยืนยนั
การสัง่ซือ้และการ

ช าระเงิน

บรรจสุนิค้าลงกลอ่ง
พสัด ุและเตรียมจดัสง่

จดัสง่สนิค้า
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เน่ืองจากในประเทศไทยมีโรงงานรับจา้งผลิตหลายรายดงันั้นทางแบรนด์จะด าเนินการ
คดัเลือกโรงงานรับจา้งผลิต จะท าการเปรียบเทียบจาก 3 บริษทั เบ้ืองตน้มีท าการคดัเลือกตามหลกัเกณฑ์
ในตาราง 3.1 โดยแบรนด ์KITOS ไดเ้ลือกคู่เทียบทั้งหมด 3 โรงงานดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

(1) บริษทั พีเอยแูอล เทรดด้ิง จ ากดั  
(2) NUTS AND YOU 
(3) Medifoods (Thailand) Co., Ltd. 
จากการเปรียบเทียบเกณฑใ์นการเลือกโรงงานรับจา้งผลิตทางแบรนด์ KITOS เลือกโรงงาน

ของ บริษทั พีเอยแูอล เทรดด้ิง จ ากดัเป็นผูพ้ฒันาและผลิตเนยจากธรรมชาติให้กบัทางแบรนด์ เน่ืองจาก
ทางโรงงานมมีจุดเด่นในเร่ืองของการผลิตท่ีปราศจากการปรุงแต่ง หรือสารเคมีเสริมคุณสมบัติอ่ืน
ตลอดจนกระบวนการผลิต ไม่ผสมวตัถุแต่งกล่ินรส และไม่ใชว้ตัถุกนัเสีย อีกทั้งยงัมีบริการจดัหาสินคา้
เกษตร และโรงงานไดรั้บรองมาตรฐานโรงงานสีเขียวจากกรมโรงงานอุตสาหกรรม ซ่ึงตรงกบัความ
ตอ้งการของทางแบรนด ์

 
ตาราง 3.1 เปรียบเทยีบคุณสมบัติของโรงงานรับจ้างผลติเนยจากธรรมชาติ 3 โรงงาน 

เกณฑ์การเลอืกโรงงานรับจ้าง
ผลติ 

โรงงานรับจ้างผลติ 

PAUL Trading NUTS AND YOU 
Medifoods (Thailand) 

Co., Ltd. 

1. โรงงานมีมาตรฐานระดับ
สากล 

เทคโนโลยกีารผลติที่
ควบคุมคุณภาพ
มาตรฐานสากล  
อย.  
ฮาลาล HALAL 
GMP codex HACCP 
Green Industry 

โรงงานมมีาตรฐาน 
GMP 

การรับรองมาตรฐาน
ระดบัสากล GMP 
HACCP 
Thailand Trust 
Quality 
Canada Organic 
Biologique  Canada 
USDA Organic 
HALAL 
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ตาราง 3.1 เปรียบเทยีบคุณสมบัติของโรงงานรับจ้างผลติเนยจากธรรมชาติ 3 โรงงาน (ต่อ) 

เกณฑ์การเลอืกโรงงานรับจ้าง
ผลติ 

โรงงานรับจ้างผลติ 

PAUL Trading NUTS AND YOU 
Medifoods (Thailand) 

Co., Ltd. 

2. มี ห ลั ก ฐ า น ก า ร รั บ ร อ ง ที่
น่าเช่ือถือ 

การันตี เ ร่ืองคุณภาพ
ด้วยการที่แบรนด์ดัง
อย่าง เทสโก้ โลตัส เข้า
มาใช้บริการในการผลิต 
เนยจากธรรมชาต ิ 

(ไม่พบข้อมูลดงักล่าว) 

มกีารผลติผลติภัณฑ์
นวตักรรมอาหารไปยงั
ทัว่โลก  
มกีารผลติสินค้าให้กบั
พาร์ทเนอร์ทีม่แีนวคดิ
เดยีวกนั 

3. มบีริการให้ค าปรึกษาฟรี    
4. มี ที ม ง า น ผู้ เ ช่ี ย ว ช าญ ใ ห้
ค าปรึกษาทุกขั้นตอน 

 (ไม่พบข้อมูลดงักล่าว)  

5. มผีลงานในการรับจ้างผลติจริง    

6. สามารถพัฒนาสูตรให้มีความ
ธรรมชาตไิด้มากเพยีงใด 

100% 70% 100% 

7. รับจด อย. ฮาลาล ข้อมูลทาง
โภชนาการ 

 รอทางบริษัทตอบกลบั  

8. มีบริการจัดหาสินค้าทางการ
เกษตร ตามทีลู่กค้าต้องการ 

 - (ไม่พบข้อมูลดงักล่าว) 

9. บริการแบบ One stop service  -  
10. ค่าพฒันาสูตร 1,500/สูตร 1,500/สูตร 20,000-30,000/สูตร 

11. ค่าผลติสินค้า 150/Kg 40บาท/กระปุก 60บาท/5000 กระปกุ 
 

3.2.2 พฒันาผลติภัณฑ์ด้วยวตัถุดิบจากทางธรรมชาติในการผลติเนย 
เม่ือเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูพ้ฒันาสูตรและผลิตสินคา้ให้กบัทางแบรนด์ KITOS เรียบร้อย

แล้ว โรงงานรับจา้งผลิต OEM จะท าการพฒันาสูตรในการผลิตซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติ  โดยท่ี
ส่วนผสมจะเป็นไปตามท่ีตกลงกนัไว ้เช่น ไม่มีส่วนผสมจากสัตว ์ตอ้งเป็นธรรมชาติ 100% ดีต่อสุขภาพ 
ไม่ใส่สารเจือปนต่างๆ เป็นตน้ อีกทั้งทางโรงงานรับจา้งผลิตจะด าเนินการจดแจง้ อย. ใหก้บัทางแบรนด ์ 
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3.2.3 กระบวนการผลติสินค้าโดยโรงงานรับจ้างผลติ แบ่งบรรจุ และจัดส่งสินค้า 
โรงงานรับจา้งผลิตจะผลิตเนยจากธรรมชาติ โดยจะผลิตทั้งหมด 7 รสชาติ (ในปีท่ี1) และ

ผลิตเนยจากธรรมชาติเพิ่มอีก 4 รสชาติ (ในปีท่ี2) ในจ านวนขั้นต ่าท่ีทางโรงงานก าหนด โดยระยะเวลา
ในการผลิตต่อ 1 คร้ัง จะใชเ้วลาประมาณ 7-14 วนั ข้ึนอยูก่บัจ  านวนท่ีสั่งผลิต หลงัจากนั้นทางโรงงานจะ
บรรจุใหก้ล่องเพื่อขนส่งเนยจากธรรมชาติมายงัเจา้ของแบรนด ์เพื่อด าเนินการขายต่อไป 

 
3.2.4 การรับออเดอร์ ยืนยนัออเดอร์ และการช าระเงิน (Online, B2C) 
เม่ือลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้ผา่นทางช่องทางการจดัจ าหน่ายของทางแบรนด์ทั้งหมด 3 ช่องทาง

ไดแ้ก่ Shopee ลูกคา้สามารถกดสั่งซ้ือผา่นทาง Application ไดท้นัทีและสามารถเลือกช่องทางช าระเงินท่ี
ลูกคา้สะดวก เม่ือทางแบรนด์เห็นรายการสินคา้ท่ีลูกคา้สั่งเขา้มาเรียบร้อยแล้วทางแบรนด์จะท าการ
เตรียมการจัดส่งตามออเดอร์ของลูกค้าทนัที ส าหรับทาง Instagram และ Line@ ลูกค้าสามารถทกั
ขอ้ความเขา้มาเพื่อสอบถามรสชาติและราคากบัทางแอดมินและท าการสั่งซ้ือสินคา้ เม่ือเจา้ของกิจการ
หรือผูช่้วยเช็คสินคา้คงเหลือเรียบร้อยแล้วจะท าการยืนยนัออเดอร์ของลูกคา้พร้อมทั้งส่งเลขท่ีบญัชี 
เพื่อให้ลูกคา้ไดท้  าการช าระเงิน และส่งหลกัฐานการโอน และช่ือท่ีอยู ่เบอร์ติดต่อ จึงถือเป็นการสั่งซ้ือ
ส าเร็จ และจะท าการจดัส่งสินคา้ต่อไป 

 
3.2.5 การเตรียมการจัดส่งสินค้า (Online, B2C) 
หลงัจากท่ีมีการยืนยนัการสั่งซ้ือสินคา้และท าการจ่ายเงินเรียบร้อยแลว้ทางแบรนด์จะบรรจุ

ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติลงในกล่องพสัดุ และปร้ินสติกเกอร์ท่ีมีการระบุช่ือและท่ีอยูข่องผูรั้บ
สินคา้เพื่อท าการแปะหนา้พสัดุรอการเตรียมส่งใหเ้รียบร้อย 

 
3.2.6 การเตรียมการจัดส่ง (Offline, B2B) 
เน่ืองจากในปีท่ี2 ทางแบรนด์จะมีการฝากขายท่ีร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ดงันั้นทางแบรนด์

จะเป็นผูรั้บผิดชอบในการจดัส่งสินคา้กระจายไปยงัร้านอาหารเพื่อสุขภาพสาขาต่างๆ เพื่อให้ทางสาขา
ด าเนินการขายสินคา้ใหก้บัทางแบรนดต่์อไป 
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3.2.7 การจัดส่งพสัดุไปยงัลูกค้า (Online, B2C) 
เม่ือลูกคา้ท าการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางระบบออนไลน์เรียบร้อยแลว้ ทางแบรนด์จะน าสินคา้

จดัใส่กล่องส าหรับขนส่งและจะจดัส่งสินคา้ผ่านขนส่งเอกชนของประเทศไทย อย่างเช่น Kerry J&T 
Shopee Express และFlash Express ซ่ึงลูกคา้จะเป็นผูรั้บผดิชอบค่าใชจ่้ายในการจดัส่ง 

 
3.2.8 การส ารวจความพงึพอใจของลูกค้า 
การส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีท าการสั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์หากเป็นช่องทาง 

Shopee ทางแบรนด์จะเขา้ไปดูค ารีวิวสินคา้ หรือการให้คะแนนการประเมินสินคา้ของลูกคา้เพื่อน ามา
ปรับปรุงแกไ้ขสินคา้และบริการต่อไป หากเป็นทาง Line@ จะมีการถามถึงรสชาติ สัมผสั หรือรีวิวจาก
ลูกคา้ เพื่อน ามาพฒันาสินคา้และการใหบ้ริการเช่นกนั 

 
 

3.3 รายจ่ายส าหรับการด าเนินการ  
3.3.1 ค่าจดทะเบียนพาณชิย์ ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณิชย ์50 บาท  
 

