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บทที่ 3 
ภาพรวมองคกร  

 

แผนธุรกิจขาวธัญพืช “ขาวทิพย” นี้จะดําเนินการจัดตั้งขึ้นภายใตชื่ออยางเปนทางการวา  

 
“บริษัท ขาวทิพย จาํกัด” 

 
ซึ่งจากนี้ไปจะใชชื่อแทนในการกลาวถึงวา “ขาวทิพย”  

 
ระยะเวลาเริ่มดําเนินการ 
 เริ่มกอตัง้ เดือนมกราคม พ.ศ. 2551 

 เริ่มดําเนนิกิจการ เดือนมีนาคม พ.ศ. 2551 

 

ในการดําเนินธุรกิจ “ขาวทิพย” นั้น นอกจากผลตอบแทนที่เหมาะสมจากการลงทุนแลว ยังมี

สิ่งที่มุงหวังจากการดําเนินธุรกิจ สําหรับผูเก่ียวของ (Stakeholder) ตางๆ นั้นประกอบดวย 

• ดานลูกคา (ผูบริโภค) ไดแก การนําเสนอสินคาที่อุดมไปดวยคุณประโยชน ทั้งจากขาว

และธัญพืชนานาชนิด ชวยใหผูบริโภคไดรับประโยชนจากการบริโภคอาหารที่อุดม

คุณคา ลดความยุงยากในการซื้อโดยผูบริโภคไมตองเลือกซื้อสินคาหลายชนิดเพื่อ

นํามาปรุง อีกทั้งยังเพ่ิมความสะดวกในดานการปรุง เพราะสามารถหุงขาวธัญพืชได

เชนเดียวกับการหุงขาวในแบบปกติ เพราะธัญพืชที่เปนสวนประกอบผานการแปรรูป

ใหสุกและทําการอบแหงแลว สามารถหุงสุกพรอมกับขาวไดทันที นอกจากนี้

ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑที่สะอาด และชวยในเรื่องการเก็บรักษาเพราะบรรจุอยูในถุง

สูญญากาศ 

  นอกจากนี้ยังมีการทําบรรจุภัณฑในอีกรูปแบบ เปนชุดของขวัญขาวธัญพืช 

มีรูปแบบบรรจุภัณฑที่สวยงามสามารถนําไปเปนของฝาก หรือของขวัญ ซึ่งตรงกับ

ความตองการของผูซื้อที่ตองการซื้อหาสินคาเพื่อนําไปเปนของเยี่ยมผูปวยตามรานคา 

ณ โรงพยาบาล หรือนําไปเปนของขวัญและของฝากในโอกาสตางๆ  ในชวงเทศกาล 

• ดานสังคม ไดแก การสงเสริมใหคนในสังคมบริโภคอาหารที่ใหประโยชน และถูกหลัก

โภชนาการ ซ่ึงการบริโภคที่ดีจะสงผลถึงคุณภาพชีวิตที่ดีในสังคมดวย ปองกันปญหา

ดานการเจ็บปวยจากการบริโภคอาหารที่ไมมีประโยชน  
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 นอกจากนี้ในชวงเทศกาล ผลิตภัณฑขาวธัญพืชยังเปนส่ิงที่สนับสนุนใหเกิด 

“การให” ซ่ึงแสดงถึงความหวงใยซึ่งกันและกัน ทั้งดานการรักและหวงใยคนใกลชิด 

ผูใหญที่นับถือ เพื่อนฝูง เปนตน ซึ่งการสงเสริมใหเกิดการประพฤติปฏิบัติดังนี้ จะชวย

ใหสังคมเกิดความกลมเกลียวสามัคคี และทําใหคุณภาพชีวิตของบุคคลในสังคมนั้นๆ 

ดีข้ึน เปนการมอบสิ่งที่ดีใหแกกัน 

• ดานบุคลากรขององคกร ไดแก การเปนองคกรที่สามารถสรางความพึงพอใจใน

บรรยากาศการทํางานที่เปนกันเอง รวมถึงการจัดสรรใหมีสวัสดิการและผลตอบแทนที่

เหมาะสมแกบุคลากร 

• ดานผูประกอบการ (ผูลงทุน) การมีระบบบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพสามารถสราง

ผลตอบแทนที่เหมาะสมและเปนธรรมใหแกผูถือหุนอยางตอเนื่อง มีการบริหารจัดการ

อยางโปรงใส พรอมทั้งรับผิดชอบตอสังคมและสิ่งแวดลอม 

 ทั้งนี้เพื่อใหสามารถบรรลุสิ่งที่มุงหวังไดนั้น จําเปนตองทําการกําหนดภาพรวมขององคกรใน

การดําเนินงาน เพ่ือเปนตนแบบและแนวทางในการดําเนินงาน ดังนี้ 
 
3.1 วิสัยทัศนและภารกิจ (Vision and Mission) 

 
 วิสัยทัศน (Vision) 
 

  ““ขาวทิพย” จะเปนผูนําในการจําหนายผลิตภัณฑขาวธัญพืช และสงเสริมใหความรูแก

ผูบริโภค ในคุณคาของขาวธัญพืช ตลอดจนมีการผลิตนวัตกรรมใหมๆ เพื่อเพิ่มคุณคา รวมถึงการ 

