
 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 825 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

 

กลยุทธ์การพฒันาสินค้าในตลาดส่งออกผลติภัณฑ์มะพร้าวแปรรูป เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจสูงสุด
ของลูกค้า กรณศึีกษา บริษทั ไทยลฟู้ีดส์ อนิเตอร์เนช่ันแนล จํากดั  

Product Development Strategy on the Export Market of Processed Coconut Products to 
Customer Satisfaction at Thai Lee Foods International Co., Ltd.  

อลศิรา ฉัตรชัยศิระกลุ1 และสุทธาวรรณ จีระพนัธุ2 
1 หลกัสูตรนิสิตปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย, alisara.june@gmail.com 

2 คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย  

--------------------------------- 
 

บทคดัย่อ 
การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวทางการกาํหนดกลยุทธ์การพฒันาสินคา้ในตลาดส่งออก

ผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูป เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้ กรณีศึกษา บริษทั ไทยลีฟู้ ดส์ อินเตอร์เนชัน่
แนล จาํกดั โดยเลือกใชก้ารเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารองคก์ร ในตาํแหน่งประธานเจา้หนา้ท่ี
บริหาร จาํนวน 1 ท่าน และการเกบ็ขอ้มูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามลูกคา้เก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑท์างดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) จาํนวน 200 ชุด ซ่ึงมาจากฐานลูกคา้ขององคก์รจากบริษทัในเครือ จาํ
วน 200 ราย โดยใชม้าตรวดั Likert scale เป็นเกณฑก์ารใหค้ะแนน ผลการศึกษาพบวา่ ฐานลูกคา้ 134 ราย (67%) เป็น
ผูน้าํเขา้ผลิตภณัฑก์ะทิกระป๋อง ขนาด 400ml และฐานลูกคา้ 72 ราย (36%) เป็นผูน้าํเขา้ผลิตภณัฑน์ํ้ ามะพร้าวกระป๋อง 
ขนาด 500ml ดงันั้น จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจึงสามารถกาํหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมขององค์กรไดว้่า กลยุทธ์การ
เจริญเติบโต ทั้งในเร่ืองการพฒันาตลาดเนน้รักษาฐานลกูคา้เก่าควบคู่กบัขยายฐานลูกคา้ใหม่ และการพฒันาผลิตภณัฑ์
ภายใตม้าตรฐานคุณภาพลว้นเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองคก์ร   
คาํสําคญั:  กลยทุธ์การพฒันาสินคา้, ตลาดส่งออก, ผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูป, ความพึงพอใจของลกูคา้ 

 

ABSTRACT 
The purpose of this independent study is to determine for product development strategy on the export 

market of processed coconut products to customer satisfaction at Thai Lee Foods International Co., Ltd. This study 
is from qualitative data collection by interview CEO 1 person and quantitative data collection by customer 
requirement survey form 200 customers by Likert scale. The result found that 134 customers base (67%) import 
canned coconut milk 400ml and 72 customers base (36%) import canned coconut juice 500ml. The analysis of this 
study is to formulate the appropriate strategy for organization as “Growth strategy” in term of market development 
focus on maintain old customer base along with expand new customer base and product development under 
standard quality which these factors are very important for business operation to customer satisfaction.   
Keywords:  Product Development Strategy, Export Market, Processed Coconut Products, Customer Satisfaction   



 การประชุมนําเสนอผลงานวิจัยระดบับณัฑติศึกษา 
คร้ังที ่๑๕  ปีการศึกษา ๒๕๖๓ 

 

วนัพฤหสับดทีี ่๑๓ สงิหาคม พ.ศ.๒๕๖๓ หน้า 826 จดัโดย  บณัฑติวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัรงัสติ 

1. บทนํา 
บริษทั ไทยลีฟู้ ดส์ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั เป็นโรงงานแห่งท่ี 3 ในเครือซนัลี (SUNLEE GROUP) ก่อตั้ง

ข้ึนเพ่ือประกอบกิจการผลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์กะทิกระป๋องและนํ้ ามะพร้าวกระป๋อง ภายใตต้ราสินคา้ของ
องคก์ร “SUNLEE BRAND” และมีการรับจา้งผลิตตามคาํสั่งซ้ือของลูกคา้ภายใตต้ราสินคา้ของลูกคา้ (OEM หรือ 
Original Equipment Manufacturer) โดยเนน้ตลาดส่งออกไปยงัต่างประเทศมากกวา่ 70 ประเทศทัว่โลก  