3.3.2 ค่าเช่าพืน้ที ่(โดยทางแบรนด ์KITOS จะใชท่ี้พกัอาศยัส่วนตวัเป็นส านกังานและ
คลงัสินคา้) 3000 บาท 

พื้นท่ีส านักงานและคลังสินค้า ตั้ งอยู่ท่ี 69/308 ถนนพุทธมณฑลสาย 3 ซอย 21 เขตทวี
วฒันา แขวงศาลาธรรมสพน์ กรุงเทพมหานคร โดยจะใช้ท่ีน่ีเป็นส านักงานและคลงัสินคา้ตลอดการ
ด าเนินธุรกิจ 

 
รูปภาพ 3.2 ภาพแผนท่ีของพื้นท่ีจดัตั้งส านกังานและคลงัสินคา้ของแบรนด ์KITOS 
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3.4 รายจ่ายส าหรับการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.2 รายจ่ายในการจดัตั้งส านกังานของแบรนด ์KITOS 

รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
รวมเป็นจ านวน
เงนิ (บาท) 

โตะ๊ท างาน 2 ตวั 2,000 4,000 
เกา้อ้ีท างาน 2 ตวั 2,000 4,000 
ชั้นวางจดัเก็บสินคา้ 2 หลงั 1,500 3,000 
คอมพิวเตอร์ 1 เคร่ือง 25,000 25,000 
รวมค่าใช้จ่ายในการจดัตั้งส านักงานของทางแบรนด์ KITOS  36,000 

 
 

3.5 รายจ่ายส าหรับการบริหารภายในส านักงาน   
ตาราง 3.3 รายจ่ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รายการ 
ราคา/
เดอืน 

ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเช่าส านกังาน และ
คลงัสินคา้5 

3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าไฟฟ้า 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าน ้ าประปา 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต+ค่า
โทรศพัท ์

799 9,588 
9,588 9,588 9,588 9,588 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบ็ดเตลด็ 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 6,599 79,188 79,188 79,188 79,188 79,188 
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3.6 รายจ่ายส าหรับการผลติสินค้า 
ตาราง 3.4 รายจ่ายในการผลิตเนยจากธรรมชาติ 

รายการ ราคา (บาท) 
ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าบรรจุภณัฑ์9 25/ช้ิน10 67,500 192,500 247,500 247,500 247,500 
ค่าขนส่งสินคา้
ไปยงัร้านฝาก

ขาย11 
3,000/รอบ - 25,000 32,400 32,400 32,400 

รายจ่ายในการผลติสินค้า 67,500 217,500 279,900 279,900 279,900 

 
 

3.7 ภาพรวมแผนการการด าเนินการ   
ตาราง 3.5 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตสินคา้ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติแบรนด์ 
KITOS ในปีท่ี 0 

กจิกรรม กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที ่0 

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

จดัตั้งบริษทั 

รับสมคัรผูช่้วยดูแลการ
จดัการ 

เร่ิมด าเนินการภายหลงัปีท่ี 1 ท่ีท  าธุรกิจ 

ยืน่ค  าขอจดทะเบียน
บริษทั 

            

จดัซ้ืออุปกรณ์ภายใน
ส านกังาน 

            

ด าเนินการผลิต
สินคา้ 

ด าเนินการติดต่อโรงงาน
รับจา้งผลิต 

            

 

                                                      
11อา้งอิงจากการสอบถามรายละเอียดการขนส่งสินคา้ 1500/รอบ ดงันั้น ค่าขนส่งคิดเป็น 3.000/500(ก าลงัผลิตต่อ1รอบ) เท่ากบัหน่วยละ 6บาท 
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ตาราง 3.5 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตสินคา้ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติแบรนด์ 
KITOS ในปีท่ี 0 (ต่อ) 

กจิกรรม กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที ่0 

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

 

พฒันาสูตรและจดแจ้
งอย. 

            

ผลิตเนยจากธรรมชาติ
และจดัส่งมาท่ีแบรนด ์

            

ด าเนินการจดัหา
ร้านฝากขายหนา้

ร้าน 

จดัหาสาขาร้านอาหาร
เพื่อสุขภาพ 

เร่ิมด าเนินการภายหลงัปีท่ี 1 ท่ีท  าธุรกิจ 
ติดต่อ เจรจาเร่ืองเงือน
ไขในการวางขายสินคา้ 
จดัส่งสินคา้ไปยงัหน้า
ร้านฝากขาย 
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บทที ่4  
 แผนบริหารจัดการองค์กร 

 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
ธุรกิจของแบรนด์ KITOS เป็นธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติ และจะมีการจด

ทะเบียนบริษทั โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท  
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
แบรนด์ KITOS เป็นธุรกิจจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติให้แก่

ผูบ้ริโภค โดยท่ีเจา้ของกิจการเป็นผูด้  าเนินธุรกิจดว้ยตนเอง (Owner-Management)โดยเจา้ของกิจการจะ
เป็นผูจ้ดัการ เป็นผูต้ดัสินใจในการด าเนินงานเป็นหลกั และท าหนา้ท่ีก าหนดเป้าหมาย วสิัยทศัน์ พนัธกิจ 
ตลอดจนกลยุทธ์ในการบริหารงานต่างๆ และทางแบรนด์ไดก้ าหนดโครงสร้างองคก์รอยา่งง่าย (Simple 
Structure) เพื่อให้เกิดความง่ายต่อการติดต่อในการด าเนินงานและบริหารงาน โดยเจา้ของกิจการจะมี
ผูช่้วยส าหรับแสดงความคิดเห็นและเป็นผูช่้วยคิดแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้เป็นไปอย่างราบร่ืน 
และจะมีนักจดัการโลจิสติกส์ส าหรับดูแลเก่ียวกบัการบริหารการขนส่งหลงับ้าน จดัหมวดหมู่และ
ตรวจสอบสินคา้แต่ละประเภท วางระบบในการจดัเก็บสินคา้ ติดต่อและประสานงานไปยงัร้านฝากขาย
สินคา้ของทางแบรนด ์และดูแลการจดัส่งสินคา้เขา้และออกคลงัสินคา้อยา่งละเอียด 
 

 

รูปภาพ 4.1 โครงสร้างองคก์รของธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติแบรนด ์KITOS  

ผูจ้ดัการ (Manager)

ผูช่้วย (Administrative) นกัจดัการ (Logistics)
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4.3 การบริหารจัดการทรัพยากรณ์มนุษย์ (Human Resource Management) 
ตารางที ่4.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรของแบรนด ์KITOS  

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบ10 
ปีที ่1 ปีที ่2 ขึน้ไป 

ผู้จัดการ  
(Manager) 

1 

- วางแผน ก าหนดทิศทางแผนการด าเนินงาน
และกลยุทธ์องค์กร  เ พ่ือให้ กิจการสามารถ
ด าเนินการได้อย่างราบร่ืนและเป็นไปตาม
เป้าหมายท่ีถูกก าหนดไว ้
- ควบคุมดูแลการบริการงานของกิจการในทุก
ดา้น ไดแ้ก่การติดต่อ/ประสานงานกบับุคลากร
ภายนอกเช่น โรงงานรับจ้างผลิตเนย ดา้นการ
จัดซ้ือวตัถุดิบการควบคุมคุณภาพของสินค้า 
ดา้นการตลาด ดา้นการบญัชี และดา้นการเงิน 
- ดูแลเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้ งหมด 
เช่น โพสต์รูปสินค้าพร้อมกับรายละเอียดทั้ง
คุณค่าทางโภชนาการ ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการ
รับประทานสินค้า ตอบแชทลูกค้า ตรวจสอบ
รายการสินคา้ท่ีลูกคา้ท าการสั่งซ้ือ การช าระเงิน
ของลูกคา้รวมไปถึงการจดัส่งสินคา้พร้อมแจง้
เลขพัสดุให้กับลูกค้าหลังท าการส่งสินค้า
เรียบร้อยแลว้ 
- ประมาณการและติดตามยอดขาย  ตรวจดู
คลงัสินคา้ส าหรับวางแผนในการสั่งผลิตสินคา้
จากโรงงานเพ่ือผลิตสินคา้ต่อไป 
- ติดตามขอ้คิดเห็นและความพึงพอใจของลูกคา้  

- ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด คิดโปรโมชั่น
ส าหรับเพ่ิมยอดขาย 
- ส ารวจตลาดเพื่อดูความสนใจหรือความตอ้งการ
ของลูกคา้และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ส าหรับออก
ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ 
-  ติดตามขอ้คิดเห็นและความพึงพอใจของลูกคา้ 
- ดูแลบริหารด้านบุคลากรของกิจการ ได้แก่
คดัเลือกผูช่้วย ควบคุมการปฏิบติังานของผูช่้วย 

 
 
 
 
 

                                                      
10 อา้งอิงจาก Job Description ถึงการบรรยายลกัษณะงานหนา้ท่ีรับผิดชอบของผูจ้ดัการและผูช่้วยผูจ้ดัการ  
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ตารางที ่4.1 แสดงต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรของแบรนด ์KITOS (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบ10 
ปีที ่1 ปีที ่2 ขึน้ไป 

ผู้ช่วย 
(Administrative) 

1  

- ดูแลเก่ียวกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น  
โพสต์รูปสินคา้พร้อมกับรายละเอียด ตอบแชท
ลูกค้า ตรวจสอบรายการสินค้าท่ีลูกค้าท าการ
สัง่ซ้ือ การช าระเงินของลูกคา้รวมไปถึงการจดัส่ง
สินคา้พร้อมแจง้เลขพสัดุให้กบัลูกคา้หลงัท าการ
ส่งสินคา้เรียบร้อยแลว้ 
- ติดตามขอ้คิดเห็นและความพึงพอใจของลูกคา้ 
 

นักจัดการ 
Logistics 

1  

- ดูแลเก่ียวกบัการบริหารการขนส่งหลงับา้น จดั
หมวดหมู่และตรวจสอบสินคา้แต่ละประเภท วาง
ร ะ บ บ ใ น ก า ร จั ด เ ก็ บ สิ น ค้ า  ติด ต่ อ แ ล ะ
ประสานงานไปยงัร้านฝากขายสินคา้ต่างๆ และ
ดูแลการจดัส่งสินคา้เขา้และออกคลงัสินคา้อย่าง
ละเอีย 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

                                                      
10 อา้งอิงจาก Job Description ถึงการบรรยายลกัษณะงานหนา้ท่ีรับผิดชอบของผูจ้ดัการและผูช่้วยผูจ้ดัการ  
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4.4 เกณฑ์การคดัเลอืกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 
ในปีท่ี1 เจา้ของกิจการจะจา้งช่างภาพส าหรับถ่ายรูปสินคา้ 1 คน และในปีท่ี2 เม่ือมีการ