 สรางชุดของขวัญขาวธัญพืช เพ่ือเปนสื่อในการใหในโอกาสและเทศกาลตางๆ 

   
 ภารกจิ (Mission) เพื่อใหสามารถบรรลุวิสัยทัศนท่ีกําหนดไวได ธุรกจิจะตอง 

• สรางและพัฒนาสูตรขาวธัญพืชที่มีคุณภาพและเหมาะสม รวมถึงการกําหนดรูปแบบ

การผลิตที่ตรงกับความตองการของผูบริโภคและตามความนิยมของสังคม 

• พัฒนาระบบบริหารและพัฒนาบุคลากรขององคกรใหมีศักยภาพ มีการเรียนรูและ

พัฒนาอยางตอเนื่อง ตลอดจนมีความภกัดีตอองคกร 

• สรางและพัฒนาสื่อตางๆ ที่จะนําเสนอสูผูบริโภคและสังคมไดอยางมีประสิทธิผล 

สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคไดตรงตามความตองการและเปนไปในทางที่สรางสรรค 

• ดําเนินกิจกรรมทางการตลาดที่เหมาะสม สามารถสรางและกระตุนใหเกิดความ

ตองการซื้อหาผลิตภัณฑ ไดอยางตอเนื่อง 



3-3 

• สรางการยอมรับจากผูบริโภคดวยการเปนผลิตภัณฑขาวธัญพืชที่ผูบริโภค คิดถึงเปน

ลําดับแรก (Top of Mind) เปนอาหารที่มีคุณภาพและอุดมไปดวยคุณคาอาหารสูง  

• สามารถสรางมูลคาเพ่ิมใหกับผลิตภัณฑ โดยการนําบรรจุภัณฑที่สวยงาม เพื่อสราง

เปนชุดของขวัญขาวธัญพืช เหมาะกับการใหเปนของฝากในโอกาสตางๆ โดยเฉพาะ

ชวงเทศกาล 

• มีการวางระบบการบริหารการจัดการที่มีประสิทธิภาพ โดยนําเทคโนโลยีที่มีประโยชน

มาชวยในการบริหารจัดการ เพ่ือใหสินคามีคุณภาพดีและไดรับการยอมรับจาก

ผูบริโภค 
  
สโลแกน (Slogan) 
   
 “ขาวทิพย สรรหาธญัพืชดีๆ อุดมคณุคา เพื่อคนทีค่ณุใสใจ” เพื่อส่ือใหกลุมเปาหมายเขาใจถึง

ลักษณะผลิตภัณฑที่มีคณุคา อดุมไปดวยขาวและธัญพืชนานาชนดิ ที่ใหสารอาหารทีมี่ประโยชนชวย

เสริมสรางและฟนฟู สุขภาพรางกายใหแกผูรับประทาน 
เปาหมายทางธุรกจิ (Business Goal) 

สําหรับโครงการ “ขาวธัญพืช (“ขาวทิพย”)” ไดกําหนดเปาหมายในการดําเนนิธรุกิจออกเปน 3 

ระยะ ดังนี ้
 1. เปาหมายระยะสั้น (1-2 ป) 

• สราง Awareness ใหเกิดขึ้นกับผูบรโิภคเนื่องจากเปนผลิตภัณฑใหม รวมถึงสราง 

Knowledge ใหเกิดขึ้นกับผูบริโภคจากการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 

• สามารถกําหนดแนวทางและรูปแบบการดําเนนิงานที่เหมาะสม สามารถพัฒนาตนเอง

ใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาได 

• สามารถเพิ่มกลุมลูกคาใหมใหมีเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

• มีการบริหารจดัการทางการเงินที่เหมาะสมและความสอดคลองระหวางรายไดและ

คาใชจายที่สามารถทําใหธุรกิจสามารถอยูรอดได 
 2. เปาหมายระยะกลาง (3-5 ป) 

• สามารถสราง Brand Loyalty แกกลุมลูกคาที่มีอยู รวมถึงเปนที่รูจักมากขึ้นในวงกวาง 

• สามารถขยายเพิ่มพ้ืนที่จําหนายไดในพื้นที่อ่ืนๆ ของกรุงเทพมหานคร และขยายชอง

ทางการจัดจําหนายแบบ B2B (Business to Business) เพื่อสรางโอกาสทางธุรกิจให

เพิ่มขึ้นได 

• สามารถพัฒนาสูตรขาวธัญพืชใหมีลักษณะสนองความตองการของลูกคามากยิ่งขึ้น  
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• สามารถขยายธุรกิจการจัดจาํหนายชุดของขวัญขาวธัญพืช  ในชวงเทศกาล 

•  สามารถสรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมแกการลงทนุได 
 3. เปาหมายระยะยาว (มากกวา 5 ปขึน้ไป) 

• เปนผลติภัณฑที่ไดรบัการยอมรับในวงกวางในเรื่องของมาตรฐานและคณุภาพ 

• สามารถพัฒนาและขยายรูปแบบในการจัดจําหนายใหกวางขวางและครบวงจรมากขึ้น 

• สามารถสรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมมากขึ้น ซึ่งจูงใจใหเกิดการขยายการ

ลงทุนไดมากขึ้น 

 
3.2 ลักษณะของธุรกจิ 
 

• แนวคิดผลิตภัณฑ 
รายละเอียดผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑในชวงเริ่มตนจะเปนผลิตภัณฑขาวธัญพืช โดยแตละชนดิจะประกอบไปดวยขาว

ผสมกับธัญพืชนานาชนิดแตกตางไปแตละสูตร ซึง่จะมทีั้งหมด 3 สูตร สําหรับบรรจุภัณฑจะมี 2 แบบ 

คือ ขนาดบรรจุ 1 กิโลกรัม และขนาดบรรจุ 2 กิโลกรัม  ซึ่งจากแแบสอบถามชี้ใหเห็นวา ผูบริโภคนิยม

เลือกซื้อขาวธัญพืชในแตละครั้ง โดยอันดับแรกจะเลือกที่ขนาด 1 กิโลกรัม คดิเปนรอยละ 42.9  

