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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้เพื่อได้สร้างตราสินค้าข้าว
กล้องงอกไทยในเขตประเทศจีนให้เป็นสินค้าทั่วไปใครก็รู้จัก เพ่ือได้มีสัดส่วนในตลาดจีน บรรลุถึง
เป้าหมายการเข้าสู่ตลาดจีนและได้รับความส าเร็จ เพื่อจ าหน่ายข้าวกล้องงอกจากไทยไปจ าหน่ายที่
เมืองคุนหมิงของประเทศจีน ซึ่งด าเนินการเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อข้าวสาร
ของผู้บริโภค ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ในการจัดท าแผนได้จากการส ารวจการสัมภาษณ์  

ผลสรุปของแผนธุรกิจกล่าวได้ แผนธุรกิจครั้งนี้เป็นแผนธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการเริ่มท าธุรกิจ
ใหม่คือธุรกิจสั่งซื้อข้าวกล้องงอกมาจากประเทศไทยโดยตรง เป็นสินค้าส าเร็จรูปไม่ต้องผลิตเอง ไป
จ าหน่ายที่ประเทศจีน ในปัจจุบันนี้ผู้บริโภคจีนมีก าลังซื้อซ้ือสินค้ามีคุณภาพแต่ราคาค่อนข้างสูง จะ
พิจารณาถึงปัจจัยต่างๆ สนใจในเรื่องอาหารการกินมีโภชนามีประโยชน์ต่อสุขภาพ ท าให้ธุรกิจได้มี
โอกาสสามารถเติบโตได้ในตลาดจีน ถือว่าเป็นโอกาสที่ดีในการจัดธุรกิจครั้งนี้   

จุดแข็งคือ ตอนที่ลูกค้าเลือกซ้ือจะพิจารณาถึงคุณลักษณะของสินค้า เป็นสินค้าที่มีคุณภาพ
และทีประโยชน์ต่อร่างกายสุขภาพด้วย และข้าวที่น าเข้าจากประเทศไทยรสชาติอร่อย มีคุณภาพดี ซึ่ง
ก็ได้รับความนิยมในตลาดจีน แม้แต่ว่าประเทศจีนก็เป็นประเทศที่ผลิตและน าเข้าข้าวที่ใหญ่ที่สุดใน
โลกแต่ข้าวสารจีนไม่ได้รับการจัดให้เป็นข้าวสารที่มีคุณภาพที่สูงสุด แต่ข้าวกล้องงอกไทยได้บรรลุถึง
คุณภาพดีอยู่แล้ว 

จุดอ่อนคือ แผนธุรกิจครั้งนี้เป็นการเริ่มกิจกรรมใหม่ยังไม่มีประสบการณ์ในการบริหารนักมาก 
อาจจะมีความผิดพลาดตอนที่ด าเนินงาน และข้าวกล้องงอก ไม่สามารถเก็บไว้ได้นานมาก 

อุปสรรคคือแม้ว่าข้าวสารจากประเทศไทยมีสัดส่วนใหญ่ในข้าวสารตลาดจีน แต่การแข่งขันใน
ตลาดจีนยังมีค่อนข้างสูงมีข้าวจากประเทศอ่ืนๆ เช่น ญี่ปุ่น เวียดนาม ท าให้การแข่งขันเพ่ิม  
         เพ่ือได้บรรลุถึงเป้าหมายของธุรกิจ กลยุทธ์มีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อม ได้แก่ กลยุทธ์
การวิเคราะหS์WOT กลยุทธ์ทางการบริหารทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การจัดซื้อ กล
ยุทธ์ทางการตลาดและกลยุทธ์ทางการเงิน 

 
ค ำส ำคัญ : ข้ำวกล้องงอกไทย
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ABSTRACT 
 

The purpose of this business plan is to establish a household name brand of 
Thai GABA rice in Thailand in the Chinese market, occupy a certain share in the 
Chinese market, and achieve the goal of entering the Chinese market successfully. 
Therefore, relevant investigations were also made on various factors affecting 
consumers' decision to buy rice.  

It can be concluded that this business plan is a new business. Thai GABA rice is 
wholesaled and imported from Thailand and imported into China for sale directly. It 
is a finished product and does not need to be produced and processed by ourselves. 
Nowadays, Chinese consumers also have a certain purchasing power. They have the 
ability to buy good quality but slightly more expensive products. They are more 
concerned about whether the nutrition of food is good for their health or not. This 
makes the business have the opportunity to grow in China. It can be said that this is 
the opportunities for a business plan.   

The strength is that when the customer chooses to buy the goods, the quality 
of the goods will be taken into consideration, and whether the quality is good or not 
is beneficial to the health of the body. The rice imported from Thailand is good in 
taste and good in quality. So it has been welcomed in the Chinese market in the 
past. Although China is also a big country producing and importing and exporting rice 
products, the quality of rice has not reached the highest level. But the quality of 
brown rice in Thailand has reached a higher quality of life.  

The weakness is that this business plan is a new business. There is no prior 
management experience. And maybe there are some mistakes in the 
implementation work.And Thailand brown rice cannot be preserved for too long 
time. 



  

The threat is that although Thai rice has gained some market share in China, 
competition from other countries is still very high.For example, Japan and Vietnam 
make the competition more fierce.  

In order to achieve the goals of this business plan, the main strategies related 
to the environment are : SWOT analytical strategy, Human resource management 
strategy, Product strategy, Market strategy and financial strategy. 
 
Keywords : Thai GABA Rice 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 

1.1 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ 

ข้าวเป็นอาหารหลักของประชากรโลก มีประชากรกว่าร้อยละ 50 บริโภคข้าวเป็นอาหารหลัก 
เพราะข้าว เป็นอาหารที่ให้พลังงานแก่ชีวิตของคนเราในแต่ละวัน ในปัจจุปันพบว่ามีสัดส่วนประมาณ
ร้อยละ 65 ของประชากรจีนยังรับประทานข้าวเป็นอาหารหลักในชีวิต ตามสถิติของส านักงาน
ศุลกากรจีน ในปีพ.ศ.2560 รายงานว่าปริมาณน าเข้าข้าวสู่ตลาดจีนมีมูลค่าประมาณ3.99ล้านตัน เมื่อ
เปรียบเทียบกับปี2559 จะพบว่ามีอัตราเพ่ิมเพ่ิมข้ึนร้อยละ12.96 คิดเป็นร้อยละ22.98ของสินค้า
ทั้งหมดน าเข้าจากประเทศไทย 
 

1.2 โอกำสทำงธุรกิจ 

แม้ว่าประเทศจีนเป็นประเทศทีผ่ลิตและน าเข้าข้าวที่ใหญ่ที่สุดในโลกแต่ข้าวสารจีนไม่ได้รับ
การจัดให้เป็นข้าวสารที่มีคุณภาพที่สูงสุด ผู้บริโภคชาวจีนหลายรายเลือกท่ีจะบริโภคข้าวสารจากไทย
และญี่ปุ่น เพราะความหอมนุ่มของข้าวหอมมะลิที่ไม่สามารถหาได้ในข้าวสารจีน ผนวกกับการเปลี่ยน
ประเทศจากเกษตรกรรมเป็นการเน้นภาคอุตสาหกรรม ภาคการบริการและการใช้เทคโนโลยีขั้นสูง 
ส่งผลให้จีนมีความต้องการน าเข้าข้าวสารเพ่ิมสูงขึ้น โดยวางแผนขยายน าเข้าข้าวสารจากต่างประเทศ
ในต้นปี 2559 นับเป็นโอกาสส าคัญของผู้ส่งออกข้าวสารต่างประเทศ ตามสภาพเศรษฐกิจและสังคมมี
ความก้าวหน้า ชีวิตของเรายิ่งดีขึ้น มนุษย์เราให้ความส าคัญกับเรื่องอาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
เพราะกิจกรรมของมนุษย์ในแต่ละวันจ าเป็นต้องใช้พลังงาน และสารอาหารที่ร่างกายได้รับจากการ
รบัประทานอาหารในแต่ละมื้อ จากการที่ประเทศไทยเป็นประเทศที่ข้ึนชื่อในด้านการผลิตข้าวมาอย่าง
ยาวนาน ข้าวหอมมะลิได้รับความนิยมในตลาดจีน แต่ผู้บริโภคยังไม่ค่อยรู้จักข้าวกล้องงอก ยังไม่ได้รับ
ความนิยมเหมือนข้าวกล้อง ข้าวกล้องงอกท่ีอุดมไปด้วยสารอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกายโดยเฉพาะ
สาร”กาบา”(GABA-Gamma Amino Butyric Acid)ท าจากข้าวกล้องหอมมะลิที่น ามาผ่าน
กระบวนการแช่น้ าท าให้งอกเป็นต้นอ่อนขึ้น ซึ่งถือเป็นนวัตกรรมหนึ่งที่ได้รับความสนใจอย่างมากใน
ปัจจุบัน เนื่องจากท าให้ได้คุณค่าสารอาหารที่สูงกว่าข้าวกล้องธรรมดาอย่างน่ามหัศจรรย์ รวมทั้งยัง
เป็นอาหารที่เหมาะกับคนทุกเพศทุกวัยด้วย มีสารต้านอนุมูลอิสระกลุ่มฟิโนลิค ช่วยยับยั้งการเกิด
ฝ้า  ชะลอความแก่ สารออริซานอลช่วยลดอาการผิดปกติของวัยทอง สารกาบา GABA ช่วยป้องกัน
โรคอัลไซเมอร์ ป้องกันความจ าเสื่อม ช่วยให้ผ่อนคลายหลับสบาย ลดความดันโลหิต ใยอาหารควบคุม
ระดับน้ าตาลในเลือด ลดอาการท้องผูก วิตามินอีชะลอการเหี่ยวย่นของผิว  ข้าวกล้องนอกจึงอาจเป็น
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สินค้าอีกประเภทหนึ่งที่จะเข้าตลาดในประเทศจีนได้ เพราะคนจีนเป็นชนชาติที่ให้ความส าคัญกับ
สุขภาพร่างกายเช่นกัน 