เติบโตของแบรนด์ KITOS มากข้ึนจะท าการจา้งผูช่้วยจ านวน 1 คนเพื่อเขา้มาท าหนา้ท่ีในบางส่วนแทน
ผูจ้ดัการหรือเจา้ของกิจการ โดยจะมีเกณฑใ์นการคดัเลือกจากคุณสมบติั ดงัน้ี 
 
ตาราง 4.2 คุณสมบติับุคลากรท่ีทางบริษทัตอ้งการ 

 

                                                      
34อา้งอิงจากเวบ็สมคัรงาน JobThai 
35อา้งอิงจากฐานเงินเดือน ปี 2565 จากเวบ็ไซต ์Kapook Money เด็กจบปริญญาตรีมีฐานเงินเดือนอยูท่ี่ 15,000 บาท และดา้นโลจิสติกส์อยูท่ี่ 18,000 บาท  
36อา้งอิงจาก รับถ่ายภาพสินคา้.com 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา 
ประสบการณ์การ

ท างาน 
คุณสมบัต ิ34 

เงนิเดอืน/ค่าแรง
เร่ิมต้น (บาท/

เดอืน) 

ผู้ช่วย 
(Administrative) 

ปวช. ปวส. 
อนุปริญญา 
ข้ึนไป 

ไม่จ ากดั 

- เพศหญิง อายไุม่เกิน 30 ปี 
- มีทกัษะการใชค้อมพิวเตอร์ และ
สมาร์ทโฟน เป็นอยา่งดี 
- สามารถใชโ้ปรแกรม Microsoft ได้
เป็นอยา่งดี 
- มีมนุษยสมัพนัธ์ดี ขยนั อดทน ใฝ่รู้ 
อธัยาศยัดี 
 
 

15,00035 
 

นักจัดการ 
Logistics 

ปริญญาตรี 
มีประสบการณ์ในการ
บริหารงานเก่ียวกบัการ
จดัระบบการจดัส่งสินคา้ 

- เพศหญิง อายไุม่เกิน 30 ปี 
- ท างานละเอียดรอบคอบมีระบบ
และจดัความส าคญัของงานต่างๆได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
- สามารถใชค้อมพิวเตอร์และ
โปรแกรมเก่ียวกบัโลจิสติกส์ไดดี้ 

18,000 35 

ช่างภาพ 
(Photographer)/ 

Outsourcing 

ปริญญาตรี 
หรือเทียบเท่า 

มีผลงานหรือ
ประสบการณ์ดา้นการ
ถ่ายรูปสินคา้ให้กบั 
แบรนดอ่ื์นๆ 

- ทุกเพศ 
- ส่งงานตรงเวลา 
- มีศิลปะในการถ่ายภาพ 

150ต่อ10ภาพ36 

(จ่ายเป็นคร้ัง) 
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ตาราง 4.2 คุณสมบติับุคลากรท่ีทางบริษทัตอ้งการ (ต่อ) 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                      
37จากการสอบถามบริษทัรับจา้งวิจยัทางการตลาด  

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา 
ประสบการณ์การ

ท างาน 
คุณสมบัต ิ34 

เงนิเดอืน/ค่าแรง
เร่ิมต้น (บาท/

เดอืน) 

นักการตลาด 
Outsourcing 

ปริญญาตรี 

มีประสบการณ์ในการท า
การตลาดกบัสินคา้ใน
ประเภทน้ีมาก่อน 

- มีความคิดสร้างสรรค ์
- มีความสามารถดา้นการส่ือสาร 
- มีทกัษะดา้นภาษาองักฤษ 
- มีความเขา้ใจในเทคโนโลย ี
- ส่งงานตรงเวลา 
- มีความสามารถในการออกแบบส่ือ
โฆษณาต่างๆ 

60,0000 37 

(จ่ายเป็นคร้ัง) 
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4.5 ผลตอบแทนบุคลากรในองค์กร 
เน่ืองจากธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติแบรนด ์KITOS เป็นแบรนดใ์หม่ท่ีเจา้ของ

กิจการด าเนินการบริหารงานด้วยตนเอง ในปีท่ี1 เจา้ของกิจการจะท าหน้าท่ีเป็นผูจ้ดัการโดยก าหนด
เงินเดือนให้มีการปรับข้ึนของเงินเดือนร้อยละ 3 ต่อปี และจะมีผูช่้วยจ านวน 1 คน นกัจดัการ logistics 1 
คนในปีท่ี2ข้ึนไป โดยในส่วนของเงินเดือนพนกังานไดมี้การก าหนดไวว้า่จะมีการปรับเงินเดือนร้อยละ 
3 ต่อปีเช่นกนั มีการจ่ายค่าประกนัสังคมใหทุ้กปีตลอดการท างาน  
 
ตาราง 4.3 การประมาณค่าใชจ่้ายบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1-5 

รายการ 
รายได้ 

(บาท/เดือน) 

ราคา (บาท/ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผู้จัดการ 20,000 20,000 20,600 21,220 21,900 22,500 
ผู้ช่วย 15,00035 - 15,000 15,450 16,000 16,400 
นักจัดการโลจสิตกิส์ 18,000 - 18,000 18,540 19,096 19,669 
ช่างถ่ายภาพสินค้า 150037 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
นักวจิัยทางการตลาด 60,00040 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 20,000 53,600 55,208 56,864 58,570 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 240,000 643,200 662,496 682,371 702,842 

ค่าประกนัสังคม 75038 9,000 27,000 27,000 27,000 27,000 
ค่าตรวจสอบบัญชี 7,50039 ต่อปี 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 

ค่าท าบัญชีและปิดงบ 7,50039 ต่อปี  7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 
รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด  342,000 763,200 837,740 859,235 881,412 

                                                      
34อา้งอิงจากเวบ็สมคัรงาน JobThai 
35อา้งอิงจากฐานเงินเดือน ปี 2565 จากเวบ็ไซต ์Kapook Money เด็กจบปริญญาตรีมีฐานเงินเดือนอยูท่ี่ 15,000 บาท และดา้นโลจิสติกส์อยูท่ี่ 18,000 บาท 
37 อา้งอิงจากเวบ็ไซตรั์บถ่ายภาพสินคา้.com มีค่าจา้งอยูท่ี่ 150บาทต่อ10รูป ดงันั้นทางแบรนดก์ าหนดไวว้า่จะจา้ง ถ่ายรูป/วิดีโอสินคา้ 300 รูป/เดือน 

เท่ากบัจะมีค่าใชจ่้ายทั้งหมด 100x15 = 1,500 บาท 
38อา้งอิงตามผูป้ระกนัตนมาตรา33 ลูกจา้งจะถูกหกัเงินสบทบเขา้กองทุนประกนัสงัคมมอยูท่ี่ 5% ของเงินเดือน หรือคิดเป็น 15,000x5% เท่ากบั 750 บาท

ต่อเดือน   
39อา้งอิงจากการสอบถามบริษทัตรวจสอบและท าบญัชีงบประมาณประจ าปี  
40จากการสอบถามบริษทัรับจา้งวิจยัทางตลาด 
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4.6 ช่องทางการคดัเลอืกบุคลากรในองค์กร 
เน่ืองจากธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยคีโตจากธรรมชาติ แบรนด์ KITOS เป็นธุรกิจท่ีจดัจ าหน่าย

สินคา้ผ่านทางระบบออนไลน์ในช่วงปีแรก และจะเร่ิมขยายไปทางออฟไลน์ผ่านหน้าร้านอาการเพื่อ
สุขภาพในปีถดัไป จึงก าหนดช่องทางในการรับสมคัรพนกังานผูช่้วยจ านวน 1 อตัรา และนกัจดัการโลจิ
สติกส์ 1 อตัราดงักล่าว ผา่นทางเพจของทางร้าน เช่น เพจใน Facebook และ Instagram โดยในโพสตจ์ะ
ระบุคุณสมบติัท่ีทางแบรนด์ KITOS ตอ้งการ และมีอีเมล์ส าหรับการส่งใบสมคัรของผูท่ี้สนใจจะสมคัร
เขา้มาเป็นผูช่้วย และนกัจดัการโลจิสติกส์ 
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บทที ่5   
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุน และแหล่งเงินทุน 
การด าเนินการธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติสูตรคีโตแบรนด์ KITOS ใช้เงินลงทุน

จ านวน 1,000,000 โดยจะมีการจดัหาเงินลงทุนทั้งหมด 3 ส่วน โดยเงินทุนจะมาจากนางสาวเกวลิน สุนท
โรภาส นางสาวศุภลกัษณ์ แกมเกตุ และนายจิรายุส สุนทโรภาส โดยสัดส่วนจะแบ่งตามรายละเอียดใน
ตาราง 5.1 ดงัน้ี 
 

ตาราง 5.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน สัดส่วน และจ านวนเงิน 
ล าดบั ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงนิลงทุน 

1 นางสาวเกวลิน สุนทโรภาส 6,000 60% 600,000 
2 นางสาวศุภลกัษณ์ แกมเกต ุ 3,500 35% 350,000 
3 นายจิรายสุ สุนทโรภาส 500 5% 50,000 

รวม 10,000 100% 1,000,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติของแบรนด ์KITOS จะประกอบไป

ดว้ยเงินทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวยีน โดยจะ
มีรายละเอียดแสดงในตาราง 5.2 ดงัน้ี 
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ตาราง 5.2 รายละเอียดของเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงานในโครงการ 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงนิ 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 
โตะ๊ท างานใหญ่ 2 ตวั 2,000 4,000 
เกา้อ้ี 2 ตวั 2,000 4,000 
2. อุปกรณ์ส านกังาน 
Notebook 1 เคร่ือง 25,000 25,000 
3. คลงัสินคา้ 
ชั้นวางเก็บสินคา้ 2 หลงั 1,500 3,000 

รวมสินทรัพยถ์าวร  36,000 

 
 

5.3 สมมุติฐานทางการเงนิ 
ตาราง5.3 สมมุติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุตฐิานทางการเงนิ 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเสน้ตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเสน้ตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ี
การคา้ 

ไม่มีนโยบายใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ี
การคา้ 

30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ  
(ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2565) 

เพ่ิมข้ึนร้อยละ 4.9 ต่อปี 

อตัราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดือน เพ่ิมข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพ่ิมข้ึนตั้งแตปี่ท่ี 2 ของการท างาน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล  
(กรมสรรพากร, 2564) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 
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ตาราง 5.3 สมมุติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมุตฐิานทางการเงนิ 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล มีนโยบายการจ่ายปันผลอยูท่ี่ 85%โดยจะจ่ายปีท่ี4 เป็นตน้ไป 
ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 
เงินทุนหมนุเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 3 โดยจะจ่ายโบนสั 1

เดือนต่อปี 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้  
(Cost of Equity)  

ร้อยละ 9 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั  
WACC (Weight Average Cost of 
Capital) 

ร้อยละ 9 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 30% 
ค่าเช่าพ้ืนท่ี 3,000 บาทต่อเดือน โดยแบ่งเป็นส่วนอาคารส านกังานร้อยละ 30 และ