รองลงมา คือ ขนาด 2 กิโลกรัม คดิเปนรอยละ 22.4  

ซึ่งขาวธัญพืชแตละสูตรนัน้ จะถูกบรรจุอยูในหอสูญญากาศ เพ่ือความสะอาด ปลอดภัย และ

ยืดอายุของผลิตภัณฑ โดยสามารถเก็บรักษาไดนานถึง 1 ป 

นอกจากนี้จะมีการเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑโดยการเพิ่มหีบหอขาวธัญพืชบรรจุลงในบรรจุภัณฑที่

มีสวยงาม เพื่อใหเปนชดุของขวัญขาวธัญพืช โดยบรรจกุลองหรือบรรจุลงกระเชา เหมาะแกการนําไป

เปนของขวัญในโอกาสตางๆ และในชวงเทศกาล โดยชนดิกลอง จะเปนกลองทีท่ําจากหวาย โดยบรรจุ

ขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม และแบบกระเชาจะมีขนาด 2 กิโลกรัม 
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สูตรที่มีจําหนาย 

 
 ภาพที่ 3-1 สูตรที่มีจําหนาย 
 

คณุคาทางโภชนาการของแตละสูตร 
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 ภาพที่ 3-2 คุณคาทางโภชนาการของแตละสูตร 

• แนวคิดธุรกิจ 
 ““ขาวทิพย”” เปนขาวธัญพืช ที่มีการคัดสรรขาวที่มีคุณประโยชน และมีสารอาหารที่มีคุณคา

มากกวาขาวสารหรือขาวกลองที่มีขายตามทองตลาด โดยสวนประกอบของ “ขาวทิพย” จะ

ประกอบดวยธัญพืชอบแหงนานาชนิด ซึ่งอุดมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชนแกการบํารุงรางกาย 

เหมาะสําหรับผูปวยและผูสูงอายุ ที่จําเปนตองการรับประทานอาหารที่ใหสารอาหารที่มีคุณคาทาง

อาหารสูง และเหมาะสมกับภาวะโภชนาการของผูบริโภคทั่วไป  

 นอกจากนี้ “ขาวทิพย” มีกระบวนการแปรรูปจากวัตถุดิบอยางถูกกรรมวิธี และถูกหลักอนามัย 

จนไดสินคาที่มีคุณภาพเพื่อนําเสนอสูตลาด มีการใสใจในการบรรจุหีบหอเปนอยางดี น้ําหนักตาม

มาตรฐานที่ระบุ เพื่อใหลูกคาเกิดความมั่นใจในความสะอาดและคุณภาพของสินคา ตลอดจนคุณคา

อาหารที่ไดรับจากการบริโภค ซ่ึงผูบริโภคสามารถนําไปประกอบอาหารรับประทานไดในครอบครัว 

เหมาะสําหรบัสมาชิกทุกคนในครอบครัว 

 ย่ิงไปกวานั้น บริษัทไดมีแนวความคิดที่จะทํา ชุดของขวัญขาวธัญพืช สําหรับในชวงเทศกาล 

และในโอกาสตางๆ เพื่อทําใหผลิตภัณฑดูทรงคุณคาตอการให และใหผูรับรูสึกถึงความตั้งใจและความ
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ปรารถนาดีของผูให ผลิตภัณฑของ “ขาวทิพย” จึงมีการบรรจุในบรรจุภัณฑที่มีความสวยงาม เหมาะ

แกการนําไปเปนของขวัญและของฝาก ไมวาจะนําไปฝากผูที่มีปญหาดานสุขภาพ หรือนําไปใหกับ

ญาติ เพ่ือน หรือผูใหญที่นับถือในโอกาสตางๆ  

 โดยประโยชนที่ผูรับและผูใหจะไดก็คือ “ขาวทิพย” ของขวัญที่ทรงคุณคา เหมาะสําหรับการ

สงมอบความรูสึกที่ดีใหแกกัน โดยชุดของขวัญขาวธัญพืชนี้จะมีการจัดจําหนายในชวงเทศกาล สวน

ในชวงที่ไมใชฤดูกาลจะมีการวางจําหนายตามรานคาตามโรงพยาบาล เพราะเปนชองทางที่สามารถ

จําหนายชุดของขวัญประเภทอาหารเพื่อสุขภาพไดตลอดทั้งป เนื่องจากมีความตองการของผูซื้อชุด

ของขวัญ เพื่อนําไปเปนของเย่ียมใหกับผูปวยที่พักรักษาตัวอยูในโรงพยาบาล ซึ่งการจัดจําหนายใน

ผลิตภัณฑชุดของขวัญขาวธัญพืชจะทําใหสินคาดูมีคุณคาสูง ในสายตาผูบริโภค 

 
Business Model 

Business Model ของ ขาวทิพย คือ เปนธรุกิจจําหนายขาวธัญพืช โดยทางบรษัิทฯ ไดนํา 

Business Model ตามที่ปรากฏในการอางอิงปจจุบัน จาก Wikipedia, The free encyclopedia ได

ระบคุําจํากัดความของ Business Model ไวคือ 

“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.” 