องคก์รเลง็เห็นถึงโอกาสในอุตสาหกรรมมะพร้าวของไทยวา่มีการเติบโตสูง โดยอา้งอิงจากสถิติมูลค่าการ
ส่งออกผลิตภณัฑก์ะทิสาํเร็จรูป รายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

 

 
ภาพท่ี 1 : มูลค่าการส่งออกกะทิสาํเร็จรูปโดยรวมของประเทศไทย ปี 2562 

ท่ีมา: กรมการคา้ต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์
 

แต่เน่ืองจากผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูปจดัอยูใ่นประเภทตลาดแข่งขนัไม่สมบูรณ์ (Imperfect Competitive 
Market) ท่ีมีลกัษณะเป็นตลาดผูข้ายนอ้ยราย (Oligopoly) และถือเป็นสินคา้เกษตรทัว่ไป (Commodity Product) ลูกคา้
มกัใชก้ารเปรียบเทียบราคาและคุณภาพสินคา้รวมถึงบริการจากผูข้าย เป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจก่อนการเลือกซ้ือ  

ดงันั้น บริษทั ไทยลีฟู้ ดส์ อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั ผูเ้ป็นโรงงานแห่งใหม่ในอุตสาหกรรมมะพร้าวของไทย  
ไม่มีส่วนแบ่งการตลาดมาก่อน ไม่มีฐานลกูคา้ผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูปเลย ทาํใหอ้งคก์รจาํเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลตลาด
ให้มากท่ีสุด มิฉะนั้น องคก์รจะเป็นผูผ้ลิตสินคา้ท่ีไม่ตรงกบัความตอ้งการของตลาดและไม่ตอบสนองความพึงพอใจ
ของลกูคา้ จนในท่ีสุดองคก์รไม่สามารถสร้างยอดขายใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายขององคก์รได ้

ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
1. ทฤษฎีการวเิคราะห์สภาวะแวดลอ้ม (SWOT Analysis) 

Albert Humphrey (1960) เคร่ืองมือสาํหรับการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัขององคก์รหรือธุรกิจ
จากปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกทั้งหมด 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ Strength (จุดแขง็), Weakness (จุดอ่อน), Opportunity 
(โอกาส), และ Threat (อุปสรรค)  
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2. ทฤษฎีการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTEL Analysis and Five Forces Model)   
Francis J. Aguilar (1967) สภาพแวดลอ้มทัว่ไปท่ีส่งผลต่อธุรกิจทั้ง 6 ดา้น หรือ PESTEL คือเคร่ืองมือ

สาํหรับวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีมีผลกบัองคก์ร แต่ไม่สามารถควบคุมได ้เพ่ือประกอบการตดัสินใจหา
แนวทางปรับเปล่ียนหรือเปล่ียนแปลงนาํวิกฤตมาเป็นโอกาส ตลอดจนวางแผนกลยทุธ์ของกิจการและปัจจยัท่ีสาํคญั
ต่อการดาํเนินธุรกิจ ไดแ้ก่ Political, Economic, Social, Technological, Environmental และ Legal  

Michael E. Porter (1957) ปัจจยักดดนัทั้ง 5 ในอุตสาหกรรม หรือ Five Forces Model คือเคร่ืองมือสาํหรับ
วเิคราะห์คู่แข่งรวมถึงสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั เพ่ือวางแผนกลยทุธ์ของกิจการและปัจจยัท่ีสาํคญัต่อการดาํเนินธุรกิจ 
ไดแ้ก่ การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ การต่อรองของลูกคา้ สินคา้ทดแทน ช่องทางผูจ้ดัหาวตัถุดิบ และการแข่งขนั
ภายในอุตสาหกรรม 

3. ทฤษฎีการเลือกกลยทุธ์ (TOWS Matrix) 
Heinz Weihrich (1982) TOWS Matrix คือ กลยทุธ์ท่ีต่อเน่ืองมาจาก SWOT Analysis เป็นการจบัคู่ระหวา่ง 

ปัจจยัภายนอก (External Factors) กบั ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ท่ีไดม้าจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis โดย 
TOWS Matrix จะเป็นการสร้างกลยทุธ์ใหม่ข้ึนมาจากสภาพแวดลอ้มท่ีมีอยู ่โดยท่ีสามารถแบ่งรูปแบบการจบัคู่กล
ยทุธ์ของ TOWS ออกเป็น กลยทุธ์เชิงรุก (SO) กลยทุธ์เชิงแกไ้ข (WO) กลยทุธ์เชิงป้องกนั (ST) และกลยทุธ์เชิงรับ 
(WT) 

4. ทฤษฎีการจดัการเชิงกลยทุธ์ (Strategic Management) 
Wheelen และ Hunger (2006) ให้ความหมายของการจดัการเชิงกลยทุธ์วา่ หมายถึง การตดัสินใจในการ