โกดงัเก็บสินคา้อีกร้อยละ 70 
ค่าสมทบเงินประกนัสงัคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 

 
 

5.4 ประมาณการรายได้ 
ธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติของแบรนด ์KITOS มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายเนยจาก

ธรรมชาติผา่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Shopee Instagram Line@ และช่องทางออฟไลน์ ไดแ้ก่ นบัแคล  
Kleen station และใบเม่ียง ดงัน้ี 
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ตาราง 5.4 การประมาณการรายไดปี้ท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผา่นช่องทางออนไลน์ Instagram Line@ 
KITOS เนยจาก
ธรรมชาติ 

2,000 2,600 3,380 3,380 3,380 

ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 387.00 387.00 387.00 387.00 387.00 
รายได ้ 774,000 1,006,200 1,308,060 1,308,060 1,308,060 
รวมรายไดจ้ากการ
ขาย 

774,000 1,006,200 1,308,060 1,308,060 1,308,060 

ผา่นช่องทางออนไลน์ Shopee 
KITOS เนยจาก
ธรรมชาติ 

700 910 1,183 1,183 1,183 

ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 367.65 367.65 367.65 367.65 367.65 
รายได ้ 257,355 334,561.5 434,930 434,930 434,930 
รวมรายไดจ้ากการ
ขาย 

257,355 334,562 434,930 434,930 434,930 

ผา่นช่องทางออฟไลน ์
KITOS เนยจาก
ธรรมชาติ 0 4,200 5,460 5,460 5,460 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 0.00 251.55 251.55 251.55 251.55 
รายได ้ 0 1056510 1373463 1373463 1373463 
รวมรายไดจ้ากการ
ขาย 

0 1,056,510 1,373,463 1,373,463 1,373,463 

รวมสุทธิ 
รวมยอดขายสุทธิ 
(ช้ิน) 

2,700 7,710 10,023 10,023 10,023 

รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 1,031,355 2,397,272 3,116,453 3,116,453 3,116,453 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 

ตาราง 5.5 ต้นทุนสินค้าจากการประมาณต้นทุนต่อหน่วย ในปีที ่1-5 
รายการ หน่วยทีผ่ลติได้ (กระปกุ) ราคาต่อหน่วย (บาท) ราคารวม 

Conversion Cost  
 ตน้ทุนจา้งผลิต จา้งบรรจ ุต่อ 
กระปุก 

500 15.00 7,500 

 ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑ ์ต่อ
ช้ิน 

500 25.00 12,500 

 ค่าขนส่งออกไปยงัสาขา ต่อรอบ 500 6.00 3,000 
รวมตน้ทุนสินคา้ 500 46 23,000 

หมายเหตุ: ค่าตน้ทุนในการฝากขายผ่าน Shopee GP5% และ ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ GP35% โดยรายละเอียดจะคิดหกั
จากราคาขายสินคา้ จาก 387 บาท ในShopeeเหลือ 367.65 บาท และหน้าร้านเหลือ 251.55 บาท ระบุใน ตารางท่ี 5.4 
แสดงการประมาณการรายได ้ 
 

ตาราง 5.6 แสดงต้นทุนขายจากปริมาณยอดค าส่ังซ้ือจากทุกช่องทางการจัดจ าหน่ายในปีที ่1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปริมาณยอดการสัง่ซ้ือ
สินคา้ 

2,700 7,710 10,023 10,023 10,023 

ราคาตน้ทุนการผลิต 46.00 46.00 46.00 46.00 46.00 

รวม 124,200 354,660 461,058 461,058 461,058 
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5.6 การประมาณค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
ตาราง5.7 ค่าใชจ่้ายส านกังานปีท่ี 1-5 

รายการ ราคา(เดือน) 
ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพื่อเร่ิม
ด าเนินงาน 

36,000     

ค่าเช่าส านกังานและ
คลงัสินคา้ 

3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าไฟ 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าน ้ า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 499 5,988 5,988 5,988 5,988 5,988 
ค่าโทรศพัท ์ 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบ็ดเตลด็ 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 6,599 115,188 79,188 79,188 79,188 79,188 

 
 

5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ตาราง5.8 ค่าใชจ่้ายในการบริหารในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
เงินเดือนพนกังาน 240,000 643,200 662,496 682,371 702,842 
เงินสมทบประกนัสงัคม 9,000 27,000 27,000 27,000 27,000 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี และปิด
งบ 

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

ค่าเดินทางและประสานงาน 
รายปี 

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 115,188 79,188 79,188 79,188 79,188 
รวม 383,688 768,888 788,184 808,059 828,530 
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5.8 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร 
ตาราง 5.9 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน 
(บาท) 

1. กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 1 22,510 

2. ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ 

  1 15,000 1 15,450 1 15,914 1 16,391 

3. นกัจดัการ 
โลจิสติกส์ 

  1 18,000 1 18,540 1 19,096 1 19,669 

รวมเงินเดือน  
(ต่อเดือน) 

1 20,000 2 53,600 2 55,208 2 56,864 2 58,570 

รวมเงินเดือน 
(ต่อปี) 

1 240,000 2 643,200 2 662,496 2 682,371 2 702,842 

รวมเงินเดือน  
(ต่อปี) 

1 240,000 2 643,200 2 662,496 2 682,371 2 702,842 

ช่างถ่ายภาพ 1 18,000 1 18,000 1 18,000 1 18,000 1 18,000 
นกัวิจยัทาง
การตลาด 

1 60,000  60,000  60,000  60,000  60,000 

ตรวจสอบบญัชี 1 7,500 1 7,500 1 7,500 1 7,500 1 7,500 
ประกนัสงัคม 
(ต่อปี) 

1 9,000 2 18,000 2 18,000 2 18,000 2 18,000 

ค่าท าบญัชี ปิด
งบ 

1 7,500 1 7,500 1 7,500 1 7,500 1 7,500 

เงินโบนสั 
(1เดือน/ปี) 

    3 55,208 3 56,864 3 58,570 

รวมค่าใชจ่้าย 
(ต่อปี) 

 342,000  763,200  837,704  859,235  881,412 
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5.9 การประมาณค่าใช้จ่ายกจิกรรมทางการตลาด 
ตาราง5.10 ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบักิจกรรมทางการตลาดในปีท่ี 1-5  

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ผา่นช่องทางออนไลน ์
โฆษณาสินคา้ผา่น  
Instragram 

180,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

ค่าจดัท า รูปภาพ Content 
และ Campaign บน Social 
Media 

18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

ค่าจา้ง Influencer ในการ
แนะน าคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์KITOS ผา่น 
Video 

150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 

รวม 348,000 528,000 528,000 528,000 528,000 
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5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตาราง5.11 ประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีที ่1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
รายได้ 
รายไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ์ 1,031,355 2,397,272 3,116,453 3,116,453 3,116,453 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 124,200 354,660 461,058 461,058 461,058 
ก าไรขั้นต้น 907,155 2,042,612 2,655,395 2,655,395 2,655,395 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 41,000         
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 383,688 768,888 788,184 808,059 828,530 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 348,000 528,000 528,000 528,000 528,000 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหาร 12,000 12,000 12,000 0 0 
รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 784,688 1,308,888 1,328,184 1,336,059 1,356,530 
ก าไรจากการด าเนินการ 122,467 733,724 1,327,211 1,319,336 1,298,865 
ค่าใช้จ่ายทางการเงนิ 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษเีงนิได้นิติ
บุคคล 122,467 733,724 1,327,211 1,319,336 1,298,865 
ภาษี 

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 
                     

24,493  
                     

146,745  
                         

265,442  
                     

263,867  
                       

259,773  

ก าไรสุทธิ 
                     

97,974  
                     

586,979  
                     

1,061,769  
                 

1,055,469  
                  

1,039,092  

หกั-เงินปันผลจ่าย 
- - - 

                     
897,149  

                       
883,228  

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 
                     

97,974  
                     

586,979  
                     

1,061,769  
                     

158,320  
                       

155,864  

ก าไรสะสม 
                   

97,974  
                     

684,952  
                     

1,746,721  
                 

1,905,041  
                  

2,060,905  
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5.11 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
ตาราง 5.12 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 0  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 923,000 1,026,449 1,611,362 2,666,844 2,806,878 2,944,456 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - 8,595 28,572 54,542 80,513 106,483 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 923,000 1,035,044 1,639,933 2,721,386 2,887,391 3,050,939 
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 41,000 41,000 41,000 41,000 41,000 41,000 
ค่าเส่ือมราคาสะสม - -12,000 -24000.00 -36000 -36000 -36000 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 77,000 65,000 53,000 41,000 41,000 41,000 
รวมสินทรัพย์ 1,000,000 1,100,044 1,692,933 2,762,386 2,928,391 3,091,939 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนี้สิินหมุนเวยีน 
Short-term Loans  - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้  - 2,070 7,981 15,665 23,350 
หน้ิสินหมุนเวียนอ่ืน  - - - - - 
รวมหน้ิสินหมุนเวียน  - 2,070 7,981 15,665 23,350 
หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว  - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน  - - - - - 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน  - - - - - 
รวมหน้ีสิน  - 2,070 7,981 15,665 23,350 
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ตาราง 5.12 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุ้นสามญั 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจ
จากรัฐบาล - - - - - - 
ก าไรสะสม - 97,974 684,952 1,746,721 1,905,041 2,060,905 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 1,000,000 1,097,974 1,684,952 2,746,721 2,905,041 3,060,905 
รวมหนีสิ้นและส่วน
ของผู้ถือหุ้น 1,000,000 1,100,044 1,692,933 2,762,386 2,928,391 3,091,939 

 
 

5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตาราง5.13 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากการด าเนินการ 
ก าไรสุทธิ - 97,974 586,979 1,061,769 1,055,469 1,039,092 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย - 12,000 12,000 12,000 - - 
เจา้หน้ีการคา้ - 2,070 5,911 7,684 7,684 7,684 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - -8,595 -19,977 -25,970 -25,970 -25,970 
ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 
รวม กระแสเงนิสดจากการ
ด าเนินงาน - 

            
103,449  

            
584,913         1,055,483         1,037,183         1,020,806  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 36,000 - - - - - 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 41,000 - - - - - 
รวม กระแสเงนิสดจากการ
ลงทุน 

77,000 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการจดัหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร  - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 1,000,000 - - - - - 
เงินสดรับจากการรัฐบาล  -  - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล  - - - -897,149 -883,228 
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ตาราง5.13 ประมาณการงบกระแสเงินสดในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวม กระแสเงนิสดจากการ
จัดหาเงนิ 