 
1.3 แนะน ำประเภทของธุรกิจ 

เป็นธุรกิจส่งผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกจากไทยไปการจัดร้านจ าหน่ายที่เมืองคุนหมิงของประเทศ
จีน เมื่อข้าวสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ด้วยการปรับเปลี่ยนรูปแบบการผลิตจากข้าวกล้องธรรมดามา
เป็นข้าวกล้องงอก ท าให้เก็บรักษาข้าวกล้องไว้ได้นาน นอกจากนี้ยังได้สารอาหารที่เป็นประโยชน์
เพ่ิมข้ึนและจ าหน่ายได้ในราคาที่สูงขึ้น นับว่าเป็นนวัตกรรมการผลิตที่ต้องหันมามองและให้ความ
สนใจกันเพ่ิมขึ้นอย่างเร่งด่วน ซ่ึงมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่มที่มีรายได้ชั้นกลางและชันสูง สนใจในเรื่อง
อาหารการกินมีโภชนามีประโยชน์ต่อสุขภาพ 

 
1.4 กำรก ำหนดทิศทำงธุรกิจ 

วิสัยทัศน์ 
  เป็นผู้น าเข้าข้าวกล้องงอกจากไทยที่ได้มาตรฐานทั้งทางด้านคุณภาพและรสชาติ 
พันธกิจ 
  จัดร้านและน าเข้าข้าวกล้องงอกจากไทยที่มีโภชนาและประโยชน์ต่อสุขภาพมาก

ที่สุด ยึดครองตลาดเมืองคุนหมิงในระยะสั้น การเผยแพร่ให้ลูกค้าได้รู้จักผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอก เพ่ืม
ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอก สร้างเครือข่ายทางตลาดจีน 

เป้ำหมำย 
  ทิคทางการขยายธุรกิจในระยะสั้นและระยะยาว ได้แก่ 
   1) เป้าหมายระยะสั้น ให้ลูกค้าเห็นได้ จับได้ ชิมได้ เพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์

ข้าวกล้องงอกไทยให้ได้ 20%ทุกฤดูกาล ส่งเสริมกิจกรรมเพ่ือให้รู้จักผลิตภัณฑ์ จัดบรรยายให้ความรู้
เรื่องโภชนาการเก่ียวกับข้าวกล้องงอก ให้กลุ่มเป้าหมายและผู้บริโภคท่ีมีความสนใจ 

   2) เป้าหมายระยะยาว มีการขยายสาขาร้านเพ่ิมอีก3สาขาขึ้นไป เพิ่มซื้อ
ช่องทางจ าหน่ายสินค้าในซุปเปอร์มาร์เก็ตด้วย ใช้เทคโนโลยีเข้ามาให้บริการด้วย เช่น การขายและส่ง
ข้าวกล้องงอกผ่านทางอินเทอร์เน็ตโดยใช้Application มีบริการส่งของถึงบ้านที่มีอยู่ในจีน เช่น
Wechat Taobao Meituanเป็นต้น โดยให้ลูกค้าสะดวก ที่จะท าการสั่งซื้อสินค้าข้าวกล้องงอก 

ที่ตั้งของสถำนประกอบกำร 
  ร้านตั้งอยู่ที่ถนนเยียนเหอะ(Yan He Road) ของเมืองคุนหมิง เขตศูนย์กลางCBD

ของเมืองคุนหมิง โดยเขตบริเวณนั้นมีอาคารส านักงาน ห้างสรรพสินค้า โรงพยาบาล ห้องออกก าลัง
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กายและเป็นเขตท่ีคอนโดหรูมีความหนาแน่นสูง ซึ่งกลุ่มลูกค้าจะสนใจคุณภาพของชีวิตให้ดีขึ้น เลือก
อาหารการกินมีประโยชน์ต่อสุขภาพมากท่ีสุด  

 
1.5 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

 เพ่ือเตรียมความพร้อมในการเริ่มต้นธุรกิจ ซึ่งการเขียนแผนธุรกิจนี้ท าให้ได้พิจารณา
รายละเอียด ที่เกี่ยวกับการลงทุนและการบริหารจัดการต่างๆ และท าให้การจัดธุรกิจครั้งนี้มีโอกาสใน
การแข่งขัน เพราะในตลาดจีนผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกยังไม่พัฒนา ท าให้ผู้ประกอบการสามารถน า
ข้อมูลที่ได้มาพัฒนาปรับปรุงธุรกิจให้ก้าวทางคู่แขง่ขันได้ 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
วิธีการในการดําเนินการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
แผนธุรกิจฉบับนี้ได้จัดท ำข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่ำงๆ ซึ่งประกอบด้วย 1) ข้อมูลที่เก็บ

รวบรวมเอง และ 2) ข้อมูลที่รวบรวมจำกแนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเนื้อหำที่ใช้ในกำร
จัดท ำแผนธุรกิจในครั้งนี้  

 
2.1 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง 

 กำรศึกษำนี้เป็นกำรวิเครำะห์เชิงปริมำณเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรตัดสินใจซื้อ
ข้ำวสำรของผู้บริโภค แล้วน ำข้อมูลมำวิเครำะห์ด้วยโปรแกรมส ำเร็จรูป หำค่ำทำงสถิติ จำกนั้นน ำมำ
สรุปผลเพื่ออธิบำยแนวโน้มพฤติกรรมของกลุ่มเป้ำหมำย เพ่ือวำงกลยุทธ์ที่เหมำะสมในกำรตั้งรำคำ 
ก ำหนดช่องทำงกำรวำงจ ำหน่ำยอย่ำงเหมำะสมเพ่ือเข้ำถึงใจลูกค้ำ 

 2.1.1 วิธีกำรวิจัย 
 ด ำเนินกำรวิจัยเกี่ยวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรตัดสินใจซื้อข้ำวสำรของผู้บริโภค โดย

ใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือในกำรวิจัย ในแบบสอบถำมประกอบด้วยค ำถำมปลำยปิด เน้นถำม
ข้อเท็จจริงและควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ตอบแบบสัมภำษณ์ 

 2.1.2 กำรสุ่มตัวอย่ำง 
 กำรสุ่มตัวอย่ำงด ำเนินกำรโดยใช้วิธีกำรสัมภำษณ์จำกบุคคลในเขตแดนจีน เมืองคุนหมิง 
 2.1.3 เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล 
  ในกำรศึกษำครั้งนี้ใช้แบบสอบถำมแบบปลำยปิด (Close-ended Questionnaire)  
ผู้ท ำวิจัยได้ออกแบบสอบถำมซึ่งประกอบด้วย 4 ส่วนพร้อมกับวิธีกำรตอบค ำถำมดังต่อไปนี้ 

คือ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม ลักษณะค ำถำมเป็นค ำถำมปลำยปิด

แบบให้เลือกค ำตอบ 
  ส่วนที่ 2 ควำมชอบของท่ำนเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ข้ำวสำร ลักษณะค ำถำมเป็นค ำถำม

ปลำยปิดแบบให้เลือกค ำตอบ 
  ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรตัดสินใจซื้อข้ำว 

ลักษณะเป็นค ำถำมปลำยปิดซึ่งประกอบด้วยค ำตอบย่อยที่แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยใช้มำตรวัดประมำณ
ค่ำ (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดับตั้งแต่ค่ำคะแนนน้อยที่สุด คือ 1 ถึงค่ำคะแนนมำกที่สุด
คือ 5 
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 ส่วนที่ 4: ควำมรู้และทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีต่อผลิตภัณฑ์ข้ำวกล้องงอกลักษณะ
ค ำถำมเป็นค ำถำมปลำยปิดแบบให้เลือกค ำตอบ 

 2.1.4 ผลกำรศึกษำ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ภำพที่ 2.1 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมเพศ 

 
 

 
 
 
 
 

  
 

ผลกำรศึกษำพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมเป็นเพศชำยร้อยละ 50 และเพศหญิงร้อยละ 50 
 
ภำพที่ 2.2 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมอำยุ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่มีอำยุ  20 – 30 ปี ร้อยละ 31.25 รองลงมำอำยุ 31 – 40 ปี 

และ 41 – 50 ปี ร้อยละ 25 และอำยุ มำกกว่ำ 51 ปี ร้อยละ 18.75 

ชำย
50%

หญิง
50%

20 — 30ปี               
31.25 31%

31 — 40ปี             
25 25%

41 — 50ปี              
25 25%

มำกกว่ำ 51 ปี              
18.75 19%
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ภำพที่ 2.3 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมระดับกำรศึกษำ 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่มีกำรศึกษำปริญญำตรี ร้อยละ 56.25 รองลงมำกำรศึกษำ

ปริญญำโท ร้อยละ 37.5 และกำรศึกษำต่ ำกว่ำปริญญำตรี ร้อยละ 6.25 
 
ภำพที่ 2.4 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมอำชีพ 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่มีอำชีพพนักงำนบริษัทเอกชน และอำชีพอิสระร้อยละ 25 

รองลงมำอำชีพข้ำรำชกำร รัฐวิสำหกิจ และอ่ืนๆ ร้อยละ 18.75 และอำชีพธุรกิจส่วนตัวและปลด
เกษียณ ร้อยละ 6.25 
 
 

ต่ ำกว่ำปริญญำตรี
6.25%

ปริญญำตรี
56.25%

ปริญญำโท 37.5%

ข้ำรำชกำร/
รัฐวิสำหกิจ      
18.75%

พนักงำน
บริษัทเอกชน     

25%

ธุรกิจส่วนตัว  
6.25%

อำชีพอิสระ 25%

ปลดเกษียน 6.25%

อื่นๆ 18.75%
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ภำพที่ 2.5 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมจ ำนวนสมำชิกในครอบครัว 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่มีจ ำนวนสมำชิกในครอบครัวมำกกว่ำ 4 คน ร้อยละ 31.25 

รองลงมำ3 คน ร้อยละ 25 ถัดมำ 1 คน ร้อยละ 18.75 และ 2 คน และ 4 คน ร้อยละ 12.5   
 
ภำพที่ 2.6 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมรำยได้ 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่มีรำยได้เฉลี่ยต่อครอบครัว มำกกว่ำ 30,000 บำท ร้อยละ 43.75 

