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บทที่ 5 
กลยุทธธุรกจิ 

 

ในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จนั้น องคกรนอกจากจะตองมีวิสัยทัศนและเปาหมาย

ในการประกอบธุรกิจที่ชัดเจนแลว การกําหนดกลยุทธในการดําเนินงานเพ่ือใชเปนแนวทางในการ

แขงขันกับคูแขงเพื่อใหองคกรเปนที่ยอมรับและประสบความสําเร็จนั้นเปนสิ่งสําคัญอยางย่ิงที่จะชวย

ใหธุรกิจสามารถบรรลุวิสัยทัศนและเปาหมายการดําเนินงานตามที่ไดกําหนดไว 

เพ่ือใหการกําหนดกลยุทธเปนเครื่องมือที่สามารถใชนําพาองคกรใหไปสูจุดมุงหมายไดอยางมี

ประสิทธิภาพนั้น จําเปนอยางยิ่งที่จะตองวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและภายในองคกรที่จะมี

ผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ ตลอดจนศึกษาแนวทางการดําเนินธุรกิจจากการวิจัยตลาดดังที่ไดผาน

มาแลวในบทที่ผานมา เพื่อนํามาใชประกอบในการกําหนดกลยุทธเพื่อใชกําหนดทิศทางในอนาคตของ

องคกรตอไป 

 
5.1 SWOT Analysis  
 จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก และภายในองคกรตลอดจนแนวทางในการดําเนิน

ธุรกิจจากการวิจัยตลาดแลวนั้น ในการกําหนดกลยุทธองคกรจําเปนตองวิเคราะหจดุออน จุดแข็ง 

โอกาสและอปุสรรค (SWOT Analysis) ขององคกรเพ่ือใชเปนส่ิงสาํคัญหลักในการกําหนดทศิทางที่

เหมาะสมเพื่อสรางความเขมแข็งและลดจุดออนใหแกองคกร  

 ในการดําเนนิแผนธุรกิจขาวธัญพืช “ขาวทิพย” สามารถวิเคราะห จดุออน จุดแข็ง โอกาสและ

อุปสรรค (SWOT Analysis) และกําหนดเปนกลยุทธการดําเนินงานดวย TOWS Matrix ในเบื้องตนได

ดังนี ้

 
จุดแข็ง (Strengths) 

1. มีพันธุขาวธัญพืชหลากหลายประเภท ทําใหเหมาะสมกับผูบริโภคที่มคีวามตองการทางดาน

โภชนาการที่แตกตางกัน  

2. ตอบสนองความตองการของผูซื้อ ตามสภาพสังคมของไทยในปจจุบัน ที่ตองการความสะดวก

ในการมีขาวธัญพืชที่มีความหลากหลายของสารอาหารที่ไดรับและรวดเร็วในการปรุงอาหาร 

3. การคัดเลือกสนิคาที่มีคุณภาพและมาตรฐาน และไดรับการรับรองจากสถาบันที่เปนที่ยอมรับ  

4. มีแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงสตูรขาวธัญพืชใหเปนเฉพาะของตนเอง โดยมกีาร

ดดัแปลงใหเหมาะสมกับบุคคลทีมี่การใหความสําคัญกบัภาวะโภชนาการของรางกาย 
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5. มีรูปแบบผลิตภัณฑที่หลากหลาย และมบีรรจุภัณฑทีมี่ความสวยงาม เหมาะสมแกการเลือก

ซื้อเพื่อมอบใหเปนของขวัญแกผูอื่น 

6. โครงสรางองคกรมีขนาดเล็กงายแกการบรหิารงาน และปรับปรุงใหเกิดความเหมาะสม 

 
จุดออน (Weaknesses) 

1. ขาดประสบการณในการประกอบธุรกิจและการบริหารงาน 

2. เปนการดําเนนิธรุกิจใหม ยังไมมีชื่อเสียงและยังไมเปนที่รูจัก 

3. ราคาสินคาสูงกวาขาวกลองและขาวหอมมะลิที่มีจําหนายอยูในตลาด 
 

โอกาส (Opportunities) 
1. ปจจุบันกระแสอาหารเพื่อสุขภาพและชีวจิตกําลังไดรับความสนใจ เนื่องจากคนไดรับมลพิษ 