 
1,000,000 - - 

-897,149 -883,228 

กระแสเงินสดสุทธิ 923,000 
           

103,449  
            

584,913         1,055,483              140,034              137,578  
กระแสเงินสดตน้งวด 0 923,000 1,026,449 1,611,362 2,666,844 2,806,878 
กระแสเงนิสดปลายงวด 923,000 1,026,449 1,611,362 2,666,844 2,806,878 2,944,456 

 
 

5.13 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุนธุรกจิเนยจากธรรมชาติในระยะยาว จ าแนก
รายปี ตามกรอบเวลา 5 ปี 

ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติของแบรนด์ KITOS จะ
เทียบเคียงเงินลงทุนกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุน โดยรายการผลตอบแทนจะแสดงในตาราง 
5.14 ดงัน้ี 
 

ตาราง 5.14 ผลวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5 ปี  
รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั  
(Weight Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของแหล่งเงินทุน
ต่างๆของบริษทั 

9.00% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท)  
(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ (จ่าย) 
สุทธิตลอดอายโุครงการ 

20,837,493.19 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
 (Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับแต่ละปี
ตลอดอายโุครงการและจ านวนสินเช่ือ 

360.78% 

ระยะเวลาคืนทุน 
 (Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงินลงทุน
คืนทั้งหมด 

7 เดือน 4 วนั 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
 (Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงินลงทุน
คืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

8 เดือน 1 วนั 
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บทที ่6   
การบริหารจัดการกบัความเส่ียง และแนวทางรับรองความเส่ียง 

 
 

การด าเนินกิจการหรือธุรกิจนั้นสามารถเกิดการเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา เน่ืองมาจาก
สถานการณ์ทั้งภายในและภายนอกบริษทั ซ่ึงสามารถท าให้เป้าหมายหรือส่ิงท่ีทางบริษทัตั้งใจไวไ้ม่
ส าเร็จตามท่ีคาดการณ์ไว ้และอาจส่งผลกระทบกบัทางบริษทัในดา้นลบ ดงันั้นเพื่อให้บริษทัสามารถ
ด าเนินกิจการตามแผนท่ีวางไว ้บริษทัจึงไดมี้การประเมินและวเิคราะห์ถึงปัญหา ความเส่ียง และวางแผน
บริหารจดัการความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคต เพื่อหาแนวทางในการปรับตวัและหาแนวทางการแกไ้ข
ปัญหาต่างๆไดท้นั โดยการประเมินความเส่ียงแบ่งออกเป็น 4 ดา้นดงัต่อไปน้ี  
 
 

6.1 ความเส่ียงจากภาวะตลาด (Marketing risk)  
ความเส่ียงจากภาวะตลาดท่ีคาดการณ์ไวว้า่อาจเกิดข้ึนได ้ดงัน้ี 
6.1.1 แบรนด์ไม่เป็นทีรู้่จัก  
ปัจจัยความเส่ียง: เน่ืองจากธุรกิจซุปเปอร์ฟู้ ดเนยจากธรรมชาติสูตรคีโตแบรนด์ KITOS 

เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาด ท าให้ในช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจนั้นยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของ
ผูบ้ริโภค จึงขาด Brand Awareness 

วธีิรับมือกบัความเส่ียงทีเ่กดิขึน้:  
วเิคราะห์คู่แข่งในตลาดและสร้างความแตกต่างซ่ึงก็คือแบรนด ์Adaily.Factory Paweenee’s 

nut butter และ Chitterchurr โดยพบวา่ทั้ง 3 แบรนด์มีจุดอ่อนท่ีทางแบรนด ์KITOS จะสามารถชิงความ
ไดเ้ปรียบนการแข่งขนัในตลาดไดคื้อ แบรนด์คู่แข่งทั้ง 3 รายมีจ านวนรสชาติท่ีเจาะจงแค่รสชาติของ
หวานเท่านั้นยงัไม่มีเจา้ไหนท ารสชาติในรูปแบบของคาวออกมา ซ่ึงทางแบรนด ์KITOS จะท าการคิดคน้
และพฒันาสูตรให้มีความหลากหลายทางรสชาติทั้งคาวและหวานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้ได้มากท่ีสุดซ่ึงความได้เปรียบดังกล่าวคาดการณ์ว่ะช่วยสร้างการตระหนักรู้ในแบรนด์ 
KITOS ให้แก่ลูกคา้มากข้ึน โฆษณาผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย โดยการสร้างตวัตน ผลิตคอนเทนต์เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์/สินคา้ของทางแบรนด์ในทุกๆช่องทางออนไลน์ และมีการใช้ผูท้รงอิทธิพลสายรักสุขภาพ 
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โดยจะตอ้งมีการประเมินประสิทธิภาพของการประชาสัมพนัธ์จากจ านวนผูติ้ดตามใน Instagram และ 
Shopee  หรือการถูกพูดถึงใน Twitter TikTok และ YouTube โดยจะใช้ Audience Growth rate เป็น
ตัวช้ีวดัอัตราเติบโตของจ านวนผู ้ติดตามบนแพลตฟอร์มต่างๆเท่าไร เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจัยหรือ
กิจกรรมมส าคญัใดท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคสนใจและหนัมาติดตามสินคา้มากข้ึน 
   

การค านวณ Audience Growth rate 

𝐺𝑟𝑜𝑤𝑡ℎ 𝑟𝑎𝑡𝑒 =  ൬
𝑁𝑒𝑤 𝐹𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟𝑠

𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙 𝐹𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟𝑠
൰ 𝑥 100 

 
โดย Growth rateในปีแรก ท่ีควรจะเป็น เทียบกบัคู่แข่ง 3ปี ผูติ้ดตาม 30,000คน ดงันั้นGrowth rate เท่ากบั 
50%  โดยสูตรจะค านวนเพื่อดูอตัราการเพิ่มข้ึนของผูติ้ดตามใหม่ เช่น ในเดือน มิถุนายนมีผูติ้ดตาม
เพิ่มข้ึน 300 คน บน Instagram จากผูติ้ดตามเดิม 5000 คน ก็จะมี Growth rate อยูท่ี่ 6% หลงัจากนั้นจะท า
การวเิคราะห์วา่กิจกรรมทางการตลาดอนัไหนท่ีทางแบรนดไ์ดล้งมือท าแลว้มนัเป็นตวัแปรส าคญัท่ีท าให้
ผูติ้ดตามมากข้ึน เช่นพบวา่กิจกรรมการจา้งผูมี้อิทธิผลในการโปรโมทสินคา้ หลงัจากนั้นทางแบรนดจ์ะ
มาปรับวา่ กิจกรรมน้ีดีควรด าเนินการต่อ หรือถา้ไม่ส่งผลให้ผูติ้ดตามสนใจก็จะตดักิจกรรมน้ีออก เพื่อ
จะไดคุ้มงบประมาณท่ีจะใช้ทางการตลาดไม่ให้มนัเกินงบท่ีด าหนดไว ้โดย Growth rate ท่ีควรจะเป็น 
เทียบกบัคู่แข่งนั้นคือ  
 

6.1.2 ยอดขายสินค้าไม่เป็นไปตามทีค่าดการณ์ไว้ (Unexpected Sale Forecast) 
  ปัจจัยความเส่ียง: เน่ืองจากสถาณการณ์เศรษฐกิจเงินเฟ้อของไทยในปัจจุบนั อาจส่งผล
ใหย้อดขายสินคา้นอ้ยกวา่ท่ีประเมินไว ้
  วธีิรับมือกบัความเส่ียงทีเ่กดิขึน้: 
- ทางแบรนด ์KITOS จะตั้งราคาขายท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และมีการจดัโปรโมชัน่เพื่อดึงดูด
ลูกคา้ใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน  
- ทางแบรนดล์ดการผลิตสินคา้ใหส้ัมพนัธ์กบัยอดขาย เพื่อปรับลดปริมาณสินคา้คา้งสตอ๊ค 
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6.2 ความเส่ียงจากการขาดสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
ความเส่ียงจากการขาดภาพคล่องท่ีคาดการณ์ไวว้า่อาจเกิดข้ึนได ้ดงัน้ี 
6.2.1 เงินสดไม่เพยีงพอต่อการด าเนินธุรกจิ 

  ปัจจัยความเส่ียง: เน่ืองจากธุรกิจของแบรนด ์KITOS ใชโ้รงงานรับจา้งผลิตในการผลิต
สินคา้ ท าให้เงินทุนไปจมกบัการผลิตเน่ืองจากตอ้งผลิตในปริมาณขั้นต ่าท่ีทางบริษทั OEM ก าหนดหาก
มีกรณีฉุกเฉินท่ีทางบริษทัจ าเป็นตอ้งใชเ้งินสดท่ีจะมาจากการขายสินคา้แลว้ จะท าให้เงินสดไม่เพียงพอ
เน่ืองจากทางบริษทัไม่สามารถเปล่ียนสินคา้เป็นเงินสดไดท้นัที  
  วธีิรับมือกบัความเส่ียงทีเ่กดิขึน้: 
จดัท ากิจกรรมทางการตลาดตามแผนอย่างต่อเน่ืองโดยการประชาสัมพนัธ์แบรนด์ผ่านทั้งช่องทาง
ออนไลน์ และออฟไลน์ จดัท างบกระแสเงินสด เพื่อใชใ้นการประมาณรายรับรายจ่าย เม่ือค่าใชจ่้ายเพิ่ม
สูงข้ึน จะได้ประเมินจากบญัชีกระแสเงินสดเพื่อหาแนวทางควบคุมต้นทุนในการผลิต  จากนั้นลด
ขั้นตอนท่ีไม่จ  าเป็นและไม่สร้างมูลค่าออก 
 

 
6.3 ความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) 

เน่ืองจากแบรนด ์KITOS ด าเนินกิจการโดยไม่มีการกูย้มืเงิน หรือท าสินเช่ือ และใหเ้ครดิต
ใดๆเพื่อมาลงทุนในธุรกิจ ดงันั้นทาง KITOS จึงไม่มีความเส่ียงดา้นการเงินอนัเกิดการจากการกูย้มื การ
ใหเ้ครดิตท่ีอาจส่งผลกระทบทางลบกบัธุรกิจได ้
 
 

6.4 ความเส่ียงจากการด าเนินงาน และระบบ (Operation Risk) 
ความเส่ียงดา้นปฏิบติัการท่ีคาดการณ์ไวว้า่อาจเกิดข้ึนได ้ดงัน้ี 
6.4.1 วนัหมดอายุ/อายุในการเกบ็เนยจากธรรมชาติค่อนข้างส้ัน 