รองลงมำ รำยได้ 0 – 15,000 บำท ร้อยละ 18.75 และรำยได้ 15,000 – 20,000 บำท รำยได้ 
20,000 – 25,000 บำท และรำยได้ 25,000 – 30,000 บำท ร้อยละ 12.5  
 
 

1 คน, 18.75%

2 คน, 12.5%

3 คน, 25%
4 คน, 12.5%

มำกกว่ำ 4 คน, 
31.25%

0 – 15,000 บำท/เดือน                 
18.75%

15,000 – 20,000 
บำท/เดือน          

12.5%

20,000 – 25,000 
บำท/เดือน            

12.5%
25,000 – 30,000บำท/
เดือน             12.5%

มำกกว่ำ 30,000บำท/
เดือน                  

43.75%
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ส่วนที่ 2 ความชอบของท่านเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ข้าวสาร 
 
ภำพที่ 2.7 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมสถำนที่ซื้อข้ำวสำร 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เลือกซื้อข้ำวสำรจำกซุปเปอร์มำเก็ต ร้อยละ 50 รองลงมำ

ห้ำงสรรพสินค้ำ ร้อยละ 43.75 ถัดมำร้ำนค้ำข้ำวสำร ร้อยล 37.5 และเลือกซ้ือออนไลน์ ร้อยละ 12.5 
 
ภำพที่ 2.8 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมชนิดข้ำวสำรที่ซื้อ 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เลือกซื้อข้ำวขำว ร้อยละ 75 รองลงมำข้ำวกล้อง ร้อยละ 31.25 

ถัดมำข้ำวหอมมะลิ ร้อยละ 18.75 และข้ำวเหนียวร้อยละ 12.5  
 

ห้ำงสรรพสินค้ำ 
43.75%

ร้ำนค้ำข้ำว                     
37.5%

อินเทอร์เน็ต               
12.5%

ซุปเปอร์มำร์เก็ต              
50%

ข้ำวขำว              
75%

ข้ำวหอมมะลิ     
18.75%

ข้ำวเหนียว              
12.5%

ข้ำวกล้อง               
31.25%
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ภำพที่ 2.9 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมที่มำของข้ำวสำร 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เลือกซื้อข้ำวสำรจำกประเทศไทย ร้อยละ 75 รองลงมำภำค

ตะวันออกเฉียงเหนือและภำคใต้ของจีน ร้อยละ 43.75 และประเทศญี่ปุ่น ร้อยละ 12.5 
 
ภำพที่ 2.10 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมรำคำข้ำวสำรต่อกิโลกรัม 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เลือกซื้อข้ำวสำรกิโลกรัมละ 50 – 100 บำท และ 100 – 150 

บำท ร้อยละ 43.75 รองลงมำต่ ำกว่ำ 50 บำท ร้อยละ 25 และ 150 – 200 บำท ร้อยบะ 6.25  
 
 
 

ภำคใต้ของจีน     
43.75%

ภำคตะวันออกเฉียงเหนือ
ของจีน      43.75%

ประเทศไทย           
75%

ประเทศญี่ปุ่น           
12.5%

ต่ ำกว่ำ50บำท             
25%

50 – 100 บำท           
43.75%

100 – 150 บำท          
43.75%

150 – 200 บำท              
6.25%
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ภำพที่ 2.11 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปริมำณกำรซื้อข้ำวสำรต่อครั้ง 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เลือกซื้อข้ำวสำรแพค  500 – 1000 กรัม ร้อยละ 31.25 

รองลงมำ แพค 100 – 500 กรัม ร้อยละ 25 แพค 1 – 2 กิโลกรัม ร้อยละ 18.75  
 
ภำพที่ 2.12 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมควำมถ่ีในกำรซื้อ 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เลือกซื้อข้ำวสำร 4 – 5 ครั้งใน 1 ปี ร้อยละ 43.75 รองลงมำ 

มำกกว่ำ 6 ครั้ง ร้อยละ 25 ถัดมำ 6 – 8 ครั้ง ร้อยละ 18.75 และ ต่ ำกว่ำ 4 ครั้ง ร้อยละ 12.5  
 
 
 

แพค100-500g            
25%

แพค500-1000g           
, 31.25%

แพค1kg-2kg               
, 18.75%

แพค2kg-5kg, 12.5%

แพค5kg-10kg, 6.25%

แพคมำกกว่ำ10kg, 
6.25%

ต่ ำกว่ำ4 ครั้ง     
12.5%

4-5 ครั้ง        43.75%
6-8 ครั้ง       
18.75%

มำกกว่ำ6ครั้ง     25%
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ภำพที่ 2.13 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมบุคคลที่มีอิทธิพลในกำรซื้อ 

 
ผลกำรศึกษำพบว่ำ บุคคลที่มีอิทธิพลบต่อกำรตัดสินใจซื้อข้ำวสำรคือตนเอง ร้อยละ 68.75 

รองลงมำ ญำติพ่ีน้อง ร้อยละ 56.25 ถัดมำพ่อแม่ ผู้ปกครอง และข้อมูลจำกสื่อต่ำงๆ ร้อยละ 18.75 
และเพ่ือนหรือคนรู้จัก ร้อยละ 6.25  
 
ส่วนที่ 3 ผลการสัมภาษณ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อข้าว 

1) ด้ำนผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อข้ำว 
 ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับข้ำวที่ปลอดสำรพิษมำกท่ีสุด รองลงมำคือ 

รสชำติของข้ำว โภชนำประโยชน์ ข้อมูลบนฉลำก แหล่งที่ปลูกข้ำว กำรมีกิจกรรมโปรโมชั่น นอกจำกนี้
ยังให้ควำมส ำคัญกับชื่อเสียงของตรำสินค้ำ ควำมแปลกใหม่ ปริมำณ และรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ 
 

2) ด้ำนรำคำที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อข้ำว 
 ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับรำคำที่เหมำะสมกับปริมำณมำกที่สุด 

รองลงมำคือ รำคำเหมำะสมกับคุณภำพ นอกจำกนี้ยังให้ควำมส ำคัญกับรำคำไม่แพงเมื่อเทียบกับยี่ห้
อ่ืนๆ และรำคำสินค้ำคงท่ี 
 

3) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อข้ำว 
 ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับกำรหำซื้อได้ง่ำน โดยสินค้ำจัดอยู่ในหมวดหมู่

ที่ชัดเจน รวมทั้งกำรจัดวำงสินค้ำอยู่ในต ำแหน่งที่พบเห็นง่ำย และสำมำรถหำซื้อได้ทำงอินเทอร์เน็ต 
 

ตนเอง 68.75%

ญำติพี่น้อง    56.25%

พ่อแม/่ผู้ปกครอง  
18.75%

เพื่อนหรือคนรู้จัก    
6.25%

ข้อมูลจำกสื่อต่ำงๆ    
18.75%
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ตำรำงที่ 2.1 : ค่ำเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมปัจจัยด้ำนกำร 
                  ส่งเสริมกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อข้ำว 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อข้าว 

ค่าเฉลี่ย ระดับความ
คิดเห็น 

กำรโฆษณำตำมสื่อต่ำงๆ 50 ปำนกลำง 
กำรจัดแสดงสินค้ำ ณ จุดขำย 50 ปำนกลำง 

กำรลด แลก แจก แถม 50 ปำนกลำง 

กำรทดลองชิมสินค้ำใหม่ 50 มำก 
กำรเพ่ิมปริมำณสินค้ำ 31.25 มำก 

 
 ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับกำรได้ทดลองชิมสินค้ำใหม่ รองลงมำกำรเพ่ิม

ปริมำณสินค้ำ นอกจำกนี้ยังให้ควำมส ำคัญกับ กำรโฆษณำตำมสื่อต่ำงๆ กำรจัดแสดงสินค้ำ ณ จุดขำย 
และกำรลด แลก แจก แถม  

 
ส่วนที่ 4 ความรู้และทัศนคติของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอก 

 
ภำพที่ 2.14 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมกำรเคยรับประทำนข้ำวกล้อง 

 
 
 

 
 
 
 

  
 

ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่เคยรับประทำนข้ำวกล้องงอก ร้อยละ 56 และไม่เคยรับประทำน
ร้อยละ 44 

 

เคย
56%

ไม่เคย
44%
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ภำพที่ 2.15 : ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำมแยกตำมควำมพึงพอใจต่อคุณภำพและควำมปลอดภัย 
                 ของข้ำวกล้องงอก 

 
 
 

 
 
 
 
 
   

ผลกำรศึกษำพบว่ำ ส่วนใหญ่พอใจต่อคุณภำพและควำมปลอดภัยของข้ำวกล้องงอก ร้อยละ 
94 และไม่พอใจต่อต่อคุณภำพและควำมปลอดภัยของข้ำวกล้องงอก ร้อยละ 6 
 
2.2 ข้อมูลที่รวบรวมจากแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

 

ตำรำงที ่2.2 : แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งที่มา วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 
1. แนวคิดและทฤษฎีที่

เกี่ยวข้องกำรบริหำรทรัพยำกร
บุคคล 

สุจิตต์บุคะละนันท์, 2548   เพ่ือให้คนเป็นทรัพยำกรที่
สำมำรถสร้ำงมูลค่ำเพ่ิมให้กับ
องค์กรได้มำกที่สุด 

2. แนวคิดกำรจัดโครงสร้ำง
องค์กร และกำรแบ่งหน้ำที่
ควำมรับผิดชอบ 

Weihrich and Koontz, 
1993 

เพ่ือให้เกิดควำมสะดวกในกำร
บริหำร ให้บุคลำกรเกิดควำม
ช ำนำญเฉพำะอย่ำงในกำร
ท ำงำน 

(ตำรำงมีต่อ) 
 
 
 

พอใจ
94%

ไม่พอใจ
6%
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ตำรำงที ่2.2 (ต่อ) : แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งที่มา วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

