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บทที่ 5 
กลยุทธธุรกจิ 

 

ในการดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเร็จนั้น องคกรนอกจากจะตองมีวิสัยทัศนและเปาหมาย

ในการประกอบธุรกิจที่ชัดเจนแลว การกําหนดกลยุทธในการดําเนินงานเพ่ือใชเปนแนวทางในการ

แขงขันกับคูแขงเพื่อใหองคกรเปนที่ยอมรับและประสบความสําเร็จนั้นเปนสิ่งสําคัญอยางย่ิงที่จะชวย

ใหธุรกิจสามารถบรรลุวิสัยทัศนและเปาหมายการดําเนินงานตามที่ไดกําหนดไว 

เพ่ือใหการกําหนดกลยุทธเปนเครื่องมือที่สามารถใชนําพาองคกรใหไปสูจุดมุงหมายไดอยางมี

ประสิทธิภาพนั้น จําเปนอยางยิ่งที่จะตองวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกและภายในองคกรที่จะมี

ผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ ตลอดจนศึกษาแนวทางการดําเนินธุรกิจจากการวิจัยตลาดดังที่ไดผาน

มาแลวในบทที่ผานมา เพื่อนํามาใชประกอบในการกําหนดกลยุทธเพื่อใชกําหนดทิศทางในอนาคตของ

องคกรตอไป 

 
5.1 SWOT Analysis  
 จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก และภายในองคกรตลอดจนแนวทางในการดําเนิน

ธุรกิจจากการวิจัยตลาดแลวนั้น ในการกําหนดกลยุทธองคกรจําเปนตองวิเคราะหจดุออน จุดแข็ง 

โอกาสและอปุสรรค (SWOT Analysis) ขององคกรเพ่ือใชเปนส่ิงสาํคัญหลักในการกําหนดทศิทางที่

เหมาะสมเพื่อสรางความเขมแข็งและลดจุดออนใหแกองคกร  

 ในการดําเนนิแผนธุรกิจขาวธัญพืช “ขาวทิพย” สามารถวิเคราะห จดุออน จุดแข็ง โอกาสและ

อุปสรรค (SWOT Analysis) และกําหนดเปนกลยุทธการดําเนินงานดวย TOWS Matrix ในเบื้องตนได

ดังนี ้

 
จุดแข็ง (Strengths) 

1. มีพันธุขาวธัญพืชหลากหลายประเภท ทําใหเหมาะสมกับผูบริโภคที่มคีวามตองการทางดาน

โภชนาการที่แตกตางกัน  

2. ตอบสนองความตองการของผูซื้อ ตามสภาพสังคมของไทยในปจจุบัน ที่ตองการความสะดวก

ในการมีขาวธัญพืชที่มีความหลากหลายของสารอาหารที่ไดรับและรวดเร็วในการปรุงอาหาร 

3. การคัดเลือกสนิคาที่มีคุณภาพและมาตรฐาน และไดรับการรับรองจากสถาบันที่เปนที่ยอมรับ  

4. มีแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงสตูรขาวธัญพืชใหเปนเฉพาะของตนเอง โดยมกีาร

ดดัแปลงใหเหมาะสมกับบุคคลทีมี่การใหความสําคัญกบัภาวะโภชนาการของรางกาย 
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5. มีรูปแบบผลิตภัณฑที่หลากหลาย และมบีรรจุภัณฑทีมี่ความสวยงาม เหมาะสมแกการเลือก

ซื้อเพื่อมอบใหเปนของขวัญแกผูอื่น 

6. โครงสรางองคกรมีขนาดเล็กงายแกการบรหิารงาน และปรับปรุงใหเกิดความเหมาะสม 

 
จุดออน (Weaknesses) 

1. ขาดประสบการณในการประกอบธุรกิจและการบริหารงาน 

2. เปนการดําเนนิธรุกิจใหม ยังไมมีชื่อเสียงและยังไมเปนที่รูจัก 

3. ราคาสินคาสูงกวาขาวกลองและขาวหอมมะลิที่มีจําหนายอยูในตลาด 
 

โอกาส (Opportunities) 
1. ปจจุบันกระแสอาหารเพื่อสุขภาพและชีวจิตกําลังไดรับความสนใจ เนื่องจากคนไดรับมลพิษ 