  ปัจจัยความเส่ียง: เน่ืองจากเนยจากธรรมชาติของทางแบรนด์ KITOS ไม่ใส่วตัถุกนัเสีย
ท าให้ระยะเวลาในการเก็บสินคา้ไวรั้บประทานนั้นเก็บไดไ้ม่นานเท่าผลิตภณัฑ์ท่ีใส่วตัถุกนัเสียท าให้
ทางบริษทัอาจตอ้งรับกบัความเส่ียงเก่ียวกบัวนัหมดอาย ุและคุณภาพของสินคา้ก่อนถึงมือลูกคา้ 
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วธีิรับมือกบัความเส่ียงทีเ่กดิขึน้:  
ท าการสั่งผลิตในจ านวนขั้นต ่าท่ีทาง OEM ก าหนด เพื่อไม่ใหมี้สินคา้ในคลงัเยอะเกินไป เนน้ท าการ
สั่งซ้ือบ่อยๆเน่ืองจากจะไดค้วามสดใหม่ของสินคา้ 
 

6.4.2 ปริมาณลูกค้ามากเกินกว่าทีค่าดการณ์ไว้ท าให้ความสามารถในการตอบลูกค้าลดลง 
  ปัจจัยความเส่ียง: ในการด าเนินธุรกิจระยะยาว หากปริมาณลูกคา้เพิ่มมากข้ึนจนเกิน
ความสามารถในการตอบลูกคา้ แบรนด์ไม่สามารถแชทตอบไดท้นัที อาจท าให้ลูกคา้ไม่พอใจกบัการ
บริการ และเปล่ียนเป็นไม่สนใจสินคา้ 
  วธีิรับมือกบัความเส่ียงทีเ่กดิขึน้:  
แผนส ารองในกรณีท่ีมีลูกคา้มากเกินกว่าความสามารถในการตอบลูกคา้ คือ เจา้ของกิจการจะจดัจา้ง
พนกังานชัว่คราวท่ีเคยมีประสบการณ์เป็นแอดมินขายสินคา้มาก่อน เพื่อมาตอบค าถามท่ีลูกคา้สงสัย เช็ค
คลงัสินคา้ ตรวจสอบค าสั่งซ้ือพร้อมการช าระเงินท่ีถูกตอ้ง เพื่อท่ีจะไดล้ดระยะเวลาในการตอบและเพิ่ม
ความสามารถในการตอบแชทลูกคา้ให้ทนัเวลา นอกจากน้ีจะมีการประเมินยอดขายยอ้นหลงัเพื่อท าการ
ประมาณจ านวนลูกคา้ในอนาคตควบคู่ไปดว้ย หากไดรั้บการตอบรับจากลูกคา้ดี มียอดขายมีแนวโนม้
เติบโตต่อเน่ือง ทางแบรนด์จะพิจารณาจดัจา้งพนกังานเพิ่ม ซ่ึงจะประกาศหาพนกังานผา่นทางช่องทาง
ออนไลน์ของทางแบรนด ์ 
  

6.4.3 พนักงานลาหยุด  
  ปัจจัยความเส่ียง: เน่ืองจากในปีท่ี 2 เป็นตน้ไป ทางแบรนดจ์ะมีการจดัจา้งพนกังานเพื่อ
เป็นผูช่้วยจ านวน 1 คน ซ่ึงหากผูช่้วยลาหยุดนั้นเท่ากบัวา่เจา้ของกิจการจะตอ้งเป็นผูรั้บผิดชอบงานแทน
ทั้งหมด ดงันั้นอาจเกิดความล่าชา้ในการบรรจุ จดัส่งสินคา้ และการเช็คสินคา้คงเหลือต่างๆ  
  วธีิรับมือกบัความเส่ียงทีเ่กดิขึน้:  
ทางแบรนดจ์ะมีผูช่้วยชัว่คราวท่ีจะจา้งเป็นรายวนัท่ีมีประสบการณ์ดา้นการเป็นแอดมินขายสินคา้ส ารอง
เอาไวเ้พื่อส ารองไวใ้นกรณีฉุกเฉินหากมีผูช่้วยลาหยุดดจะไดไ้ม่กระทบกบังาน และช่วยลดภาระให้กบั
ผูจ้ดัการอีกดว้ย 
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6.5 บทวเิคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 ความเร่งด่วนนอ้ย  ระยะเวลาสั้น 
 ความเร่งด่วนปานกลาง  ระยะเวลาปานกลาง มากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี  
 ความเร่งด่วนมาก  ระยะเวลายาว กวา่ 3 ปี 
ตาราง6.1 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียงท่ีเกิดข้ึน 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

วธีิการแกไ้ขความเส่ียง 
สูง ต ่า นอ้ย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงจากภาวะตลาด (Marketing risk) 
แบรนดไ์ม่เป็นท่ีรู้จกั 

     

- เนน้สร้างความแตกต่างให้แก่
สินคา้เพื่อดึงดูดลูกคา้ 
- ประชาสมัพนัธ์แบรนดผ์า่น
ส่ือ social media อยา่งต่อเน่ือง 

ยอดข าย สินค้าน้อ ยกว่ า ท่ี
คาดการณ์ไว ้ 

     

- ตั้งราคาขายท่ีเหมาะสม จดั
โปรโมชัน่เพ่ือดึงดูดให้ลูกคา้
ตดัสินใจง่ายข้ึน 
- ลดการผลิตสินคา้ให้สมัพนัธ์
กบัยอดขาย เพ่ือปรับลด
ปริมาณสินคา้คา้งสต๊อก 

ความเส่ียงจากการขาดสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
เงินสดท่ีใชห้มุนเวยีนใน
การด าเนินธุรกิจไม่
เพียงพอต่อการด าเนิน
ธุรกิจ 

     

- จดัท ากิจกรรมทางการตลาด
ตามแผนอยา่งต่อเน่ืองโดยการ
ประชาสมัพนัธ์แบรนดผ์า่นทั้ง
ช่องทางออนไลน์ และ
ออฟไลน์ 
- จกัท างบกระแสเงินสดเพื่อ
ควบคุมตน้ทุนการผลิต 
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ตาราง6.1 บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง(ต่อ) 

ความเส่ียงท่ีเกิดข้ึน 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

วธีิการแกไ้ขความเส่ียง 

สูง ต ่า นอ้ย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงจากการด าเนินงาน และระบบ (Operation Risk) 
วันหมดอายุ/อายุในการ
เ ก็บ เนยจากธรรมชา ติ
ค่อนขา้งสั้น 

     

- ท าการสัง่ผลิตในจ านวนขั้น
ต ่าท่ีทาง OEM ก าหนด เพื่อ
ไม่ให้มีสินคา้ในคลงัเยอะ
เกินไป 

ปริมาณลูกคา้มากเกินกวา่ท่ี
คาดการณ์ไว ้ท าให้
ความสามารถในการตอบ
ลูกคา้ลดลง 

     

- จดัจา้งพนกังานชัว่คราวท่ีเคย
มีประสบการณ์เป็นแอดมิน
ขายสินคา้มาก่อน เพ่ือมาตอบ
ค าถามท่ีลูกคา้สงสยั เช็คสตอ๊
คสินคา้ ตรวจสอบออเดอร์
พร้อมการช าระเงินท่ีถูกตอ้ง 
เพื่อท่ีจะไดล้ดระยะเวลาใน
การตอบและเพ่ิม
ความสามารถในการตอบแชท
ลูกคา้ให้ทนัเวลา 
- ประเมินยอดขายยอ้นหลงั
เพื่อท าการประมาณจ านวน
ลูกคา้ในอนาคต และวางแผน
จดัจา้งพนกังานเพ่ิมในอนาคต 

พนกังานลาหยดุ 

      

- มีผูช่้วยชัว่คราวท่ีจะจา้งเป็น
รายวนัท่ีมีประสบการณ์ดา้น
การเป็นแอดมินขายสินคา้
ส ารองเอาไวเ้พื่อส ารองไวใ้น
กรณีฉุกเฉิน 
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ภาคผนวก 

 

 
ภาคผนวก ก 

ค าถามทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมูลกพฤติกรรมและความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคต่อผลติภัณฑ์เนย )ไม่ใช้นม
จากววั)จากซุปเปอร์ฟู้ดทางธรรมชาติ 

 

แบบสอบถาม  
เร่ือง การส ารวจพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคต่อผลติภัณฑ์เนย(ไม่ใช้นมจากววั)จาก
ซุปเปอร์ฟู้ดทางธรรมชาติ  

 แบบสอบถามชุดน้ีเป็นงานวิจยัเพื่อนส ารวจพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑเ์นจากซุปเปอร์ฟู้ ดทางธรรมชาติ เพื่อประกอบการเรียนวชิา Thematic Paper I ของนางสาว เก
วลิน สุนทโรภาส นกัศึกษาปริญญาโท คณะวทิยาลยัการจดัการ มหาลยัมหิดล ดงันั้นจึงใคร่ขอความ
ร่วมมือจากท่าน กรุณาตอบแบบสอบถามใหส้มบูรณ์ ขอ้มูลท่ีท่านตอบมาจะเป็นประโยชน์อยา่งยิง่
ส าหรับงานวจิยัคร้ังน้ี จะไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวั และไม่ส่งผลกระทบต่อท่าน ขอขอบคุณท่ีท่าน
ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 
 
 
 
ตอนที ่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าแนะน า  :กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยตวัเลือกท่ีตรงกบัค าตอบ และความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด   
 
1.1. เพศ  (น าไปยนืยันเร่ืองการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 2.3.2) 
o ชาย 
o หญิง 
o ไม่ตอ้งการระบุ 

 
1.2. อายุ (น าไปยืนยนัเร่ืองการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 2.3.2) 
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o 15-20 ปี 
o 21-25 ปี 
o 26-30 ปี 
o 21-35 ปี 
o 36-40 ปี 
o 41-45 ปี 
o 46-50 ปี 
o มากกวา่ 55 ปี 

 
 
1.3. สถานภาพ  
o โสด 
o สมรส 
o หยา่ร้าง, หมา้ย, แยกกนัอยู ่

 
 

1.4. อาชีพ (น าไปวเิคราะห์ กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย Place 2.4.3 เช่นจะได้รู้ว่าส่วนใหญ่อาชีพ
อะไรสนใจผลติภัณฑ์นีบ้้าง ควรจะจัดจ าหน่ายทีไ่หนจึงจะเหมาะสม) 
o นกัศึกษา/นิสิต 
o พนกังานบริษทัเอกชน 
o ธุรกิจส่วนตวั 
o ขา้งราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
1.5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (น าไปยนืยนัเร่ืองการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 2.3.2) 
o นอ้ยกวา่ 7,500 บาท 
o 7,501-18,000 บาท 
o 18,001-24,000 บาท 
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o 24,001-35,000 บาท 
o 35,001-50,000 บาท 
o 50,001-85,000 บาท 
o มากกวา่ 85,000 บาท 

 
 
 
ตอนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกรับประทานเนยจากส่วนผสมทางธรรมชาติ เพือ่สุขภาพ และ
เพือ่ควบคุมรูปร่าง /ลดน า้หนัก   
 
2.1. ท่านเคยรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพส าหรับควบคุมน า้หนัก หรือไม่ (น าไปยืนยันเร่ืองการก าหนด
กลุ่มเป้าหมาย 2.3.2) 
o เคย 
o ไม่เคย 