3. แนวคิดในกำรบริหำรจัด
ทรัพยำกรบุคคล 

สำรีพะห์ แวหำมะ, 2559
  

เพ่ือตำมควำมต้องกำรจึงกำร
เก็บบุคลกรตำมบทบำทและ
ภำรกิจ 

4. แนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวข้องในกำรประเมินผล
กำรปฏิบัติงำน 

กิตติยำ ฐิติคุณรัตน์, 2556 เพ่ือได้เกิดผลต่อกำรผลักดัน
ให้บรรลุเป้ำหมำยทำงธุรกิจที่
ได้ก ำหนดขึ้นไว้ 

5. แนวคิดและทฤษฎีในกำร
จูงใจและรักษำบุคลำกร 

ไมเคิล ดอมแจน,2539 กระตุ้นจำกสิ่งเร้ำโดยจงใจ ให้
กระท ำหรือดิ้นรนเพ่ือให้บรรลุ
วัตถุประสงค์บำงอย่ำง 

6. แนวคิดและทฤษฎีกำร
บริหำรเงินเดือนและสวัสดิกำร 
 

salary calculator, 2019 เพ่ือให้กำรสร้ำงระบบ
เงินเดือนและสวัสดิกำรเป็น
ธรรม ตำมหลักกำรควำมเป็น
ธรรมทั้งภำยในและภำยนอก 

7. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ Kotler, 2000 เพ่ือกำรส่งเสริมกำรตลำดและ
บุคลำกรให้มีอิทธิพล กำรสร้ำง
ควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำอย่ำง
ต่อเนื่อง 

8. กลยุทธ์กำรจัดซื้อ อรุณ บริรักษ์ (2550) เพ่ือให้องค์กรได้รับประโยชน์ 
กำรเลือกสินค้ำท่ีมีคุณภำพ ท ำ
กำรซื้อให้อยู่ในมำตรฐำนที่ตั้ง
ไว้ กำรค้นหำแหล่งขำยสินค้ำที่
เชื่อถือได้ไว้เป็นแหล่งส ำรอ 

9. แนวคิดและทฤษฎีกำร
จัดกำรคลังสินค้ำหรือสินค้ำ
คงเหลือ 

ค ำนำย อภิปรัชญำสกุล, 
2553 

เพ่ือได้ช่วยให้ธุรกิจประสบ
ควำมส ำเร็จสำมำรถต่อสู้คู่
แข่งขันได้ 

(ตำรำงมีต่อ) 
 



15 

ตำรำงที ่2.2 (ต่อ) : แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 

ประเภทของข้อมูล แหล่งที่มา วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมูล 

10. แนวคิดและทฤษฎีกำร
ขนส่งสินค้ำ 

พงษ์ชัย อธิคมรัตนกุล 2551 ที่จะช่วยลดกระบวนกำร
ตลำด ท ำให้มีโอกำสได้ท ำ
ธุรกิจตอบสนองควำมต้องกำร
ของลูกค้ำ ต้องกำรเพ่ิม
ประสิทธิภำพกำรขนส่ง 

11. แนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวข้องทำงกำรเงิน 

ส ำนักงำนคณะกรรมกำร
อุดมศึกษำ (2554) 

เพ่ือได้เกิดผลจำกกำรก ำหนด
แผนอย่ำงชัดเจนถึงที่มำของ
เงินทุนที่ต้องกำรใช้ว่ำสำมำรถ
จัดหำได้จำกแหล่งเงินทุนใด ซึ่ง
จะได้ประเมินควำมเป็นไปได้ใน
ด ำเนินธุรกิจและควำมจ ำเป็น
ในกำรลงทุน 

 
 
 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในธุรกิจ (SWOT) 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเพ่ือเป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ส าหรับการ
ประกอบธุรกิจ ซึ่งช่วยให้ผู้บริหารรู้ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน มองเห็นโอกาส
และอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจทุกประเภท 

3.1.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) 
 
ตารางที ่3.1 : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมนอกที่จะก่อให้โอกาสทางธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการเมือง ประเทศจีนและประเทศไทยเป็นประเทศเพ่ือนบ้านอย่างยาวนาน รัฐบาล
จีนสนับสนุนการด าเนินธุรกิจระหว่างทั้งสองประเทศ ในต้นปีพ.ศ.2559 
รัฐบาลจีนแสดงว่าจะวางแผนน าเข้าข้างสารจากต่างประเทศเพ่ิมขึ้น และ
ในปีพ.ศ.2555ตุลาคม สภาวิทยาศาสตร์แห่งชาติจีน (Chinese 
Academy of Sciences: CAS) มีรายงานพิสูจน์ว่าข้าวกล้องงอกอุดมไป
ด้วยโภชนามากมายซึ่งผู้บริโภครับประทานวางไว้ใจได้ จึงเป็นการส่งเสริม
โอกาสให้ผู้ประกอบจ าหน่ายข้าวทุกชนิดไทยสามารถการด าเนินธุรกิจ
ได้รับความส าเร็จ 

ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน ตลาดข้าวกล้องนอกในเมืองจีนยังไม่ค่อยพัฒนา ซึ่งการแข่งขันในตลาด
ข้าวกล้องงอกของจีนไม่มาก จึงท าให้ธุรกิจมีพ้ืนที่ให้พัฒนา เพิ่มรายได้
และขยายธุรกิจเพ่ิมขึ้น 

ปัจจัยด้านสังคม ประเทศจีนเป็นประเทศที่น าข้าวที่ใหญ่ที่สุดในโลก คนจีนรับประทานข้าว
เป็นอาหารหลักในชีวิต เพราะเป็นอาหารที่มีประโยชน์ ซึ่งได้รับความนิยม
เป็นจ านวนมากของผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย ท าให้เป็นโอกาสที่ข้าวกล้อง
งอกจะเข้าไปขายในประเทศจีนได้ คนจีนรู้จักว่าเป็นข้าวที่ท าให้สุขภาพ
รา่งกายแข็งแรงได้รับความนิยมในเมืองจีน ส่งผลให้รายได้เพ่ิมข้ึน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่3.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมนอกท่ีจะก่อให้โอกาสทางธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านสภาพ
เศรษฐกิจ 

สภาพเศรษฐกิจของจีนมีอัตราการขยายตัวอย่างมีเสถียรภาพ มีอัตรา
มากกว่า10ในปีพ.ส.2554-2560 ทั้งในด้านการผลิตและการลงทุนของนัก
ลงทุนจีนและนักลงทุนต่างชาติที่เป็นมาลงทุนการค้าในประเทศจีน ซึ่ง
ประชากรจะได้มีรายได้เพ่ิมขึ้น โดยGDPของจีนมีแนวโน้มการเติบโตที่
เพ่ิมข้ึนในรอบปี คนจีนจึงมีก าลังซื้อข้าวที่น าเข้าจากประเทศไทยซึ่งมี
ราคาสูงแต่รสชาติอร่อยกว่า ถือว่าผู้บริโภคจีนมีความสามารถในการซื้อ
สินค้าราคามีคุณภาพแต่ราคาค่อนข้างสูงท าให้ธุรกิจสามารถเติบโตได้ใน
ตลาดจีน 

 
ตารางที ่3.2 : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมนอกที่ท าให้เกิดอุปสรรคต่อธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านคู่แข่งขัน แม้ว่าข้าวสารจากประเทศไทยมีสัดส่วนใหญ่ในข้าวสารตลาดจีน แต่การ
แข่งขันในตลาดจีนยังมีค่อนข้างสูง เพราะมีข้าวจากประเทศอ่ืนๆ เช่น 
ญี่ปุ่น เวียดนาม แม้ว่าร้านขายข้าวกล่องงอกยังมีจ านวนไม่มาก แต่คาด
ว่าหลังจากข้าวกล้องงอกได้รับความนิยมในตลาดจีนแล้ว อาจจะมีคู่แข่ง
รายใหม่เข้าสู่ตลาดด้วยซึ่งเกิดการแข่งขันเพ่ิมข้ึน จะท าให้รายได้ของ
ธุรกิจลดลง โดยธุรกิจต้องพัฒนาให้สินค้ามีคุณภาพและลักษณะ
ตลอดเวลา เพ่ิมรักษาความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในตลาดจีนได้ 

ปัจจัยด้านผู้บริโภค ผู้บริโภคอาจจะไม่เปลี่ยนแปลงรสนิยม อาจจะชินรับประทานข้าว
รับประทานอยู่ที่เดิม นอกจากนี้ข้าวกล้องงอกเป็นสินค้าใหม่ คนจีน
อาจจะยังไม่รู้จัก สิ่งเหล่านี้ท าให้ยอดขายข้าวกล้องงอก ไม่สามารถขาย
ได้ตามที่ธุรกิจตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านสินค้าทดแทน มีสินค้าที่ใช้ทดแทนได้ ในตลาดมีข้าวสารชนิดต่างๆ ส่งผลให้ลูกค้าได้มี
ความเลือกที่หลากหลาย ท าให้ยอดขายท าให้น้อย 

(ตารางมีต่อ) 
 



18 

ตารางที ่3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมนอกท่ีท าให้เกิดอุปสรรคต่อธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการตลาด เนื่องจากเป็นสินค้าที่เพ่ือเข้าสู่ตลาดจีน ลูกค้าชาวจีนอาจจะยังไม่รู้จัก 
ท าให้ธุรกิจไม่สามารถท ายอดขายรวมที่ต้องการได้ หากไม่วางกลยุทธ์
ทางตลาดให้ลูกค้ารู้จักสินค้าข้าวกล้องงอก 

ระบบการขนส่งสินค้า ระบบการขนส่งที่ด้อยพัฒนา และมีต้นทุนการขนถ่ายสินค้าราคาแพง 
ส่งผลต่อธุรกิจในด้านต่างๆคือ  
สินค้าได้รับสั่งซื้อไม่สามารถขนได้ทันเวลาที่ต้องการส่ง ท าให้ธุรกิจต้อง
สูญเสียรายได้ 
การที่ต้นทุนการขนส่งสินค้าต้องเพ่ิมข้ึน ซึ่งจะท าให้ราคาของสินค้าสูง
ตามไปค่อย ท าให้รายได้น้อย 