และสารพิษปนเปอน และมโีรคภัยไขเจ็บมากขึ้น ทําใหคนสนใจมาดแูลสุขภาพกันมากขึ้น จึง

เปนโอกาสที่อาหารสุขภาพจะเติบโตได 

2. ตลาดขาวธัญพืชเปนตลาดใหม ดงันัน้ จึงมคีูแขงในตลาดนอย ทําใหตลาดขาวธัญพืชเปน

ตลาดที่นาสนใจที่ให “ขาวทิพย” เขามาทําการตลาด 

3. ในปจจุบันผูบริโภคเล็งเหน็ถึงคณุคาของขาวธัญพืชในประโยชนที่มากขึ้น ดังนั้นจึงนิยมนํา

อาหารเพื่อสุขภาพไปมอบใหแกผูที่มีปญหาดานสุขภาพ และคนที่มีปญหาสุขภาพเหลานั้นก็

จะบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยางตอเนื่อง และมีการบริโภคซ้ําอยางสม่ําเสมอ 
 
อุปสรรค (Threats)  

1. จากกระแสความนิยมในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ทําใหเปนแรงกระตุนใหคูแขงรายใหม

สนใจเขามาแขงขันในตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ และตลาดขาวธัญพืชมากยิ่งขึ้นในอนาคต 

2. ถาเกิดสภาวะเศรษฐกิจตกต่าํ จะสงผลกระทบตอความสามารถในการบริโภคของลูกคา 

เพราะตัวผลิตภัณฑจัดเปนสินคาราคาสูง 
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5.2 TOWS Matrix  
 เมื่อพิจารณาจาก SWOT Analysis แลวสามารถกําหนดเปนรูปแบบกลยุทธในการดําเนนิงาน

ดวย TOWS Matrix ในเบื้องตนไดดงันี ้

 

TOWS Matrix 

Strength 
1. สินคามคีวามหลากหลาย 

2.มีการพัฒนาสูตรของตนเอง 

3.ขาวธัญพืช เพิ่มความสะดวกใน

การเลือกซื้อและงายตอการปรุง 

4.สินคามีคณุภาพและมาตรฐาน  

5. มีรูปแบบบรรจุภัณฑเหมาะแก

นําไปเปนของขวัญในโอกาสตางๆ 

6.โครงสรางองคกรขนาดเลก็ 

Weaknesses 
1. ขาดประสบการณในการ

ประกอบธุรกิจและ

บริหารงาน 

2. ยังไมเปนทีรู่จักและไมมี

ชื่อเสียง 

3. ราคาสูง 

 

Opportunities 
1. กระแสอาหารเพื่อสุขภาพ 

2. ตลาดธญัพืชเปนตลาดใหม
ที่นาสนใจ 

3. มีโอกาสเปนสินคาประเภท
ชุดของขวัญเพ่ือสุขภาพ 

SO 

1. กลยุทธการทําตลาด
เฉพาะกลุม 

2. กลยุทธการใหความสําคัญ
กับลูกคา 

3. กลยุทธการสรางองคกรให
เปนองคกรแหงความรู 

WO 

1. กลยุทธการสรางตรา
สินคา 

 

Threats 
1. มีโอกาสที่จะมคีูแขงเขามา

ใหมสูง 

2. สภาพเศรษฐกิจและความ
ไมแนนอนในปจจุบัน 

ST 

1. กลยุทธการบรหิารการ
จัดการแบบยืดหยุน  

WT 

1. กลยุทธการสราง
พันธมติรทางธุรกิจ 

2. กลยุทธการจัดสรร/
แบงปนประโยชน

ใหแกบุคลากร 
ตารางที่ 5-1 TOWS Matrix แสดงกลยุทธในการดําเนินงานที่วิเคราะหจาก SWOT Analysis 

 

 5.2.1 กลยุทธ SO กลยุทธที่ “ขาวทิพย” สามารถใชจุดแข็งที่มีมาเสรมิโอกาสที่มีในการทํา

ธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรยีบในการแขงขัน มีดังนี ้
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 กลยุทธการทําตลาดเฉพาะกลุม (Penetrate Niche Market Strategy) ไดแก การเลือกทํา

ตลาดกับลูกคาเฉพาะกลุมที่กําหนดไวใหเปนกลุมลูกคาเปาหมายของ “ขาวทิพย” ไดแก กลุมลูกคาที่มี

ความสนใจในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเปนอยางสูง โดยเฉพาะการบริโภคขาวผสมธัญพืช ซึง่กลุม

