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บทที่ 3 
ภาพรวมองคกร  

 

แผนธุรกิจขาวธัญพืช “ขาวทิพย” นี้จะดําเนินการจัดตั้งขึ้นภายใตชื่ออยางเปนทางการวา  

 
“บริษัท ขาวทิพย จาํกัด” 

 
ซึ่งจากนี้ไปจะใชชื่อแทนในการกลาวถึงวา “ขาวทิพย”  

 
ระยะเวลาเริ่มดําเนินการ 
 เริ่มกอตัง้ เดือนมกราคม พ.ศ. 2551 

 เริ่มดําเนนิกิจการ เดือนมีนาคม พ.ศ. 2551 

 

ในการดําเนินธุรกิจ “ขาวทิพย” นั้น นอกจากผลตอบแทนที่เหมาะสมจากการลงทุนแลว ยังมี

สิ่งที่มุงหวังจากการดําเนินธุรกิจ สําหรับผูเก่ียวของ (Stakeholder) ตางๆ นั้นประกอบดวย 

• ดานลูกคา (ผูบริโภค) ไดแก การนําเสนอสินคาที่อุดมไปดวยคุณประโยชน ทั้งจากขาว

และธัญพืชนานาชนิด ชวยใหผูบริโภคไดรับประโยชนจากการบริโภคอาหารที่อุดม

คุณคา ลดความยุงยากในการซื้อโดยผูบริโภคไมตองเลือกซื้อสินคาหลายชนิดเพื่อ

นํามาปรุง อีกทั้งยังเพ่ิมความสะดวกในดานการปรุง เพราะสามารถหุงขาวธัญพืชได

เชนเดียวกับการหุงขาวในแบบปกติ เพราะธัญพืชที่เปนสวนประกอบผานการแปรรูป

ใหสุกและทําการอบแหงแลว สามารถหุงสุกพรอมกับขาวไดทันที นอกจากนี้

ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑที่สะอาด และชวยในเรื่องการเก็บรักษาเพราะบรรจุอยูในถุง

สูญญากาศ 

  นอกจากนี้ยังมีการทําบรรจุภัณฑในอีกรูปแบบ เปนชุดของขวัญขาวธัญพืช 

มีรูปแบบบรรจุภัณฑที่สวยงามสามารถนําไปเปนของฝาก หรือของขวัญ ซึ่งตรงกับ

ความตองการของผูซื้อที่ตองการซื้อหาสินคาเพื่อนําไปเปนของเยี่ยมผูปวยตามรานคา 

ณ โรงพยาบาล หรือนําไปเปนของขวัญและของฝากในโอกาสตางๆ  ในชวงเทศกาล 

• ดานสังคม ไดแก การสงเสริมใหคนในสังคมบริโภคอาหารที่ใหประโยชน และถูกหลัก

โภชนาการ ซ่ึงการบริโภคที่ดีจะสงผลถึงคุณภาพชีวิตที่ดีในสังคมดวย ปองกันปญหา

ดานการเจ็บปวยจากการบริโภคอาหารที่ไมมีประโยชน  
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 นอกจากนี้ในชวงเทศกาล ผลิตภัณฑขาวธัญพืชยังเปนส่ิงที่สนับสนุนใหเกิด 

“การให” ซ่ึงแสดงถึงความหวงใยซึ่งกันและกัน ทั้งดานการรักและหวงใยคนใกลชิด 

ผูใหญที่นับถือ เพื่อนฝูง เปนตน ซึ่งการสงเสริมใหเกิดการประพฤติปฏิบัติดังนี้ จะชวย

ใหสังคมเกิดความกลมเกลียวสามัคคี และทําใหคุณภาพชีวิตของบุคคลในสังคมนั้นๆ 

ดีข้ึน เปนการมอบสิ่งที่ดีใหแกกัน 

• ดานบุคลากรขององคกร ไดแก การเปนองคกรที่สามารถสรางความพึงพอใจใน

บรรยากาศการทํางานที่เปนกันเอง รวมถึงการจัดสรรใหมีสวัสดิการและผลตอบแทนที่

เหมาะสมแกบุคลากร 

• ดานผูประกอบการ (ผูลงทุน) การมีระบบบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพสามารถสราง

ผลตอบแทนที่เหมาะสมและเปนธรรมใหแกผูถือหุนอยางตอเนื่อง มีการบริหารจัดการ

อยางโปรงใส พรอมทั้งรับผิดชอบตอสังคมและสิ่งแวดลอม 

 ทั้งนี้เพื่อใหสามารถบรรลุสิ่งที่มุงหวังไดนั้น จําเปนตองทําการกําหนดภาพรวมขององคกรใน

การดําเนินงาน เพ่ือเปนตนแบบและแนวทางในการดําเนินงาน ดังนี้ 
 
3.1 วิสัยทัศนและภารกิจ (Vision and Mission) 

 
 วิสัยทัศน (Vision) 
 

  ““ขาวทิพย” จะเปนผูนําในการจําหนายผลิตภัณฑขาวธัญพืช และสงเสริมใหความรูแก

ผูบริโภค ในคุณคาของขาวธัญพืช ตลอดจนมีการผลิตนวัตกรรมใหมๆ เพื่อเพิ่มคุณคา รวมถึงการ 

 สรางชุดของขวัญขาวธัญพืช เพ่ือเปนสื่อในการใหในโอกาสและเทศกาลตางๆ 

   
 ภารกจิ (Mission) เพื่อใหสามารถบรรลุวิสัยทัศนท่ีกําหนดไวได ธุรกจิจะตอง 

• สรางและพัฒนาสูตรขาวธัญพืชที่มีคุณภาพและเหมาะสม รวมถึงการกําหนดรูปแบบ

การผลิตที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคและตามความนิยมของสังคม 

• พัฒนาระบบบริหารและพัฒนาบุคลากรขององคกรใหมีศักยภาพ มีการเรียนรูและ

พัฒนาอยางตอเนื่อง ตลอดจนมีความภกัดีตอองคกร 

• สรางและพัฒนาสื่อตางๆ ที่จะนําเสนอสูผูบริโภคและสังคมไดอยางมีประสิทธิผล 

สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดตรงตามความตองการและเปนไปในทางที่สรางสรรค 

• ดําเนินกิจกรรมทางการตลาดที่เหมาะสม สามารถสรางและกระตุนใหเกิดความ

ตองการซื้อหาผลิตภัณฑ ไดอยางตอเนื่อง 
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• สรางการยอมรับจากผูบริโภคดวยการเปนผลิตภัณฑขาวธัญพืชที่ผูบริโภค คิดถึงเปน

ลําดับแรก (Top of Mind) เปนอาหารที่มีคุณภาพและอุดมไปดวยคุณคาอาหารสูง  

• สามารถสรางมูลคาเพ่ิมใหกับผลิตภัณฑ โดยการนําบรรจุภัณฑที่สวยงาม เพื่อสราง

เปนชุดของขวัญขาวธัญพืช เหมาะกับการใหเปนของฝากในโอกาสตางๆ โดยเฉพาะ

ชวงเทศกาล 

• มีการวางระบบการบริหารการจัดการที่มีประสิทธิภาพ โดยนําเทคโนโลยีที่มีประโยชน

มาชวยในการบริหารจัดการ เพ่ือใหสินคามีคุณภาพดีและไดรับการยอมรับจาก

ผูบริโภค 
  
สโลแกน (Slogan) 
   
 “ขาวทิพย สรรหาธญัพืชดีๆ อุดมคณุคา เพื่อคนทีค่ณุใสใจ” เพื่อส่ือใหกลุมเปาหมายเขาใจถึง

ลักษณะผลิตภัณฑที่มีคณุคา อดุมไปดวยขาวและธัญพืชนานาชนดิ ที่ใหสารอาหารทีมี่ประโยชนชวย

เสริมสรางและฟนฟู สุขภาพรางกายใหแกผูรับประทาน 
เปาหมายทางธุรกจิ (Business Goal) 

สําหรับโครงการ “ขาวธัญพืช (“ขาวทิพย”)” ไดกําหนดเปาหมายในการดําเนนิธรุกิจออกเปน 3 

ระยะ ดังนี ้
 1. เปาหมายระยะสั้น (1-2 ป) 

• สราง Awareness ใหเกิดขึ้นกับผูบรโิภคเนื่องจากเปนผลิตภัณฑใหม รวมถึงสราง 

Knowledge ใหเกิดขึ้นกับผูบริโภคจากการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 

• สามารถกําหนดแนวทางและรูปแบบการดําเนนิงานที่เหมาะสม สามารถพัฒนาตนเอง

ใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาได 

• สามารถเพิ่มกลุมลูกคาใหมใหมีเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

• มีการบริหารจดัการทางการเงินที่เหมาะสมและความสอดคลองระหวางรายไดและ

คาใชจายที่สามารถทําใหธุรกิจสามารถอยูรอดได 
 2. เปาหมายระยะกลาง (3-5 ป) 

• สามารถสราง Brand Loyalty แกกลุมลูกคาที่มีอยู รวมถึงเปนที่รูจักมากขึ้นในวงกวาง 

• สามารถขยายเพิ่มพ้ืนที่จําหนายไดในพื้นที่อ่ืนๆ ของกรุงเทพมหานคร และขยายชอง

ทางการจัดจําหนายแบบ B2B (Business to Business) เพื่อสรางโอกาสทางธุรกิจให

เพิ่มขึ้นได 

• สามารถพัฒนาสูตรขาวธัญพืชใหมีลักษณะสนองความตองการของลูกคามากยิ่งขึ้น  
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• สามารถขยายธุรกิจการจัดจาํหนายชุดของขวัญขาวธัญพืช  ในชวงเทศกาล 

•  สามารถสรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมแกการลงทนุได 
 3. เปาหมายระยะยาว (มากกวา 5 ปขึน้ไป) 

• เปนผลติภัณฑที่ไดรบัการยอมรับในวงกวางในเรื่องของมาตรฐานและคณุภาพ 

• สามารถพัฒนาและขยายรูปแบบในการจัดจําหนายใหกวางขวางและครบวงจรมากขึ้น 

• สามารถสรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมมากขึ้น ซึ่งจูงใจใหเกิดการขยายการ

ลงทุนไดมากขึ้น 

 
3.2 ลักษณะของธุรกจิ 
 

• แนวคิดผลิตภัณฑ 
รายละเอียดผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑในชวงเริ่มตนจะเปนผลิตภัณฑขาวธัญพืช โดยแตละชนดิจะประกอบไปดวยขาว

ผสมกับธัญพืชนานาชนิดแตกตางไปแตละสูตร ซึง่จะมทีั้งหมด 3 สูตร สําหรับบรรจุภัณฑจะมี 2 แบบ 

คือ ขนาดบรรจุ 1 กิโลกรัม และขนาดบรรจุ 2 กิโลกรัม  ซึ่งจากแแบสอบถามชี้ใหเห็นวา ผูบริโภคนิยม

เลือกซื้อขาวธัญพืชในแตละครั้ง โดยอันดับแรกจะเลือกที่ขนาด 1 กิโลกรัม คดิเปนรอยละ 42.9  

