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บทที ่6 
กลยุทธทางการตลาด 

 
6.1 ผลิตภัณฑ(PRODUCT) 

 

บริษัทไดทําการพัฒนาสูตรผลิตภัณฑขาวธัญพืชเพื่อสุขภาพ “ขาวทิพย” สําหรับผูที่รัก และให

ความสําคัญกบัการดูแลสุขภาพ โดยเปนผลิตภัณฑทีผ่ลิตจากขาวซึ่งเปนพืชเศรษฐกิจของไทย และ

ผสมดวยธัญพชืนานาชนดิ เพื่อเสริมสรางใหมีคุณคาทางโภชนาการ ซึ่งถือวาเปนทางเลือกใหมสําหรับ

คนรักสุขภาพ และสามารถนําไปเปนของขวัญในชวงเทศกาลตางๆไดอีกดวย 

 

รายละเอียดผลิตภัณฑ 

 ผลิตภัณฑในชวงเริ่มตนจะเปนผลิตภัณฑชุดขาวธัญพืช โดยแตละชดุจะประกอบไปดวยขาว

ผสมกับธัญพืชนานาชนิดแตกตางไปแตละสูตร ซึ่งจะมทีั้งหมด 3 สูตร สําหรับบรรจุภัณฑจะม ี2 ขนาด

คือ แบบ 1 กิโลกรัม และแบบ 2 กิโลกรัม (เกณฑการแบง ดูไดผลการวิจัย โดยดูจากกลุมที่ซื้อขาว

ธัญพืชเปนประจํา จะเลือกซื้อขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม เปนอันดบัแรก คดิเปนรอยละ 36.8 และ

รองลงมา คือ ขนาด 2 กิโลกรัม คดิเปนรอยละ 36.1) โดยขาวธัญพืชจะถูกหอในถุงสูญญากาศ ซึง่มี

การพิมพฉลาก ตราสนิคา เครื่องหมายรับรอง จากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ตลอดจน

แสดงสดัสวนและสรรพคณุของสินคา 

 

สูตรที่มีจําหนาย 

 
ตารางที่ 6-1 สูตรผลิตภัณฑขาวทิพยที่มีจําหนาย 
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คณุคาทางโภชนาการของแตละสูตร 

 
ตารางที่ 6-2 คุณคาทางโภชนาการของแตละสูตร (ภาคผนวก 6-1) 

 

 

 ตนทนุของแตละสูตร 

สูตร สัดสวน ตนทุนตอกิโลกรัม(บาท) ตนทุน(บาท) 

สูตรที ่1 

ขาวกลองหอมนิล 

ขาวมันปู 

ถ่ัวเหลือง 

ถ่ัวเขียว 

เมล็ดทานตะวนั 

 

45% 

37% 

6% 

6% 

6% 

 

40 

27 

11.75 

25 

8 

 

18.00 

9.99 

0.71 

1.50 

0.48 

  รวมตนทุนตอสูตร 30.68 
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สูตร สัดสวน ตนทุนตอกิโลกรัม(บาท) ตนทุน(บาท) 

สูตรที ่2 

ขาวกลองหอมนิล 

ขาวมันปู 

ขาวโพด 

เมล็ดทานตะวนั 

เมล็ดฟกทอง 

 

45% 

37% 

10% 

6% 

2% 

 

40 

27 

7.5 

8 

180 

 

18.00 

9.99 

0.75 

0.48 

3.6 

  รวมตนทุนตอสูตร 32.82 

สูตรที ่3 

ขาวกลองหอมนิล 

ขาวมันปู 

ขาวสาลี 

ขาวโพด 

เมล็ดทานตะวนั 

 

45% 

37% 

6% 

8% 

4% 

 

40 

27 

23 

7.5 

8 

 

18.00 

9.99 

1.38 

0.60 

0.32 

  รวมตนทุนตอสูตร 30.29 

 

ตารางที่ 6-3 ตนทุนของแตละสูตร 
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เปรียบเทียบสูตรระหวาง“ขาวทิพย”และคูแขง 

 
ตารางที่ 6-4 การเปรียบเทียบสตูรระหวางขาวทิพยและคูแขง 

 

 จากตารางขางตนพบวา “ขาวทิพย” จะมีลักษณะผลิตภัณฑคลายผลิตภัณฑ ขาว5สีของเล

มอนฟารมไมมากนัก เนื่องจากสินคาของทางเลมอนฟารม เนนในเรื่องความหลากหลายของพันธุขาวที่

บรรจุรวมกันเทานั้น แตไมมีสวนประกอบของธัญพืช ในขณะที่ “ขาวทิพย” มีสวนผสมของธญัพืชเปน

สวนประกอบ ดังนัน้ “ขาวทิพย” จึงมีลักษณะผลิตภัณฑใกลเคียงกับขาวธัญพืชของมาบุญครองพลัส

มากกวา แตก็มีความแตกตางในดานวัตถุดิบที่ใช คือ “ขาวทิพย”ใชขาวประเภทขาวกลองหอมนลิและ

ขาวมันปูเปนสวนประกอบหลัก ในขณะที่มาบุญครองพลัส ใชขาวหอมมะลิเปนสวนประกอบหลัก 
 

เปรียบเทียบราคา 
ผลิตภัณฑ ขนาดทีจ่ําหนาย ราคาที่ขาย(บาท) 

“ขาวทิพย”สูตร 1 1กิโลกรัม 80 
“ขาวทิพย”สูตร 2 1กิโลกรัม 80 
“ขาวทิพย”สูตร 3 1กิโลกรัม 80 
ขาว 5 สี เลมอนฟารม 1กิโลกรัม 75 
ขาวธัญพืชมาบุญครองพลัส 450กรัม 

1กิโลกรัม 

29 

64.50 
ตารางที่ 6-5 ตารางเปรียบเทียบราคาขาวทิพยกับคูแขง 

 

นอกจากนี้ ขาวทิพย ยังมีการจัดทําชดุของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย” โดยนําบรรจุภัณฑมา

เพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑ เพ่ือวางจําหนายในชวงเทศกาล โดยบรรจุภัณฑที่ใชจะเปนแบบกลองและ

แบบกระเชา ซึ่งขาวธัญพืชแตละสตูรนั้น เมื่อถูกแพ็คเปนหอสําเร็จรูปเรียบรอยแลว จะนํามาบรรจุลง
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กลองหรือกระเชาเพื่อความสวยงาม เหมาะแกการนําไปเปนของขวัญ โดยแบบบรรจุกลองจะเปน 

กลองที่ทําจากหวาย โดยบรรจุขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม และแบบกระเชาจะบรรจุขาวธัญพืชขนาด 

2 กิโลกรัม  

 

ตนทนุบรรจุภัณฑ 

 เนื่องจากในชวงแรกของการออกวางจําหนาย “ขาวทิพย” จะมีบรรจุภัณฑเพียง 2 รูปแบบ

เทานัน้ คือ แบบบรรจุกลองและแบบกระเชา ทัง้นีห้ากความตองการของลกูคาในดานบรรจุภัณฑ

ตองการใหมีความหลากหลายมากกวานี้ “ขาวทิพย” จะพิจารณาจากความเหมาะสมและความนิยม

ของผูบริโภคเปนหลัก เพื่อผลิตในรูปแบบบรรจุภัณฑอืน่ๆ และสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาใหไดมากที่สุด โดยในชวงเริ่มแรกของกิจการนี้ การสั่งผลิตบรรจุภัณฑทีห่ลากหลายจะทําใหมี

ตนทนุในการผลิตสูง ดังนั้น จึงมีรูปแบบบรรจุภัณฑเพียงสองรูปแบบเทานั้น 

 