 
3.1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน (จุดแข็งและจุดอ่อน) 

 
ตารางที ่3.3 : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมภายในที่เป็นจุดแข็งของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 
ปัจจัยด้านเงินทุน ธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ในระยะเวลาสั้นยังไม่ค่อยมีปัญหาด้าน

การเงิน มีเงินทุนของเองมาลงทุนในช่วงแรก จึงท าให้คืนเงินได้ใน
ระยะเวลาสั้นและได้ก าไรเร็ว ความเสี่ยงก็รับได้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เป็นสินค้าที่แปลกใหม่ อุดมไปด้วยสารอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
มีสาร GABA มากกว่าข้าวกล้องปกติ 15 เท่า จะสามารถป้องกันการ
ท าลายสมอง มาใช้ในวงการแพทย์เพ่ือรักษาโรคเกี่ยวกับระบบประสาท
ต่างๆ เป็นผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและสรรพคุณทางโภชนาการ ลักษณะ
ของบรรจุภัณฑ์ก็ดี แบ่งบรรจุภัณฑ์ออกได้เป็นหลายประเภทให้ลูกค้า
เลือกได้ ซึ่งจะช่วยเก็บไว้ได้นาน จึงเป็นที่สนใจจากลูกค้าชาวจีนที่มี
ความห่วงใยในด้านสุขภาพ ท าให้สามารถขายได้ในตลาดจีน เกิดรายได้
จากการขายสินค้าประเภทนี้ได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่3.3 (ต่อ) : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมภายในที่เป็นจุดแข็งของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการตลาด เปิดหน้าร้านจ าหน่ายเป็นที่แรกในเมืองจีน ตลาดข้าวกล้องนอกในเมือง
จีนยังไม่ค่อยพัฒนา ซ่ึงการแข่งขันทางตรงน้อย  มีพ้ืนที่ให้พัฒนาและ
ขยายธุรกิจในตลาดได้ ท าให้ลูกค้าสามารถท่ีซื้อข้าวกล้องนอกง่าย 
ลูกค้าได้รู้จักข้าวกล้องงอกมากข้ึนท าให้สนใจที่จะรับประทานและอาจ
ท าให้ตัดสินใจซื้อที่สุด ท าให้ธุรกิจสามารถขายสินค้าได้และมีรายได้
เพ่ิมข้ึน 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี พัฒนาระบบออนไลน์ให้เป็นประโยชน์ โดยใช้Social networkให้เข้าถึง
ผู้บริโภคได้ง่าย สะดวกในการซื้อสินค้า เช่นการขายและส่งข้าวกล้อง
งอกผ่านทางอินเทอร์เน็ตโดยใช้Appมีบริการส่งของถึงบ้านที่มีอยู่ในจีน 
เช่น Wechat,Taobao, Meituan เป็นต้น 

ปัจจัยด้านระบบโลจิส
ดิกส ์

มีความสะดวกสบายในการขนส่งสินค้า เนื่องจากมีบริษัทโลจิสติกขนส่ง
สินค้าเป็นจ านวนมากให้เลือกได้  

ปัจจัยด้านกระบวนการ
ปฏิบัติงาน 

กระบวนการปฏิบัติงานไม่สลับซับซ้อน เป็นการขายสินค้าเสร็จรูปเพียง
อย่างเดียว ไม่ต้องแปรรูปหรือผลิตเอง มีแต่การน าเข้าจากไทยแล้วตั้ง
ร้านจ าหน่ายที่เมืองจีน 

ปัจจัยด้านทางกายภาพ ตอนแรกของธรกิจตั้งร้านที่เมืองคุนหมิง ท าเลที่ตั้งอยู่ที่เขตศูนย์กลาง
CBDของเมืองคุนหมิง ณ บริเวณนี้ประกอบด้วย เขตบริเวณมีอาคานมี
ความหนาแน่นสูง ห้างสรรพสินค้า โรงพยาบาล ห้องออกก าลังกาย 
คอนโดต่างๆ ซึ่งจะช่วยยอดขายของผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึน 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ ต้องสามารถแก้ไขปัญหาได้ตรงใจผู้บริโภค ผู้บริโภคเป็นผู้มอี านาจอย่าง
เต็มที่ในการตัดสินใจซื้อ จึงต้องให้ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ท าให้
ชีวิตมีความสะดวกสบายมากขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจสามารถขายสินค้าได้ 
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ตารางที ่3.4 : การวิเคราะห์ที่ปัจจัยแวดล้อมภายในที่เป็นจุดอ่อนของธุรกิจ 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านเงินทุน เนื่องจากในบางครั้งข้าวกล้องงอกอาจจะขาดแคลน เนื่องจากมีการปลูก
ได้ในจ านวนน้อย เพราะสิ่งแวดล้อมไม่มี รวมทั้งประเทศอ่ืนๆต่างก็ซื้อ
ข้าวกล้องงอกไปรับประทานเช่นเดียวกัน ท าให้ข้าวกล้องงอกมีปริมาณ
ไม่เพียงพอที่ธุรกิจต้องการ ดังนั้นธุรกิจจึงมีความจ าเป็นที่จะต้องสั่งซื้อ
ในปริมาณท่ีมาก แต่มีเงินทุนไม่พอจึงอาจเสียโอกาสที่จะขายข้าวกล้อง
งอกในปริมาณที่มาก จึงจ าเป็นจะต้องมีเงินทุนที่เพียงพอ 

ปัจจัยด้านบุคลากร เป็นการเริ่มกิจกรรมใหม่ยังไม่มีประสบการณ์ในการบริหารนักมาก 
อาจจะมีความผิดพลาดตอนที่ด าเนินงาน ท าให้ธุรกิจประสบปัญหาใน
ด้านการติดต่อธุรกิจการตลาด เพื่อจูงใจลูกค้า การควบคุมและการ
วางแผนในเรื่องต่างๆ เช่นการสั่งซื้อข้าว การดูแลเรื่องเงินทุน ซึ่งตอนที่
เผชิญปัญหาต้องเพ่ิมความเรียนรู้ทางการบริหาร และพัฒนาตัวเอง
ตลอดเวลา เพือ่ให้ปฏิบัติงานอย่างราบรื่น 

ปัจจัยด้านโกดังสินค้า ไม่สามารถเก็บไว้ได้นานมาก ในขณะที่การบรรจุในห่อสูญญากาศจะ
เก็บได้นานประมาณ1ปี ซึ่งเกิดปัญหาในการสต๊อกสินค้า ต้องเป็น
จ านวนที่เหมาะสม ถ้าอย่างนั้นจะเสียสินค้า 

 



บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
  การวิเคราะห์โมเดลในการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้ทราบคุณลักษณะด้านโครงสร้างและ
การด าเนินงานของธุรกิจว่ามีวิธีการสร้างรายได้ภายใต้ปัจจัยแวดล้อมในการแข่งขันขัน โดยต้องรู้จัก
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ธุรกิจตอบสนองด้วยผลิตภัณฑ์และบริการนั้นคือใคร อะไรคือธุรกิจส่งมอบให้แก่
ลูกค้า ต้องจับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการ สร้างความแตกต่างกับคู่แข่ง ซึ่งสามารถรักษา
ความได้เปรียบในเชิงแข่งขันไว้อย่างยืนยัน 
 
4.1 รายละเอียดในโมเดลของธุรกิจ 
 
ตารางที ่4.1 : แสดงถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ธุรกิจได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

เกณฑ์ประชากรศาสตร์แบ่งโดยใช้
คุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. รายได ้ 
4. อาชีพ 

1. เพศ: เพศชาย และเพศหญิง เนื่องจากข้าวกล้องงอกเป็น
สินค้าท่ีใช้ได้ทุกเพศ 
2. อายุ: ตั้งแต่อายุ 2 ปีขึ้น เนื่องจากสินค้าข้าวเป็นอาหาร
จ าเป็นในชีวิต รวมถึงผู้สูงอายุและเด็กๆ ผู้ที่รักสุขภาพ ชอบ
ฟิตเนส ผู้ป่วยเป็นโรคเบาหวาน ความดันโลหิตสูงและต่างๆ  
โดยสนใจทางโภชนาของอาหารการกิน  
3. รายได้: รายได ้4200 หยวนขึ้นไป เนื่องจากรายได้เฉลี่ย
ของเมืองคุนหมิงประมาณ 4100 หยวน ตามสถิติของ
ส านักงานมณฑลยูนนาน มีสัดส่วนประมาณ 42.2 ร้อยละ
ของประชากรที่มีรายได้มากกว่ารายได้เฉลี่ยของเมืองคุน- 
หมิง ซึ่งจะมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าที่มีรายได้ชั้นกลางและชั้นสูง 
โดยเหมาะสมกับความสามารถในการซื้อของประชาชนที่มี
อยู่ในระดับดังกล่าว โดยกลุ่มลูกค้านี้มีก าลังซื้อสินค้านี้  
4. อาชีพ: ได้หมด ไม่ว่าเป็นอาชีพอะไรก็ซ้ือได้ ไม่มีการ
จ ากัด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) : แสดงถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ธุรกิจได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  
 

เกณฑ์ในการจัดกลุ่มเป้าหมาย คุณลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย 

เกณฑ์พฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่ง
พฤติกรรมดังกล่าวได้แก่  
1. ความถี่ในการซื่อสินค้า  
2. การเลือกใช้ตราสินค้า  
3. สถานที่และวิธีที่ซื้อสินค้า  
4. ปัจจัยการเลือกซื้อสินค้า 
5. วิธีการซื้อสินค้า 

1. ความถี่ในการซื้อข้าวรับประทานขึ้นอยู่กับสมาชิกใน
ครอบครัว สองถึงสามครั้งต่อเดือน 
2. กลุ่มลูกค้าที่นิยมซื้อตราสินค้าท่ีมีคุณภาพ ยอมลองซื้อ
ตราใหม่หรือมีเคยมีประสบการณ์ซื้อตราไทยแล้ว ชอบตรา
ไทย 
3. กลุ่มลูกค้าที่ชอบซื้อข้าวที่ร้าน ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์
มาร์เก็ต ร้านค้าออนไลน์ โดยค านึงถึงความสะดวกในการ
เลือกซื้อ  
4. กลุ่มลูกค้าที่ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านคุณภาพ รสชาติ 
โภชนา ราคา ชอบสินค้าแบบออร์แกนิกที่ได้มาตรฐาน 
5. กลุ่มลูกค้าที่ชอบซื้อสินค้าที่ร้านค้าตามตลาดซุปเปอร์มาร์
เก็ต ซึ่งจะดูได้ จับได้ จะไว้วางใจกว่า 