รองลงมา คือ ขนาด 2 กิโลกรัม คดิเปนรอยละ 22.4  

ซึ่งขาวธัญพืชแตละสูตรนัน้ จะถูกบรรจุอยูในหอสูญญากาศ เพ่ือความสะอาด ปลอดภัย และ

ยืดอายุของผลิตภัณฑ โดยสามารถเก็บรักษาไดนานถึง 1 ป 

นอกจากนี้จะมีการเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑโดยการเพิ่มหีบหอขาวธัญพืชบรรจุลงในบรรจุภัณฑที่

มีสวยงาม เพื่อใหเปนชดุของขวัญขาวธัญพืช โดยบรรจกุลองหรือบรรจุลงกระเชา เหมาะแกการนําไป

เปนของขวัญในโอกาสตางๆ และในชวงเทศกาล โดยชนดิกลอง จะเปนกลองทีท่ําจากหวาย โดยบรรจุ

ขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม และแบบกระเชาจะมีขนาด 2 กิโลกรัม 
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สูตรที่มีจําหนาย 

 
 ภาพที่ 3-1 สูตรที่มีจําหนาย 
 

คณุคาทางโภชนาการของแตละสูตร 
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 ภาพที่ 3-2 คุณคาทางโภชนาการของแตละสูตร 

• แนวคิดธุรกิจ 
 ““ขาวทิพย”” เปนขาวธัญพืช ที่มีการคัดสรรขาวที่มีคุณประโยชน และมีสารอาหารที่มีคุณคา

มากกวาขาวสารหรือขาวกลองที่มีขายตามทองตลาด โดยสวนประกอบของ “ขาวทิพย” จะ

ประกอบดวยธัญพืชอบแหงนานาชนิด ซึ่งอุดมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชนแกการบํารุงรางกาย 

เหมาะสําหรับผูปวยและผูสูงอายุ ที่จําเปนตองการรับประทานอาหารที่ใหสารอาหารที่มีคุณคาทาง

อาหารสูง และเหมาะสมกับภาวะโภชนาการของผูบริโภคทั่วไป  

 นอกจากนี้ “ขาวทิพย” มีกระบวนการแปรรูปจากวัตถุดิบอยางถูกกรรมวิธี และถูกหลักอนามัย 

จนไดสินคาที่มีคุณภาพเพื่อนําเสนอสูตลาด มีการใสใจในการบรรจุหีบหอเปนอยางดี น้ําหนักตาม

มาตรฐานที่ระบุ เพื่อใหลูกคาเกิดความมั่นใจในความสะอาดและคุณภาพของสินคา ตลอดจนคุณคา

อาหารที่ไดรับจากการบริโภค ซ่ึงผูบริโภคสามารถนําไปประกอบอาหารรับประทานไดในครอบครัว 

เหมาะสําหรบัสมาชิกทุกคนในครอบครัว 

 ย่ิงไปกวานั้น บริษัทไดมีแนวความคิดที่จะทํา ชุดของขวัญขาวธัญพืช สําหรับในชวงเทศกาล 

และในโอกาสตางๆ เพื่อทําใหผลิตภัณฑดูทรงคุณคาตอการให และใหผูรับรูสึกถึงความตั้งใจและความ
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ปรารถนาดีของผูให ผลิตภัณฑของ “ขาวทิพย” จึงมีการบรรจุในบรรจุภัณฑที่มีความสวยงาม เหมาะ

แกการนําไปเปนของขวัญและของฝาก ไมวาจะนําไปฝากผูที่มีปญหาดานสุขภาพ หรือนําไปใหกับ

ญาติ เพ่ือน หรือผูใหญที่นับถือในโอกาสตางๆ  

 โดยประโยชนที่ผูรับและผูใหจะไดก็คือ “ขาวทิพย” ของขวัญที่ทรงคุณคา เหมาะสําหรับการ

สงมอบความรูสึกที่ดีใหแกกัน โดยชุดของขวัญขาวธัญพืชนี้จะมีการจัดจําหนายในชวงเทศกาล สวน

ในชวงที่ไมใชฤดูกาลจะมีการวางจําหนายตามรานคาตามโรงพยาบาล เพราะเปนชองทางที่สามารถ

จําหนายชุดของขวัญประเภทอาหารเพื่อสุขภาพไดตลอดทั้งป เนื่องจากมีความตองการของผูซื้อชุด

ของขวัญ เพื่อนําไปเปนของเย่ียมใหกับผูปวยที่พักรักษาตัวอยูในโรงพยาบาล ซึ่งการจัดจําหนายใน

ผลิตภัณฑชุดของขวัญขาวธัญพืชจะทําใหสินคาดูมีคุณคาสูง ในสายตาผูบริโภค 

 
Business Model 

Business Model ของ ขาวทิพย คือ เปนธรุกิจจําหนายขาวธัญพืช โดยทางบรษัิทฯ ไดนํา 

Business Model ตามที่ปรากฏในการอางอิงปจจุบัน จาก Wikipedia, The free encyclopedia ได

ระบคุําจํากัดความของ Business Model ไวคือ 

“A conceptual tool that contains a set of elements and their relationships and allows 

expressing the business logic of a specific firm. It is a description of the value a company 

offers to one or several segments of customers and of the architecture of the firm and its 

network of partners for creating, making and delivering this value and relationship capital, to 

generate profitable and sustainable revenue streams.” 