     
 ภาพที่ 6-1 ภาพตัวอยางบรรจุภัณฑที่จําหนาย 

บริษัทเริ่มออกผลิตภัณฑขาวธัญพืช “ขาวทิพย” ในเดอืนมีนาคม 2551 โดยแผนการออก

ผลิตภัณฑในปที่ 1-2 ของบริษัทเปนดงันี ้

1. ออกผลิตภัณฑสินคาขาวธัญพืช “ขาวทิพย” โดยมี 3 สูตร ที่ใหสารอาหารบํารุงรางกาย ตาม

ชนดิของสวนประกอบ โดยบรรจุภายในหอสูญญากาศ มี 2 ขนาด คือขนาด 1 กิโลกรัมและขนาด 2 

กิโลกรัม  

2. มีการจัดจําหนายสินคาในรูปแบบชดุของขวัญขาวธัญพืช ในชวงเทศกาล โดยมีรูปแบบนํา

ขาวธัญพืชหอสําร็จรูปขนาด 1 กิโลกรัม บรรจุกลองหวาย และขนาด 2 กิโลกรัมบรรจุในกระเชา และ

ตกแตงสวยงาม เหมาะกับการนําไปเปนของขวัญในชวงเทศกาล และในโอกาสตางๆ 

นอกจากนี้ยังคงมีการคดิคนและพัฒนาสตูรขาวธัญพืชใหมๆ เพื่อตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคตลอดเวลา พรอมกับออกแบบบรรจุภัณฑใหมๆตามวาระเทศกาลตางๆ 

ในปที ่ 3-5 เมื่อผลิตภัณฑเปนทีรู่จักและตอบรับของผูบรโิภคแลว บริษัทจะทําการเพิ่มรูปแบบ

ผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑใหเหมาะกับความตองการของตลาด และใหตรงกับความตองการของ

ชองทางการตลาดใหมๆ 
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ในปที ่ 6 บริษัทจะออกผลิตภัณฑในรูปแบบขาวธัญพืช แปรรูปเพื่อเพ่ิมมูลคาใหกับผลิตภัณฑ 

และเขาไปสูตลาดใหม เชน การแปรรูปเปนขาวธัญพืชกระปองเพื่อการสงออกตางประเทศ เปนตน 
 
6.2 ราคา (PRICE) 

 

วัตถุประสงค  

1. เพ่ือใหสามารถแขงขันกับคูแขงได 

2. เพ่ือใหบริษัทมีกําไรตามสมควร 

3. เพ่ือคงความนาเชื่อถือของตัวผลิตภัณฑ 

 

แนวทางของกลยุทธการตั้งราคา 

  Price 
High  Medium  Low 

Product Quality   

High    Premium High-value Super-Value 

Medium    Overcharging Medium-Value Good-Value 

Low    Rip-off False economy Economy 

ตารางที่ 6-6 แนวทางของกลยุทธการตั้งราคา 

 

จากผลการวิจัยจะเห็นวาราคาที่ผูบริโภคที่รับประทานขาวธัญพืชเปนประจํา คาดวาจะซื้อขาว

ธัญพืช อยูในระดับราคา 50-69 บาท คดิเปนอัตรารอยละ 44.36  (คูแขงในระดับราคานี้ ไดแกขาวมา

บุญครองพลัส ขาวสมุนไพร B-Herb ) รองลงมาคือระดับราคา 90-109 บาท คดิเปนอัตรารอยละ 

33.08 และสุดทายคือระดบัราคา 70-89 บาท คดิเปนอัตรารอยละ 22.56 (ซึ่งเปนราคาระดับเดียวกับ

ขาวที่ใหคณุคาทางอาหารสูง เชน ขาวนิล ของกรีนนิช ราคา  79 บาท ตอกิโลกรัม ขาว5สี ของเลมอน

ฟารม ราคา 75 บาทตอกิโลกรัม ขาวเบญจกระยาทิพย ของโครงการพระราชดําร-ิขาวกลอง 70 บาท

ตอกิโลกรัม)  ซึ่งคูแขงสินคาประเภทขาวที่มีคณุคาทางอาหารสูงหรอืขาวปลอดสารพิษ จะมีลักษณะ

ความใกลเคียงกับขาวของทาง “ขาวทิพย” และราคาจะอยูที่ระดับดังกลาว 

โดยจากผลวจิัยจะเห็นไดวาผูบริโภคสวนหนึง่สามารถยอมรับราคาที ่ 90 -109 บาท ไดและ

คูแขงสวนใหญก็จะอยูในระดับราคา 70-89 บาท ดงันั้นการตั้งราคาสูงก็ยังสามารถเปนที่ยอมรบัของ

ผูบริโภคได เพราะจากกลุมตัวอยางกวาครึ่งที่เปนผูรบัประทานขาวธัญพืชเปนประจําสามารถรับราคา

ระดับราคาขาวธัญพืช ที่สงูกวา 70 บาทได แตถึงอยางไรก็ตองศกึษาราคาของคูแขงในตลาด เพื่อ

นํามากําหนดการตั้งราคาที่เหมาะสม 
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 Price 
High  Medium  Low Product 

Quality 
  

High    

 “ขาวทิพย”   

ขาว5สี เลมอน ฟารม 
  

  ขาวโครงการหลวง 

ขาวนิล Green niche 
  

ขาวชนิดพิเศษอื่นๆ   

Medium    

  ขาวมาบุญครองพลัส 

  
  

B-Herb 

ขาวกลอง 

Low        ขาวหอมมะลิทั่วไป 

 ตารางที่ 6-7 การวางตําแหนงสินคาผลิตภัณฑทางดานคุณภาพและราคา 

 

 “ขาวทิพย” มีการทําการตลาดในชองทางการจําหนายในธรุกิจคาปลีกจึงควรจะนําราคาคูแขง

เหลานี้มาเปน Benchmark เพ่ือการตั้งราคาในการจําหนายสินคา 

การที่สินคา “ขาวทิพย” ริเริม่การทําขาวธัญพืช เนื่องจากตองการสรางความแตกตางใหกับตัว

สินคา เพื่อใหผลิตภัณฑดูมีคุณคา (Values) สูง ในสายตาของผูบริโภค จงึมีการคดัสรรวตัถุชั้นดีนํามา

ผานกระบวนการ และมีการผสมผสานธญัพืชทีห่ลากหลาย เพื่อนํามาสรางเปนผลิตภัณฑที่มีคณุคา

ทางอาหารสูง และหงุไดสะดวกสําหรับผูบริโภคสมัยใหม ทั้งยังประหยัดเวลา ในการเลือกซื้อใหแก

ผูบริโภค ตลอดจนมีกระบวนการหีบหอทีท่ันสมัยชวยใหงายตอการเก็บรักษาสินคา และเปนการถนอม

อายุสินคาใหยาวนาน 

 จากการพิถีพิถันในการผลิต ทําให “ขาวทิพย” ถูกวางตําแหนงเปนสินคาระดับสงูเนือ่งมาจาก

คณุคาของตัวผลิตภัณฑเอง ดงันัน้จงึเนนกลยุทธการตัง้ราคาแบบ Premium โดยการนําเสนอสินคาที่มี

ทั้งความแตกตางและมีจดุเดนกวาสินคาประเภทขาวดวยกัน และยังเปนการสรางการยอมรบัใหกับ

คณุคาของตัวสินคาไดอีกทางหนึง่ 

 
Premium pricing 

จากขอมูลของผลิตภัณฑทางดานคณุภาพและราคาสามารถสรุปตําแหนงของแตละตรายี่หอ

ไดดงันี ้
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จากลักษณะผลิตภัณฑจะเหน็วา “ขาวทิพย” จะมีลักษณะใกลเคียงกบัขาว 5 สีของทาง เล