และสารพิษปนเปอน และมโีรคภัยไขเจ็บมากขึ้น ทําใหคนสนใจมาดแูลสุขภาพกันมากขึ้น จึง

เปนโอกาสที่อาหารสุขภาพจะเติบโตได 

2. ตลาดขาวธัญพืชเปนตลาดใหม ดงันัน้ จึงมคีูแขงในตลาดนอย ทําใหตลาดขาวธัญพืชเปน

ตลาดที่นาสนใจที่ให “ขาวทิพย” เขามาทําการตลาด 

3. ในปจจุบันผูบริโภคเล็งเหน็ถึงคณุคาของขาวธัญพืชในประโยชนที่มากขึ้น ดังนั้นจึงนิยมนํา

อาหารเพื่อสุขภาพไปมอบใหแกผูที่มีปญหาดานสุขภาพ และคนที่มีปญหาสุขภาพเหลานั้นก็

จะบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยางตอเนื่อง และมีการบริโภคซ้ําอยางสม่ําเสมอ 
 
อุปสรรค (Threats)  

1. จากกระแสความนิยมในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ทําใหเปนแรงกระตุนใหคูแขงรายใหม

สนใจเขามาแขงขันในตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ และตลาดขาวธัญพืชมากยิ่งขึ้นในอนาคต 

2. ถาเกิดสภาวะเศรษฐกิจตกต่าํ จะสงผลกระทบตอความสามารถในการบริโภคของลูกคา 

เพราะตัวผลิตภัณฑจัดเปนสินคาราคาสูง 
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5.2 TOWS Matrix  
 เมื่อพิจารณาจาก SWOT Analysis แลวสามารถกําหนดเปนรูปแบบกลยุทธในการดําเนนิงาน

ดวย TOWS Matrix ในเบื้องตนไดดงันี ้

 

TOWS Matrix 

Strength 
1. สินคามคีวามหลากหลาย 

2.มีการพัฒนาสูตรของตนเอง 

3.ขาวธัญพืช เพิ่มความสะดวกใน

การเลือกซื้อและงายตอการปรุง 

4.สินคามีคณุภาพและมาตรฐาน  

5. มีรูปแบบบรรจุภัณฑเหมาะแก

นําไปเปนของขวัญในโอกาสตางๆ 

6.โครงสรางองคกรขนาดเลก็ 

Weaknesses 
1. ขาดประสบการณในการ

ประกอบธุรกิจและ

บริหารงาน 

2. ยังไมเปนทีรู่จักและไมมี

ชื่อเสียง 

3. ราคาสูง 

 

Opportunities 
1. กระแสอาหารเพื่อสุขภาพ 

2. ตลาดธญัพืชเปนตลาดใหม
ที่นาสนใจ 

3. มีโอกาสเปนสินคาประเภท
ชุดของขวัญเพ่ือสุขภาพ 

SO 

1. กลยุทธการทําตลาด
เฉพาะกลุม 

2. กลยุทธการใหความสําคัญ
กับลูกคา 

3. กลยุทธการสรางองคกรให
เปนองคกรแหงความรู 

WO 

1. กลยุทธการสรางตรา
สินคา 

 

Threats 
1. มีโอกาสที่จะมคีูแขงเขามา

ใหมสูง 

2. สภาพเศรษฐกิจและความ
ไมแนนอนในปจจุบัน 

ST 

1. กลยุทธการบรหิารการ
จัดการแบบยืดหยุน  

WT 

1. กลยุทธการสราง
พันธมติรทางธุรกิจ 

2. กลยุทธการจัดสรร/
แบงปนประโยชน

ใหแกบุคลากร 
ตารางที่ 5-1 TOWS Matrix แสดงกลยุทธในการดําเนินงานที่วิเคราะหจาก SWOT Analysis 

 

 5.2.1 กลยุทธ SO กลยุทธที่ “ขาวทิพย” สามารถใชจุดแข็งที่มีมาเสรมิโอกาสที่มีในการทํา

ธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรยีบในการแขงขัน มีดังนี ้
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 กลยุทธการทําตลาดเฉพาะกลุม (Penetrate Niche Market Strategy) ไดแก การเลือกทํา

ตลาดกับลูกคาเฉพาะกลุมที่กําหนดไวใหเปนกลุมลูกคาเปาหมายของ “ขาวทิพย” ไดแก กลุมลูกคาที่มี

ความสนใจในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพเปนอยางสูง โดยเฉพาะการบริโภคขาวผสมธัญพืช ซึง่กลุม

ลูกคานี้มีกําลังซื้ออยูในระดบัที่สามารถใชจายซื้อขาวธัญพืชได ทาํใหการกําหนดรูปแบบของการทํา

ตลาดตางๆ ไมวาจะเปนการออกแบบผลิตภัณฑ การตัง้ราคา การเลือกทําเล การเลือกโปรโมชัน่ หรือ

แมแตการกําหนดสื่อตางๆ สามารถทําไดถึงกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรง ทาํใหมีโอกาสประสบ

ความสําเร็จในการทําธุรกิจสูงและใชคาใชจายต่ํากวาการทําตลาดแบบ Mass Marketing 

 กลยุทธการใหความสําคัญกับลูกคา (Customer Focus)  โดยการใหความสําคญักับลูกคา

เปาหมายวามีความตองการอยางไร และมีพฤติกรรมอยางไร เพื่อนําขอมูลมากําหนดแนวทางในการ

ปฏิบัติใหเกิดความเหมาะสม และสรางโอกาสในการขาย มากยิ่งขึ้น เนื่องจากการสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางด ี ไมวาจะเปนดานพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

ของผูซื้อ , ทราบความตองการแทจรงิของผูบริโภค (Consumer Insight) ของผูซื้อ ตลอดจนให

ความสําคัญกบัทัศนคตติางๆของผูบริโภคนํามาเปนขอมูลเพ่ือทําการตัดสินใจ ซึง่การสรางความพึง

พอใจใหกับลูกคาก็เปนปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Success Factor) ของบริษัท เนื่องจากลูกคา เกิด

ความประทับใจในตัวสินคา ทําใหลูกคาเกิดการซื้อซ้ํา และเกิดความจงรักภักดี (Loyalty) ในตราสินคา  

ตลอดจนสามารถเปนตัวแทนบอกตอใหกับผูอื่นใหมาซือ้สินคาของทางบริษัท (Buzz Marketing) 

 กลยุทธการสรางองคกรใหเปนองคกรแหงการเรียนรู (Learning Organization) จากการที่ 

“ขาวทิพย” เปนธรุกิจที่ใหความสําคัญกับความตองการในดานโภชนาการของผูบริโภค ดงันัน้การ

พัฒนาองคกรใหเปนองคกรแหงการเรียนรู ไมวาจะเปนการใชเทคโนโลยีตางๆ เขามาชวยเสริมในการ

ผลิต การเลือกใชอุปกรณทีท่ันสมัยและปลอดภัย รวมถึงการสนับสนุนใหบุคลากรมีการพัฒนาความรู

ตลอดจนพัฒนาสูตรขาวธัญพืช และบรรจุภัณฑ เพ่ือใหเปนไปตามความตองการของผูบริโภค และจะ

ชวยสรางความไดเปรยีบในการแขงขันใหกับองคกรจากการตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

อยางมีประสิทธิภาพ 

 5.2.2 กลยุทธ ST จากจุดแข็งที่มี “ขาวทิพย” สามารถนํามาใชลดจุดออนและชวยสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขัน ไดดงันี ้

  

 กลยุทธการบรหิารจดัการแบบยืดหยุน (Flexible Management Strategy) เนื่องจากธุรกิจชุด

ของขวัญขาวธัญพืชเปนธรุกิจใหมอาจประสบความสําเร็จหรืออาจจะลมเหลวได ทําใหมีความไม

แนนอนในการทําธุรกิจสูง ดังนัน้การจัดรปูแบบองคกรใหมคีวามกะทัดรัดสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบ

ไดตามความตองการ ทําใหการบริหารงานทําไดงาย คลองตัว และมตีนทนุการดําเนินงานทีเ่หมาะสม 

ชวยให “ขาวทิพย” มีแนวโนมที่จะประสบความสําเร็จไดมากขึ้น 
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 5.2.3 กลยุทธ WO ไดแกกลยุทธที่องคกรสามารถนําโอกาสที่มีมาใชเพื่อลดจุดออนที่มีอยูได 