ลูกคานี้มีกําลังซื้ออยูในระดบัที่สามารถใชจายซื้อขาวธัญพืชได ทาํใหการกําหนดรูปแบบของการทํา

ตลาดตางๆ ไมวาจะเปนการออกแบบผลิตภัณฑ การตัง้ราคา การเลือกทําเล การเลือกโปรโมชัน่ หรือ

แมแตการกําหนดสื่อตางๆ สามารถทําไดถึงกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง ทาํใหมีโอกาสประสบ

ความสําเร็จในการทําธุรกิจสูงและใชคาใชจายต่ํากวาการทําตลาดแบบ Mass Marketing 

 กลยุทธการใหความสําคัญกับลูกคา (Customer Focus)  โดยการใหความสําคญักับลูกคา

เปาหมายวามีความตองการอยางไร และมีพฤติกรรมอยางไร เพื่อนําขอมูลมากําหนดแนวทางในการ

ปฏิบัติใหเกิดความเหมาะสม และสรางโอกาสในการขาย มากยิ่งขึ้น เนื่องจากการสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางด ี ไมวาจะเปนดานพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

ของผูซื้อ , ทราบความตองการแทจรงิของผูบริโภค (Consumer Insight) ของผูซื้อ ตลอดจนให

ความสําคัญกบัทัศนคตติางๆของผูบริโภคนํามาเปนขอมูลเพ่ือทําการตัดสินใจ ซึง่การสรางความพึง

พอใจใหกับลูกคาก็เปนปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Success Factor) ของบริษัท เนื่องจากลูกคา เกิด

ความประทับใจในตัวสินคา ทําใหลูกคาเกิดการซื้อซ้ํา และเกิดความจงรักภักดี (Loyalty) ในตราสินคา  

ตลอดจนสามารถเปนตัวแทนบอกตอใหกับผูอื่นใหมาซือ้สินคาของทางบริษัท (Buzz Marketing) 

 กลยุทธการสรางองคกรใหเปนองคกรแหงการเรียนรู (Learning Organization) จากการที่ 

“ขาวทิพย” เปนธรุกิจที่ใหความสําคัญกับความตองการในดานโภชนาการของผูบริโภค ดงันัน้การ

พัฒนาองคกรใหเปนองคกรแหงการเรียนรู ไมวาจะเปนการใชเทคโนโลยีตางๆ เขามาชวยเสริมในการ

ผลิต การเลือกใชอุปกรณทีท่ันสมัยและปลอดภัย รวมถึงการสนับสนุนใหบุคลากรมีการพัฒนาความรู

ตลอดจนพัฒนาสูตรขาวธัญพืช และบรรจุภัณฑ เพ่ือใหเปนไปตามความตองการของผูบริโภค และจะ

ชวยสรางความไดเปรยีบในการแขงขันใหกับองคกรจากการตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

อยางมีประสิทธิภาพ 

 5.2.2 กลยุทธ ST จากจุดแข็งที่มี “ขาวทิพย” สามารถนํามาใชลดจุดออนและชวยสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขัน ไดดงันี ้

  

 กลยุทธการบรหิารจดัการแบบยืดหยุน (Flexible Management Strategy) เนื่องจากธุรกิจชุด

ของขวัญขาวธัญพืชเปนธรุกิจใหมอาจประสบความสําเร็จหรืออาจจะลมเหลวได ทําใหมีความไม

แนนอนในการทําธุรกิจสูง ดังนัน้การจัดรปูแบบองคกรใหมคีวามกะทัดรัดสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบ

ไดตามความตองการ ทําใหการบริหารงานทําไดงาย คลองตัว และมตีนทนุการดําเนินงานทีเ่หมาะสม 

ชวยให “ขาวทิพย” มีแนวโนมที่จะประสบความสําเร็จไดมากขึ้น 
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 5.2.3 กลยุทธ WO ไดแกกลยุทธที่องคกรสามารถนําโอกาสที่มีมาใชเพื่อลดจุดออนที่มีอยูได 

โดย “ขาวทิพย” กําหนดแนวกลยุทธในรูปแบบนี้ไวดังนี ้

 กลยุทธการสรางตราสินคา (Brand Building Strategy) จากการที่ “ขาวทิพย” มีจุดออนจาก

การเปนธุรกิจใหมยังไมมีชื่อเสียง ไมเปนที่รูจัก และยังไมมีประสบการณในการบรหิารงาน แตหากใช