มอน ฟารม มากกวาคูแขงอื่นๆ เพราะเปนเนนการใหความสําคัญกับสินคาประเภทขาวที่ใหคณุคาทาง

อาหารสูง และมีรูปแบบบรรจุภัณฑเปนแบบถุงสุญญากาศเพื่องายตอการเก็บรักษา ทําใหมีราคา

จําหนายสูง 
 

Markup Pricing 
 นอกจากการใชกลยุทธการตั้งราคาแบบ Premium แลว ยังคงใช กลยุทธ Markup Pricing คอื 

การตั้งราคาตามคุณคาที่บรโิภคยอมรับในผลิตภัณฑ เพื่อใหคณุคาตอผูบริโภคมากที่สุด เพ่ือดึงดดูใจ

ผูบริโภค และจะตัง้ราคาโดยคํานึงถึงตนทุนการผลติดวย เพ่ือใหมีอตัรากําไรตามสมควร 
 

ผลิตภัณฑ ขนาดทีจ่ําหนาย ราคาที่ขาย(บาท) 

“ขาวทิพย”  1กิโลกรัม 80 
ขาวนิล Green Niche 1กิโลกรัม 79 
ขาว 5 สี เลมอนฟารม 1กิโลกรัม 75 
ขาว เบญจกริยาทิพย 1กิโลกรัม 70 
ขาวธัญพืชมาบุญครองพลัส 450กรัม 

1กิโลกรัม 

29 

64.50 
ตารางที่ 6-8 ตารางเปรียบเทียบราคาขาวทิพยกับคูแขง 

 

เมื่อพิจารณาจากตนทนุของผลิตภัณฑจะเห็นวา “ขาวทิพย” มีตนทนุแปรผนัโดยประมาณ

เทากับ 35 บาทตอกิโลกรัม และตนทุนการบรรจุถุงอยูที่ประมาณ 2 บาท สําหรบั ถุงบรรจุขนาด 1 

กิโลกรัม และ 4 บาทสําหรับถุงขนาด 2 กิโลกรัม  

  

 “ขาวทิพย” เปนสินคาที่มีความหลากหลายและมีคุณคาทางอาหารสูง สามารถทีจ่ะตัง้ราคา

ไดสูง โดยเกณฑ การตัง้ราคาจะพิจารณาจาก เลมอน ฟารม เปนหลัก เนื่องจากกลยุทธการตั้งราคา 

“ขาวทิพย” จะใชกลยุทธ Premium เปนการตัง้ราคาตามคณุคาที่ผูบริโภคยอมรับผลิตภัณฑ “ขาว

ทิพย” ซึ่งมีความหลากหลายในสูตรขาวธัญพืช ที่เปนจดุเดน จึงตั้งราคาโดยใชวิธีอิงกับคูแขงที่เปน

สินคาใกลเคียงกัน (Benchmark) โดยตั้งราคาเทากับ เลมอน ฟารม  คอื สําหรับทกุสูตร จะมีราคา 80 

บาทในขนาด 1 กิโลกรัม และ 160 บาท สําหรับขนาด 2 กิโลกรัม  
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 ในสวนของการนําขาวธัญพืช “ขาวทิพย” มาจําหนายในรูปแบบชดุของขวัญในชวงเทศกาล 

เนื่องจากตนทนุหลักจะอยูทีข่าวที่บรรจุสําเร็จรูปแลว ตนทนุอีกสวนหนึ่งก็คือตนทนุบรรจุภัณฑ โดยอยู

ที่ราคา 30 บาท สําหรับกลองหวาย และ50 บาท สําหรับกระเชา ซึง่จะซื้อในราคาสง ส่ังซื้อข้ันต่าํครัง้

ละ 100 ชุด 

  

รูปแบบบรรจุภัณฑ ขนาดบรรจ ุ ตนทุน(บาท) 

กลอง 
กลองหวาย 

 

1กิโลกรัม 

 

30 
กระเชา 

กระเชาหวาย 
 

2กิโลกรัม 

 

50 

ตารางที่ 6-9 ตนทุนบรรจุภัณฑ1 

 

โดยคูแขงของชุดของขวัญ ขาวธัญพืช จะเห็นไดวาโดยมากมักจะจัดเปนชดุรวมกับอาหารเพื่อ

สุขภาพชนิดอืน่ๆ เพื่อรวมเปนตะกราขนาดใหญ ซึง่มจีําหนายในชวงเทศกาล สวนคูแขงที่มีลักษณะ

เดียวกันที่มีจําหนายชุดของขวัญขาว ในทองตลาด จะมเีพียงรายเดียวที่เปนชุดขาว คือ เลมอน ฟารม 

ซึ่งมีจําหนายชุดของขวัญขาว 5 สี ผูกริบบ้ิน ขนาด 1 กิโลกรัม ราคา 95 บาท และขาวหอมมะลิ 4 ส ี

ขนาด 2 กิโลกรัม บรรจุภัณฑเปนลักษณะกลองไม ราคา 330 บาท ซึ่งเมื่อพิจารณาเปรียบเทียบกับขาว

ที่ไมมีบรรจุภัณฑพิเศษ จะเห็นไดวาราคาแตกตางกันถึง 100 บาท ซึง่เปนคาบรรจุภัณฑที่เพ่ิมขึ้นมา 

 ดังนัน้การตัง้ราคาจะตัง้ในลกัษณะเดียวกับคูแขง คือราคา 175 บาทสําหรบั ขาวธัญพืช 1 

กิโลกรัมบรรจใุนกลองหวาย และราคา 330 บาท สําหรบัขาวธัญพืชขนาด 2 กิโลกรัม สวน บรรจุภัณฑ

ขนาด 1 กิโลกรัม จําหนายอยูที่ราคา175 บาท 
 
สรุป 

ดังนัน้จากการพิจารณาขอมูล และวางกลยุทธในการตัง้ราคา การใช Premium Pricing, 

Markup Pricing และจากแบบสอบถาม  บริษัทจึงวางจาํหนายชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย” ใน

ราคา 80 บาทสําหรับ ขนาดบรรจ ุ1 กิโลกรัม และ 160 บาท ในขนาดบรรจุ 2  กิโลกรัม  

สวนชุดของขวัญจําหนายอยูที่ราคา175 บาท ขาวธัญพืชขนาด 1 กิโลกรัม บรรจุในกลองหวาย 

ขาวธัญพืชขนาด 2 กิโลกรัม บรรจุในกระเชาตกแตงสวยงาม 

 

 
                                                 
1 รานจําหนายบรรจุภัณฑ โครงการ 22 ตลาดนัดจตุจักร กรุงเทพ 



6-10 

6.3 ชองทางการจัดจาํหนาย (DISTRIBUTION CHANNEL) 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือกระจายสินคาไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายใหทั่วถึง 

2. เพ่ือเพิ่มโอกาสในการขายสินคาและสนับสนนุพฤติกรรมการบริโภคอยางตอเนื่อง 

 

กลยุทธปที่ 1 

เนนกลยุทธในการกระจายสินคาแบบ Selective Distribution คือ พยายามกระจายสินคาให

เขาถึงผูบริโภคมากที่สุด โดยเลือกการกระจายสินคาผานชองทางที่สามารถเขาถึงลูกคาเปาหมาย ซึ่ง

เนนการกระจายสินคาแบบ Push Strategy โดยมีการสงเสรมิการขายตางๆ เพ่ือจูงใจให รานขาย ชวย

จําหนายสินคาของทางบริษัทและใหทางรานพยายามผลักดันใหลูกคาซื้อสินคา โดยจะมีการสงเสรมิ