เครื่องมือทางความคดิที่ประกอบดวยการแสดงถึงองคประกอบตางๆ และตรรกะหรือความ

เปนเหตเุปนผลในการดําเนนิการขององคกร ซึ่งจะพรรณาถึงคณุคาของธุรกิจที่เสนอตอลูกคา 

โครงสรางขององคกร และการสรางเครือขายความสัมพันธกับหุนสวนธุรกิจ การสรางและ การสงมอบ

คณุคา และความสัมพันธของการลงทนุในการสรางผลกําไร และกระแสรายรับอยางยั่งยืนยืน 1 

องคประกอบตางๆ 10 ประการที่ Business Model ควรมีอยู หรือไดรับการคดิหรือวางแผนในการ

กําหนดขึ้น ตามภาพที่ 3-3 

 

 

                                                 
1 Wikipedia:The free encyclopedia, Osterwalder, Pigneur and Tucci (2005) 
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ภาพที่ 3.3 องคประกอบ 10 สวนของ Business Model 

Value Proposition สินคาหรือบริการของธุรกิจสามารถสรางอรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจ (Satisfaction) ใหกับลูกคา ไดโดยมีการนําเสนอคณุประโยชนตางๆ ที่ลูกคา

จะไดรับจากการซื้อหรือบรโิภคขาวธัญพืช “ขาวทิพย” 

• ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” เปนขาวที่อุดมไปดวยสารอาหารตางๆ เหมาะแกผูที่ตองการที่จะบํารงุสุขภาพ  

และผูที่มีปญหาทางดานโภชนาการ เพราะเปนขาวทีอุ่ดมไปดวยขาวและธัญพืชนานาชนิด ไดแก 

ขาวกลองหอมนิล ปองกันโรคเหน็บชา โลหติจาง โรคมะเรง็ ถ่ังเหลือง ชวยลดคอลเลสตอรอล 

ปองกันโรคหัวใจ งาขาว ปองกันโรคหัวใจและบํารุงประสาท เปนตน 

• ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” เปนขาวที่ชวยประหยัดเวลาใหแกผูที่ตองการบริโภคขาวผสมกับธัญพืช 

เนื่องจากตองเผชิญกับปญหากับการตองเสียเวลาเลือกซื้อธัญพืชหลายๆ ชนิดเพื่อมาปรุง   

• ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” สามารถหุงเสร็จไดในคราวเดียว ชวยประหยัดเวลาของผูปรุง โดยสามารถหุง

ในลักษณะการหงุขาวสวยโดยปรกติ เนือ่งจากธัญพืชที่นํามาบรรจรุวมผานกระบวนการแปรรปูและ

การถนอมอาหาร เพ่ือเปนธญัพืชสําเร็จรูปพรอมปรงุไดทนัท ี

• การตกแตงของชุดของขวัญขาวธัญพืชมีความสวยงาม เหมาะแกการนําไปเปนของฝากในโอกาส

ตางๆ 

• ผูซื้อไดชุดของขวัญขาวธัญพืชเพื่อนําไปเปนของขวัญ ของฝาก หรือเปนส่ิงของเพื่อแสดงน้ําใจ โดย

การมอบชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย” นอกจากจะเปนสิ่งที่ส่ือความหมายที่ดีในความอุดม

สมบูรณแลว ยังแสดงถึงความใสใจแกผูรับมอบอีกดวย คือ การใสใจมอบส่ิงทีด่ีเพ่ือบํารุงสุขภาพ

ใหแกผูรับ และยังเปนอาหารที่ผูที่มีปญหาดานโภชนาการสามารถบริโภคได 

Market Segments กลุมลูกคาที่มีลักษณะทั่วไปหรือมีคณุลักษณะที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการของ

ธุรกิจ ในการที่จะสรางอรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถตอบสนองความพึงพอใจ (Satisfaction) 

ของธุรกิจ สนิคาหรือบริการใหกับลูกคาได โดย Market Segment ทีท่างกิจการใหความสนใจ คือ ขาว

ธัญพืช ระดับราคา Premium  
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Distribution Channels วิธีการในการที่ธุรกิจจะเขาตลาด ซึ่งจะรวมความถึงการดําเนนิการทาง

การตลาดและกลยุทธในการกําหนดชองทางจัดจําหนายที ่ สรางความสะดวกใหกับลูกคาเปาหมาย 

โดยมีการวางแผนที่จะวางจาํหนายสินคาในซุปเปอรมารเก็ตชั้นนํา และซุปเปอรมารเก็ตทีจ่ําหนาย

อาหารเพ่ือสุขภาพ นอกจากนี้จะมีการจัดจาํหนาย ชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย”  ในชวงเทศกาล 

โดยผานการออกงานแสดงสนิคาในชวงปลายป ซึ่งเปนชวงเทศกาล และจําหนายตามรานคาของ

โรงพยาบาลเพื่อเปนของเยี่ยม 

Customer Relationship วิธีการเชื่อมโยงในความสัมพันธระหวางธุรกิจกับลูกคาที่แตกตางกันในตลาด 

กระบวนการในการจัดการความเชื่อมโยงในความสัมพันธนี ้ จะหมายรวมถึงการบริหารจดัการ

ความสัมพันธของลูกคา (Customer Relationship Management) ดวย โดยบริษัทมีการเสนอสินคาที่

มีคณุภาพใหแกผูบริโภค และสามารถรับเรื่องสอบถามขอมูลทางโทรศัพทและทางเวปไซดของทาง

บริษัท 

Value Configurations วิธีการในการจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ เชน ที่ดนิ อาคาร เครื่องจักร อุปกรณ 

บุคลากร เงนิทุน รวมถึงกิจกรรมในการ ดาํเนินการตางๆ ของธุรกิจทีกํ่าหนดขึ้น ในการสรางคณุคาของ

ธุรกิจ สินคาหรือบริการของธุรกิจใหเปนทีย่อมรับตอลูกคา โดยบริษัทฯ มีการวางแผนที่จะใชทรพัยากร