เครื่องมือทางความคดิที่ประกอบดวยการแสดงถึงองคประกอบตางๆ และตรรกะหรือความ

เปนเหตเุปนผลในการดําเนนิการขององคกร ซึ่งจะพรรณาถึงคณุคาของธุรกิจที่เสนอตอลูกคา 

โครงสรางขององคกร และการสรางเครือขายความสัมพันธกับหุนสวนธุรกิจ การสรางและ การสงมอบ

คณุคา และความสัมพันธของการลงทนุในการสรางผลกําไร และกระแสรายรับอยางยั่งยืนยืน 1 

องคประกอบตางๆ 10 ประการที่ Business Model ควรมีอยู หรือไดรับการคดิหรือวางแผนในการ

กําหนดขึ้น ตามภาพที่ 3-3 

 

 

                                                 
1 Wikipedia:The free encyclopedia, Osterwalder, Pigneur and Tucci (2005) 
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ภาพที่ 3.3 องคประกอบ 10 สวนของ Business Model 

Value Proposition สินคาหรือบริการของธุรกิจสามารถสรางอรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจ (Satisfaction) ใหกับลูกคา ไดโดยมีการนําเสนอคณุประโยชนตางๆ ที่ลูกคา

จะไดรับจากการซื้อหรือบรโิภคขาวธัญพืช “ขาวทิพย” 

• ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” เปนขาวที่อุดมไปดวยสารอาหารตางๆ เหมาะแกผูที่ตองการที่จะบํารงุสุขภาพ  

และผูที่มีปญหาทางดานโภชนาการ เพราะเปนขาวทีอุ่ดมไปดวยขาวและธัญพืชนานาชนิด ไดแก 

ขาวกลองหอมนิล ปองกันโรคเหน็บชา โลหติจาง โรคมะเรง็ ถ่ังเหลือง ชวยลดคอลเลสตอรอล 

ปองกันโรคหัวใจ งาขาว ปองกันโรคหัวใจและบํารุงประสาท เปนตน 

• ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” เปนขาวที่ชวยประหยัดเวลาใหแกผูที่ตองการบริโภคขาวผสมกับธัญพืช 

เนื่องจากตองเผชิญกับปญหากับการตองเสียเวลาเลือกซื้อธัญพืชหลายๆ ชนิดเพื่อมาปรุง   

• ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” สามารถหุงเสร็จไดในคราวเดียว ชวยประหยัดเวลาของผูปรุง โดยสามารถหุง

ในลักษณะการหงุขาวสวยโดยปรกติ เนือ่งจากธัญพืชที่นํามาบรรจรุวมผานกระบวนการแปรรปูและ

การถนอมอาหาร เพ่ือเปนธญัพืชสําเร็จรูปพรอมปรงุไดทนัท ี

• การตกแตงของชุดของขวัญขาวธัญพืชมีความสวยงาม เหมาะแกการนําไปเปนของฝากในโอกาส

ตางๆ 

• ผูซื้อไดชุดของขวัญขาวธัญพืชเพื่อนําไปเปนของขวัญ ของฝาก หรือเปนส่ิงของเพื่อแสดงน้ําใจ โดย

การมอบชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย” นอกจากจะเปนสิ่งที่ส่ือความหมายที่ดีในความอุดม

สมบูรณแลว ยังแสดงถึงความใสใจแกผูรับมอบอีกดวย คือ การใสใจมอบส่ิงทีด่ีเพ่ือบํารุงสุขภาพ

ใหแกผูรับ และยังเปนอาหารที่ผูที่มีปญหาดานโภชนาการสามารถบริโภคได 

Market Segments กลุมลูกคาที่มีลักษณะทั่วไปหรือมีคณุลักษณะที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการของ

ธุรกิจ ในการที่จะสรางอรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถตอบสนองความพึงพอใจ (Satisfaction) 

ของธุรกิจ สนิคาหรือบริการใหกับลูกคาได โดย Market Segment ทีท่างกิจการใหความสนใจ คือ ขาว

ธัญพืช ระดับราคา Premium  
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Distribution Channels วิธีการในการที่ธุรกิจจะเขาตลาด ซึ่งจะรวมความถึงการดําเนนิการทาง

การตลาดและกลยุทธในการกําหนดชองทางจัดจําหนายที ่ สรางความสะดวกใหกับลูกคาเปาหมาย 

โดยมีการวางแผนที่จะวางจาํหนายสินคาในซุปเปอรมารเก็ตชั้นนํา และซุปเปอรมารเก็ตทีจ่ําหนาย

อาหารเพ่ือสุขภาพ นอกจากนี้จะมีการจัดจาํหนาย ชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย”  ในชวงเทศกาล 

โดยผานการออกงานแสดงสนิคาในชวงปลายป ซึ่งเปนชวงเทศกาล และจําหนายตามรานคาของ

โรงพยาบาลเพื่อเปนของเยี่ยม 

Customer Relationship วิธีการเชื่อมโยงในความสัมพันธระหวางธุรกิจกับลูกคาที่แตกตางกันในตลาด 

กระบวนการในการจัดการความเชื่อมโยงในความสัมพันธนี ้ จะหมายรวมถึงการบริหารจดัการ

ความสัมพันธของลูกคา (Customer Relationship Management) ดวย โดยบริษัทมีการเสนอสินคาที่

มีคณุภาพใหแกผูบริโภค และสามารถรับเรื่องสอบถามขอมูลทางโทรศัพทและทางเวปไซดของทาง

บริษัท 

Value Configurations วิธีการในการจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ เชน ที่ดนิ อาคาร เครื่องจักร อุปกรณ 

บุคลากร เงนิทุน รวมถึงกิจกรรมในการ ดาํเนินการตางๆ ของธุรกิจทีกํ่าหนดขึ้น ในการสรางคณุคาของ

ธุรกิจ สินคาหรือบริการของธุรกิจใหเปนทีย่อมรับตอลูกคา โดยบริษัทฯ มีการวางแผนที่จะใชทรพัยากร

ใหเหมาะสมและใหเกิดประโยชนสูงสดุ 

Core Capabilities ความสามารถและปจจัยสําคัญในการดําเนนิการของธุรกิจสาํหรับ Business 

Model ที่ธุรกิจกําหนดขึ้น โดยบริษัทไดมีการนําเสนอสินคาทีม่คีวามโดดเดน ทั้งดานการเปนขาว