ปฏิบติัการเพ่ือใหอ้งคก์รประสบผลสาํเร็จในการดาํเนินการในระยะยาว กระบวนการจดัการเชิงกลยทุธ์ ประกอบดว้ย
ขั้นตอนพ้ืนฐานดงัต่อไปน้ี 1.การวิเคราะห์กลยทุธ์ (Strategic Analysis) 2.การสร้างกลยทุธ์ (Strategic Formulation) 3.
การกาํหนดกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบติั (Strategic Implementation) 4.การประเมินและควบคุมกลยุทธ์ (Strategic 
Evaluation and Control)  

5. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) 
E. Jerome McCarthy (1960) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

ธุรกิจนาํมาใช ้เพ่ือให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด เคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกวา่ 4Ps ประกอบดว้ย Product 
(ผลิตภณัฑ)์, Price (ราคา), Place (สถานท่ี) และ Promotion (การส่งเสริมการขาย)  

6. กลยทุธ์สร้างการเติบโตของธุรกิจดว้ย Ansoff Matrix 
Igor Ansoff (1987) กลยทุธ์สาํหรับสร้างผลิตภณัฑท์างการตลาด เรียกวา่ หลกัการร่วมของสายผลิตภณัฑ ์

และกิจกรรมท่ีสอดคลอ้งกนั คือ การออกแบบผลิตภณัฑเ์พ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และเป็นช่องทางใน
การสร้างความเติบโตสําหรับองคก์รธุรกิจ โดยแสดง 4 แนวทางในการขยายธุรกิจ ไดแ้ก่ การเจาะตลาด การพฒันา
ผลิตภณัฑ ์การพฒันาตลาด และการกระจายธุรกิจ  

7. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัความพึงพอใจ (Customer Satisfaction Theory)  
Heskett, Sasser & Hart (1990) กล่าววา่ ความพึงพอใจของลูกคา้ในคร้ังแรกจะมีแนวโนม้ ท่ีลูกคา้จะกลบัมา

ใชบ้ริการซํ้ า นอกจากน้ีลูกคา้ท่ีมีความพึงพอใจจะเตม็ใจบอกต่อในเชิงบวกกบั ประสบการณ์ท่ีพวกเขาไดรั้บ เป็นการ
กระตุน้ใหล้กูคา้กลบัมาใชบ้ริการซํ้ า 
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Churchill & Carol (1982) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีอาจเกิดข้ึนจากความพึงพอใจของลูกคา้ เป็น ผลมาจากการทาํ
กิจกรรมทางการตลาดซ่ึงทาํหนา้ท่ีเป็นตวัเช่ือมโยงใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจแลว้ กลบัมาใชบ้ริการซํ้ า 

8. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 

การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมาย
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

9. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง    
ชลธิชา ภทัรสิริวรกุล (2561) วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบการส่งออกมะพร้าวของประเทศไทย อินโดนีเซียและ

ฟิลิปปินส์ในตลาดโลก ผลการศึกษาพบวา่ มะพร้าวของไทยเป็นมะพร้าวท่ีมีคุณภาพและมีจุดเด่นในเร่ืองของรสชาติ
หอม หวาน ประกอบกบัมีอุตสาหกรรมแปรรูปมะพร้าวท่ีทนัสมยั จึงทาํให้ตลาดโลกยอมรับในคุณภาพ ช่ือเสียง
มะพร้าวของไทย ดงันั้น การส่งออกมะพร้าวของไทยยงัสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดโลกได ้โดยเฉพาะการ
ส่งออกกะทิ ซ่ึงเป็นสินคา้แปรรูปท่ีมีมูลค่าเพ่ิมสูง เน่ืองจากประเทศไทยมีอุตสาหกรรมแปรรูปท่ีทนัสมยั 

ณฏัฐกร สระวาสี (2560) ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด ภาพลกัษณ์และความไวว้างใจตราสินคา้ต่อ
ความภกัดีตราสินคา้เคร่ืองด่ืมนํ้ ามะพร้าว 100 % ผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์และดา้นราคามีผลต่อความภกัดีตราสินคา้เชิงทศันคติ ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
การส่งเสริมการตลาด และภาพลกัษณ์ดา้นคุณประโยชน์ มีผลต่อความภกัดีตราสินคา้เชิงพฤติกรรม และความพึง
พอใจส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ผลการวิจยันาํไปใชป้ระโยชน์ในการพฒันา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีตราสินคา้ โดยผูผ้ลิตควรให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ รสชาติและตรารับรอง
มาตรฐานคุณภาพและความปลอดภยั ผูผ้ลิตควรให้ความสําคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น การจดักิจกรรมและ
การส่ือสารระหว่างตราสินค้ากับผู ้บริโภคอย่างต่อเน่ือง ได้แก่ การแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณประโยชน์เคร่ืองด่ืมนํ้ามะพร้าว 100%  