เกณฑ์ในทางจิตวิทยา ได้แก่  
1. ทัศนคติ 
2. การรับรู้  
3. ความพึงพอใจ  
4. ค่านิยม  
5. บุคลิกภาพ  
 

1. ให้ความส าคัญกับอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกายสุขภาพ 
2. มีการรับรู้ข้อมูลจากสื่อโทรศัพท์ อินเตอร์เน็ต และกลุ่ม
เพ่ือน ญาติ ท าให้ได้รับข้อมูลต่างๆ สนใจในการปริโภคท่ีมี
คุณภาพและประโยชน์ด้วย 
3. กลุ่มลูกค้าที่มีความพึงพอใจในปัจจัยคุณภาพ โภชนา แต่
ถ้าราคาสูงหน่อยก็รับได้ 
4. กลุ่มลูกค้าท่ีมีค่านิยมคิดว่า ในเงื่อนไขที่ตัวเองรับได้ จ่าย
ได้ ต้องให้คุณภาพของชีวิตดีขึ้น ท าจากสิ่งเล็กๆ ถึงจะ
ข้าวสารหนึ่งเม็ด ก็ตั้งใจไปเลือกสินค้าที่มีประโยชน์ต่อให้ 
5. ยอมลองสิ่งใหม่ที่ยังไม่เคยซื้อ ไม่ยืนหยัดความคิดของตน 

 
4.2 การวิเคราะห์การแข่งขัน 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจข้าวกล้องงอกจ าเป็นที่จะต้องทราบสภาวะการ
แข่งขนัของตลาดข้าวกล้องงอกในปัจจุบัน เพ่ือพิจารณาถึงความรุนแรงในการแข่งขันของตลาด
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ดังกล่าวรวมทั้งปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจข้าวกล้องงอก โดยท าการวิเคราะห์แบ่งออกได้
เป็นทั้งหมด 2 กลุ่ม คือ คู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทางอ้อม 
  - คู่แข่งทางตรง 
 ในตลาดจีน บริษัทที่ขายข้าวกล้องงอกถือว่าเป็นคู่แข่งทางตรงต่อธุรกิจ โดยการแข่งขัน
ระหว่างคู่แข่งทางตรงยังไม่ค่อยแข็งแรง โดยมีจ านวนบริษัทการจัดจ าหน่ายสินค้าข้าวกล้องงอกยังอยู่
น้อย ในปัจจุบันมีทั้งมาจากไทยและมาจากจีน โดยเฉพาะยี่ห้อ GAIA Farmและยี่ห้อ W's Grammy 
 
ตารางที ่4.2 : คู่แข่งทางตรง 

  

การเปรียบเทียบ กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 

ชื่อของยี่ห้อ GAIA Farm W's Gramary 

แหล่งผลิต เหลียวหนิง (จีน) ประเทศไทย 

จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ราคาถูก เป็นตราที่มีชื่อเสียง
ในตลาดจีน มีผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย 

อายุการเก็บรักษามี2ปี การจัดส่ง
สินค้าจากไทยโดยตรง 

ราคาสินค้า 150บาท/900g 250บาท/950g 

ช่องทางการจ าหน่าย ออนไลน์ Taobaoและ
เว็บไซต์ 

ออนไลน์ Taobaoและเว็บไซต์ 

การบริการ ค่าขนส่งฟรี ค่าขนส่งฟรี 

การจูงใจลูกค้า ราคาขายถูก เน้นที่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายมีรายได้ระดับล่าง
ถึงระดับกลาง 

การจัดส่งสินค้าจางประเทศไทย 
เพ่ือให้ลูกค้าวางไว้ใจว่าเป็น
ผลิตภัณฑ์มาจากไทยจริงๆ แต่
เวลาใช้ในการขนส่งค่อนข้างเยอะ 

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 
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- คู่แข่งทางอ้อม 
ประเทศจีนเป็นประเทศที่ผลิตและน าเข้าข้าวที่ใหญ่ในโลก ความต้องการของตลาดใหญ่มาก 

ก็ท าให้การแข่งขันในตลาดมีการแข่งขันสูง ข้าวสารผลิตที่จีนและข้าวที่น าจากประเทศอ่ืนๆถือว่าเป็น
คู่แข่งทางอ้อมต่อธุรกิจข้าวกล้องงอก โดยเฉพาะข้าวหอมมะลิจากไทยและข้าวสารจากภาคอีสานของ
จีน มีสัดส่วนใหญ่ในตลาดจีน 
 
ตารางที ่4.3 : คู่แขง่ทางอ้อม 
 

การเปรียบเทียบ กลุ่มที ่1 กลุ่มที ่2 

แหล่งผลิต ข้าวหอมมะลิจากไทย ภาคอีสานของจีน 

สภาพแวดล้อม รสชาติอร่อย มีกลิ่นหอมเป็น
ลักษณะหนึ่งที่ข้าวสารปกติไม่
มี จ านวนการผลิตเยอะ แต่
ราคาขายมีสูงมีต่ า ลูกค้า
แยกแยะของจริงของปลอม
ยาก กลัวซื้อมาเป็นข้าวที่เพ่ิม
สารเคมี มีข้อเสียต่อสุขภาพ
ร่างกาย 

มีชื่อเสียงในตลาดจีน ลูกค้า
นิยมซื้อข้าวจากภาคอีสานของ
จีน มีหลายยี่ห้อ มีจริงมีปลอม 
ซึ่งท าให้ตลาดสับสน 

ราคาสินค้า/กิโลกรัม ในระดับ50บาทถึง90บาท ในระดับ35บาทถึง70บาท 

ช่องทางการจ าหน่าย ออนไลน์ 
ตลาดจ าหน่ายสินค้าท่ัวไป
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ออนไลน์ 
ตลาดจ าหน่ายสินค้าท่ัวไป  
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

กลู่มลูกค้า กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดที่มีรายได้
ระดับกลางถึงระดับสูง ซ่ึง
มักจะให้ความส าคัญกับระดับ
ราคาที่สามารถสนับสนุนได้ 

กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผู้มีรายได้
ระดับกลาง คือ มุ่งเน้นลูกค้าที่
มีรายได้ระดับกลาง ซึ่งเป็น
สัดส่วนที่กว้าง 
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4.3 แนวทางการแข่งขัน 
 เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ ต้องมีความสามารถในแข่งขัน การพัฒนาความสัมพันธ์ทางตลาด จึง
ได้มีการวางแนวทางในการจัดท ากลยุทธ์ไว้ดังนี้ 
  1) คุณลักษณะของสินค้า 
  สารอาหาร สินค้าของธุรกิจเป็นข้าวกล้องงอกไทย เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ แต่อุดมไป
ด้วยสารอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกายโดยเฉพาะสารGABA มีสารGABAมากกว่าข้าวกล้องปกติและ
ข้าวขาว  
 
ตารางที ่4.4 : ปริมาณกาบาในข้าวกล้องงอกท่ีแช่น้ าเป็นเวลาต่างๆกันเปรียบเทียบกับข้าวขาวและ 
                  ข้าวกล้อง 

 
 

2) ปริมาณบรรจุของผลิตภัณฑ์  
      เน้นขายบรรจุในปริมาณท่ีหลากหลาย เพ่ือให้เหมาะกับความต้องการของผู้ซื้อที่มี
รายได้และก าลังซื้อที่แตกต่างกันมาจากอาชีพและฐานะของครอบครัว ได้แก่  
   แพ็ค 450 กรัม 
   แพ็ค 900 กรัม 
   แพ็ค 2000 กรัม 
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ทั้งมีผู้ซื้ออาจจะเป็นผู้ประเภทอยากลองซื้อครั้งแรก หรือว่าลูกค้าเก่ากลับมาบริโภคอีก 
นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์ของเราจะใช้บรรจุสุญญากาศ เพ่ือป้องการการเสื่อมเสียของข้าวกล้องงอก ท า
การเก็บไว้เป็นเวลา 2 ปี โดยข้าวสารปกติก็คงจะเก็บได้อย่างมากน่าจะประมาณ 1 ปี  
  3) คุณภาพการบริการ 
  เน้นความเป็นรูปธรรมของบริการ ลักษณะทางกายภาพที่ปรากฏให้เห็นถึงสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่างๆ อันได้แก่ สถานที่ที่ตั้งอยู่เขตใจกลางของเมือง ลูกค้ามาที่ร้านได้ชิมฟรี มีบริการเดลิ
เวอรี โดยเฉพาะผู้สูงอายุได้ส่งของฟรี ความสามารถในการให้บริการให้ตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับ
ผู้รับบริการ บริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีความถูกต้อง เหมาะสม และได้ผลออกมาเช่นเดิมในทุกจุดของ
บริการ ความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าบริการที่ได้รับนั้นมีความน่าเชื่อถือ สามารถให้
ความไว้วางใจได้ นอกจากนี้หลังจากการเข้าบริโภคแล้ว จะได้มีการขอข้อมูล Email เพ่ือจัดท าการส่ง
ข่าวสารและโปรโมชั่นของทางธุรกิจ เก็บรวมการวิจัยศึกษาความชอบของลูกค้า เพ่ือปรับปรุงทันเวลา
ได้ ซึ่งจะได้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าตลอดเวลา 
  4) คุณค่าของผลิตภัณฑ์ 
  เน้นประโยชน์คุณค่าทางโภชนาการในการบริโภค ที่ท าให้ร่างกายแข็งแรง ท างานได้
อย่างเต็มที่ ประหยัดค่าใช้จ่ายในการรักษาตนเองจากการเจ็บป่วย ซึ่งปัจจุบันค่าใช้จ่ายในการรักษามี
ความสูงมากและอาจติดใช้เวลาในการรักษาเป็นเวลานาน ซึ่งจะท าให้เสียค่ารักษาแพงและอย่าง
ต่อเนื่อง 
  5) ช่องทางการจ าหน่าย 
  เน้นการใช้ช่องทางการจ าหน่ายเข้าถึงผู้บริโภคทางอ้อม โดยระดับของช่องทางการ
จัดจ าหน่ายเป็นแบบช่องทางสองระดับ  
 