ธัญพืชที่อดุมไปดวยคุณคาทางอาหาร ผานกระบวนการแปรรูปใหความสะดวกในการปรงุแกผูบริโภค 

และมีบรรจุภัณฑที่สวยงามเหมาะแกการนําไปเปนของฝากในโอกาสตางๆ 

Partner Network เครือขายความรวมมือระหวางธุรกิจกับธุรกิจอื่นหรือบุคคลภายนอก ที่จําเปนในการ

ดําเนนิการในการสรางคณุคาของธรุกิจ สินคา หรือบรกิารอยางมีประสิทธิภาพ เชน ผูออกแบบ ผูผลิต

สินคา ผูพัฒนาและวิจัย ผูผลิตชิน้สวนตางๆ ของสินคาหรือบริการ เปนตน  Partner ที่สําคญัก็คือ

รานคาที่จะเปนตัวแทนจําหนายสินคาใหแกบริษัท และเปนผูสงมอบสินคาใหกับผูบริโภค  
 
Commercialize Network เครือขายความรวมมือระหวางธุรกิจกับธุรกิจอื่นหรือบุคคลภายนอก ในการ

ดําเนนิการทางการพาณิชยของธุรกิจ เชน Supplier, Dealer, Distributor, Retailer, Creditor เปนตน 

ตัวอยาง Network ที่มีความสําคัญของทาง บริษัทฯ ก็คือ Supplier ซึ่งเปนผูสนับสนุนวตัถุดิบของทาง

บริษัท ทัง้ผูจาํหนายขาว ผูจําหนายธัญพืช ผูจําหนายบรรจุภัณฑ เปนตน ซึง่เปนผูสนบัสนนุและ

เสริมสรางคณุคาของผลิตภัณฑและบริการในการสงตอคณุคา (Value) นี้ใหกับลูกคาของทางบริษัท.  
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Cost Structure โครงสรางของตนทุนคาใชจายๆ ตางๆ ที่เกิดขึน้ในการดําเนนิการของธุรกิจ โดย

โครงสรางตนทุนที่สําคญัของกิจการมาจากตนทนุคาวัตถุดิบที่นํามาผลิตสินคา 

Revenue Structure วิธกีารหรือที่มาของรายไดของธุรกจิ บริษัท มีรายไดจากการจําหนายสินคา

ผานทางรานคาปลีกที่เปนตวัแทนจําหนายของทางบริษัท ก็คือ ซุปเปอรมารเก็ต ซุปเปอรมารเก็ตเพื่อ

สุขภาพ รานคาตามโรงพยาบาล นอกจากนี้ก็มีรายไดจากการออกไปจําหนายสินคานอกสถานที่ในชวง

เทศกาล  

3.3 การจําแนกลักษณะของผูบริโภค (Market Segmentation) 
  

กอนการตัดสินใจเลือกกลุมเปาหมายที่มีความสอดคลองกับลักษณะของรูปแบบ และคณุคา

ของบริการทีน่าํเสนอ และมีศักยภาพเพียงพอ “ขาวทิพย” ไดจําแนกลักษณะของผูบริโภคโดยใช

แนวทาง 2 แนวทางหลักคือ  

• แนวทางดานกายภาพ (Demography): โดยใชปจจัยทางดานรายได สถานภาพทางสังคม 

ระดับของการศึกษาของกลุมเปาหมาย  

• แนวทางดานพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior): โดยใชพฤติกรรมการตดัสินใจ

ซื้อและวัตถุประสงคในการตดัสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภค 

 

เพ่ือวิเคราะหลักษณะของกลุมผูบริโภคภายใตขอบเขตของแนวทางทีกํ่าหนดขางตน โดยใช

ขอมูลในระดบั Primary data และระดบั Secondary data สามารถจําแนกลักษณะของผูบรโิภคได

ดังตอไปนี ้

 

• Demography Segmentation 
ปจจัยทางดานรายได: จากขอมูลเชิงสถิติของสํานักสถิติแหงชาติไดทําการสํารวจถึงสัดสวน

ของระดับรายไดตอครัวเรือนระดบัสถานภาพทางสังคมของประชากรในเขตกรงุเทพฯและ

ปริมณฑล ในป 2545 พบวา 

 

สถานภาพทางสังคม รายไดตอครัวเรือน (บาท) 

A+ มากกวา 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 

ต่ํากวา C นอยกวา 7,501 
ตารางที่ 3-1 ตารางแสดงสถานภาพทางสังคมเทียบกับรายไดตอครัวเรือน 

 

 เนื่องจาก “ขาวทิพย” เปนสินคาทีน่ําเสนอคุณคา (Values) ที่สามารถตอบโจทยใหกับ

กลุมเปาหมาย ทั้งในดานคณุคาซึ่งก็คือ ความเหมาะสมในคุณคาทางอาหาร (Nutrition) ทีมี่อยาง

หลากหลาย ย่ิงไปกวานั้น “ขาวทิพย” คอนขางเปน Premium Goods เมื่อเปรียบเทยีบกับสินคาที่เปน

ทั้งคูแขงทางตรงและคูแขงทางออม  โดยกลุมที่มีแนวโนมจะยอมรับผลิตภัณฑจึงเปนกลุมที่เปน 

Potential Buyer ที่มคีวามยินดีทีจ่ะจาย เพื่อการบริโภคอาหารที่มีคณุคาทางอาหารสูง  ดังนั้นจงึเลือก

ที่กลุมระดับ B ข้ึนไป โดยจากแบบสอบถามใชกลุมตัวอยางที่กินเปนประจาํ ซึ่งจะพอรูราคาที่มี

จําหนายในทองตลาด ปรากฏวา ราคาทีเ่หมาะสมของขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม ทีร่าคา 90-109  

บาท จะมีอยูในอัตรารอยละ  33.1  รองลงมาคือ 70-89 บาท อยูในอัตรารอยละ 22.6 และที่ราคา 50-