ใหเหมาะสมและใหเกิดประโยชนสูงสดุ 

Core Capabilities ความสามารถและปจจัยสําคัญในการดําเนนิการของธุรกิจสาํหรับ Business 

Model ที่ธุรกิจกําหนดขึ้น โดยบริษัทไดมีการนําเสนอสินคาทีม่คีวามโดดเดน ทั้งดานการเปนขาว

ธัญพืชที่อดุมไปดวยคุณคาทางอาหาร ผานกระบวนการแปรรูปใหความสะดวกในการปรงุแกผูบริโภค 

และมีบรรจุภัณฑที่สวยงามเหมาะแกการนําไปเปนของฝากในโอกาสตางๆ 

Partner Network เครือขายความรวมมือระหวางธุรกิจกับธุรกิจอื่นหรือบุคคลภายนอก ที่จําเปนในการ

ดําเนนิการในการสรางคณุคาของธรุกิจ สินคา หรือบรกิารอยางมีประสิทธิภาพ เชน ผูออกแบบ ผูผลิต

สินคา ผูพัฒนาและวิจัย ผูผลิตชิน้สวนตางๆ ของสินคาหรือบริการ เปนตน  Partner ที่สําคญัก็คือ

รานคาที่จะเปนตัวแทนจําหนายสินคาใหแกบริษัท และเปนผูสงมอบสินคาใหกับผูบริโภค  
 
Commercialize Network เครือขายความรวมมือระหวางธุรกิจกับธุรกิจอื่นหรือบุคคลภายนอก ในการ

ดําเนนิการทางการพาณิชยของธุรกิจ เชน Supplier, Dealer, Distributor, Retailer, Creditor เปนตน 

ตัวอยาง Network ที่มีความสําคัญของทาง บริษัทฯ ก็คือ Supplier ซึ่งเปนผูสนับสนุนวตัถุดิบของทาง

บริษัท ทัง้ผูจาํหนายขาว ผูจําหนายธัญพืช ผูจําหนายบรรจุภัณฑ เปนตน ซึง่เปนผูสนบัสนนุและ

เสริมสรางคณุคาของผลิตภัณฑและบริการในการสงตอคณุคา (Value) นี้ใหกับลูกคาของทางบริษัท.  
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Cost Structure โครงสรางของตนทุนคาใชจายๆ ตางๆ ที่เกิดขึน้ในการดําเนนิการของธุรกิจ โดย

โครงสรางตนทุนที่สําคญัของกิจการมาจากตนทนุคาวัตถุดิบที่นํามาผลิตสินคา 

Revenue Structure วิธกีารหรือที่มาของรายไดของธุรกจิ บริษัท มีรายไดจากการจําหนายสินคา

ผานทางรานคาปลีกที่เปนตวัแทนจําหนายของทางบริษัท ก็คือ ซุปเปอรมารเก็ต ซุปเปอรมารเก็ตเพื่อ

สุขภาพ รานคาตามโรงพยาบาล นอกจากนี้ก็มีรายไดจากการออกไปจําหนายสินคานอกสถานที่ในชวง

เทศกาล  

3.3 การจําแนกลักษณะของผูบริโภค (Market Segmentation) 
  

กอนการตัดสินใจเลือกกลุมเปาหมายที่มีความสอดคลองกับลักษณะของรูปแบบ และคณุคา

ของบริการทีน่าํเสนอ และมีศักยภาพเพียงพอ “ขาวทิพย” ไดจําแนกลักษณะของผูบริโภคโดยใช

แนวทาง 2 แนวทางหลักคือ  

• แนวทางดานกายภาพ (Demography): โดยใชปจจัยทางดานรายได สถานภาพทางสังคม 

ระดับของการศึกษาของกลุมเปาหมาย  

• แนวทางดานพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior): โดยใชพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซื้อและวัตถุประสงคในการตดัสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภค 

 

เพ่ือวิเคราะหลักษณะของกลุมผูบริโภคภายใตขอบเขตของแนวทางทีกํ่าหนดขางตน โดยใช

ขอมูลในระดบั Primary data และระดบั Secondary data สามารถจําแนกลักษณะของผูบรโิภคได

ดังตอไปนี ้

 

• Demography Segmentation 
ปจจัยทางดานรายได: จากขอมูลเชิงสถิติของสํานักสถิติแหงชาติไดทําการสํารวจถึงสัดสวน

ของระดับรายไดตอครัวเรือนระดบัสถานภาพทางสังคมของประชากรในเขตกรงุเทพฯและ

ปริมณฑล ในป 2545 พบวา 

 

สถานภาพทางสังคม รายไดตอครัวเรือน (บาท) 

A+ มากกวา 100,000 

A 75,001 – 100,00 

B+ 50,001 – 75,000 

B 25,001 – 50,000 
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C+ 15,001 – 25,000 

C 7,501 – 15,000 

ต่ํากวา C นอยกวา 7,501 
ตารางที่ 3-1 ตารางแสดงสถานภาพทางสังคมเทียบกับรายไดตอครัวเรือน 

 

 เนื่องจาก “ขาวทิพย” เปนสินคาทีน่ําเสนอคุณคา (Values) ที่สามารถตอบโจทยใหกับ

กลุมเปาหมาย ทั้งในดานคณุคาซึ่งก็คือ ความเหมาะสมในคุณคาทางอาหาร (Nutrition) ทีมี่อยาง

หลากหลาย ย่ิงไปกวานั้น “ขาวทิพย” คอนขางเปน Premium Goods เมื่อเปรียบเทยีบกับสินคาที่เปน

ทั้งคูแขงทางตรงและคูแขงทางออม  โดยกลุมที่มีแนวโนมจะยอมรับผลิตภัณฑจึงเปนกลุมที่เปน 