นฤมล สรรพขาว (2553) กลยุทธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมนํ้าผกัและผลไมพ้ร้อมด่ืม กรณีศึกษา : บริษทั มาลีสามพราน จาํกดั (มหาชน) ผลการศึกษาพบวา่ 1. กล
ยทุธ์ระดบัองคก์รท่ีเหมาะสมท่ีสุดคือ กลยทุธ์การเติบโตดว้ยการพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) และกล
ยทุธ์การเติบโตดว้ยการพฒันาตลาด (Market Development) 2. กลยทุธ์ระดบัธุรกิจท่ีเหมาะสมท่ีสุดคือ กลยทุธ์การ
สร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) 3. กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีท่ีเหมาะสมท่ีสุดคือ กลยุทธ์ส่วนผสมทาง
การตลาด (Marketing Mix Strategy) และกลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management: 
CRM)    
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาแนวทางการกาํหนดกลยทุธ์การพฒันาสินคา้ในตลาดส่งออกผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูป  
2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูปจาก

ผูผ้ลิตรายใหม่ 
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3. เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจในความตอ้งการสินคา้ของลกูคา้มากข้ึน และผลิตสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการของ
ลกูคา้ 

4. เพ่ือสร้างกลยทุธ์การพฒันาสินคา้ในตลาดส่งออกผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูป และตอบสนองความพึงพอใจ
สูงสุดใหล้กูคา้ได ้

 
3. การดาํเนินการวจิัย 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 
1. ผูบ้ริหารองคก์ร ในตาํแหน่งประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร (Chief Executive Officer) จาํนวน 1 คน 
2. ฐานลกูคา้ขององคก์รจากบริษทัในเครือ จาํนวน 200 ราย 

การเกบ็ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งเป็น 
การเกบ็ขอ้มูลแบบปฐมภมิู 

1. การเกบ็ขอ้มูลเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารองคก์ร  
2. การเกบ็ขอ้มูลเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามความตอ้งการของลูกคา้เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือสินคา้จากองคก์ร  
การเกบ็ขอ้มลูแบบทุติยภมิู  

1. เกบ็รวบรวมขอ้มูลทางสถิติและรายงานทางวิชาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งจากหน่วยงานภายนอก  
2. เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งและแหล่งขอ้มูลบนอินเตอร์เน็ตท่ีใชอ้า้งอิงได ้

 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่  

1. การสัมภาษณ์ (Interview) โดยลกัษณะคาํถามปลายเปิด ตามทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะแวดลอ้ม (SWOT 
Analysis) และทฤษฎีการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (PESTEL Analysis and Five Forces Model)   

2. แบบสอบถามลูกคา้ (Questionnaire) โดยลกัษณะคาํถามปลายปิด แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 เป็น
ขอ้มูลทัว่ไปและประเภทธุรกิจของลูกคา้ ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) และพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความตอ้งการเพ่ิมเติมของลูกคา้ในส่วนท่ีโรงงานให้การสนบัสนุนได ้
ส่วนท่ี 4 เป็นขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมจากลกูคา้ 
การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี โดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

ในรูปแบบต่างๆ ไดแ้ก่ การหาค่าร้อยละ (Percentage), การหาค่าเฉล่ีย (Mean), การความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation หรือ S.D.) และการกาํหนดอตัราภาคชั้น เพ่ือแปรขอ้มูลให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องลกูคา้ 
 
4. ผลการวจิัย 

ผลการศึกษาขอ้มูลแบบปฐมภูมิเชิงคุณภาพพบว่า ผูบ้ริหารมีวิสัยทศัน์ว่า โรงงานแห่งน้ีดาํเนินธุรกิจผลิต
สินคา้พรีเม่ียมเขา้สู่ตลาดพรีเม่ียม เช่น  สหรัฐอเมริกา สหภาพยโุรป และเอเชีย เนน้สร้างการเติบโตจากตราสินคา้ของ
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โรงงานเป็นหลกัเน่ืองจาก Sunlee Brand เป็นท่ียอมรับจากลูกคา้ในกลุ่มสินคา้ขา้วและอาหารกระป่องมานานกวา่ 30 
ปีแลว้ สําหรับเร่ืองน่ากงัวลของโรงงานแห่งน้ีเป็นเร่ืองของความเป็นมือใหม่ในอุตสาหกรรมน้ี นโยบายทางการ
บริหารท่ีสําคญั ได้แก่ การลดตน้ทุน การเพ่ิมประสิทธิภาพการทาํงาน และความยืดหยุ่นตามสถานการณ์โลกท่ี
เปล่ียนแปลงไป ทาํใหอ้งคก์รสามารถตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพ่ิมความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และเปล่ียนวิกฤติให้
เป็นโอกาสทางธุรกิจได ้