 
2.2. ท่านเป็นผู้ที่เคยควบคุมน า้หนักด้วยการรับประทาน คีโตเจนิค หรือไม่ )การรับประทานคีโตคือ การ
รับประทานอาหารทีม่ีไขมันสูง  โดยไขมันน้ันเป็นไขมันทีม่าจากธรรมชาติ ทานโปรตีนในปริมาณที่
เหมาะสม และจะลดปริมาณน า้ตาลในอาหาร ( (น าไปยืนยันเร่ืองการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 2.3.2) 
o ใช่ 
o ไม่ใช่  

 
2.3. หากท่านไม่เคยรับประทานอาหารประเภทคีโต ท่านมีแนวโน้มจะหันมารับประทานอาหารแนวนี้
บ้างหรือไม่  (น าไปยนืยนัเร่ืองการก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง 2.3.2.2) 
o เคยมีความคิดแต่ยงัไม่ตดัสินใจลองรับประทาน 
o ไม่เคยมีความคิดเลย 
o จะรับประทานอยา่งแน่นอน 
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2.4. ท่านเคยรับประทาน เนย ทีท่ าจากธรรมชาติ เช่น เนยอลัมอนด์ เนยถั่ว (ทีม่ีแคลอร่ีน้อย) หรือไม่ 
)หากไม่เคยให้ข้ามไปตอบแบบสอบถามในตอนที่ 3) (น าไปวเิคราะห์และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

2.4) 
o เคย 
o ไม่เคย 

 
 
2.5. โดยปกติท่านซ้ือเนยจากธรรมชาติ ผ่านช่องทางใด )น าไปวเิคราะห์กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย
ข้อ 2.4.3 และเป้าหมายทางการตลาด2.5) 
o ช่องทางออนไลน์ เช่น Instagram, Shopee และ Line@ 
o ช่องทางออฟไลน์ เช่น ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ หรือ Supermarket 
o ทั้ง 2 ช่องทาง 

 
2.6. ท่านรับประทานผลติภัณฑ์เนยจากธรรมชาติบ่อยเพยีงไร ใน 1 สัปดาห์ (ประเมินยอดขายในข้อ 2.7) 
o นอ้ยกวา่ 2 คร้ัง 
o 2-3 คร้ัง 
o 4-5 คร้ัง 
o มากกวา่ 5 คร้ัง 

 
2.7. โดยปกติ ท่านซ้ือผลติภัณฑ์เนยจากธรรมชาติบ่อยเพียงไร (ประเมินยอดขายในข้อ 2.7) 
o นอ้ยกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง 
o ประมาณ 1-3 เดือนต่อคร้ัง 
o ประมาณ 4-6 เดือนต่อคร้ัง 
o มากกวา่ 6 เดือนต่อคร้ัง 

 
2.8. เหตุผลที่ท่านเลอืกรับประทาน เนยจากธรรมชาติ )ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ( (น าไปวเิคราะห์ในการวาง
ต าแหน่งในใจลูกค้า 2.3( 
o เพื่อรักษารูปร่างและสัดส่วน 
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o เพื่อสุขภาพท่ีดีต่อร่างกาย 
o ท่านเป็นผูแ้พน้มววั 
o ท่านรับประทานมงัสวรัิติ หรือ เจ 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
2.9. ปัจจัยใดส่งผลส าคัญเวลาทีจ่ะเลอืกตัดสินใจจับจ่ายซ้ือสินค้า )ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ ((น าไป
วเิคราะห์ในการวางต าแหน่งในใจลูกค้า 2.3 กลยุทธ์ด้านproduct 2.4.1 ด้านราคา 2.4.2 และการส่งเสริม
การขาย 2.4.4.2( 
o ส่วนผสมในผลิตภณัฑ์ 
o คุณค่าทางโภชนาการ เช่น low cals, low sodium 
o ราคา 
o บรรจุภณัฑ์ 
o ความหลากหลายของสินคา้ 
o รสชาติ 

 
2.10. จ านวนเงินสูงสุดทีท่่านใช้เป็นเกณฑ์ หรือที่ท่านคิดว่าเหมาะสม ในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เนยจาก
ธรรมชาติ 1 กล่องอยู่ทีเ่ท่าใด(น าไปวเิคราะห์ กลยุทธ์ด้าน ด้านราคา 2.4.2( 
 
o 100-200 บาท 
o ประมาณ 201-300 บาท 
o มากกวา่ 300 บาท 

 
2.11. หากท่านต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์เนยจากธรรมชาติ บรรจุภัณฑ์ทีม่าจากธรรมชาติเพือ่ลดการเกดิขยะ 
และสามารถรีไซเคิลได้ เป็นส่ิงน่าสนใจส าหรับท่านหรือไม่ (น าไปวเิคราะห์ในการวางต าแหน่งในใจ
ลูกค้า 2.3 กลยุทธ์ด้านproduct 2.4.1 ) 
o สนใจ 
o ไม่น่าสนใจ 
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2.12. ท่านคิดว่า ใครทีม่ีอิทธิพลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ เนยจากธรรมชาติของท่าน (น าไปวเิคราะห์ 
กลยุทธ์ด้าน ด้านการส่งเสริมการขาย 2.4.4.2) 
o ตวัท่านเอง 
o เพื่อน 
o บุคคลในครอบครัว 
o แฟน/คู่สมรส 
o Influencer เช่น ดารา Youtuber TikToker 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
2.13.  ท่านรับทราบข้อมูลของผลติภัณฑ์ดังกล่าวจากแหล่งทีใ่ดบ้าง )ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ( (น าไป
วเิคราะห์ กลยุทธ์ด้าน ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย 2.4.4) 
o ไดรั้บค าแนะน าจากเพื่อนหรือคนรู้จกั 
o ส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
o ส่ือโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
2.14. หากท่านจะเลอืกซ้ือผลิตภัณฑ์ใดใด ท่านศึกษาข้อมูลก่อนหรือไม่ (น าไปวเิคราะห์ กลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดและการขาย 2.4.4) 
o ดูรีววิจากคนท่ีท าการสั่งซ้ือก่อนหนา้ 
o ดูรีววิจาก Influencers ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
o ท าการเสริชขอ้มูลเองผา่นทางอินเตอร์เนต 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัการพัฒนาผลติภัณฑ์ 
การพฒันาผลิตภณัฑเ์นยท่ีมีส่วนผสมไขมนัจากธรรมชาติ 100% ซ่ึงส่วนผสมหลกัท่ีจะใชท้  าเนยจะเป็น 
ซุปเปอร์ฟู้ ดท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย อีกทั้งไม่ใส่น ้าตาลเพิ่ม ไม่มีไขมนั ไม่ใส่สารกนัเสีย โซเดียมต ่า 
แคลอร่ีนอ้ย ช่วยรักษารูปร่างสัดส่วน 
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3.1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรต่อผลติภัณฑ์เนยทีม่ีไขมันมาจากธรรมชาติ เช่น ไขมันจากถั่ว ไขมันจา
เมลด็โกโก้ จากมะพร้าว อโวคาโด งา และอืน่ๆ (น าไปวิเคราะห์ กลยุทธ์ด้านproduct 2.4.1)  
o เป็นผลิตภณัฑท่ี์น่าสนใจและน่าลองรับประทาน 
o เป็นผลิตภณัฑท่ี์ดูมีความ ออร์กานิก เน่ืองจากมีส่วนผสมจากธรรมชาติ 
o เป็นผลิตภณัฑท่ี์ทานไดแ้บบไม่ตอ้งกงัวลถึงน ้าหนกั 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
 
3.2. หากมีการวางจ าหน่ายผลติภัณฑ์เนยทีม่าจากธรรมชาติ ท่านสนใจผลติภัณฑ์ดังกล่าวหรือไม่ (น าไป
วเิคราะห์ กลยุทธ์ด้านproduct 2.4.1) 
o สนใจ 
o ไม่สนใจ 

 
3.3. ท่านต้องการรับประทานผลติภัณฑ์เนยจากธรรมชาติ รสชาติใด )ตอบได้มากว่า 1 ข้อ( (น าไป
วเิคราะห์ กลยุทธ์ด้านproduct 2.4.1 เป้าหมายทางการตลาด2.5 ) 
o รสชาติ เห็ดทรัฟเฟิล 
o รสชาติ เนยกระทียม 
o รสชาติ ชีส(ในส่วนของชรสก็จะเป็นชีสท่ีไม่ไดท้  าจากนมววัเช่นกนั) 
o รสชาติ ชาเขียว 
o รสชาติ น ้าผึ้ง 
o รส ผลไมต่้างๆ เช่น แครนเบอร่ี 
o รสกุหลาบ 
o รส กาแฟ 
o รส พิซซ่า 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
3.4. หากท่านจะรับประทานเนยจากธรรมชาติท่านจะเลอืกรับประทานคู่กบัอะไรบ้าง )ตอบได้มากกว่า 1 
ข้อ( (น าไปวเิคราะห์เป้าหมายทางการตลาด2.5) 
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o ขนมปังแผน่ 
o ขนมอบ เช่น สโคน วาฟเฟิล มฟัฟิน อ่ืนๆ 
o โยเกิร์ต 
o ผลไมต่้างๆ 
o ธญัพืช 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

3.5. ท่านอยากให้มีผลติภัณฑ์อาหารจากธรรมชาติ(ทีไ่ม่ท าจากส่วนผสมของสัตว์)ใดบ้างทีน่่าสนใจให้
ผลติออกมาจ าหน่ายแก่ผู้บริโภค (น าไปปรับปรุงเป้าหมายในระยะยาวข้อ 1.3.3.2) 
ตอบ 
……………………………………………………………….………………………………………. 
 