การจําหนายจูงใจใหลูกคาซือ้สินคาดวยในชวงเทศกาล ระดับของชองทางการจัดจําหนายที่ใช 

(Channel Levels) แบงเปน 2 ลักษณะ คอื 
 

1 A One Level Channel 

 
เปนการกระจายสินคาใหเขาสูผูบริโภคผานผูคาปลีก โดยชองทางนี้จะเปนชองทางการ

กระจายสินคาหลักของทางบริษัท  โดยจากแนวคิดที่บริษัทเลือกที่เขาชองทางการตลาด โดยผานทาง

ซุปเปอรมารเก็ต เนื่องจากผลการวิจัย จากกลุมผูรับประทานขาวธัญพืชเปนประจํา จะเลือกซื้อขาว

ธัญพืชทีซุ่ปเปอรมารเก็ตเปนอันดับหนึ่ง รอยละ 54.77 รองลงมาคือ ตลาดสด คดิเปนรอยละ 23.12 

สวนซุปเปอรมารเก็ตที่จําหนายขาวธัญพืชโดยเฉพาะ กลุมตัวอยางที่เปนผูรับประทานขาวธัญพืชเปน

ประจําเลือก โกลเดน เพลส รอยละ 11.05 เลมอนฟารม รอยละ 7.54 ดงันัน้ในระยะแรกบรษัิทจึง

ตดัสินใจเขาซปุเปอรมารเก็ตในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยเริ่มจากการเขา ทอปส 

มารเก็ต เนื่องจากมีจํานวนสาขาในกรุงเทพถึง 14 สาขา (ภาคผนวก 6-3) โดยเนนความหลากหลาย

ของสินคาจากในประเทศและสินคาจากตางประเทศ ซึง่เปนระดับที่ตรงกับกลุมเปาหมายของขาวทิพย   

เงื่อนไขในการเขา Tops จากการสอบถามขอมูลไดขอมูลมาวา ในสวนของสินคาประเภทขาว 

มีคาแรกเขาที่ 50,000 บาท GP อยูที่ประมาณ 25-30% โดยสินคาประเภทขาวมีการขอเครดติชําระเงิน

อยูที่ 3 เดือน ที่มา คุณชาญณรงค ฝายจัดซื้อ 

Producer Retailers Consumers 
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โดยในระยะแรก เพื่อใหผลิตภัณฑ “ขาวทิพย” เปนทีรู่จัก จึงจะเสนอทํากิจกรรมการตลาดเพื่อ

ชวยสงเสริมการขาย โดยการออก Booth เพื่อแนะนําสินคา ตลอดจนเผยแพรความรูและประโยชนใน

การบริโภคขาวธัญพืชแกผูที่สนใจ และใหทดลองชิมสนิคา เพื่อตดัสินใจซื้อไปบริโภคในครัวเรือน 

นอกจากนี้บริษัทยังวางเปาการจําหนาย ชุดของขวัญขาวธัญพืช โดยจะสรางความแตกตาง

จากคูแขงรายอ่ืนๆ โดยตองการกระจายสินคาไปตามโรงพยาบาลเอกชนตางๆ ทีมี่รานจําหนายสินคา

ของฝากเพื่อเยี่ยมผูปวย ซึ่งจะสามารถจําหนายสินคาประเภทชุดของขวัญไดทั้งป และเนื่องจากบริษัท

ไดเล็งเหน็ถึงโอกาสที่ชุดของขวัญขาวธัญพืชสามารถที่จะนําไปเปนของฝากใหแกผูปวยได เนื่องมาจาก 

“ขาวทิพย” เปนขาวธัญพืชที่ใหคณุคาทางอาหารสูง และเปนอาหารทีเ่หมาะกับผูปวยทีมีปญหาทาง

โภชนาการ โดยจากการวิจัยกลุมตัวอยางที่เหน็ดวยกับการเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพไปเยี่ยมผูปวย  มี

ถึงรอยละ 20.9 ซี่งทางบริษัทเหน็วาเปนชองทางทีน่าสนใจ เนือ่งจากเปนชองทางใหมในการจัด

จําหนายชุดของขวัญขาวธัญพืชแลว ยังสามารถจะทําใหเกิดการรับรูในตราสินคาของผูบริโภค

โดยทั่วไปไดงาย อีกทั้งสรางความนาเช่ือถือใหกับตราสินคา “ขาวทิพย” ในการทําการตลาดตอไป 

เนื่องจากผูบรโิภคพบเหน็สินคาในรานคาของโรงพยาบาล จะเกิดความเชื่อถือ และเชื่อม่ันในตัวสินคา 

และเพิ่มโอกาสในการทดลองสินคาใหกับผูบริโภคที่เปนผูปวย และผูบริโภคทั่วไปไดมากย่ิงขึ้น 

โดยเริม่แรก บริษัทเลอืกที่จะกระจายสินคาผานชองทางขายตามรานขายสินคาที่จําหนาย

สินคาเยี่ยมผูปวยตามโรงพยาบาลเอกชน ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยเกณฑการเลือกกระจาย

สินคาใหเหมาะสมกับระดับฐานะของผูมาใชบริการยังโรงพยาบาล (ภาคผนวก 6-2) ไดแก 

โรงพยาบาลกรุงเทพ โรงพยาบาลบํารุงราษฎร โรงพยาบาลสมิติเวช (สาขาสุขุมวิทและศรนีครนิทร) 

โรงพยาบาลพญาไท1, 2 โรงพยาบาลเซนตหลุยส โรงพยาบาลกรุงเทพคริสเตียน โรงพยาบาลวิภาวดี 

โรงพยาบาลธนบุร ี เปนตน โดยสงสนิคาใหกับทางรานคาของโรงพยาบาลใหเปนผูจัดจําหนาย โดยให

คาตอบแทนการจัดการกระจายสินคา เปน GP ในอัตราเดียวกับชองทางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต 

นอกจากนี้ในระยะแรก เพ่ือใหสินคาชุดของขวัญ “ขาวทิพย” เปนทีรู่จัก จึงจะเสนอทํากิจกรรม

การตลาดเพื่อชวยสงเสริมการขาย โดยการออก Event เพ่ือแนะนําสินคา ตลอดจนเผยแพรความรูและ

ประโยชนในการบริโภคขาวธัญพืชแกผูที่สนใจ อันเปนการชวยแนะนํารานคาในการขายสินคาในชวง

เริ่มตน พรอมทั้งเปนการอมรมใหความรูกับผูขายของทางรานคาใหมีความรูและความเขาใจเกี่ยวกับ

คณุประโยชนของการบริโภคขาวธัญพืช เพ่ือมีความพรอมสําหรับการขายในโอกาสตอไป 
 

2. A zero-level channel (A direct-marketing channel) 

 

Producer Consumers 
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 เพ่ือแนะนําสินคาใหผูบริโภคไดรูจักสินคา ทดลองชิมและจัดจําหนายในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลยุทธการนําสินคาจําหนายในชองทางนี ้ คือ รูปแบบ Kiosk โดยบริษัทจะมอบหมายให Sales 

Manager ทําหนาที่ในการจัดหาพนักงานขายชั่วคราว 2 คนตอ 1 จุดขาย ซึ่งรวมทั้งการอบรมให

ความรูเกี่ยวกับสินคา คณุคาตาง ๆ แกพนักงาน ทัง้นี ้บริษัทจะจดั Kiosk ในชวง High Season และ

ชวงเทศกาลตางๆ เพื่อเปนการเพิ่มการเปนทีรู่จักและสราง Brand ตลอดจนการเพิ่มยอดขายใหกับ

บริษัท โดยบริษัทไดวางเปาหมายในการตั้ง Kiosk ดงันี้ อาคารสํานักงานยานธุรกิจเชน สีลม สาทร 

เพลินจิต อโศก รัชดาภิเษก พหลโยธิน   

 