69 บาท อยูในอัตรารอยละ 44.4 ซึ่งจะเปนไดวา สําหรับผูที่บริโภคขาวธัญพืชเปนประจําแลว ราคา

สามารถตั้งอยูที่ระดบัราคาสูง (premium) ได 

 โดยเมื่อดูในทางกลับกันสําหรับผูที่บริโภคขาวธัญพืชไมเปนประจํา ปรากฏวา ราคาที่

เหมาะสมของขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม ที่จะซื้ออยูทีร่าคา 90-109 บาท จะมีอยูในอัตรารอยละ 10.6 

รองลงมาคือ 70-89 บาท อยูในอัตรารอยละ 33.3 และที่ราคา 50-69 บาท อยูในอตัรารอยละ 56 ซึ่งจะ

เปนไดวา ผูบรโิภคกลุมนี้มีความรูในเรื่องขาวธัญพืชนอยกวา โดยดูผลไดจากตารางแสดงความสัมพันธ

ระหวางกลุมตวัอยางกับปจจัยความรูเก่ียวกับขาวธัญพืช ในบทที ่4 

 

• Consumer Behavior Segmentation 
 พฤติกรรมการซื้อสินคาประเภทอาหารเพื่อสุขภาพ : โดยปกติสินคาประเภทอาหารเพื่อสุขภาพ

จะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อที่แตกตางกัน โดยมีความคาดหวังเกี่ยวกับคุณคา (Values) ตัวสินคาที่

คลายคลึงกัน แตในการซื้อแตละครั้งอาจมวัีตถุประสงคทีแ่ตกตางกันโดยสามารถจําแนกออกเปน ดงันี ้

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพื่อมาบริโภคเอง เนื่องจากมีความตองการไดรับคณุคาจาก

สารอาหารที่ไดรับประทานเขาไป เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายของตนใหมคีวามแข็งแรง   

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพื่อใหสมาชิกคนใดคนหนึง่ในครอบครัวเปนผูบริโภค 

เนื่องจากเห็นวาสมาชิกที่ถูกเฉพาะเจาะจงตองรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพที่ซื้อมานี้ มคีวามตองการ

คณุคาทางสารอาหารชนดินี้เปนพิเศษ หรือสมาชิกที่ถูกเฉพาะเจาะจงนี้ ตองไดรับความใสใจในการ
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รับประทานอาหาร ที่ถูกตองตามภาวะโภชนาการเปนพิเศษ เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายใหมีรางกาย

ที่แข็งแรง   

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคาเพื่อใหสมาชิกทุกคนในครอบครัวบริโภค มีความตองการใหทัง้

ครอบครัวไดรบัคณุคาจากสารอาหารที่ไดรับประทานเขาไป เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายของสมาชิก

ในครอบครัวใหมีรางกายที่แข็งแรง  

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมไข โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบให 

เพื่อใหผูที่ไดรบั ทีเ่ปนคนไข ไดรับรับประทานอาหารที่อดุมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพื่อ

เสริมสรางสุขภาพที่แข็งแรงและเปนการแสดงถึงความหวงใย ที่สงมอบส่ิงที่มีคณุคาไปใหแกผูรับ  

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมเยียน หรือเปนของฝากในการไปมาหาสูกัน โดยผูซื้อมีความคาดหวัง

ในการนําอาหารเพ่ือสุขภาพไปมอบให เพือ่ ใหผูที่ไดรับที่เปนคนรูจัก ผูใหญทีน่ับถือ หรือญาติมติรที่อยู

หางไกลกัน ไดรับรบัประทานอาหารทีอุ่ดมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพือ่เสริมสรางสุขภาพที่

แข็งแรงและเปนการแสดงถงึความหวงใย ที่สงมอบสิง่ทีมี่คณุคาไปใหแกผูรับ 

o ผูซื้อที่ตองการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของขวัญ โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบให เพื่อ

แสดงความยินดี ใหผูทีไ่ดรับในโอกาสตางๆ โดยคาดหวังวาเมื่อผูรับไดรับประทาน จะไดรับ

คณุประโยชนจากรับประทานอาหารที่อดุมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพื่อเสริมสรางสุขภาพที่

แข็งแรงและเปนการแสดงถงึความหวงใย ที่สงมอบสิง่ทีมี่คณุคาไปใหแกผูรับ 

 
3.4 การกําหนดกลุมเปาหมายทางการตลาด (Target Market) 
กลุมเปาหมายหลัก: ผูซื้อสินคามรีะดับสถานภาพทางสังคมระดับ B ข้ึนไป การศึกษาระดับปรญิญา

ตรีและสูงกวา ระดับรายไดตอครัวเรือนมากกวา 25,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 

 สวนพฤติกรรมผูบริโภค โดยใหความสําคญักับวัตถุประสงคของผูซื้อ โดยกลุมเปาหมายที่

นาสนใจ คือ ผูซื้อทีต่องการซื้อสินคาเพื่อใหสมาชิกทุกคนในครอบครัวบริโภค มีความตองการใหทัง้

ครอบครัวไดรบัคณุคาจากสารอาหารที่ไดรับประทานเขาไป เพ่ือเสริมสรางสุขภาพรางกายของสมาชิก

ในครอบครัวใหมีรางกายที่แข็งแรง  

 โดยจากผลการวิจัย ผูบริโภคจะซื้อขาวธัญพืชเพ่ือใหสมาชิกทุกคนบรโิภคจะมสีูงถึงรอยละ 

74.90 ซึ่งจะมคีาสูงกวาพฤติกรรมการเลือกซื้อขาวธัญพืชในรูปแบบอื่นเปนอยางมาก 

กลุมเปาหมายรอง:  ผูซ้ือสินคามรีะดับสถานภาพทางสังคมระดับ B ข้ึนไป การศึกษาระดับปรญิญา