 
3.6. ท่านต้องการให้มีการวางจ าหน่ายผลติภัณฑ์เนยจากธรรมชาติในช่องทางใดบ้าง (น าไปวเิคราะห์ กล
ยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย 2.4.4) 
o ซุปเปอร์มาร์เกต 
o ร้านคา้สะดวกซ้ือ 
o ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Shopee Line@ Instagram 
o ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 

 
 
3.7. หากราคาของผลติภัณฑ์เดิมอยู่ที ่189 บาท ปรับตัวสูงขึน้เน่ืองด้วยราคาของต้นทุนวตัถุดิบเป็น 249 
บาท ท่านคิดว่าแนวโน้มที่ท่านจะซ้ือสินค้าชินนีเ้ป็นอย่างไร (น าไปวเิคราะห์ กลยุทธ์ด้าน ด้านราคา 
2.4.2( 
o ยงัซ้ือเหมือนเดิมเพราะรับประทานเป็นประจ า 
o ซ้ือน้อยลง 
o เปลีย่นใจไม่ซ้ือแล้ว 
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3.8. ส่ือหรือโฆษณาใดทีท่่านคิดว่า เหมาะสมกบัผลติภัณฑ์เนยจากธรรมชาติมากทีสุ่ด (น าไปวเิคราะห์ 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย 2.4.4) 
o ได้รับการบอกต่อ 
o ส่ือโฆษณาจากค ารีววิในอนิเตอร์เน็ต 
o ส่ือโฆษณาจากส่ิงพมิพ์ เช่น ใบปลวิ 
o ส่ือ Social media 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

3.9. ท่านคิดว่า โปรโมช่ัน /การส่งเสริมการขายใดทีจ่ะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เนยจาก
ธรรมชาติ มากทีสุ่ด (น าไปวเิคราะห์ กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย 2.4.4) 
o การลดราคา 
o การแจกสินค้าตัวอย่างให้ลองไปรับประทาน 
o การได้รับคูปองส่วนลด 
o การได้เป็นสมาชิกได้รับส่วนลด หรือสิทธิพเิศษ 
o อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

 
 
 
 
 
ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
 
……………………………………….……………………………………….…………………………
……………. 
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ภาคผนวก ข 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคต่อผลติภัณฑ์เนย(ไม่ใช้นมจากววั)จาก

ซุปเปอร์ฟู้ดทางธรรมชาติ 
 

 0ากการเก็บขอ้มูลกลุ่มผูบ้ริโภคดว้ยวธีิการใชแ้บบส ารวจออนไลน์ ในช่วงเดือนเมษายน-
พฤษภาคม 2565 ท าใหไ้ดข้อ้มูลต่างๆเพื่อน าไปสู่การวเิคราะห์แผนการตลาดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลจากการส ารวจกลุ่มผูบ้ริโภค ทั้งหมด 296 คน  
ตาราง7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ 

ชาย 24 8.1 

หญิง 270 91.2 

ไม่ตอ้งการระบุ 2 0.7 

รวม 296 100 

สถานภาพ 

โสด 131 44.2 

สมรส 160 54.1 

หยา่ร้าง, หมา้ย, แยกกนัอยู ่ 5 1.6 

รวม 296 99.9 

อาย ุ(ปี) 
 

15-20 ปี 2 0.8 

21-25 ปี 46 15.5 

26-30 ปี 126 42.6 

31-35 ปี 108 36.4 

36-40 ปี 3 1 
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41-45 ปี 4 1.3 

46-50ปี 3 1 

มากกวา่ 55 ปี  4 1.3 

รวม 296 99.9 

 

ตาราง7.1 ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์(ต่อ) 

ขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

อาชีพ 

นิสิต/นกัศึกษา 21 7.1 

พนกังานบริษทัเอกชน 163 55.1 

ธุรกิจส่วนตวั 58 19.6 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 51 17.2 

พนกังานราชกร 2 0.6 

นกับวช 1 0.3 

รวม 296 99.9 

รายได ้(บาท/
เดือน) 

นอ้ยกวา่ 7,500บาท 12 4 

7,501-18,000 บาท 
42 14.2 

18,001-24,000 บาท 112 37.8 

24,001-35,000 บาท 96 32.4 

35,001-50,000 บาท 
25 8.4 

50,001-85,000 บาท 
4 1.4 

มากกวา่ 85,000 บาท 
5 1.7 
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รวม 
296 99.9 

 

ตาราง 7.2 ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์นยจากธรรมชาติดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์นย
จากธรรมชาติ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

เคย
รับประทาน
เนยท่ีท าจาก
พืช และมีแค
ลนอ้ยหรือไม่ 

เคยทาน 255 86.1 

ไม่เคยทาน 41 13.9 

รวม 296 100 

ความถ่ีในการ
ซ้ือเนยจาก
ธรรมชาติ 

นอ้ยกวา่ 1 เดือน/คร้ัง 58 22.7 

1-3 เดือน/คร้ัง 124 48.6 

4-6 เดือน/คร้ัง 51 20 

มากกวา่ 6 เดือน/คร้ัง 22 8.6 

รวม 255 99.9 

รสชาติของ
เนยท่ีผูบ้ริโภค

สนใจ 

เห็ดทรัฟเฟิล 

ค่าเฉล่ีย 
(mean) 

0.15 

ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

0.39 

เนยกระเทียม 0.28 0.53 

ชีส จากพืช 0.40 0.63 

ชาเขียว 0.26 0.52 

น ้าผึ่ง 0.34 0.59 

Original 0.26 0.51 

ผลไม ้ 0.09 0.31 
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กหุลาบ 0.08 0.31 

กาแฟ 0.04 0.28 

พิซซ่า 0.003 0.06 

โกโก ้ 0.003 0.06 

      

เหตผุลท่ีเลือก
ทานเนยจาก
ธรรมชาติท่ีมี
แคลนอ้ย 

เพ่ือรักษารูปร่าง/
สดัส่วน 

ค่าเฉล่ีย 
(mean) 

0.2 

ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

0.49 

เพื่อสุขภาพท่ีดีของ
ร่างกาย 

0.64 0.80 

เป็นผูแ้พน้มววั 0.48 0.69 

รับประทานมงัสิรัติ 0.25 0.50 

รสชาติอร่อย 0.02 1.99 

เปลีย่นบรรยากาศ 0.003 0.06 

      

ปัจจยัท่ีส่งผล
ส าคญัในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ส่วนผสมใน
ผลิตภณัฑ ์

ค่าเฉล่ีย 
(mean) 

0.2 

ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

0.45 

คุณค่าทาง
โภชนาการ 

0.49 0.70 

ราคา 0.53 0.72 

บรรจุภณัฑ ์ 0.40 0.63 

ความหลากหลาย
ของสินคา้ 

0.23 0.48 

รสชาติ 0.21 0.46 

กระบวนการผลิต
ผลิตภณัฑเ์ป็นมิตร
ต่อส่ิงแวดลอ้ม 

0.004 0.06 
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บรรจุภณัฑ์
ของเนยจาก
ธรรมชาติท่ี
ผูบ้ริโภคจะ
เลือกซ้ือ 

รีไซเคิลได/้ไม่
ก่อใหเ้กิดเป็นขยะ 

249 97.65 

บรรจุภณัฑท์ัว่ไป 6 3.35 

รวม 255 100 

 
 

ตาราง7.3  ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเนยจากธรรมชาติดา้นราคา 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเนยจาก

ธรรมชาติดา้นราคา 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

ราคาท่ี
ผูบ้ริโภคยนิดี
จะจ่ายเพ่ือเนย
จากธรรมชาติ 

1 กระปุก  

100-200 171 57.77 

201-300 102 34.46 

มากกวา่ 300 23 7.77 

รวม 296 100 

หากราคาของ
ผลิตภณัฑ์
ปรับตวัเพ่ิม
สูงข้ึน 

ผูบ้ริโภคจะ
ยนิดีจ่าย
หรือไม่ 

ซ้ือเหมือนเดิม 172 58.10 

ซ้ือนอ้ยลง 111 37.5 

ไม่ซ้ือแลว้ 13 4.39 

รวม 296 99.99 

 
 

ตาราง 7.4 ร้อยละของข้อมูลพฤติกรรมการเลอืกซ้ือเนยจากธรรมชาติด้านช่องทางการจ าหน่าย 



 
 

 
 

86 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเนยจาก
ธรรมชาตด้ิานช่องทางการจ าหน่าย 

 
จ านวน(คน) ร้อยละ 

ซุปเปอร์มาร์เกต  
ค่าเฉล่ีย 
(mean) 

0.46  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

0.68 

ร้านค้าสะดวกซ้ือ 0.53 0.73 

แพลตฟอร์มออนไลน์ 0.60 0.78 

ร้านอาหารเพือ่สุขภาพ 0.18 0.42 

     

 

ตาราง 7.5 ร้อยละของข้อมูลพฤติกรรมการได้รับข้อมูลของผลติภัณฑ์ด้านการโฆษณาสินค้า  
พฤติกรรมการไดรั้บขอ้มูลของ
ผลิตภณัฑด์า้นการโฆษณาสินคา้ 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ส่ือโฆษณาท่ี
ผูบ้ริโภคคิดวา่
เหมาะกบั

ผลิตภณัฑเ์นย
จากธรรมชาติ 

ไดรั้บการบอกต่อ
จากคนรู้จกั 

62 21.00 

ค ารีววิจาก
อินเตอร์เน็ต 

127 42.91 

โฆษณาผา่นส่ือ
ส่ิงพิมพ ์

49 16.55 

ส่ือ  Social media 57 19.26 

รวม 296 100 

โปรโมชัน่/
การส่งเสริม
การขายท่ีมมี
ผลต่อการ
เลือกซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

การลดราคา 100 33.78 

การแจกสินคา้
ตวัอยา่งใหล้อง
รับประทาน 

105 35.47 

ไดรั้บคูปองส่วนลด 54 18.24 

สิทธิพิเศษของ
สมาชิก 

35 11.82 
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แพคเกจเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม 

1 0.34 

มีรสสชาติ Special
ตามเทศกาล 

1 0.34 

รวม 296 100 

 
 

3.4 ด้านการพฒันาผลติภัณฑ์ 
 จากการส ารวจผูบ้ริโภคทั้งหมด 296 คน พบวา่ผูบ้ริโภคจะเลือกรับประทานเนยจากธรรมชาติคู่
กบั ขนมอบเช่นมฟัฟิน วาฟเฟิลต่างๆ รองลงมาเป็นขนมปังแผน่ โยเกิร์ต ผลไมต่้างๆ และธฐัพืช จากผล
การส ารวจสามารถน าไปวเิคราะห์เพื่อพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 
 จากผลการส ารวจผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติทดแทนจากสัตวท่ี์ผูบ้ริโภคอยากใหมี้ผลิตออกมาจดั
จ าหน่ายในตลาด พบวา่สินคา้ทั้งหมดท่ีผูต้อบแบบส ารวจมีดงัน้ี  

เยลล่ีจากกากใยชานออ้ย ซุปกอ้น ขนมหวาน ไสก้รอก เน้ือสตัวต์่างๆในรูปแบบplant-based 
นมต่างๆ เช่น นมอลัมอนด ์ ไข่มุกจากธรรมชาติ คุกก้ีมะพร้าว 
วอลนทั แมคคาเดเมีย ไสก้รอก เคร่ืองปรุงในการท าอาหาร 

หมูป้ิงจากพืช มนัเทศ ขนมปังโฮวทีผกัโขมถัว่ 
แยม แยม น ้ าสลดั พาสตา้เสน้ผกั 

น ้าผึ้ง พวกผลไม ้ ผงชูรส บะหม่ีผกัออร์กานิก 

ขนม เนือ้สัตว์จากพชื อาหารส าเร็จรูปพร้อมทาน 
แยมจากเห็ด แยม น ้ าสลดั อาหารส าเร็จรูปพร้อมทาน 

 
 
 
 
 
 
 