 ปที ่2-5 

เพ่ิมชองทางการกระจายสินคาใหครอบคลุมกลุมผูบริโภคมากขึ้น เพื่อรองรับผลติภณัฑ

รูปแบบใหมๆที่บริษัทจะวางจําหนายชองทางกระจายสินคาเดิมใหมากขึ้น เพื่อเปนไปตามแผนการ

เจรญิเติบโตของยอดขาย โดยตัง้เปาการเจรญิเติบโตของยอดขายอยางนอยรอยละ 20 ตอป และ

ทําการศึกษาชองทางการจาํหนายในตางประเทศ เพือ่สรางโอกาสในการเพิ่มยอดขายใหเติบโตข้ึนใน

อนาคต 

 
6.4 การสงเสริมการตลาด (PROMOTION) 
 
กลยุทธการสงเสริมการตลาด (PROMOTION) 
 
ปท่ี 1 
วัตถุประสงค 
1. เพ่ือประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลเกี่ยวกับคุณประโยชนของขาวใหลูกคากลุมเปาหมายรูจัก

ผลิตภัณฑและเขาใจในคณุคาสารอาหารที่จะไดรับ และความสะดวกสบายในการหงุ 

2. เพ่ือสรางแรงจูงใจใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคา 

3. เพ่ือสราง Brand Awareness และจดจาํตรายี่หอ 

4. เพ่ือกระตุนใหผูซ้ือเกิดความภักดีในตัวสินคา และเกิดการซื้อซ้ํา 

5. ประชาสัมพันธใหมีการซ้ือชุดของขวัญขาวธัญพืชไปเปนของฝากในโอกาสตางๆ เชน ชวงเทศกาล 

และเปนของเยี่ยมผูปวย 

 
กลยุทธ 
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• เลือกใชสื่อที่หลากหลาย มีประสทิธิภาพและสอดคลองกับวัตถุประสงค ในการนําเสนอความรู

เกี่ยวกับประโยชนของขาวธัญพืชอันเปนจดุเดนของผลิตภัณฑ ใหเขาถึงกลุมเปาหมายอยางทั่วถึง

โดยเนนสื่อที่ใชงบประมาณไมสูงนักและสามารถครอบคลุมกลุมเปาหมายไดมาก 

• สรางความนาเชื่อถือและเกิดความตระหนักถึงคณุประโยชนของขาวธัญพืช  

• พยายามเนนยํ้าถึงตรายี่หอเพื่อสรางใหเกิด Brand Awareness และความนิยมในผลิตภัณฑ 

• กระตุนใหเกดิกระแสความนยิมในการมอบขาวธัญพืชเปนของฝาก 

• วางแผนสงเสริมการขายรวมกับรานคา ตวัแทนขาย เพื่อกระตุนยอดขายและกระจายสินคาให

เขาถึงผูบริโภคอยางทั่วถึง 

 
1. การโฆษณา (ADVERTISING) 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือสราง Brand Awareness ในตัวสินคาใหเกิดขึ้นในกลุมเปาหมายและผูบริโภคทั่วไป 

2. เพ่ือใหผูบรโิภคมคีวามรูและเขาใจประโยชนจากการบริโภคขาวธัญพืช 

3. เพ่ือกระตุนใหกลุมเปาหมายเกิดความตองการทดลองซื้อและบริโภคสินคา 

4. เพ่ือกระตุนใหผูซ้ือเกิดความใสใจ ที่จะเลือกสินคาใหเหมาะแกผูรับ 

การใชสื่อโฆษณาจะเลือกใชสื่อที่มีประสิทธิภาพในการเจาะกลุมเปาหมาย ในส่ือผสมโดยเนน

การใหความรู และประชาสัมพันธใหกลุมเปาหมายไดรูจักสินคาและรับรูถึงประโยชนของขาวธัญพืช  

ความถี่ในการโฆษณาจะใชส่ืออยางตอเนื่องตลอดทั้งป เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการทดลองซื้อ

สินคาและเกิดการซื้อซํ้า 

 จากการวิจัย ส่ือที่กลุมตัวอยางสามารถรับขอมูลขาวธัญพืช ไดจากส่ือนิตยสารมากที่สุด โดย

คดิเปนรอยละ 57.83  

 
แผนการใชส่ือโฆษณา 

 

1. รายการวทิย ุ
โดยเลือกทําการยิง Spot โฆษณาเพื่อสรางการรับรูเปนวงกวาง โดยผานรายการ พบหมอศริิ

ราช เอ.เอม็657 เพื่อสื่อ Brand “ขาวทิพย” ใหเปนทีรู่จัก เพราะกลุมผูฟงมักจะเปนผูทีใ่สใจดานสุขภาพ 

และเปนรายการที่มีความนาเชื่อถือสูง ในประเด็นดานการแพทย การวินิจฉัย การดูแลสุขภาพให

แข็งแรง และการดูแลฟนฟูสขุภาพ ซึ่งการใชส่ือวิทยุนี้เพ่ือใหสอดคลองกับแผนการตลาดที่วางไว ซึ่งส่ือ

ดังกลาวนี้นอกจากจะสราง Brand awareness ไดเปนอยางดีแลว ยังเปนสื่อทีมี่ราคาไมสูงนกั โดย
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ราคาคา spot รายการวิทยุสวนกลาง FM6 จะมรีาคาประมาณ 1500-2600 บาทตอspot (spot ละ 30 

วินาที)1 

 
2. นิตยสาร และ วารสาร 
การโฆษณาในนติยสารมีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มความนาเชื่อถือ และความสนใจในการทดลอง

ซื้อสินคาการโฆษณาจะจัดทําในหลายรูปแบบ ประกอบดวย Advertorial ลักษณะบทความวิชาการ

จากนักโภชนาการ การทําโฆษณาแฝงใหความรูเกี่ยวกับการเลือกอาหารที่มีคุณคาตอรางกาย และ

โฆษณาลักษณะ PRINT ADS.4 สี นติยสารทีค่ัดเลือกลงโฆษณาจะเปนนติยสารทีต่รงกับ

กลุมเปาหมายที่กําหนดไว คือ เปนกลุมทีมี่ความใหสนใจเก่ียวกับสุขภาพ และโภชนาการ การมีโอกาส

ที่จะซื้อสินคาเพื่อไปเยี่ยมผูปวยที่โรงพยาบาลสูง นอกจากนี้ยังเปนนิตยสารที่มักมีวางใหบริการแกผูมา

ใชบริการจากทางโรงพยาบาล โดยแผนการโฆษณาจะลงโฆษณานติยสาร 3 ฉบับ ไดแก Health & 

Cuisine จํานวน 3 ครัง้ ใกลหมอจํานวน 3 ครัง้ ชีวจิตจํานวน 3 ครั้ง 

 
3. เวปไซด 

เปดตัวเวปไซต www.kowtip.co.th เพ่ือที่ใหผูที่สนใจ สามารถหาขอมูลไดจากทาง 

website ของทางบริษัท เนือ่งจากการสํารวจของทางกลุมพบวา ผูที่รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ มัก

นิยมที่จะหาขอมูลผานทางชองทางดงักลาว นอกจากนี้อาจมีสวนเสริมในเนื้อหาของหนาเวปไซด เชน 

การถามตอบปญหาเกี่ยวกับสูตรขาวธัญพืชที่เหมาะสมกับสุขภาพของผูรับประทานในภาวะโภชนาการ

ตางๆ และมีการจัดทําเมนูอาหารทีน่าสนใจจากขาวธัญพืช  

 
4. Forward Mail  
ทางบริษัทมีการจัดทํา Mail ในรูปแบบการใหสาระความรู ในคณุประโยชนจากขาวชนิดตางๆ 

และธัญพืชนานาพันธุ เพ่ือใหผูรับขาวสารจาก E-mail มีความรูและความเขาใจในคณุคาจากการได