โอกาสจากการทีเ่ปนสนิคาแบบใหมทีเ่นนกลุมลูกคาเฉพาะและสื่อตางๆ มีการเขาถึงผูบริโภคมากขึ้น 

การใชโอกาสนี้ในการสรางตราสินคาใหเปนทีรู่จักและสรางใหเกดิ Brand Loyalty จะชวยลดปญหา

และสรางโอกาสในการแขงขันใหเพิ่มข้ึนได 

 

 5.2.4 กลยุทธ WT กลยุทธที่ “ขาวทิพย” สามารถใชเพื่อลดจุดออนและอุปสรรคในการดาํเนนิ

ธุรกิจไดมีดงันี ้

กลยุทธการสรางพันธมติรทางธุรกิจ (Alliance Strategy) เพื่อลดจุดออนจากการเปนธรุกิจ

ใหมยังไมมีชื่อเสียง หรือเปนทีรู่จักของผูบริโภคประกอบกับอุปสรรคจากการที่มีโอกาสจะมีคูแขงราย

ใหมเขามาสูตลาดนัน้ หาก “ขาวทิพย” สามารถสรางพันธมติรทางธุรกิจอ่ืนๆ ไมวาจะเปนรานคาที่เปน

ชองทางจดัจําหนาย ธรุกิจประเภทสื่อ Suppliers วัตถุดิบ สถาบันเผยแพรความรูดานโภชนาการ ฯลฯ 

จากการเขาสูธุรกิจกอน นอกจากจะชวยใหมีโอกาสที่จะทําใหสินคาของ “ขาวทิพย”  เปนทีรู่จักไดมาก

ข้ึนแลว ยังชวยเสริมสรางความเชื่อม่ันในเครดิตของกิจการไดอีกดวย และยังทําใหการเขามาของคูแขง

รายใหมทําใหยากขึ้นจากการมีเครือขายธุรกิจที่เขมแข็ง 

 กลยุทธการจัดสรร/แบงปนประโยชนใหแกบุคลากร (Benefit Sharing Strategy) เนื่องจาก

กิจการของ “ขาวทิพย” เล็งเหน็ถึงความสําคัญของบคุลากรที่เปนฟนเฟองในการขับเคลื่อนองคกรให

ประสบความสําเร็จ ดังนั้นเมื่อบริษัทมคีวามตั้งใจในการพัฒนาแผนงานใหเปนเปาหมาย การพัฒนา

บุคลากรและสรางแรงจูงใจในการทํางานจึงเปนอีกกลยุทธหนึง่ที่กิจการควรใหความสนใจ ดงันั้นการ

กําหนดกลยุทธในการจัดสรรแบงปนผลตอบแทนตามผลประกอบการของบริษัท ใหแกบุคลากรซึ่งเปน

กลยุทธที่จะชวยลดจุดออนที่อาจเกิดจากการยายงานของบุคลากรไดแลว ยังเปนการชวยเสริมสราง

กําลังใจใหบุคลากรมีความทุมเทในการทาํงานเพื่อพัฒนาองคกรในระยะยาวทั้งในเรื่องของการทาํงาน

ไดอยางมีประสิทธิภาพและประสทิธิผล ตลอดจนพัฒนากระบวนการทํางานใหดีย่ิงขึ้นในอนาคต 
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5.3 กลยุทธระดับหนวยงาน (Functional Strategy) 
 จากกลยุทธการดําเนินงานเบื้องตนที่กําหนดดวย TOWS Matrix ในสวนที่ผานมานั้น สามารถ

นํามาประยุกตใชกับการดําเนินงานของหนวยงานตางๆ ดวยการกระจายบทบาทความรับผิดชอบใน

การดําเนินกลยุทธนั้นๆ ไปสูหนวยงานตางๆ เพื่อใหมีรูปแบบและทิศทางที่ชัดเจนในการดําเนินงาน

เพื่อใหองคกรบรรลุวิสัยทัศนและเปาหมายที่กําหนดไวไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 ทั้งนี้จากโครงสรางองคกรของ “ขาวทิพย” สามารถระบุรูปแบบการดําเนินงานของหนวยงาน