             
 

เหตุผลที่ผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกน าเข้าผ่านผู้ผลิตเพราะผู้ผลิตไม่สะดวกที่จะจัดจ าหน่ายเอง 
อยู่คนละประเทศ ไม่ช านาญหรือต้องการตัดปัญหาในการจัดจ าหน่าย ซึ่งธุรกิจเป็นคนสั่งเข้าสินค้ามา
จ าหน่ายให้ถึงผู้บริโภค โดยจะการจัดการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านร้านขาย ขายออนไลน์ โดยผ่านระบบ 
Taobao, WeChat 
 
 

ผู้ผลิต ธุรกิจ ผู้บริโภค 
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4.4 ผู้จัดหาวัตถุติบ (Supplier) 
 1) กลยุทธ์การเลือกผู้ขายวัตถุดิบ 
  - คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ 
  โดยผลิตภัณฑ์เป็นประเภทข้าวสาร เป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถเน่าเสีย ตังนั้นการ
คัดเลือกจะต้องพิจารณาจากความสดใหม่ คุณลักษณะและรสชาติ ควรจะได้ตามเกณฑ์  
  - คุณภาพ 
  ข้อเท็จจริงด้านคุณภาพ ปัจจัยนี้เป็นปัจจัยส าคัญท่ีสุดส าหรับธุรกิจที่เน้นความส าคัญ
ด้านคุณภาพ ข้อเท็จจริงด้านคุณภาพ ได้มาจาก การตรวจสอบ หรือทดสอบ ผลิตภัณฑ์ นั้น ว่าเป็นไป
ตามเกณฑ์ หรือข้อก าหนดมาตรฐานที่ต้องการ 
  - ราคา  
  ถือว่าเป็นเป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจ เพ่ือจะช่วยการควบคุมต้นทุนให้เหมาะสม 
ส่งเสริมก าไรจากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
  - การขนส่งสินค้า 
  มีระบบการบริหารงานคุณภาพที่ได้มาตรฐาน  ความรวดเร็ว และการตรงต่อเวลาใน
การจัดส่ง   
 2) การสร้างนโยบายกับผู้ขายข้าวกล้องงอก 
 การสร้างความสัมพันธ์กับผู้ขายข้าวกล้องงอก เพ่ือได้บรรลุถึงเป้าหมายของธุรกิจ ได้รับ
ประโยชน์จากการจัดซื้อผลิตภัณฑ์ทั้งสองฝ่าย จะสร้างนโยบายตามข้อ า 
  (1) มีการสั่งซื้ออย่างสม่ าเสมอ ไม่ใช่แค่การท าการค้าขายครั้งเดียว เพื่อได้มี
ผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกให้ธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
  (2) มีการจ่ายช าระตามเวลาตามจ านวนเงินที่ก าหนด เพื่อสร้างความชื่อถือระหวาง
กัน ซึ่งจะได้รวมมือกันระยะเวลายาว 
  (3) ผลักดันยอดขายให้เพ่ิมขึ้น เพื่อเพ่ิมยอดสั่งซื้อจากผู้ขายและท าให้ธุรกิจได้รับ
ประโยชน์ 2 ทางคือ 
   3.1 ได้ราคาพิเศษจากผู้ขาย ซึ่งจะได้ลดต้นทุนของธุรกิจ 
   3.2 ได้รายได้เพ่ิมขึ้นท าให้ธุรกิจมั่งคง มีก าลังให้พัฒนาดีขึ้น 
  (4) มีการสั่งซื้อล่วงหน้า เพ่ือให้ผู้ขายจัดส่งข้าวกล้องงอกทันเวลา ไม่ท าให้ผู้ขายเกิด
ความยุ่งยากในการจัดหาข้าวไม่ทันตามที่ธุรกิจต้องขาย 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
 แนวคิดนโยบายการบริหารทรัพยากรบุคคลถือว่าบุคลากรเป็นทรัพยากรส าคัญและมีคุณค่า
ยิ่งที่จะน ามาซึ่งความส าเร็จความเจริญเติบโตและความก้าวหน้าอย่างยั่งยืนต่อธุรกิจ จึงต้องก าหนด
นโยบายด้านทรัพยากรบุคคลเพ่ือเป็นแนวทางในการบริหารงานด้านทรัพยากรบุคคลของทุก
หน่วยงาน  
 เมือ่พิจารณาถึงทรัพยากรที่มีความส าคัญที่สุดต่อองค์กรนั้นคือทรัพยากรมนุษย์เนื่องจากคน
เป็นทรัพยากรที่สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับองค์กรได้มากที่สุดจากข้อมูลการให้ความส าคัญกับ
ทรัพยากรที่สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับองค์กร (Value Creation( ได้แก่ บุคลากรคิดเป็น 43  % เงินทุนคิด
เป็น %19   ระบบคิดเป็น  ( (สุจิตต์ บุคะละนันท,์ 2548, หน้า 17-21( นอกจากนั้นบุคลากรยังเป็นผู้ที่
สามารถน าพาองค์กรให้ประสบความส าเร็จสร้างผลประโยชน์หรือก าไรให้กับองค์กรได้หรือในทาง
ตรงกันข้ามอาจท าให้เกิดความเสียหายแก่องค์กรได้ถ้าองค์กรนั้นมีทรัพยากรมนุษย์ที่ไม่มีประสิทธิภาพ 
 ดังนั้นทรัพยากรมนุษย์จึงถือได้ว่ามีความส าคัญต่อองค์กรซึ่งมีความจ าเป็นอย่างมากที่จะต้อง
บริหารทรัพยากรมนุษย์ให้เกิดประสิทธิภาพทั้งนี้การบริหารทรัพยากรมนุษย์นั้นสามารถช่วยสร้าง
ความเจริญเติบโตมั่นคงให้แก่องค์กร, ช่วยสร้างขวัญ และก าลังใจในการปฏิบัติงาน, ช่วยกระตุ้นให้
บุคลากรตื่นตัวที่จะเพ่ิมศักยภาพการปฏิบัติงานของตนเอง และช่วยสร้างความมั่นคงให้แก่สังคมและ
ประเทศชาติ  (วิลาวรรณ รพีพิศาล, 2550 , หน้า 4-5( 
 คุณลักษณะของธุรกิจข้าวกล้องงอก 
 ส าหรับธุรกิจข้าวกล้องงอก จะการก าหนดยุทธศาสตร์ด้านการบริหารการจัดทรัพยากรบุคคล
ประกอบด้วยยุทธศาสตร์ทั้ง 4 ด้าน ซึ่งจะได้สอดคล้องกับเป้าหมายและวิสัยทัศน์ขององค์การ ได้แก่ 
  (1( การยกระดับการพัฒนาบุคลากร การเสริมสร้างระบบบริหารทรัพยากรบุคคล 
  (2( การพัฒนาประสิทธิภาพบุคลากร กระบวนการบริหารทรัพยากรบุคคลให้มี
ประสิทธิภาพ 
  (3( การพัฒนาระบบบริหารสายอาชีพ มีความพร้อมรับผิดด้านการบริหาร 
  (4( การพัฒนาศักยภาพในการจัดการทรัพยากร 
 เพ่ือการเสริมสร้างความม่ันคงขวัญก าลังใจและคุณภาพชีวิตโดยส่งเสริมความก้าวหน้าของ
ผู้ปฏิบัติงานที่มีผลงานและสมรรถนะความสามารถในทุกโอกาสให้ผลประโยชน์ตอบแทนที่เป็นธรรม
ในอัตราที่เหมาะสมและจัดสวัสดิการให้ตามความจ าเป็นและเหมาะสม เพ่ิมคุณค่าของบุคลากรให้เป็น
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มืออาชีพในระดับสากลโดยให้ได้รับการพัฒนาอย่างต่อเนื่องสอดคล้องกับสถานการณ์วิสัยทัศน์และ
ยุทธศาสตร์ขององค์การและสนับสนุนการท างานเป็นทีม 
 5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 โครงสร้างที่เป็นพื้นฐานทั่วไปมีอยู่ 4 แบบดังนี้ (Weihrich and Koontz, 1993( 
  (1( การออกแบบโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่ (Functional Organization(  
  (2( การออกแบบโครงสร้างองค์กรตามประเภทลูกค้า (Customer Depart 
mentation( 
  (3( การออกแบบโครงสร้างองค์กรแบบตามผลิตภัณฑ์ (Depart mentation by 
product( 
  (4( การออกแบบโครงสร้างองค์กรแบบแมททริกซ์ (Matrix Organization( 
การเปรียบเทียบทั้ง  4 ประเภทตามลักษณะข้อดีและข้อเสีย ตามต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 5.1 : การเปรียบเทียบคุณลักษณะของการจัดการโครงสร้างองค์กรแต่ละประเภท 
 

แบบท่ี ความหมาย ข้อดี ข้อเสีย 
(1( ตามหน้าที่ แบ่งตามหน้าที่ หรือ

ลักษณะงานที่ต้องท าโดย
อาศัยความถนัดของแต่ละ
บุคคล การจัดกลุ่มของ
ต าแหน่งงานงานต่างๆ 

-ท าให้เกิดความถนัดและ
ความเชี่ยวชาญในงาน ท า

ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
-สามารถรักษามาตรฐาน

การท างานของสายงาน 
เพราะเป็นการจัดการตาม
หน้าที่หลักของงาน 

-ท าให้บุคลากรได้มีโอกาส
พัฒนาตัวเอง ได้บรรลุถึง
เป้าหมายของตัวเอง  

-บุคลากรจะสนใจ
นของฝ่ายตนงา

มากกว่าส่วนรวม 
ความรวมมือการ
ระหว่างหน่วยงาน
ต่างๆยาก น้อยและ
อาจก ่อให้เกิดความ
ขัดแย้งได้ง่าย 
 