Potential Buyer ที่มคีวามยินดีทีจ่ะจาย เพื่อการบริโภคอาหารที่มีคณุคาทางอาหารสูง  ดังนั้นจงึเลือก

ที่กลุมระดับ B ข้ึนไป โดยจากแบบสอบถามใชกลุมตัวอยางที่กินเปนประจาํ ซึ่งจะพอรูราคาที่มี

จําหนายในทองตลาด ปรากฏวา ราคาทีเ่หมาะสมของขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม ทีร่าคา 90-109  

บาท จะมีอยูในอัตรารอยละ  33.1  รองลงมาคือ 70-89 บาท อยูในอัตรารอยละ 22.6 และที่ราคา 50-

69 บาท อยูในอัตรารอยละ 44.4 ซึ่งจะเปนไดวา สําหรับผูที่บริโภคขาวธัญพืชเปนประจําแลว ราคา

สามารถตั้งอยูที่ระดบัราคาสูง (premium) ได 

 โดยเมื่อดูในทางกลับกันสําหรับผูที่บริโภคขาวธัญพืชไมเปนประจํา ปรากฏวา ราคาที่

เหมาะสมของขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม ที่จะซื้ออยูทีร่าคา 90-109 บาท จะมีอยูในอัตรารอยละ 10.6 

รองลงมาคือ 70-89 บาท อยูในอัตรารอยละ 33.3 และที่ราคา 50-69 บาท อยูในอตัรารอยละ 56 ซึ่งจะ

เปนไดวา ผูบรโิภคกลุมนี้มีความรูในเรื่องขาวธัญพืชนอยกวา โดยดูผลไดจากตารางแสดงความสัมพันธ

ระหวางกลุมตวัอยางกับปจจัยความรูเก่ียวกับขาวธัญพืช ในบทที ่4 

 

• Consumer Behavior Segmentation 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาประเภทอาหารเพื่อสุขภาพ : โดยปกติสินคาประเภทอาหารเพื่อสุขภาพ

จะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อที่แตกตางกัน โดยมีความคาดหวังเกี่ยวกับคุณคา (Values) ตัวสินคาที่

คลายคลึงกัน แตในการซื้อแตละครั้งอาจมวัีตถุประสงคทีแ่ตกตางกันโดยสามารถจําแนกออกเปน ดงันี ้

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพื่อมาบริโภคเอง เนื่องจากมีความตองการไดรับคณุคาจาก

สารอาหารที่ไดรับประทานเขาไป เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายของตนใหมคีวามแข็งแรง   

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพื่อใหสมาชิกคนใดคนหนึง่ในครอบครัวเปนผูบริโภค 

เนื่องจากเห็นวาสมาชิกที่ถูกเฉพาะเจาะจงตองรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพที่ซื้อมานี้ มคีวามตองการ

คณุคาทางสารอาหารชนดินี้เปนพิเศษ หรือสมาชิกที่ถูกเฉพาะเจาะจงนี้ ตองไดรับความใสใจในการ
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รับประทานอาหาร ที่ถูกตองตามภาวะโภชนาการเปนพิเศษ เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายใหมีรางกาย

ที่แข็งแรง   

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคาเพื่อใหสมาชิกทุกคนในครอบครัวบริโภค มีความตองการใหทัง้

ครอบครัวไดรบัคณุคาจากสารอาหารที่ไดรับประทานเขาไป เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายของสมาชิก

ในครอบครัวใหมีรางกายที่แข็งแรง  

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมไข โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบให 

เพื่อใหผูที่ไดรบั ทีเ่ปนคนไข ไดรับรับประทานอาหารที่อดุมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพื่อ

เสริมสรางสุขภาพที่แข็งแรงและเปนการแสดงถึงความหวงใย ที่สงมอบส่ิงที่มีคณุคาไปใหแกผูรับ  

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมเยียน หรือเปนของฝากในการไปมาหาสูกัน โดยผูซื้อมีความคาดหวัง

ในการนําอาหารเพ่ือสุขภาพไปมอบให เพือ่ ใหผูที่ไดรับที่เปนคนรูจัก ผูใหญทีน่ับถือ หรือญาติมติรที่อยู

หางไกลกัน ไดรับรบัประทานอาหารทีอุ่ดมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพือ่เสริมสรางสุขภาพที่

แข็งแรงและเปนการแสดงถงึความหวงใย ที่สงมอบสิง่ทีมี่คณุคาไปใหแกผูรับ 

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของขวัญ โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบให เพื่อ

แสดงความยินดี ใหผูทีไ่ดรับในโอกาสตางๆ โดยคาดหวังวาเมื่อผูรับไดรับประทาน จะไดรับ

คณุประโยชนจากรับประทานอาหารที่อดุมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพื่อเสริมสรางสุขภาพที่

แข็งแรงและเปนการแสดงถงึความหวงใย ที่สงมอบสิง่ทีมี่คณุคาไปใหแกผูรับ 

 
3.4 การกําหนดกลุมเปาหมายทางการตลาด (Target Market) 
กลุมเปาหมายหลัก: ผูซื้อสินคามรีะดับสถานภาพทางสังคมระดับ B ข้ึนไป การศึกษาระดับปรญิญา

ตรีและสูงกวา ระดับรายไดตอครัวเรือนมากกวา 25,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 

 สวนพฤติกรรมผูบริโภค โดยใหความสําคญักับวัตถุประสงคของผูซื้อ โดยกลุมเปาหมายที่

นาสนใจ คือ ผูซื้อทีต่องการซื้อสินคาเพื่อใหสมาชิกทุกคนในครอบครัวบริโภค มีความตองการใหทัง้

ครอบครัวไดรบัคณุคาจากสารอาหารที่ไดรับประทานเขาไป เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายของสมาชิก

ในครอบครัวใหมีรางกายที่แข็งแรง  

 โดยจากผลการวิจัย ผูบริโภคจะซื้อขาวธัญพืชเพ่ือใหสมาชิกทุกคนบรโิภคจะมสีูงถึงรอยละ 

74.90 ซึ่งจะมคีาสูงกวาพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวธัญพืชในรูปแบบอื่นเปนอยางมาก 

กลุมเปาหมายรอง:  ผูซ้ือสินคามรีะดับสถานภาพทางสังคมระดับ B ข้ึนไป การศึกษาระดับปรญิญา

ตรีและสูงกวา ระดับรายไดตอครัวเรือนมากกวา 25,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 
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 ผูซ้ือที่ตองการซื้อสินคา เพื่อใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน โดย

จุดประสงคซื้อเปนของฝาก หรือของเย่ียม โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบ

ให  โดยเจาะจงไปที่กลุมผูซื้อที่ตองการซือ้สินคาเพ่ือไปเปนของเย่ียมเยียน หรือนําไปเปนของขวัญ เพื่อ

แสดงความระลึกถึง แสดงความยินดี ในวาระโอกาสตางๆ เชน การนาํไปเปนของขวัญในเทศกาลขึ้นป

ใหม งานวันเกิด งานขึ้นบานใหม การนําไปเปนของฝากญาติผูใหญ เปนตน 

และ ผูซื้อทีต่องการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลที่ไมใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน โดย

จุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมไข โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบให เพ่ือให

ผูที่ไดรับ ที่เปนคนไข ไดรับรับประทานอาหารที่อดุมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพื่อเสริมสราง

สุขภาพที่แข็งแรงและเปนการแสดงถึงความหวงใย ที่สงมอบสิ่งที่มีคณุคาไปใหแกผูรับ  

 โดยจากการทีบ่ริษัทมีการเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑ โดยการบรรจุหบีหอเพื่อทําเปนชดุของขวัญ

ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” เพือ่จําหนายในชวงเทศกาลและโอกาสตางๆ และจากขอมูลการวิจัย ผูที่เลือก

ซื้ออาหารเพื่อสุขภาพไปเปนของฝาก มีจุดประสงคในการนําไปเย่ียมญาติ ไปมาหาสูกันคดิเปนรอยละ 

47.8 รองลงมาคือนําไปเปนของขวัญในชวงเทศกาล คดิเปนรอยละ 46.3 และเยี่ยมไขผูปวยรอยละ 

20.9  

 ซึ่งกลุมผูซื้อทีต่องการซื้อสนิคา เพ่ือใหบุคคลที่ไมใชสมาชิกในครอบครัวของตนรบัประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมเยียน หรือเปนของฝากในการไปมาหาสูกัน อาจจะเปนกลุมทีซ่้ํากับ

กลุมที่บริโภคในครัวเรือน เนือ่งจากไมไดใหความสําคญักับบรรจุภัณฑมากนัก โดยสถานที่ซื้อสวนใหญ

เปนซุปเปอรมารเก็ต 

 
3.5 ตําแหนงของการบริการ และผลิตภัณฑ 
Positioning 

สําหรับตําแหนงของผลติภณัฑ (Product’s Positioning) ที่ไดวางไวเบื้องตนจากขอมูลพ้ืนฐานที่

มีนั้น จะวางตําแหนงของ “ขาวทิพย” ดวยปจจัยทางดานผลติภัณฑ ซึง่วิเคราะหจากการให

ความสําคัญของกลุมลูกคาหลัก เปนหลัก โดยการวางผลิตภัณฑสินคา จะเปรียบเทยีบจากระดับราคา

ของสินคาที่วางจําหนาย และเปรยีบเทียบกับความหลากหลายของผลิตภัณฑ และคณุคาทาง

โภชนาการ จะแสดงที่ขนาดของรูปวงกลม 
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ราคา 
ความหลากหลาย 

 
 

Green Niche 

B-Herb 

ขาวออแกนิค 

 5 สี 

ขาวทิพย 

ขาวกลอง 

ขาวเบญจกระยาทิพย 

มาบุญครอง 
 พลัส 

สูง 

ต่ํา 
สูง 

ขาวขาว 

 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 3-4 ภาพแสดงการวางตําแหนง (Positioning) ของ “ขาวทิพย” 

 

 โดยจากการวางตําแหนงผลติภัณฑจะเหน็ไดวาขาวธัญพืช “ขาวทิพย” มีความหลากหลาย

ของผลิตภัณฑมากที่สุด ซึ่งก็รวมถึงคุณคาทางโภชนาการเชนกัน และมีระดับราคาเดียวกับขาวนิล ของ 

“Green Niche” ซึ่งเปนระดับราคาสูงในทองตลาด โดย “ขาวทิพย”ก็มีสวนประกอบหลักที่เปนขาว

กลองหอมนิล ซึ่งอดุมไปดวยสารอาหารและวิตามินที่มากกวา และเมื่อเปรียบเทียบกับขาวออแกนิค 5 

สี ของเลมอนฟารม ซึ่งแมวาราคาจะต่าํกวาเล็กนอย แตความหลากหลายในสารอาหารมนีอยกวา 

เนื่องจากไมมีสวนผสมของธัญพืชชนิดอืน่ เชน ขาวโพด เมลด็ฟกทอง ถ่ัวเหลือง งาขาว ซึ่งจะมี