ผลการศึกษาขอ้มูลแบบปฐมภูมิเชิงปริมาณพบว่า ขอ้มูลลูกคา้แบ่งตามประเภทธุรกิจไดเ้ป็น กลุ่มผูน้าํเขา้
โดยตรงมากท่ีสุด 144 ราย (72%) กลุ่มบริษทัเทรดด้ิง 40 ราย (20%) และกลุ่มท่ีเหลือ 16 ราย (8%) เป็นผูค้า้ปลีกท่ี
เขา้ถึงผูบ้ริโภค เช่น ซุปเปอร์มาร์เกต็ เร่ืองส่วนประสมทางการตลาด ฐานลูกคา้ 134 ราย (67%) เป็นผูน้าํเขา้ผลิตภณัฑ์
กะทิกระป๋อง ขนาด 400ml สูตร fat content 5-7%, 17-19% และ 20-22% และฐานลูกคา้ 72 ราย (36%) เป็นผูน้าํเขา้
ผลิตภณัฑน์ํ้ ามะพร้าวกระป๋อง ขนาด 500ml สูตรนํ้ ามะพร้าว 100% สูตรเพ่ิมนํ้ าตาล และสูตรเพิ่มเน้ือมะพร้าว โดย
ลูกคา้ตอ้งการราคาพิเศษพร้อมกบัการส่งเสริมการขาย และการพฒันาผลิตภณัฑ์ภายใตม้าตรฐานคุณภาพโดยระบบ
ใบรับรองคุณภาพเป็นท่ียอมรับ เช่น GMP, HACCP, ISO9001:2015, BRC, IFS และ Halal นบัเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีทาํ
ใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองคก์ร    

ผลการศึกษาขอ้มูลแบบทุติยภูมิพบวา่ ขอ้มูลจากศูนยว์ิจยักสิกรไทย ไดส้รุปภาพรวมทั้งมะพร้าวกะทิและ
มะพร้าวนํ้าหอมวา่ “แนวโนม้ความตอ้งการกะทิและผลิตภณัฑม์ะพร้าวของไทยจะยงัขยายตวัต่อไปในระยะขา้งหนา้ 
โดยคาดวา่ ในปี 2560 การส่งออกผลิตภณัฑ์มะพร้าวจะขยายตวัท่ีร้อยละ 18.5  คิดเป็นมูลค่า 16.4 พนัลา้นบาท และ
การส่งออกกะทิ จะขยายตวัท่ีร้อยละ 16.5 คิดเป็นมูลค่า 12.7 พนัลา้นบาท” ซ่ึงทุกภาคส่วนในองคาพยพทางเศรษฐกิจ
มีโอกาสในการพฒันาและขยายธุรกิจของตนเองได้อย่างต่อเน่ือง เร่ิมตั้ งแต่ตน้นํ้ าจากเกษตรกรท่ีอาจจะทาํการ
ปรับเปล่ียนจากพืชชนิดอ่ืนท่ีมีแนวโนม้ราคาตกตํ่า มาปลกูมะพร้าวท่ีมีแนวโนม้ราคาอยูใ่นเกณฑดี์ รวมทั้งเป็นโอกาส
ดีของทั้งกลางนํ้าอยา่ง SMEs และปลายนํ้าท่ีเป็นธุรกิจท่ีทาํการส่งออกผลิตภณัฑม์ะพร้าว ท่ีควรใชก้ระแสควรนิยมใน
มะพร้าวเพ่ือนาํมาสู่การวจิยัและพฒันาสินคา้ใหม่ๆ ใหส้อดคลอ้งกบัแนวทางไทยแลนด ์4.0 เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมใหก้บั
ผลิตภณัฑม์ะพร้าว 

หลงัจากการวิเคราะห์ SWOT Analysis สามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางการสร้างกลยทุธ์ดว้ยตาราง TOWS 
Matrix ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี  
 
ตารางท่ี 1 TOWS Matrix แนวทางการสร้างกลยทุธ์ 

ปัจจัยภายใน 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths) 
S1 - สินคา้มีเอกลกัษณ์เฉพาะ 
S2 - ตราสินคา้เป็นท่ียอมรับ 