โดย “ขาวทิพย” กําหนดแนวกลยุทธในรูปแบบนี้ไวดังนี ้

 กลยุทธการสรางตราสินคา (Brand Building Strategy) จากการที่ “ขาวทิพย” มีจุดออนจาก

การเปนธุรกิจใหมยังไมมีชื่อเสียง ไมเปนที่รูจัก และยังไมมีประสบการณในการบรหิารงาน แตหากใช

โอกาสจากการทีเ่ปนสนิคาแบบใหมทีเ่นนกลุมลูกคาเฉพาะและสื่อตางๆ มีการเขาถึงผูบริโภคมากขึ้น 

การใชโอกาสนี้ในการสรางตราสินคาใหเปนทีรู่จักและสรางใหเกดิ Brand Loyalty จะชวยลดปญหา

และสรางโอกาสในการแขงขันใหเพิ่มข้ึนได 

 

 5.2.4 กลยุทธ WT กลยุทธที่ “ขาวทิพย” สามารถใชเพื่อลดจุดออนและอุปสรรคในการดาํเนนิ

ธุรกิจไดมีดงันี ้

กลยุทธการสรางพันธมติรทางธุรกิจ (Alliance Strategy) เพื่อลดจุดออนจากการเปนธรุกิจ

ใหมยังไมมีชื่อเสียง หรือเปนทีรู่จักของผูบริโภคประกอบกับอุปสรรคจากการที่มีโอกาสจะมีคูแขงราย

ใหมเขามาสูตลาดนัน้ หาก “ขาวทิพย” สามารถสรางพันธมติรทางธุรกิจอ่ืนๆ ไมวาจะเปนรานคาที่เปน

ชองทางจดัจําหนาย ธรุกิจประเภทสื่อ Suppliers วัตถุดิบ สถาบันเผยแพรความรูดานโภชนาการ ฯลฯ 

จากการเขาสูธุรกิจกอน นอกจากจะชวยใหมีโอกาสที่จะทําใหสินคาของ “ขาวทิพย”  เปนทีรู่จักไดมาก

ข้ึนแลว ยังชวยเสริมสรางความเชื่อม่ันในเครดิตของกิจการไดอีกดวย และยังทําใหการเขามาของคูแขง

รายใหมทําใหยากขึ้นจากการมีเครือขายธุรกิจที่เขมแข็ง 

 กลยุทธการจัดสรร/แบงปนประโยชนใหแกบุคลากร (Benefit Sharing Strategy) เนื่องจาก

กิจการของ “ขาวทิพย” เล็งเหน็ถึงความสําคัญของบคุลากรที่เปนฟนเฟองในการขับเคลื่อนองคกรให

ประสบความสําเร็จ ดังนั้นเมื่อบริษัทมคีวามตั้งใจในการพัฒนาแผนงานใหเปนเปาหมาย การพัฒนา

บุคลากรและสรางแรงจูงใจในการทํางานจึงเปนอีกกลยุทธหนึง่ที่กิจการควรใหความสนใจ ดงันั้นการ

กําหนดกลยุทธในการจัดสรรแบงปนผลตอบแทนตามผลประกอบการของบริษัท ใหแกบุคลากรซึ่งเปน

กลยุทธที่จะชวยลดจุดออนที่อาจเกิดจากการยายงานของบุคลากรไดแลว ยังเปนการชวยเสริมสราง

กําลังใจใหบุคลากรมีความทุมเทในการทาํงานเพื่อพัฒนาองคกรในระยะยาวทั้งในเรื่องของการทาํงาน

ไดอยางมีประสิทธิภาพและประสทิธิผล ตลอดจนพัฒนากระบวนการทํางานใหดีย่ิงขึ้นในอนาคต 
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5.3 กลยุทธระดับหนวยงาน (Functional Strategy) 
 จากกลยุทธการดําเนินงานเบื้องตนที่กําหนดดวย TOWS Matrix ในสวนที่ผานมานั้น สามารถ

นํามาประยุกตใชกับการดําเนินงานของหนวยงานตางๆ ดวยการกระจายบทบาทความรับผิดชอบใน

การดําเนินกลยุทธนั้นๆ ไปสูหนวยงานตางๆ เพื่อใหมีรูปแบบและทิศทางที่ชัดเจนในการดําเนินงาน

เพื่อใหองคกรบรรลุวิสัยทัศนและเปาหมายที่กําหนดไวไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 ทั้งนี้จากโครงสรางองคกรของ “ขาวทิพย” สามารถระบุรูปแบบการดําเนินงานของหนวยงาน