สารอาหารที่ชวยบํารุงรางกาย ยกตัวอยาง เชน ขาวโพดและเมลด็ฟกทองชวยใหระบบขับถายสมดุล 

ถ่ัวเหลืองชวยลดระดับคอลเรสตอรอล ปองกันโรคหัวใจ งา ชวยในการบํารุงประสาท เปนตน 

  สวนคูแขงอื่น เชน “ขาวมาบุญครองพลัส” แมจะมีการนําธัญพืชใสลงไป เชนกัน แตสูตรก็มี

ความแตกตางกันทั้งชนดิขาว และสวนผสมในสูตรชนดิธัญพืช โดยคณุคาที่แตกตางกันทางโภชนาการ 
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ที่เหน็เดนชดัคอื ขาวของมาบุญครองพลัสใชขาวหอมมะลิเปนวัตถุดิบ ซึ่งมรีาคาถูกกวาขาวกลองหอม

นิลมาก 

 
3.6 เปาหมายการดําเนินธุรกจิ (Strategic Goal) 

1. ดําเนินธุรกิจ “ขาวทิพย” ใหองคกรอยูรอดไดระยะแรกของการดําเนินงาน 

2. ทําให “ขาวทิพย” เปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับในฐานะขาวธัญพืช ที่อุดมไปดวยคุณคา 

ชวยบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง และเหมาะสําหรับบุคคลทุกโภชนาการ รวมถึงสามารถนําไป

เปนของขวัญในโอกาสตางๆ โดยเปาหมายกําหนดภายใน 2 ป 

3. สรางยอดขายและกําไรใหกับ “ขาวทิพย” โดยสามารถคืนทุนภายในปที่ 5 

 
3.7 ปจจัยสูความสําเร็จ 

เนื่องจากขาวธัญพืชเปนผลติภัณฑใหมในทองตลาด ยังไมเปนทีรู่จักเหมือนกับผลติภัณฑอื่นๆ

ที่มีอยู ดงันัน้สิ่งที่จําเปนตองใหความสําคัญสําหรับการดําเนนิธรุกิจ ขาวธัญพืช (“ขาวทิพย”) เพ่ือให

ประสบความสําเร็จ (Key success factors) ไดแก 

1. ผลิตภัณฑ: การเนนในเรื่องของคุณภาพและความหลากหลายของผลิตภัณฑขาวธัญพืช 

ทั้งในเรื่องของประโยชนจากสารอาหารที่ไดรับที่มีความหลากหลาย นอกจากจะบํารุง

สุขภาพใหแกผูที่รับประทานแลว ยังมกีารสรางสรรคในการออกแบบบรรจุหีบหอ ขาว

ธัญพืชไดอยางเหมาะสมและมีความสวยงาม ชวยเพิ่มมูลคาในผลิตภัณฑ ทําให

ผลิตภัณฑดูมีคณุคาและเหมาะสมกับการนําไปเปนของเยี่ยมและของขวัญในโอกาสตางๆ   

2. ความพึงพอใจของลูกคา : ตองเปนไปตามที่ผูบริโภคคาดหวัง คือ ผูรับประทานจะไดรับ

คณุคาจากสารอาหารที่บรโิภคเขาไป ทําใหสุขภาพแข็งแรงเนื่องจากไดรับประทานอาหาร

ที่มีประโยชน และมีคณุคาทางอาหารสูง มีสรรพคณุในการบํารุงรางกายเปนอยางดี  

นอกจากนี้ มีการเสนอผลิตภัณฑในบรรจภัุณฑที่สวยงาม เปนชดุของขวัญขาวธัญพืช

ในชวงเทศกาล โดยผูซือ้สามารถนําชุดของขวัญขาวธัญพืชไปฝากยังผูรับ และผูรับ

ของขวัญก็จะรูสึกยินดีกับคณุคาของสินคาที่ไดรับ เนื่องจากชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาว

ทิพย” จะดูเปนของฝากที่มีมูลคาแลวยังมีการตกแตงและมีบรรจุภณัฑที่สวยงาม อีกทั้ง

สีสันจากขาวธัญพืชก็ดูมคีวามแปลกใหม นารับประทาน และคณุคาที่ไดรับจากการ

บริโภคก็สามารถสงมอบความหวังดีในดานการโภชนาการโดยเลือกอาหารที่เหมาะ

สําหรับผูรับ  

3. ลูกคา : เนนการสรางและรักษาสัมพันธอันดีกับกลุมลูกคา เพื่อรักษาลูกคาเกาใหเกิดการ

ซื้อซ้ําในโอกาสอื่นๆ  และบอกตอแกลูกคาใหม (Buzz Marketing) เพื่อขยายฐานลูกคา 
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4. พนักงาน : มีการสรางบรรยากาศการทํางานทีด่ี และผลตอบแทนที่เหมาะสม ทําให

พนักงานเกิดความจงรักภักดีในองคกร และตัง้ใจทํางานอยางมีประสิทธิภาพและประ

ประสิทธิผล 

5. Suppliers : เนนการสรางความสัมพันธกับ Suppliers รายตางๆ เพื่อใหเกิดความสัมพันธ

อันด ี และไดรับราคาตนทนุที่สามารถแขงขันในตลาดได นอกจากนี้มีการตดิตอ

แลกเปลี่ยนขาวสารในตลาดอยางตอเนื่อง  เพื่อนําขอมูลมาปรับใชในการดําเนนิการ  

6. กลุมพันธมิตร : เนนการสรางพันธมติรในหลากหลายสาขาเพื่อใหครอบคลมุการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาดและประหยัดตนทุนในการประชาสัมพันธ เชน สื่อตางๆ เปนตน 

7. ความมั่นคงทางการเงิน : ตองมรีะบบบริหารจดัการรายไดและตนทุนที่เหมาะสมเพื่อให

ธุรกิจสามารถคงอยูและใหผลตอบแทนทีเ่หมาะสมได 

 