รับประทานขาวธัญพืช และปรับทศันคตใินการคดัสรรส่ิงทีด่ีเพื่อการบริโภค รวมไปถึงการแนะนําให

เห็นความสําคญัถึงการนําชดุของขวัญขาวธัญพืชไปเปนของขวัญในโอกาสตางๆ  

โดยมีการสงตอในลักษณะ Forward Mail และอาจมีการทําโฆษณาผานชองทางนี้โดย

เชื่อมตอกับ Website ของทางบริษัท โดยแนะนําผลิตภัณฑและทีต่ัง้ที่มีจําหนายขาวธัญพืช “ขาวทิพย”

                                                 
1 อางอิงจาก วิทยุ อสมท. 

http://kelive.kimeng.co.th/kelive/userview/DetailPage.jsp?cntry=TL&lang=th&cat=SF&contId=2009 , 

access on 31 มกราคม 2551 
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ตลอดจนรานคาตามโรงพยาบาลตางๆ ทีมี่ “ขาวทิพย” จดัจําหนาย รวมถึงมีการแสดงตารางกิจกรรม

ตางๆทีท่างบรษัิทไดจัดขึน้  
5. Brochure  

จัดทํา Brochure เพื่อแจกใหกับผูบริโภคที่มีความสนใจใหไดรับรูประโยชนจากสารอาหาร

ที่มีอยูในขาวธัญพืช “ขาวทิพย” นําเสนอคณุคาทางอาหารที่ผูบริโภคไดรับ และมีขอแนะนํารปูแบบ

เมนูอาหาร ที่เหมาะสมที่สามารถนําไปปรุงไดในครัวเรือน  

 
2. การประชาสัมพันธและกิจกรรมทางการตลาด (Public Relation / Event Marketing) 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือเผยแพร ประชาสมัพันธ ประโยชนของขาวธัญพืชและตรายี่หอใหเปนทีรู่จัก โดยเฉพาะลูกคา

กลุมเปาหมายใหเขาใจคุณคาของสินคา และสารอาหารที่ไดรับจากการบริโภคขาวธัญพืช 

2. สรางความยอมรับตัวสินคา รับรูในตราย่ีหอ 

3. สรางประสบการณใหลูกคา เกิดการทดลองชมิ และทดลองซื้อสนิคา จนเกิดการยอมรับในตัวสินคา 

4. สรางคานยิมในการซื้อชุดของขวัญขาวธัญพืช เพื่อมอบสิ่งทีด่ี แสดงถึงความอุดมสมบรูณและอุดม

คณุคาดานสารอาหาร เหมาะกับผูที่ตองใหความสนใจดานโภชนาการเปนพิเศษ 

 
กลยุทธ 

• ทําการประชาสัมพันธประโยชนและคณุคาของขาวธัญพืช ตอรางกาย โดยเฉพาะความรูเรือ่ง

สารอาหาร  

• เขารวมงานเทศกาลปลายปที่เกี่ยวกับงาน Gift Fair เปนตน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อประชาสัมพันธ

ใหชุดของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย”เปนทีรู่จักอยางแพรหลายและเปนผลิตภัณฑที่มีความนาเชื่อถือ 

• ทําการประชาสัมพันธเก่ียวกับขาวธัญพืช ซึ่งเปนการใหความรูหรือการสัมภาษณ โดยนัก

โภชนาการหรอืผูทรงคณุวุฒิเก่ียวกับโภชนาการ เพื่อใหความรูเกี่ยวกับการเลือกอาหารเสริมสุขภาพ

สําหรับผูบริโภคแตละวัย การดูแลรักษาสุขภาพสําหรับคนเมือง 

• จัดทํา WEB SITE เพ่ือเผยแพรความรูเกี่ยวกับขาว และธัญพืช  การสอบถามปญหาสุขภาพ การ

ดูแลสุขภาพโดยผูเชี่ยวชาญ และใชเปนชองทางการติดตอกับกลุมเปาหมาย 

 
3. การจัดการรายการสงเสริมการขาย (Sales promotion) 
วัตถุประสงค 
1. เพ่ือกระตุนกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจ ตดัสินใจซื้อและซื้อในปริมาณมาก 
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2.เพ่ือกระตุนยอดขายและกระจายสินคาใหเขาถึงผูบริโภคอยางทั่วถึงจึงมีการจัด trade promotion ให

รานคา 

 
กลยุทธ 

• จัดรายการ Promotion ใหแกลูกคา 

- ใหสวนลดกับลูกคา เชน ในชวงเทศกาล ชดุของขวัญขาวธัญพืชจะมีโอกาสสรางยอดขายได

มาก ดังนัน้การใหสวนลดแบบ (Volume Discount) เชน เมื่อซื้อสินคาครอบ 10 กระเชา แถม 1 กระเชา 

เปนตน 

- เปดโอกาสใหกลุมเปาหมายและผูบริโภคทั่วไปไดทดลองชิมสินคา ตามพื้นที่ตางๆ ที่มีการ

ออกงาน โดยพื้นที่ทีจ่ะดําเนินงาน เชน ออฟฟสยานธุรกิจ งานแสดงสินคา โรงพยาบาล และ งานออก

รานตางๆ เปนตน โดยจัดทําลักษณะ KIOSKเพื่อใหผูบริโภคไดทดลองชิม ทดลองซื้อ ควบคูกับการ

จัดทําแผนพับเพื่อเผยแพรความรูเกี่ยวกับขาวธัญพืช คณุคาของขาว และธัญพืช ความเหมาะสมกับผู

ที่ใสใจในโภชนาการ เปนการกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจในสนิคา 

• จัดทํา TRADE PROMOTION ใหกับผูคาสงและผูคาปลีก เปนกระตุนยอดขาย โดยเสนอเงื่อนไข

สวนลดพิเศษ 

-  หากรานคาสามารถทํายอดขายไดตามเปาหมายในแตละเดือน จะไดรับสวนลดการคาจาก

ยอดขาย 2%  

-  ใหความรูแกรานคา เพื่อสรางความเชื่อม่ันในผลติภัณฑและเพิ่มความสะดวกสบายในการ

จําหนายสินคารวมทั้งการจดัทําอุปกรณในการขายเชน การจัดทําโปสเตอรและแผนพับใหความรูเกี่ยว

กับขาวธัญพืช และการใหความชวยเหลือจัดวางสินคาเปนตน 

 
4. การสื่อสาร (COMMUNICATION) 
วัตถุประสงค 
เพื่อสรางความรูจักและคุนเคยในหมูผูบรโิภคตอตรายี่หอใหเปนที่ยอมรับ โดยเฉพาะคุณคาของขาว

ธัญพืช ตลอดจนประโยชนของขาวธัญพืชที่มีตอรางกาย 

 
กลยุทธ 

• การสื่อสารและเผยแพร Brand “ขาวทิพย” ใหเปนที่รูจัก โดยสื่อสารไปตามสื่อตางๆ เพื่อใหถึง

กลุมเปาหมายที่บริษัทไดคาดหวังไว 

 
ปท่ี 2-3 
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วัตถุประสงค 

1. เพื่อกระตุนการซื้ออยางตอเนื่อง ควบคูกับการสรางความเชื่อม่ันในคณุคาและคณุประโยชนของ

สินคา โดยกระตุนใหเกดิการบริโภคเลือกซ้ืออยางสม่ําเสมอ 

2. สราง Brand “ขาวทิพย” ใหเปนยอมรับในวงกวางมากย่ิงขึ้น 

3. จัดใหมีกิจกรรมสงเสรมิการขายอยางตอเนื่องเพื่อรกัษายอดขายที่มีอยูและขยายฐานการตลาด 