S3 – เครือข่ายลกูคา้กวา้งขวาง 
 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
W1 – โรงงานแห่งใหม่ 

W2 – สินคา้ใหม่ขององคก์ร 
W3-ไม่มีช่ือเสียงในอุตสาหกรรม 

โอกาส (Opportunities) 
O1 – แนวโนม้ความตอ้งการสินคา้
ในตลาดโลกสูง 

กลยุทธ์เชิงรุก (SO) 
No.1 – Market & Product 

Development 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) 
No. 2 – Marketing Activities 
วางแผนออกงานแสดงสินคา้ใน
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O2 – อตัราการเติบโตใน
อุตสาหกรรมมะพร้าวสูงข้ึนทุกปี 
 
 

นาํเสนอสินคา้ใหก้บัฐานลูกคา้
องคก์รไดท้นัที ควบคู่กบัขยายฐาน
ลกูคา้ใหม่ และพฒันาสินคา้ใหต้รง
ตามความตอ้งการของลกูคา้ เพ่ือ

ความพึงพอใจสูงสุด 
 

ตลาดต่างประเทศ รวมทั้ง
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ผา่นช่องทาง
ส่ือออนไลน์ใหม้ากข้ึน เพ่ือสร้าง

การรับรู้ต่อลกูคา้ 

อุปสรรค (Threats) 
T1 – โรงงานใหม่เกิดข้ึนเร็ว 
T2 – วตัถุดิบในประเทศมีจาํกดั 
T3 – นโยบายรัฐบาลกีดกนัการ
นาํเขา้วตัถุดิบจากต่างประเทศ 
 

กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST) 
No. 3 - R&D Support 

ต่อยอดการพฒันาสินคา้ดว้ย
นวตักรรมการผลิตทนัสมยั เพ่ือ
ปรับปรุงผลิตภณัฑเ์ดิมและสร้าง

ผลิตภณัฑใ์หม่เขา้สู่ตลาด 

กลยุทธ์เชิงรับ (WT) 
No. 4 – CRM  

ยกระดบัคุณภาพการใหบ้ริการ 
ส่งผลใหล้กูคา้เกิดความเช่ือมัน่และ

ภกัดีต่อองคก์รในระยะยาว  
 

 

ทางเลือกท่ี 1 กลยทุธ์เชิงรุก (SO) เป็นกลยทุธ์ระดบัองคก์รในการสร้างความเติบโต (Growth Strategy) โดย
ใชก้ารพฒันาตลาด (Market Development)  นาํเสนอสินคา้ใหก้บัฐานลูกคา้เก่าควบคู่กบัขยายฐานลูกคา้ใหม่ และการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) ภายใตม้าตรฐานคุณภาพ เพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของลกูคา้ 

ทางเลือกท่ี 2 กลยทุธ์เชิงแกไ้ข (WO) เป็นกลยทุธ์ระดบัองคก์รในการสร้างความเติบโต (Growth Strategy) 
โดยใชก้ารเจาะตลาด (Market Penetration) ผา่นกิจกรรมทางการตลาดหลากหลายรูปแบบ เช่น การออกงานแสดง
สินคา้ในตลาดต่างประเทศ และการประชาสัมพนัธ์สินคา้ผ่านช่องทางส่ือออนไลน์ให้มากข้ึน เพ่ือสร้างการรับรู้ต่อ
ลกูคา้ ส่งผลใหมี้ส่วนแบ่งทางการตลาดเพ่ิมข้ึนและมียอดขายเพิ่มข้ึนได ้ 

ทางเลือกท่ี 3 กลยุทธ์เชิงป้องกนั (ST) เป็นกลยทุธ์ระดบัธุรกิจในการสร้างความแตกต่าง (Differentiation 
Strategy) โดยส่งเสริมให้มีการต่อยอดพฒันาสินคา้ดว้ยนวตักรรมการผลิตทนัสมยั เพ่ือปรับปรุงผลิตภณัฑ์เดิมและ
สร้างผลิตภณัฑใ์หม่เขา้สู่ตลาดในอนาคต 

ทางเลือกท่ี 4 กลยุทธ์เชิงรับ (WT) เป็นกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีในการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer 
Relationship Management: CRM) เพ่ือยกระดบัคุณภาพการให้บริการ ส่งผลใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่และภกัดีต่อ
องคก์รในระยะยาว 

เม่ือทาํการพิจารณาขอ้ดีขอ้เสียและงบประมาณท่ีตอ้งใช้ในแต่ละทางเลือกกลยุทธ์แลว้ ผูว้ิจัยไดท้าํการ
ประเมินทางเลือกดว้ยวธีิการถ่วงนํ้าหนกัใหค้ะแนนพบวา่ 