ตางๆ ได ดังนี้ 

 - หนวยงานหลัก (Primary Activities) คือ หนวยงานที่มีหนาที่รับผิดชอบโดยตรงกับการ

ดําเนินงานของการ เปนหนวยงานที่ตองสงมอบผลิตภัณฑและสรางคุณคา (Values) ที่กลุมลูกคา

คาดหวัง โดยตรงและเปนสวนสําคัญในการสรางรายไดใหกับบริษัท หนวยงานในสวนนี้ประกอบดวย 

Sales & Marketing Department, Operation Department, Logistics Department และ 

Purchasing Department 

 - หนวยงานสนับสนุน (Supporting Activities) คือ หนวยงานที่มีหนาที่รับผิดชอบงานในสวน

ที่ชวยสนับสนุนใหการดําเนินงานของบริษัทฯ เปนไปอยางราบรื่น มักจะเปนหนวยงานที่ทํางาน

เบื้องหลัง (Back Office) ไมจําเปนตองมีการพบปะกับลูกคา หนวยงานในสวนนี้ประกอบดวย Human 

Resources and Administration Department และ Accounting and Finance Department 

 ในการกําหนดกลยุทธระดับหนวยงานดวยกลยุทธเบื้องตนจาก TOWS Matrix นี้เพื่อใหเห็น

หนาที่และความรับผิดชอบของแผนกตางๆ ทั้งภาพรวมขององคกรไดชัดเจนขึ้น โดยหนาที่ปฏิบัติตาม

กลยุทธของ External Activity & Public Relations จะเปนหนาที่ของ Sales & Marketing 

Department และหนาที่ปฏิบัติตามกลยุทธของ Administration Department ในสวนที่เปน Human 

Resources ตามโครงสรางองคกร จะถูกดูแลรวมกับ Purchasing Department ซึ่งเปนหนาที่ของ 

ผูจัดการ เปนผูดแูลในสวนนี้ นอกเหนือจากหนาที่ในการควบคุมดูแลภาพรวมขององคกร ทั้งนี้สามารถ

แสดงกลยุทธระดับหนวยงานกระจายตามหนาที่ความรับผิดชอบของหนวยงานตางๆ ไดดังนี้ 
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5.4 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 
 จากการวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมภายใน สภาพแวดลอมภายนอก  การวิเคราะหคูแขงใน

อุตสาหกรรม  รวมถึงการทําวิจัยตลาด เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคกลุมที่เปน

ลูกคาเปาหมายของธุรกิจขาวธัญพืช ตลอดจนแนวคิดและรูปแบบการดําเนินธุรกิจของบริษัท แลว 

สามารถนํามากําหนดเปนกลยุทธระดับองคกรในระดับภาพรวมได 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 

 

“ขาวทิพย”  เลือกใชกลยุทธ “การสรางความแตกตาง (Differentiation Strategy)” โดยการ

เปนผลิตภัณฑขาวธัญพืช ที่เนนการสรางความโดดเดนของผลิตภัณฑ (Distinctive Products) ในการ

นําขาวพันธุที่มีจําหนายแตกตางจากทองตลาด มาเพิ่มคุณคาทางโภชนาการดวยการผสมธัญพืชนานา

ชนิด โดยมีการเพ่ิมคุณคา (Value Added) ผานกระบวนการแปรรูปใหเปนธัญพืชอบแหง เพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในดานความสะดวกสบาย ทั้งดานการลดความไมสะดวกจาก

การที่ตองเลือกซื้อวัตถุดิบนานาชนิดเพื่อมาปรุง และลดขั้นตอนการปรุงใหสามารถหุงขาวธัญพืชไดสุก 

และสามารถรับประทานไดทันที  ดวยวิธีที่งายและตามมาตรฐานการดํารงชีวิตของผูคนในปจจุบัน  ซึ่ง

จะนําสินคาจําหนายในชองทางที่สะดวกสําหรับผูบริโภค 

นอกจากนี้ จากการที่สินคาประเภทอาหารสุขภาพก็มีแนวโนมที่จะนํามาเปนของขวัญและของ

ฝากมากย่ิงขึ้น ซึ่งรวมไปถึงขาวกลองบรรจุถุงดวย เนื่องจากในดานทัศนคติ ของคนในสังคมไทย ขาวมี