4. สรางใหลูกคาเปาหมายเกิดความจงรักภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) 

5. จัดกิจกรรมเพื่อประชาสัมพันธ และกระตุนใหเกิดการตอบรับผลิตภัณฑชดุของขวัญขาวธัญพืชใน

รูปแบบใหมๆ เพ่ือนําไปใหในโอกาสตางๆ และในชวงเทศกาล 

6. เนนการสรางความสัมพันธอันดีกับรานคา โดยการรวมกันพัฒนาการขายรูปแบบใหมๆ การปรับปรุง

สินคาใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายมากขึ้น 

 
1. การโฆษณา (ADVERTISING) 
วัตถุประสงค 

1. เนนการสราง BRAND LOYALTY การตอกยํ้าภาพพจนที่ดีของสินคา ในแงของคณุคาตอรางกาย

และประโยชนของการบริโภคขาวธัญพืช 

2. กระตุนใหเกิดการซื้อซํ้าและการบอกตอ 

3. แนะนําผลิตภัณฑรูปแบบใหมๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายและเพิ่มทางเลือก

ใหแกผูบริโภค 

 
กลยุทธ 

• ประเมนิผลจากการโฆษณาสื่อตางๆ ปที ่ 1 วาส่ือใดมีประสิทธิภาพ เพื่อใชปรับปรงุส่ือสําหรับการ

โฆษณาในปที ่ 2-3 อยางไรก็ตาม ยังคงเนนการใชสื่อประสมที่สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายให

ไดมากที่สุด และอาจมีการใชสื่อรูปแบบทีแ่ตกตางจากปที ่1 เพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายใหมๆ เมื่อ

บริษัทมีการขยายชองทางการจําหนายรูปแบบอื่นๆ 

• มีการปรับปรงุ WEBSITE ใหมีขอมูลเก่ียวกับสุขภาพและความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑใหมากขึ้น

จําหนายผลิตภัณฑผาน WEBSITE และเพ่ิมเติมเนื้อหาการโภชนาการที่ถูกสุขลักษณะ 

 
2. การประชาสัมพันธและกิจกรรมทางการตลาด (Public Relation / Event Marketing) 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือเผยแพร ประชาสมัพันธ ประโยชนของขาวธัญพืชและตรายี่หอใหเปนทีรู่จัก โดยเฉพาะลูกคา

กลุมเปาหมายใหเขาใจคุณคาของสินคา และสารอาหารที่ไดรับจากการบริโภคขาวธัญพืช 
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2. สรางความยอมรับตัวสินคา รับรูในตราย่ีหอ 

3. สรางประสบการณใหลูกคา เกิดการทดลองชมิ และทดลองซื้อสนิคา จนเกิดการยอมรับในตัวสินคา 

4. สรางคานยิมในการซื้อชุดของขวัญขาวธัญพืช เพื่อมอบสิ่งทีด่ี แสดงถึงความอุดมสมบรูณและอุดม

คณุคาดานสารอาหาร เหมาะกับผูที่ตองใหความสนใจดานโภชนาการเปนพิเศษ 
 
กลยุทธ 

• ทําการประชาสัมพันธประโยชนและคณุคาของขาวธัญพืช แสดงและใหความรูตอรางกาย 

โดยเฉพาะความรูเรื่องสารอาหาร  

• เขารวมงานเทศกาลปลายปที่เกี่ยวกับงาน เชน งาน Thailand Best Buy เปนตน โดยมี

วัตถุประสงคเพื่อประชาสัมพันธใหชดุของขวัญขาวธัญพืช “ขาวทิพย”เปนทีรู่จักอยางแพรหลายและ

เปนผลติภัณฑที่มีความนาเชื่อถือ 

• ทําการประชาสัมพันธเก่ียวกับขาวธัญพืช ซึ่งเปนการใหความรูหรือการสัมภาษณ โดยนัก

โภชนาการหรอืผูทรงคณุวุฒิเก่ียวกับโภชนาการ เพื่อใหความรูเกี่ยวกับการเลือกอาหารเสริมสุขภาพ

สําหรับผูบริโภคแตละวัย การดูแลรักษาสุขภาพสําหรับคนเมือง 

• จัดทํา WEB SITE เพ่ือเผยแพรความรูเกี่ยวกับขาว และธัญพืช  การสอบถามปญหาสุขภาพ การ

ดูแลสุขภาพโดยผูเชี่ยวชาญ และใชเปนชองทางการติดตอกับกลุมเปาหมาย 
 

3. การจัดรายการสงเสรมิการขาย (SALES PROMOTION) 
วัตถุประสงค 
1. เพ่ือกระตุนกลุมเปาหมายใหเกิดความสนใจ ตดัสินใจซื้อและซื้อยางตอเนื่อง 

2. เพื่อกระตุนยอดขายและกระจายสินคาใหเขาถึงผูบริโภคอยางทั่วถึง โดยการจัด trade promotion 

รวมกับรานคา  

 
กลยุทธ 

• พัฒนารูปแบบของการทํา CONSUMER PROMOTION เพิ่มเพื่อรักษายอดขายและกระตุนกลุม

ผูบริโภคใหมๆ ใหทดลองซื้อสินคา 

• จัดรายการสงเสริมการขาย ใหสอดคลองกับรูปแบบผลติภัณฑใหมๆ 
กลยุทธการขาย (SELLING) 
กลยุทธ 

ในสวนของการบริหารงานขาย บริษัทไดมีการแบงการบริหารเปน 2 ลักษณะตามประเภท

ชองทางจําหนาย ดงันี ้
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1. One-Level Channel 

 โดยให Sales Manager ดูแลการขาย เพ่ือผลักดันยอดขายใหเปน ไปตามเปาหมาย ใหความ

ชวยเหลือดานการขาย ติดตามการแขงขัน ตดิตามตรวจสอบยอดขาย เพ่ือพิจารณาจัดกิจกรรมการ

สงเสรมิการขายและกําหนดกิจกรรมการตลาดรวมกับฝายการตลาด โดยกําหนดใหสอดคลองกับแผน

กลยุทธหลักของบริษัทโดยรวม 

นอกจากนี้จะคดัเลือกรานคาที่มีความเหมาะสม และมศีักยภาพในการจัดจําหนายสินคาของ

บริษัท โดยทําการติดตอรานคาตามโรงพยาบาลเปาหมายเพื่อนําสินคามาวางจําหนาย นอกจากนี้ยังมี

การนําเสนอรายการสงเสรมิการขายตามความเหมาะสม เชน มีการจัด Event เพื่อชวยรานคาในการ

ขายสินคาในระยะแรก พรอมทั้งแนะนําวิธีการขายการนําเสนอ และความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ มีการนํา

กลยุทธ push strategy เขามาใช โดยการสรางแรงจงูใจใหกับรานคาในการขายสินคาเพื่อบรรลุ

ยอดขายที่ไดทําการตกลงตัง้เปายอดขายไว 
 
2. Direct Channel 

เมื่อมีการออกรานในการออกงานแสดงสนิคา และจดั Event ตางๆ จะมีการจัดพนกังานขาย

ประจําตามพ้ืนที ่โดยขึ้นตรงกับ Sales Manager จํานวน 1 คน โดยจะมีหนาทีร่ับผิดชอบการงานขาย

ในพื้นทีท่ี่ไดรบัมอบหมาย เพื่อผลักดันยอดขายใหเปนไปตามเปาหมายและใหการแนะนําสินคาแกผูที่