ตางๆ ได ดังนี้ 

 - หนวยงานหลัก (Primary Activities) คือ หนวยงานที่มีหนาที่รับผิดชอบโดยตรงกับการ

ดําเนินงานของการ เปนหนวยงานที่ตองสงมอบผลิตภัณฑและสรางคุณคา (Values) ที่กลุมลูกคา

คาดหวัง โดยตรงและเปนสวนสําคัญในการสรางรายไดใหกับบริษัท หนวยงานในสวนนี้ประกอบดวย 

Sales & Marketing Department, Operation Department, Logistics Department และ 

Purchasing Department 

 - หนวยงานสนับสนุน (Supporting Activities) คือ หนวยงานที่มีหนาที่รับผิดชอบงานในสวน

ที่ชวยสนับสนุนใหการดําเนินงานของบริษัทฯ เปนไปอยางราบรื่น มักจะเปนหนวยงานที่ทํางาน

เบื้องหลัง (Back Office) ไมจําเปนตองมีการพบปะกับลูกคา หนวยงานในสวนนี้ประกอบดวย Human 

Resources and Administration Department และ Accounting and Finance Department 

 ในการกําหนดกลยุทธระดับหนวยงานดวยกลยุทธเบื้องตนจาก TOWS Matrix นี้เพื่อใหเห็น

หนาที่และความรับผิดชอบของแผนกตางๆ ทั้งภาพรวมขององคกรไดชัดเจนขึ้น โดยหนาที่ปฏิบัติตาม

กลยุทธของ External Activity & Public Relations จะเปนหนาที่ของ Sales & Marketing 

Department และหนาที่ปฏิบัติตามกลยุทธของ Administration Department ในสวนที่เปน Human 

Resources ตามโครงสรางองคกร จะถูกดูแลรวมกับ Purchasing Department ซึ่งเปนหนาที่ของ 

ผูจัดการ เปนผูดแูลในสวนนี้ นอกเหนือจากหนาที่ในการควบคุมดูแลภาพรวมขององคกร ทั้งนี้สามารถ

แสดงกลยุทธระดับหนวยงานกระจายตามหนาที่ความรับผิดชอบของหนวยงานตางๆ ไดดังนี้ 
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5.4 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 
 จากการวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมภายใน สภาพแวดลอมภายนอก  การวิเคราะหคูแขงใน

อุตสาหกรรม  รวมถึงการทําวิจัยตลาด เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคกลุมที่เปน

ลูกคาเปาหมายของธุรกิจขาวธัญพืช ตลอดจนแนวคิดและรูปแบบการดําเนินธุรกิจของบริษัท แลว 

สามารถนํามากําหนดเปนกลยุทธระดับองคกรในระดับภาพรวมได ดังนี้ 
 

  Offer products to only  Offer products to 
  one group of customers  many kinds of customer 
     

       

Offer Low-priced  Focused Cost-  Cost-Leadership 

product to customers  Leadership Strategy  Strategy 

       

   

 

  

       

Offer unique or  Focused  Differentiation 

distinctive products   Differentiation  Strategy 

to customer  Strategy    

     

 ภาพที่ 5-1 Model Generic Business Level Strategy1 

 

“ขาวทิพย”  เลือกใชกลยุทธ “การสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy)” โดยการ

เปนผลิตภัณฑขาวธัญพืช ที่เนนการสรางความโดดเดนของผลิตภัณฑ (Distinctive Products) ในการ

นําขาวพันธุที่มีจําหนายแตกตางจากทองตลาด มาเพิ่มคุณคาทางโภชนาการดวยการผสมธัญพืชนานา

ชนิด โดยมีการเพ่ิมคุณคา (Value Added) ผานกระบวนการแปรรูปใหเปนธัญพืชอบแหง เพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานความสะดวกสบาย ทั้งดานการลดความไมสะดวกจาก

การที่ตองเลือกซื้อวัตถุดิบนานาชนิดเพื่อมาปรุง และลดขั้นตอนการปรุงใหสามารถหุงขาวธัญพืชไดสุก 

และสามารถรับประทานไดทันที  ดวยวิธีที่งายและตามมาตรฐานการดํารงชีวิตของผูคนในปจจุบัน  ซึ่ง

จะนําสินคาจําหนายในชองทางที่สะดวกสําหรับผูบริโภค 

นอกจากนี้ จากการที่สินคาประเภทอาหารสุขภาพก็มีแนวโนมที่จะนํามาเปนของขวัญและของ

ฝากมากย่ิงขึ้น ซึ่งรวมไปถึงขาวกลองบรรจุถุงดวย เนื่องจากในดานทัศนคติ ของคนในสังคมไทย ขาวมี