หมายความถึงความอุดมสมบูรณ งอกงาม กินดีอยูดีและความมีสุขภาพที่แข็งแรง ดังนั้นบริษัทจึงมี

การผลิตสินคาในรูปแบบชุดของขวัญขาวธัญพืชข้ึน ซึ่งจะเปนตัวเลือกหนึ่งที่มีความโดเดนในการนําไป

เปนของฝากในโอกาสตางๆ ในชวงเทศกาล นอกจากนี้ยังสามารถนําไปเปนของเยี่ยมใหแกผูปวยที่พัก

                                                 
1 Hill, Charles W.L. and Jones, Gareth R., Strategic Management and Integrated Approach, 5th edition 
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รักษาตัวไดอีกดวย ดวยเหตุผลที่วา ขาวธัญพืชสามารถที่จะรับประทานไดกับผูปวยทุกภาวะ

โภชนาการ และมีคุณคาทางอาหารสูงจากสารอาหารในขาวและธัญพืชนานาชนิด 

โดย “ขาวทิพย” คาดหวังวาการที่ทางบริษัทพิจารณาและกําหนด กลยุทธไดอยางเหมาะสม 

จะสามารถตอบโจทยผูบริโภคไดเปนอยางดี และจากการที่ “ขาวทิพย” เขาตลาดดังกลาวจะสงผลให

ผลิตภัณฑ “ขาวทิพย” ไดรับการตอบรับจากลูกคาเปนอยางดี และจะเปน Top Of  Mind ของผูบริโภค

เมื่อนึกถึงขาวธัญพืช   

 จากเหตุผลดังกลาว การกําหนดกลยุทธในระดับธุรกิจเปนแบบการสรางความแตกตาง 

(Differentiation Strategy) นี้ ทําให “ขาวทิพย” สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา (Superior 

Customer Responsiveness) ที่เปนลูกคากลุมเปาหมาย (Target Customer) ไดอยางใกลชิดดวย

การมุงความสนใจไปยังความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย และเสนอรูปแบบความตองการไดอยาง

มีประสิทธิภาพ ซึ่งการใหความสนใจกับผูบริโภค (Customer Focus) และตอบสนองความตองการได

เปนอยางดี จะทําใหเกิด Distinctive Competency อันจะนํามาซึ่งความไดเปรียบในเชิงแขงขัน 

(Competitive Advantage) 

 นอกจากนี้เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปตามเปาหมายทางธุรกิจในระยะยาวของ “ขาวทิพย” 

จึงไดทําการกําหนดกลยุทธระดับองคกรเพิ่มเติมใน กลยุทธดานการเจริญเติบโตขององคกรเพื่อระบุทิศ

ทางการขยายตัวของธุรกิจในระยะตางๆ ของการดําเนินงาน และกลยุทธดานการทําตลาดเพื่อระบุทิศ

ทางการทําตลาดรวมถึงการขยายผลิตภัณฑและบริการในระยะยาวของบริษัท ซึ่งสามารถแสดงกล

ยุทธองคกรตามเปาหมายได ดังนี้ 
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ประเภท

เปาหมาย เปาหมายระยะสั้น เปาหมายระยะกลาง เปาหมายระยะยาว 

ระยะเวลา 1-2 ป 3-5 ป 5 ปข้ึนไป 
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กลยุทธการ

เจริญเติบโต 
Growth Strategy Growth Strategy Growth Strategy 

กลยุทธดาน

การตลาด 
Product Development Strategy 

Market  Product  

Development Strategy Development Strategy 

 ตารางที่ 5-3 ตารางแสดงเปาหมายขององคกร 

 

 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 
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 5.4.1 กลยุทธองคกรในระยะสั้น  
 เพ่ือใหบรรลุเปาหมายในระยะสั้น “ขาวทิพย” จึงไดกําหนดกลยุทธระดับองคกรไว ดังนี้ 

 - กลยุทธดานการเติบโตขององคกร ใชกลยุทธ Growth คือ ขยายธุรกิจดวยการขยายชองทาง

จัดจําหนาย ใหครอบคลุมพ้ืนที่ ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งนี้ เพื่อใหสามารถสราง

ผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสม และขยายชองทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมเพื่อรองรับความ