สนใจ โดยเชิญชวนใหทดลองชิมผลิตภัณฑและเชญิชวนใหซื้อสินคานอกจากนี้ Sale Manager 

จําเปนตองติดตามตรวจสอบยอดขายเปนประจํา พิจารณาและจัดกิจกรรมการสงเสรมิการขายในแต

ละชองทาง อยางเหมาะสมและสอดคลองกับแผนกลยุทธของบริษัทโดยรวม 
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 ตารางที่ 6-10 ตารางแผนปฏิบัติการป 2551 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนปฏบัิติการ (ACTION PLAN)

กิจกรรม

มก
รา
คม

กุม
ภา
พนั

ธ
มีน

าค
ม

เม
ษา
ยน

พฤ
ษภ

าค
ม

มิถ
ุนา
ยน

กร
กฎ

าค
ม

สิง
หา

คม
กัน

ยา
ยน

ตุล
าค
ม

พฤ
ศจ
ิกา
ยน

ธัน
วา
คม

1  จดทะเบยีนจัดตั้งบริษัท

2  วางแผนและจัดหาเงินทนุ

3  จัดหาสถานทีท่ําการ

4  ติดตั้งอุปกรณ

5  จัดหาบคุลากร

6  ติดตอหาพืน้ทีจ่ําหนาย

7  จัดงาน Event เปดตัวสินคาใหม

8  วางจําหนายสินคา - Zero Level channel

9  วางจําหนายสินคา - One Level channel

10  รายการสงเสริมการตลาด

11  โฆษณาและประชาสัมพนัธ

12  ประเมินผลการดําเนินกิจการ

ป 2551
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 ตารางที่ 6-11 ตารางแผนการตลาด 

แผนการตลาด

กิจกรรม

มก
รา
คม

กุม
ภา
พ
นัธ


มีน
าค
ม

เม
ษ
าย
น

พ
ฤษ
ภา
คม

มิถุ
น
าย
น

กร
กฎ
าค
ม

สงิ
ห
าค
ม

กัน
ยา
ยน

ตุล
าค
ม

พ
ฤศ
จิก
าย
น

ธัน
วา
คม

Public Relation
1.งานแถลงขาวเปดตัวสินคาใหม  50,000
Tops Market สาขาเซน็ทรัล เวิลด พลาซา
ขนาดพืน้ที่ 2 x 2 เมตร พรอมตกแตง
รวมสินคาทดลองและเอกสารเผยแพรความรู

2.จัดทํา www.kowtip.co.th 10,000

3. ออกงาน Thailand Best Buy 40,000
งบประมาณการประชาสัมพันธ 100,000

Advertising
Radio Program 126,000
 พบหมอศิริราช / เอ.เอ็ม657  
 Spot ละ 30 วินาที 5 Spots/วัน  2 สัปดาห

Magzine
1. Health & Cuisine 3 คร้ัง 75,000
2. ใกลหมอ 3 คร้ัง 75,000
3. ชีวจิต 3 คร้ัง 90,000

Brochure 10,000

Forward Mail 0
งบประมาณการโฆษณา 376,000

Event Marketing
Kiosk
1. Top Market 14 จุดขาย 21,000
ขนาดพืน้ที่ 2 x 2 เมตร พรอมตกแตง
รวมสินคาทดลองและเอกสารเผยแพรความรู
พรอมทั้งพนักงานช่ัวคราวจุดละ 1 คน

2. โรงพยาบาลในกรุงเทพ 10 จุดขาย 60,000
ขนาดพืน้ที่ 2 x 2 เมตร พรอมตกแตง
รวมสินคาทดลองและเอกสารเผยแพรความรู
พรอมทั้งพนักงานช่ัวคราวจุดละ 2 คน

3. อาคารสํานักงาน 8 จุดขาย 40,000
ขนาดพืน้ที่ 2 x 2 เมตร พรอมตกแตง
รวมสินคาทดลองและเอกสารเผยแพรความรู
พรอมทั้งพนักงานช่ัวคราวจุดละ 2 คน
งบประมาณการทํากิจกรรมทางการตลาด 121,000

Trade Promotion 
งบประมาณการสงเสริมการขาย 100,000
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ป 2551

งบประมาณ
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ตารางที่ 6-12 ตารางแผนปฏิบัติการรายป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนปฏบัิติการ (ACTION PLAN)
กิจกรรม 2552 2553 2554 2555 2556

1  เพิม่การติดตอหาพืน้ทีจ่ําหนาย

2  ติดตอหาพืน้ทีจ่ําหนายในตางจังหวัด

3  ปรับปรุงเวปไซด เพิม่เน้ือหา

4  รวมงานจําหนายสินคาในชวงเทศกาล

5  รายการสงเสริมการตลาด

6  โฆษณาและประชาสัมพนัธ

7  จัดซื้อเครื่องจักรเพือ่ผลิตสินคาใหม

8  ติดตั้งเครื่องจักรและผลิตสินคา

9  จัดงาน Event เปดตัวสินคาใหม

10  ขยายตลาดไปสูตางประเทศ

11  ประเมินผลการดําเนินกิจการ

รายป
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6.5 แผนควบคุมดานการตลาด 
การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเปนสวนสําคญัในการสรางรายไดใหกับองคกร ดงันัน้การ

ประเมนิผล และควบคุมกิจกรรมทางการตลาดเพื่อใหเปนไปตามเปาหมาย จึงเปนสิ่งสําคัญเชนกัน 

“ขาวทิพย” ไดกําหนดแผนควบคุมดานการตลาดออกเปน 2 สวน ดังนี ้

 
6.5.1 การพจิารณายอดขายและอัตราการหมนุของสินคา  
การพิจารณานี้จะพิจารณาจากยอดขายและอัตราการหมุนของสินคาที่เกิดขึ้นจริง เทียบกับที่

ประมาณการไว เพื่อหาสาเหตุของความแตกตางดังกลาว วาเกิดขึ้นจากเหตุใด และจะมีแนวทางแกไข

ปญหาที่ทําใหเกิดความแตกตางนัน้ไดอยางไร ตลอดจนเพื่อกําหนดแนวทางการวางแผนกลยุทธทาง

การตลาดที่เหมาะสมในการเพิ่มรายได และอัตราการหมุนของสนิคาใหเปนไปตามเปาหมายที่กําหนด

ไวใหไดมากที่สุด โดยจะทําการวิเคราะหผลดังกลาวทุกเดือนในปแรกของการดําเนินงาน และ

เปลี่ยนเปนทุก 3 เดือนในปตอไป หากผลยอดขายและอัตราการหมุนของสินคาที่เกิดขึ้นจรงิไมแตกตาง

จากที่ประมาณการไวมากนัก 

 
6.5.2 การประเมินประสิทธิภาพในการดําเนินกิจกรรมประชาสัมพันธและกิจกรรม
สงเสริมการขาย  

“ขาวทิพย” จะจัดใหมีการสํารวจตลาดโดยการจัดทําวิจัยตลาดปละ 1 ครั้งเพื่อใหทราบถึง Brand 

Awareness, Brand Knowledge, Top of Mind ตลอดจนความคดิเหน็ที่กลุมเปาหมายมีตอ “ขาว

ทิพย” เพื่อพิจารณาแผนการตลาดทีด่ําเนนิไปนัน้เกิดประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด และมีจดุบกพรอง

ในเรื่องใด เพือ่หาแนวทางปรับปรุง พัฒนาแผนการตลาดในอนาคตตอไป ทัง้นี้อาจทําวิจัยตลาดใน

รูปแบบการแจกแบบสอบถาม เพื่อวิเคราะหและประเมินผลรวมกับจํานวนผูเขาชม website ของ “ขาว

ทิพย” จํานวนผูสนใจโทรมาสอบถามขอมูล ตลอดจนผานทางการสอบถามพันธมิตรที่ดําเนินธุรกิจ

รวมกัน เปนตน 