ตรีและสูงกวา ระดับรายไดตอครัวเรือนมากกวา 25,000 บาทตอเดือนขึ้นไป 
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 ผูซ้ือที่ตองการซื้อสินคา เพื่อใหบุคคลทีไ่มใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน โดย

จุดประสงคซื้อเปนของฝาก หรือของเย่ียม โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบ

ให  โดยเจาะจงไปที่กลุมผูซื้อที่ตองการซือ้สินคาเพ่ือไปเปนของเย่ียมเยียน หรือนําไปเปนของขวัญ เพื่อ

แสดงความระลึกถึง แสดงความยินดี ในวาระโอกาสตางๆ เชน การนาํไปเปนของขวัญในเทศกาลขึ้นป

ใหม งานวันเกิด งานขึ้นบานใหม การนําไปเปนของฝากญาติผูใหญ เปนตน 

และ ผูซื้อทีต่องการซื้อสินคา เพ่ือใหบุคคลที่ไมใชสมาชิกในครอบครัวของตนรับประทาน โดย

จุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมไข โดยผูซื้อมีความคาดหวังในการนําอาหารเพื่อสุขภาพไปมอบให เพ่ือให

ผูที่ไดรับ ที่เปนคนไข ไดรับรับประทานอาหารที่อดุมไปดวยสารอาหารที่มีประโยชน เพื่อเสริมสราง

สุขภาพที่แข็งแรงและเปนการแสดงถึงความหวงใย ที่สงมอบสิ่งที่มีคณุคาไปใหแกผูรับ  

 โดยจากการทีบ่ริษัทมีการเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑ โดยการบรรจุหบีหอเพื่อทําเปนชดุของขวัญ

ขาวธัญพืช “ขาวทิพย” เพือ่จําหนายในชวงเทศกาลและโอกาสตางๆ และจากขอมูลการวิจัย ผูที่เลือก

ซื้ออาหารเพื่อสุขภาพไปเปนของฝาก มีจุดประสงคในการนําไปเย่ียมญาติ ไปมาหาสูกันคดิเปนรอยละ 

47.8 รองลงมาคือนําไปเปนของขวัญในชวงเทศกาล คดิเปนรอยละ 46.3 และเยี่ยมไขผูปวยรอยละ 

20.9  

 ซึ่งกลุมผูซื้อทีต่องการซื้อสนิคา เพ่ือใหบุคคลที่ไมใชสมาชิกในครอบครัวของตนรบัประทาน 

โดยจุดประสงคซื้อเปนของเยี่ยมเยียน หรือเปนของฝากในการไปมาหาสูกัน อาจจะเปนกลุมทีซ่้ํากับ

กลุมที่บริโภคในครัวเรือน เนือ่งจากไมไดใหความสําคญักับบรรจุภัณฑมากนัก โดยสถานที่ซื้อสวนใหญ

เปนซุปเปอรมารเก็ต 

 
3.5 ตําแหนงของการบริการ และผลิตภัณฑ 
Positioning 

สําหรับตําแหนงของผลติภณัฑ (Product’s Positioning) ที่ไดวางไวเบื้องตนจากขอมูลพ้ืนฐานที่

มีนั้น จะวางตําแหนงของ “ขาวทิพย” ดวยปจจัยทางดานผลติภัณฑ ซึง่วิเคราะหจากการให

ความสําคัญของกลุมลูกคาหลัก เปนหลัก โดยการวางผลิตภัณฑสินคา จะเปรียบเทยีบจากระดับราคา

ของสินคาที่วางจําหนาย และเปรยีบเทียบกับความหลากหลายของผลิตภัณฑ และคณุคาทาง

โภชนาการ จะแสดงที่ขนาดของรูปวงกลม 

 

 

 

 

 



3-14 

ราคา 
ความหลากหลาย 

 
 

Green Niche 

B-Herb 

ขาวออแกนิค 

 5 สี 

ขาวทิพย 

ขาวกลอง 

ขาวเบญจกระยาทิพย 

มาบุญครอง 
 พลัส 

สูง 

ต่ํา 
สูง 

ขาวขาว 

 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 3-4 ภาพแสดงการวางตําแหนง (Positioning) ของ “ขาวทิพย” 

 

 โดยจากการวางตําแหนงผลติภัณฑจะเหน็ไดวาขาวธัญพืช “ขาวทิพย” มีความหลากหลาย

ของผลิตภัณฑมากที่สุด ซึ่งก็รวมถึงคุณคาทางโภชนาการเชนกัน และมีระดับราคาเดียวกับขาวนิล ของ 

“Green Niche” ซึ่งเปนระดับราคาสูงในทองตลาด โดย “ขาวทิพย”ก็มีสวนประกอบหลักที่เปนขาว

กลองหอมนิล ซึ่งอดุมไปดวยสารอาหารและวิตามินที่มากกวา และเมื่อเปรียบเทียบกับขาวออแกนิค 5 

สี ของเลมอนฟารม ซึ่งแมวาราคาจะต่าํกวาเล็กนอย แตความหลากหลายในสารอาหารมนีอยกวา 

เนื่องจากไมมีสวนผสมของธัญพืชชนิดอืน่ เชน ขาวโพด เมลด็ฟกทอง ถ่ัวเหลือง งาขาว ซึ่งจะมี