ตองการที่มีเพิ่มข้ึนและปองกันคูแขงที่จะเขามาในตลาด 

 - กลยุทธดานการทําตลาด ใชกลยุทธ Market Development Strategy คือ การนําเสนอสินคา

ใหมใหกับกลุมลูกคาเดิมที่เปนผูบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ขาวกลองและขาวธัญพืช โดยนําเสนอ

คุณคาและประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ และยังมีความเหมาะสมที่จะนําไปเปนของฝากในชวงเทศกาล 

และสามารถนําไปเปนของฝากใหกับผูปวยไดอีกดวย ซึ่งเปนการพยายามนําเสนอทางเลือกใหมของ

ผลิตภัณฑใหเปนที่รูจักและเกิดการทดลองซื้อผลิตภัณฑ เพื่อเขาถึงกลุมเปาหมายใหไดมากที่สุด  

 
 5.4.2 กลยุทธองคกรในระยะกลาง  
 - กลยุทธดานการเติบโตขององคกร ใชกลยุทธ Growth คือ ขยายธุรกิจดวยการขยายชอง

ทางการจัดจําหนายใหมากขึ้น โดยการทําการตลาดในตางจังหวัด โดยอาจเริมตนที่หัวเมืองใหญกอน 

นอกจากนี้มีการทํา Brand สินคาใหเปนที่ยอมรับจากกลุมลูกคามากยิ่งขึ้น และมีการปรับเปล่ียนสูตร

ขาวธัญพืช และบรรจุภัณฑอยางสม่ําเสมอเพื่อสรางโอกาสในการจําหนาย โดยเปาหมายของกลยุทธ

ในระยะกลางเพื่อทําใหสามารถบรรลุวัตถุประสงค สรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมแกการ

ลงทุนไดมากขึ้น และขยายพื้นที่จัดจําหนายใหครอบคลุมเพื่อรองรับความตองการที่มีเพิ่มข้ึน 

 - กลยุทธดานการทําตลาด ใชกลยุทธ Market Development คือ พยายามนําเสนอบริการที่มี

อยูใหถึงกลุมเปาหมายในพื้นที่บริการใหมใหไดมากที่สุด โดยการจัดจําหนายสินคาในตางจังหวัด เพ่ือ

เปนการเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑใหกับทางบริษัท 

 

 
 5.4.3 กลยุทธองคกรในระยะยาว 
 เพ่ือใหบรรลุเปาหมายในระยะยาว “ขาวทิพย” จึงไดกําหนดกลยุทธระดับองคกรไว ดังนี้ 

 - กลยุทธดานการเติบโตขององคกร ใช Growth Strategy โดย กลยุทธดานการทําตลาด 

ใชกลยุทธ Product Development คือ มีการขยายธุรกิจดวยการขยาย Product Line ใหมๆ ออกมา 

เนื่องจากการออกผลิตภัณฑใหม เพ่ือใหธุรกิจสามารถขยายฐานการจําหนายมากยิ่งขึ้น โดยผลิตภัณฑ

ที่คาดวามีแนวโนมในการออกผลิตภัณฑใหม ไดแก การออกสินคาประเภทขาวธัญพืชปรงุรส (เชน ใส

เนื้อปลา เพื่อเพ่ิมคณุคาดานโปรตนี เปนตน) ในลักษณะบรรจุกระปอง เนื่องจากเปนสินคาทีม่ีอายุการ
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เก็บรักษาไดยาวนาน โดยผลิตภัณฑขาวธัญพืชปรงุรสบรรจุกระปอง จะเปนผลิตภัณฑใหมที่เขามาเพ่ือ

นําเสนอแกผูบริโภคเดมิ และผูบริโภครายใหมที่ใหความสนใจ เนือ่งจากไดรับความสะดวกในการ

บริโภคมากย่ิงขึ้น นอกจากนี้ยังสามารถนํามาซึ่งการเขาสูตลาดใหมทีม่ีความนาสนใจได คือ ตลาด

ตางประเทศ เพราะเปนผลติภัณฑที่สะดวกแกการบริโภค โดยกลยุทธดังกลาว จะชวยเพิ่มศักยภาพ

ใหกับองคกรใหมีความเขมแข็งขึ้น  ทัง้นีเ้พื่อใหสามารถสรางผลตอบแทนทางการเงินที่เหมาะสมและ

จูงใจใหเกิดการขยายการลงทุนไดมากขึ้น 