ทางเลือกท่ี 1 กลยทุธ์การพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ ์ไดค้ะแนนมากท่ีสุดท่ี 9.4 
ทางเลือกท่ี 2 กลยทุธ์การเจาะตลาด ไดค้ะแนนรองลงมาท่ี 8.5 
ทางเลือกท่ี 3 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง ไดค้ะแนนนอ้ยท่ีสุดท่ี 7.2 
ทางเลือกท่ี 4 กลยทุธ์การบริหารลกูคา้สัมพนัธ์ ไดค้ะแนนรองลงมาอีกท่ี 7.9 
ดงันั้น ผูว้ิจยัเลือกใช ้“กลยุทธ์การพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์” ดาํเนินการเป็นลาํดบัแรก ดว้ย

เง่ือนไขสาํคญัท่ีว่าระยะเวลาการดาํเนินงานสามารถเร่ิมไดท้นัทีตามขอ้มูลฐานลูกคา้ขององคก์ร แลว้จึงใช ้“กลยุทธ์
การเจาะตลาด” เป็นแผนดาํเนินต่อไป เพราะมีความจาํเป็นตอ้งวางแผนการเงินจากงบประมาณท่ีค่อนขา้งสูง จากนั้น
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จึงดาํเนินการตามดว้ย “กลยทุธ์การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์” เน่ืองจากตอ้งใชเ้วลาในการเกบ็ขอ้มูลการซ้ือขายของลูกคา้
ช่วงเวลาหน่ึง และใช ้“กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง” เป็นลาํดบัสุดทา้ย เน่ืองจากองคก์รตอ้งศึกษาแนวโนม้ความ
ตอ้งการของตลาดเพ่ิมเติม 
 
ตารางท่ี 2 Action Plan แผนปฏิบติัการรายปี 2563-2565 ในการดาํเนินงานแต่ละกลยทุธ์ 

 
 
5. การอภิปรายผล 

ผลงานวจิยัท่ีมีความสอดคลอ้งกบัทฤษฏี ไดแ้ก่ 
1. ทฤษฏีเก่ียวกบัความพึงพอใจ (Customer Satisfaction Theory)  

เม่ือลกูคา้เกิดความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑห์รือการใหบ้ริการท่ีเคยใชง้านไปแลว้ทาํใหล้กูคา้เกิดการ
ตอบสนองในการกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑข์ององคก์รอีกคร้ัง ตามทฤษฎีความพึงพอใจ (Heskett, Sasser & Hart, 1990) 

2. กลยทุธ์สร้างการเติบโตของธุรกิจดว้ย Ansoff Matrix 
กลยทุธ์สาํหรับสร้างผลิตภณัฑท์างการตลาด เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และเป็นช่องทางในการ

สร้างความเติบโตสาํหรับองคก์รธุรกิจ โดยแสดง 4 แนวทางในการขยายธุรกิจ ไดแ้ก่ การเจาะตลาด การพฒันา
ผลิตภณัฑ ์การพฒันาตลาด และการกระจายธุรกิจ (Igor Ansoff, 1957) เน่ืองจากผูว้จิยัเลือกใชก้ลยทุธ์การเจริญเติบโต
เป็นหลกัในการศึกษาคร้ังน้ี 

ผลงานวจิยัท่ีมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยั ไดแ้ก่ 
1. วเิคราะห์เชิงเปรียบเทียบการส่งออกมะพร้าวของประเทศไทย อินโดนีเซียและฟิลิปปินส์ใน

ตลาดโลก (ชลธิชา ภทัรสิริวรกลุ, 2561) 
มะพร้าวของไทยเป็นมะพร้าวท่ีมีคุณภาพและมีจุดเด่นในเร่ืองของรสชาติหอม หวาน ประกอบกับมี

อุตสาหกรรมแปรรูปมะพร้าวท่ีทนัสมยั จึงทาํให้ตลาดโลกยอมรับในคุณภาพ ช่ือเสียงมะพร้าวของไทย ดงันั้น การ
ส่งออกมะพร้าวของไทยยงัสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดโลกได ้โดยเฉพาะการส่งออกกะทิ ซ่ึงเป็นสินคา้แปรรูป
ท่ีมีมูลค่าเพ่ิมสูง เน่ืองจากประเทศไทยมีอุตสาหกรรมแปรรูปท่ีทนัสมยั 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4