สารอาหารที่ชวยบํารุงรางกาย ยกตัวอยาง เชน ขาวโพดและเมลด็ฟกทองชวยใหระบบขับถายสมดุล 

ถ่ัวเหลืองชวยลดระดับคอลเรสตอรอล ปองกันโรคหัวใจ งา ชวยในการบํารุงประสาท เปนตน 

  สวนคูแขงอื่น เชน “ขาวมาบุญครองพลัส” แมจะมีการนําธัญพืชใสลงไป เชนกัน แตสูตรก็มี

ความแตกตางกันทั้งชนดิขาว และสวนผสมในสูตรชนดิธัญพืช โดยคณุคาที่แตกตางกันทางโภชนาการ 
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ที่เหน็เดนชดัคอื ขาวของมาบุญครองพลัสใชขาวหอมมะลิเปนวัตถุดิบ ซึ่งมรีาคาถูกกวาขาวกลองหอม

นิลมาก 

 
3.6 เปาหมายการดําเนินธุรกจิ (Strategic Goal) 

1. ดําเนินธุรกิจ “ขาวทิพย” ใหองคกรอยูรอดไดระยะแรกของการดําเนินงาน 

2. ทําให “ขาวทิพย” เปนที่รูจักและเปนที่ยอมรับในฐานะขาวธัญพืช ที่อุดมไปดวยคุณคา 

ชวยบํารุงสุขภาพใหแข็งแรง และเหมาะสําหรับบุคคลทุกโภชนาการ รวมถึงสามารถนําไป

เปนของขวัญในโอกาสตางๆ โดยเปาหมายกําหนดภายใน 2 ป 

3. สรางยอดขายและกําไรใหกับ “ขาวทิพย” โดยสามารถคืนทุนภายในปที่ 5 

 
3.7 ปจจัยสูความสําเร็จ 

เนื่องจากขาวธัญพืชเปนผลติภัณฑใหมในทองตลาด ยังไมเปนทีรู่จักเหมือนกับผลติภัณฑอื่นๆ

ที่มีอยู ดงันัน้สิ่งที่จําเปนตองใหความสําคัญสําหรับการดําเนนิธรุกิจ ขาวธัญพืช (“ขาวทิพย”) เพ่ือให

ประสบความสําเร็จ (Key success factors) ไดแก 

1. ผลิตภัณฑ: การเนนในเรื่องของคุณภาพและความหลากหลายของผลิตภัณฑขาวธัญพืช 

ทั้งในเรื่องของประโยชนจากสารอาหารที่ไดรับที่มีความหลากหลาย นอกจากจะบํารุง

สุขภาพใหแกผูที่รับประทานแลว ยังมกีารสรางสรรคในการออกแบบบรรจุหีบหอ ขาว

ธัญพืชไดอยางเหมาะสมและมีความสวยงาม ชวยเพิ่มมูลคาในผลิตภัณฑ ทําให

ผลิตภัณฑดูมีคณุคาและเหมาะสมกับการนําไปเปนของเยี่ยมและของขวัญในโอกาสตางๆ   

2. ความพึงพอใจของลูกคา : ตองเปนไปตามที่ผูบริโภคคาดหวัง คือ ผูรับประทานจะไดรับ

คณุคาจากสารอาหารที่บรโิภคเขาไป ทําใหสุขภาพแข็งแรงเนื่องจากไดรับประทานอาหาร

ที่มีประโยชน และมีคณุคาทางอาหารสูง มีสรรพคณุในการบํารุงรางกายเปนอยางดี  

นอกจากนี้ มีการเสนอผลิตภัณฑในบรรจภัุณฑที่สวยงาม เปนชดุของขวัญขาวธัญพืช

ในชวงเทศกาล โดยผูซือ้สามารถนําชุดของขวัญขาวธัญพืชไปฝากยังผูรับ และผูรับ

ของขวัญก็จะรูสึกยินดีกับคณุคาของสินคาที่ไดรับ เนื่องจากชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาว

ทิพย” จะดูเปนของฝากที่มีมูลคาแลวยังมีการตกแตงและมีบรรจุภณัฑที่สวยงาม อีกทั้ง

สีสันจากขาวธัญพืชก็ดูมคีวามแปลกใหม นารับประทาน และคณุคาที่ไดรับจากการ

บริโภคก็สามารถสงมอบความหวังดีในดานการโภชนาการโดยเลือกอาหารที่เหมาะ

สําหรับผูรับ  

3. ลูกคา : เนนการสรางและรักษาสัมพันธอันดีกับกลุมลูกคา เพื่อรักษาลูกคาเกาใหเกิดการ

ซื้อซ้ําในโอกาสอื่นๆ  และบอกตอแกลูกคาใหม (Buzz Marketing) เพื่อขยายฐานลูกคา 
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4. พนักงาน : มีการสรางบรรยากาศการทํางานทีด่ี และผลตอบแทนที่เหมาะสม ทําให

พนักงานเกิดความจงรักภักดีในองคกร และตัง้ใจทํางานอยางมีประสิทธิภาพและประ

ประสิทธิผล 

5. Suppliers : เนนการสรางความสัมพันธกับ Suppliers รายตางๆ เพื่อใหเกิดความสัมพันธ

อันด ี และไดรับราคาตนทนุที่สามารถแขงขันในตลาดได นอกจากนี้มีการตดิตอ

แลกเปลี่ยนขาวสารในตลาดอยางตอเนื่อง  เพื่อนําขอมูลมาปรับใชในการดําเนนิการ  

6. กลุมพันธมิตร : เนนการสรางพันธมติรในหลากหลายสาขาเพื่อใหครอบคลมุการดําเนิน

กิจกรรมทางการตลาดและประหยัดตนทุนในการประชาสัมพันธ เชน สื่อตางๆ เปนตน 

7. ความมั่นคงทางการเงิน : ตองมรีะบบบริหารจดัการรายไดและตนทุนที่เหมาะสมเพื่อให

ธุรกิจสามารถคงอยูและใหผลตอบแทนทีเ่หมาะสมได 

 