หมายความถึงความอุดมสมบูรณ งอกงาม กินดีอยูดีและความมีสุขภาพที่แข็งแรง ดังนั้นบริษัทจึงมี

การผลิตสินคาในรูปแบบชุดของขวัญขาวธัญพืชข้ึน ซึ่งจะเปนตัวเลือกหนึ่งที่มีความโดเดนในการนําไป

เปนของฝากในโอกาสตางๆ ในชวงเทศกาล นอกจากนี้ยังสามารถนําไปเปนของเยี่ยมใหแกผูปวยที่พัก

                                                 
1 Hill, Charles W.L. and Jones, Gareth R., Strategic Management and Integrated Approach, 5th edition 
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รักษาตัวไดอีกดวย ดวยเหตุผลที่วา ขาวธัญพืชสามารถที่จะรับประทานไดกับผูปวยทุกภาวะ

โภชนาการ และมีคุณคาทางอาหารสูงจากสารอาหารในขาวและธัญพืชนานาชนิด 

โดย “ขาวทิพย” คาดหวังวาการที่ทางบริษัทพิจารณาและกําหนด กลยุทธไดอยางเหมาะสม 

จะสามารถตอบโจทยผูบริโภคไดเปนอยางดี และจากการที่ “ขาวทิพย” เขาตลาดดังกลาวจะสงผลให

ผลิตภัณฑ “ขาวทิพย” ไดรับการตอบรับจากลูกคาเปนอยางดี และจะเปน Top Of  Mind ของผูบริโภค

เมื่อนึกถึงขาวธัญพืช   

 จากเหตุผลดังกลาว การกําหนดกลยุทธในระดับธุรกิจเปนแบบการสรางความแตกตาง 

(Differentiation Strategy) นี้ ทําให “ขาวทิพย” สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา (Superior 

Customer Responsiveness) ที่เปนลูกคากลุมเปาหมาย (Target Customer) ไดอยางใกลชิดดวย

การมุงความสนใจไปยังความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย และเสนอรูปแบบความตองการไดอยาง

มีประสิทธิภาพ ซึ่งการใหความสนใจกับผูบริโภค (Customer Focus) และตอบสนองความตองการได

เปนอยางดี จะทําใหเกิด Distinctive Competency อันจะนํามาซึ่งความไดเปรียบในเชิงแขงขัน 

(Competitive Advantage) 

 นอกจากนี้เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปตามเปาหมายทางธุรกิจในระยะยาวของ “ขาวทิพย” 

จึงไดทําการกําหนดกลยุทธระดับองคกรเพิ่มเติมใน กลยุทธดานการเจริญเติบโตขององคกรเพื่อระบุทิศ

ทางการขยายตัวของธุรกิจในระยะตางๆ ของการดําเนินงาน และกลยุทธดานการทําตลาดเพื่อระบุทิศ

ทางการทําตลาดรวมถึงการขยายผลิตภัณฑและบริการในระยะยาวของบริษัท ซึ่งสามารถแสดงกล

ยุทธองคกรตามเปาหมายได ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



5-10 

ประเภท
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กลยุทธการ

เจริญเติบโต 
Growth Strategy Growth Strategy Growth Strategy 

กลยุทธดาน

การตลาด 
Product Development Strategy 

Market  Product  

Development Strategy Development Strategy 

 ตารางที่ 5-3 ตารางแสดงเปาหมายขององคกร 

 

 Current Products New Products 

Current Markets 
1.Market Penetration 

Strategy 

3.Product Development 

Strategy 

New Markets 
2.Market Development 

Strategy 

4.Diversification Strategy 

 ตารางที่ 5-4 ตาราง Ansoff’s Product /Market Extension Grid 

Intensive growth strategies: Ansoff ’s Product /Market Extension Grid1 

                                                 
1

 http://elearning.utcc.ac.th/courseonline/prasert/5101/textPdf2003mKot/MMKot2003-Ch04.pdf , access 

on 31 มกราคม 2551 



5-11 

 5.4.1 กลยุทธองคกรในระยะสั้น  
 เพ่ือใหบรรลุเปาหมายในระยะสั้น “ขาวทิพย” จึงไดกําหนดกลยุทธระดับองคกรไว ดังนี้ 

 - กลยุทธดานการเติบโตขององคกร ใชกลยุทธ Growth คือ ขยายธุรกิจดวยการขยายชองทาง

จัดจําหนาย ใหครอบคลุมพ้ืนที่ ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งนี้ เพื่อใหสามารถสราง

ผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสม และขยายชองทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมเพื่อรองรับความ

ตองการที่มีเพิ่มข้ึนและปองกันคูแขงที่จะเขามาในตลาด 

 - กลยุทธดานการทําตลาด ใชกลยุทธ Market Development Strategy คือ การนําเสนอสินคา

ใหมใหกับกลุมลูกคาเดิมที่เปนผูบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ขาวกลองและขาวธัญพืช โดยนําเสนอ

คุณคาและประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ และยังมีความเหมาะสมที่จะนําไปเปนของฝากในชวงเทศกาล 

และสามารถนําไปเปนของฝากใหกับผูปวยไดอีกดวย ซึ่งเปนการพยายามนําเสนอทางเลือกใหมของ

ผลิตภัณฑใหเปนที่รูจักและเกิดการทดลองซื้อผลิตภัณฑ เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด  

 
 5.4.2 กลยุทธองคกรในระยะกลาง  
 - กลยุทธดานการเติบโตขององคกร ใชกลยุทธ Growth คือ ขยายธุรกิจดวยการขยายชอง

ทางการจัดจําหนายใหมากขึ้น โดยการทําการตลาดในตางจังหวัด โดยอาจเริมตนที่หัวเมืองใหญกอน 

นอกจากนี้มีการทํา Brand สินคาใหเปนที่ยอมรับจากกลุมลูกคามากยิ่งขึ้น และมีการปรับเปล่ียนสูตร

ขาวธัญพืช และบรรจุภัณฑอยางสม่ําเสมอเพื่อสรางโอกาสในการจําหนาย โดยเปาหมายของกลยุทธ

ในระยะกลางเพื่อทําใหสามารถบรรลุวัตถุประสงค สรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมแกการ

ลงทุนไดมากขึ้น และขยายพื้นที่จัดจําหนายใหครอบคลุมเพื่อรองรับความตองการที่มีเพิ่มข้ึน 

 - กลยุทธดานการทําตลาด ใชกลยุทธ Market Development คือ พยายามนําเสนอบริการที่มี

อยูใหถึงกลุมเปาหมายในพื้นที่บริการใหมใหไดมากที่สุด โดยการจัดจําหนายสินคาในตางจังหวัด เพ่ือ

เปนการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑใหกับทางบริษัท 

 

 
 5.4.3 กลยุทธองคกรในระยะยาว 
 เพ่ือใหบรรลุเปาหมายในระยะยาว “ขาวทิพย” จึงไดกําหนดกลยุทธระดับองคกรไว ดังนี้ 

 - กลยุทธดานการเติบโตขององคกร ใช Growth Strategy โดย กลยุทธดานการทําตลาด 

ใชกลยุทธ Product Development คือ มีการขยายธุรกิจดวยการขยาย Product Line ใหมๆ ออกมา 

เนื่องจากการออกผลิตภัณฑใหม เพ่ือใหธุรกิจสามารถขยายฐานการจําหนายมากยิ่งขึ้น โดยผลิตภัณฑ

ที่คาดวามีแนวโนมในการออกผลิตภัณฑใหม ไดแก การออกสินคาประเภทขาวธัญพืชปรงุรส (เชน ใส

เนื้อปลา เพื่อเพ่ิมคณุคาดานโปรตนี เปนตน) ในลักษณะบรรจุกระปอง เนื่องจากเปนสินคาทีม่ีอายุการ
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เก็บรักษาไดยาวนาน โดยผลิตภัณฑขาวธัญพืชปรงุรสบรรจุกระปอง จะเปนผลิตภัณฑใหมที่เขามาเพ่ือ

นําเสนอแกผูบริโภคเดมิ และผูบริโภครายใหมที่ใหความสนใจ เนือ่งจากไดรับความสะดวกในการ

บริโภคมากย่ิงขึ้น นอกจากนี้ยังสามารถนํามาซึ่งการเขาสูตลาดใหมทีม่ีความนาสนใจได คือ ตลาด

ตางประเทศ เพราะเปนผลติภัณฑที่สะดวกแกการบริโภค โดยกลยุทธดังกลาว จะชวยเพิ่มศักยภาพ

ใหกับองคกรใหมีความเขมแข็งขึ้น  ทัง้นีเ้พื่อใหสามารถสรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมและ

จูงใจใหเกิดการขยายการลงทุนไดมากขึ้น 