1. กลยุทธ์การพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์

นําเสนอสนิค้าใหม่ใหฐ้านลูกค้าเดมิ Sales N/A

ขยายฐานลูกค้าใหม่ Sales N/A

พฒันาสนิค้าตรงกบัความต้องการลูกค้า Sales + R&D 1 ล้านบาท

ตัง้ราคาพเิศษ CEO + Sales 1 ล้านบาท

โปรโมชัน่ส่งเสรมิการขาย Sales + Mkt 1 ล้านบาท

2. กลยุทธ์การเจาะตลาด

เปิดตวั website แนะนําโรงงาน Marketing 300,000 บาท

ประชาสมัพนัธ์สนิค้าผา่นช่องทางส ื่อออนไลน์ Marketing 500,000 บาท

ออกงานแสดงสนิค้าในต่างประเทศ Sales + Mkt 2 ล้านบาท

3. กลยุทธ์การบริหารลูกค้าสมัพนัธ์

บนัทกึข้อมูลลูกค้าในระบบ ERP CS 1 ล้านบาท
Blockchain CS 1 ล้านบาท

4. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

นําเข้านวตักรรมการผลติทนัสมยั CEO 100 ล้านบาท

ปรบัปรงุผลติภณัฑ์เดมิ R&D 5 ล้านบาท

สรา้งผลติภณัฑ์ใหม่เข้าสู่ตลาด R&D 10 ล้านบาท

แผนกิจกรรม ผู้รบัผิดชอบ งบประมาณ
2563 2564 2565
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2. กลยทุธ์ธุรกิจและกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเพ่ิมความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนํ้ าผกั
และผลไมพ้ร้อมด่ืม กรณีศึกษา : บริษทั มาลีสามพราน จาํกดั (มหาชน) (นฤมล สรรพขาว, 2553) 

กลยุทธ์ระดับองค์กรท่ี เหมาะสมท่ีสุดคือ  กลยุทธ์การเติบโตด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product 
Development) และกลยุทธ์การเติบโตดว้ยการพฒันาตลาด (Market Development) ส่วนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ี
เหมาะสมท่ีสุดคือ กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) และกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีท่ีเหมาะสมท่ีสุด
คือ กลยทุธ์การบริหารลกูคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management: CRM)  

 
6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

บทสรุปงานวิจยัน้ี ทาํให้องคก์รไดท้ราบถึงความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ไดอ้ยา่งแม่นยาํข้ึน ทาํให้สามารถ
ดาํเนินการผลิตสินคา้อย่างถูกตอ้งตอบสนองกบัความตอ้งการของตลาดในปัจจุบนั และมีแนวทางการสร้างความ
เติบโตในธุรกิจขององคก์รทั้งในแผนระยะสั้นและระยะยาว องคก์รสามารถเพิ่มยอดขายใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายของ
องคก์รได ้และเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดใหอ้งคก์รในอุตสาหกรรมน้ีได ้

ขอ้เสนอแนะสาํหรับการศึกษาคร้ังน้ี 
1. บริษทัสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดร้วบรวม และกลยทุธ์ท่ีนาํเสนอไปพิจารณาใชเ้พ่ือเป็นแนวทางสร้าง

การเติบโตของธุรกิจ 
2. การศึกษาขอ้มูลปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ควรจะดาํเนินการอยา่งสมํ่าเสมอ เพ่ือใหส้ามารถ

นาํมาปรับกลยทุธ์ของบริษทัใหส้อดคลอ้งกบัสภานการณ์โลกท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
3. การนาํกลยุทธ์ไปใชผู้บ้ริหารระดบัสูงมีส่วนสาํคญัอยา่งยิ่ง ในการกาํหนดนโยบายในการปฏิบติั 

การตรวจสอบ และประเมินผลท่ีเกิดข้ึน การกาํหนดอาํนาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบของ
พนกังานในทุกระดบัชั้นอยา่งชดัเจน 

ขอ้เสนอแนะแนวทางการวจิยัท่ีควรทาํต่อไป 
1. ควรทาํการศึกษากลุ่มตวัอยา่งให้มากข้ึน เช่น กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีเป็นเป้าหมายขององคก์ร เพ่ือเป็น

ขอ้มูลประกอบในการวเิคราะห์ไดม้ากข้ึน 
2. ควรทาํการศึกษาขอ้มูลเชิงลึกในอุตสาหกรรมเดียวกนั เช่น สัมภาษณ์เชิงลึกผูเ้ช่ียวชาญในกลุ่ม

ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑม์ะพร้าวแปรรูป เพ่ือใหท้ราบถึงแนวโนม้ตลาดเพ่ิมเติมและกาํหนดกล
ยทุธ์ขององคก์รต่อไป 
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