(ตารางมีต่อ(  
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ( : การเปรียบเทียบคุณลักษณะของการจัดการโครงสร้างองค์กรแต่ละประเภท 
 

แบบท่ี ความหมาย ข้อดี ข้อเสีย 

(2( ตาม
ประเภทลูกค้า 

เป็นโครงสร้างองค์การ
โดยแยกตามความ
แตกต่างประเภทของ
ลูกค้าเพ่ือตอบสนองได้
รวดเร็วและชัดเจนมาก
ยิ่งขึ้น  

-การบริการและตอบสนอง
ต่อความต้องของลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว เช่น กลุ่ม
ลูกค้าท่ัวไป กลุ่มลูกค้า
สถาบันการศึกษาเป็นต้น
ดัง  และต่างๆ 
- สามารถแก้ไขปัญหา
โดยตรง ได้ง่ายและรวดเร็ว 
- บรรลุถึงเป้าหมายตาม
กลุ่มลูกค้าได้ชัดเจน 

- พนักงานต้องรู้จัก
ความนิยมความชอบ
ของลูกค้าอย่างชัดเจน 
- การพัฒนาของแต่
ละฝ่ายในองค์กร
อาจจะแตกต่างกัน
มาก เนื่องจากหลัก
ส าคัญขององค์กร
ขึ้นอยู่กับลูกค้า  
 - เศรษฐกิจ

เปลี่ยนแปลง กลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายก็
อาจจะเปลี่ยน ต้อง
ปรับปรุงโครงสร้าง
องค์กรอีก เสียเวลา
และพลังงาน 

(3( ตาม
ผลิตภัณฑ์ 

เป็นการจัดองค์การโดย
ยึดหลักตามผลิตภัณฑ์
ขององค์การที่ผลิตได้หรือ
แยกตามบริการของ
องค์การเช่นแยกตาม
เฟอร์นิเจอร์ทั่วไป
เฟอร์นิเจอร์ห้องครัว
สุขภัณฑ์ห้องน้ าเป็นต้น 

- เหมาะสมกับธุรกิจขนาด
ใหญ่ ที่มีผลิตภัณฑ์ที่หลัก
หลาย  
- ท าให้สินค้าหรือบริการ
ประเภทต่าง ๆ ได้รับความ
สนใจ 
- มีการมอบหมายงานให้
หน่วยงานอื่น ๆ 

- อาจเป็นปัญหาใน
การประสานงาน  
- หน่วยงานที่แยก
ออกไปมีอ านาจมาก

วามสัมพันธ์ไม่ค่อยมีค
ระหว่างกัน ท าให้แต่

ละแผนกเป็นตัวของ
ตัวเอง 

(ตารางมีต่อ(  
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ( : การเปรียบเทียบคุณลักษณะของการจัดการโครงสร้างองค์กรแต่ละประเภท 
 

แบบท่ี ความหมาย ข้อดี ข้อเสีย 

(4( แบบแมทท
ริกซ์ 

เป็นการจัดองค์การใน
ลักษณะแผนกแต่ข้ึนกับ
หน้าที่องค์การโดยมีสาย
การบังคับบัญชา  2 สาย
พร้อมกันคือสายบังคับ
บัญชาที่เป็นงานประจ า
และสายบังคับบัญชาที่
เป็นงานโครงการทั้งท่ีเป็น
แนวดิ่งและแนวนอนซึ่งมี
อ านาจหน้าที่เท่ากันดัง 

ทรัพยากรได้ถูกใช้อย่าง
คุ้มค่า พนักงานมีโอกาส 

ประหยัดค่าใช้จ่ายใน
การจ้างผู้เชี่ยวชาญ 
เพราะไม่จ าเป็นต้องเพ่ิม
พนักงานในกรณีมี
โครงการ 
- ลดอุปสรรคการสนใจ
เฉพาะหน้าที่โดยเพ่ิม
ความสนใจส่วนรวมทั้ง
โครงการ สมาชิกจะมี
การสื่อสารและเรียนรู้
งานระหว่างกัน 
  

เกิดความสับสนในท าให้
สายบังคับบัญชาได้  

ท าให้ก าหนด 
ความส าคัญไม่ถูก เช่น 

งานประจ าหรืองาน
โครงการ 
เมื่อโครงการเสร็จมีการ
เปลี่ยนแปลง
ผู ้บังคับบัญชาบ่อย 
พนักงานมีความคับข้อง
ใจในความก ากวมของ
บทบาทหรือความ
ขัดแย้งบทบาทในการ
ปฏิบัติงาน 

 
 โครงสร้างองค์กรและหน้าที่ความรับผิดชอบของธุรกิจข้าวกล้องงอก    
 ซึ่งตามลักษณะของธุรกิจข้าวกล้องงอก ธุรกิจจะเลือกการออกแบบโครงสร้างองค์กรตาม
หน้าที่(Functional Organization( แบ่งออกเป็นฝ่ายงานต่างๆ ให้ชัดเจนขึ้น ตามหน้าที่งานที่
แตกต่างกัน สร้างมูลค่าของกิจการ เพื่อให้เกิดความสะดวกในการบริหาร รวมทั้งมีความคล้องตัวใน
การตัดสินใจ เพ่ือให้บุคลากรเกิดความช านาญเฉพาะอย่างในการท างาน เหมาะสมกับเหมาะสมกับ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และเม่ือมีการแบ่งงานกันท าแล้วจะต้องสรรหาหรืออบรมบุคลากรให้
มีความรู้ ความสามารถท างานที่มีอยู่และเม่ือท างานเหล่านั้นซ้ าๆ ก็จะเกิดทักษะขึ้นมาผลงานที่ท าได้
จะดีกว่าการไปท างานหลายๆ ด้านแล้วไม่เกิดทักษะในด้านหนึ่งด้านใดโดยเฉพาะ ซึ่งจะสร้างแผนก
ดังต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 5.1 : โครงสร้างองค์กร 
 
                    
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 การแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 1( กรรมการผู้จัดการ 
 ผู้ตัดสินใจวางแผนการขยายตัวการพัฒนาธุรกิจ การก าหนดทิศทางของธุรกิจ การ

ขยายกระจายตามเป้าหมาย เพ่ือท าให้ธุรกิจได้บรรลุถึงเป้าหมายที่ก าหนด การสร้างนโยบายการ
บริหารงานในฝ่ายต่างๆ ให้สอดคล้องกับแผนงานในแต่ละช่วงอย่างเหมาะสม 

 2( ผู้จัดการทั่วไป 
 รับผิดชอบงานด้านควบคุมดูแลแต่ละฝ่ายการจัดงานตามที่ก าหนด การค้นคว้าวิจัย

สถานการณ์ต่างๆ อย่างทันที การฝึกอบรมพนักงานเพ่ือได้รู้จักหน้าที่ของแต่ละฝ่าย ช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างานและประเมินงาน ช่วยการสร้างความสัมพันธ์ของแต่ละฝ่าย ประสานงาน
ระหว่างกัน 

 3( ผู้อ านวยการฝ่ายการจัดซื้อ 
 รับผิดชอบการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกมาจ าหน่ายที่จีน สร้างความสัมพันธ์กับ

ผู้ขายข้าวกล้องงอก เพื่อได้รับประโยชน์ทั้งสองฝ่าย ติดตามเรื่องการน าเข้าการขนส่งสินค้า รับรอง
การจัดหาข้าวทันตามท่ีธุรกิจต้องการ 

 4( ผู้อ านวยการฝ่ายการตลาด 
   ต้องรู้จักแนวโน้มของตลาด การวิเคราะห์ความนิยมความชอบของผู้บริโภค การ

วางแผนการจ าหน่ายและการจัดโฆษณาเผยแพร่ การส่งเสริมยอดขาย เสนอบริการที่ดีที่สุดให้
ผู้บริโภค ให้ผู้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์ รู้สึกว่าธุรกิจเราไม่เพียงแต่ขายข้าวกล้องงอก แต่ก็ขายเพื่อสุขภาพ

ผู้อ านวยการฝ่ายการขาย 

ผู้จัดการทั่วไป 
 

ผู้อ านวยการฝ่ายบัญชี ผู้อ านวยการฝ่ายการจัดซื้อ 
 

กรรมการผู้จัดการ 
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ร่างกาย การรับผิดชอบสั่งส่งผลิตภัณฑ์ให้ถึงมือของผู้บริโภค ดูแลงานหลังการจ าหน่าย แก้ปัญหา
ต่างๆระหว่างการจ าหน่ายอย่างทันที 

 5( ผู้อ านวยการฝ่ายบัญชี 
 ดูแลสายงานด้านการเงินและการบัญชี ครอบคลุมเก่ียวกับการจัดการด้านการเงิน 

การวางแผนและบริหารการเงิน เพ่ือให้ธุรกิจได้คล่องตัวอย่างสม่ าเสมอ 
 5.1.3 เกณฑ์ในการบริหารจัดทรัพยากรบุคคล 
 การบริหารจัดทรัพยากรบุคคลเป็นปัจจัยส าคัญส่วนหนึ่งขององค์กร ไม่ว่าเป็นธุรกิจ

ขนาดให้หรือธุรกิจประเภทไหนก็ตามนั้น การจัดการทรัพยากรมนุษย์ถือว่าเป็นพ้ืนฐานได้รับความ
เสร็จ จึงมีค าว่า องค์กรจะประสบความส าเร็จหรือไม่ก็ข้ึนอยู่กับการบริหารการจัดการทรัพยากร
มนุษย์นั้นเอง ดังนั้น การคัดเลือกการรับบุคลากรเข้าท างานที่องค์กรต้องมีเกณฑ์ท่ีเหมาะสมกับ
ลักษณะของธุรกิจ การคัดเลือกบุคคลเพ่ือให้เหมาะสมกับต าแหน่งงานนั้น จ าเป็นที่จะต้องค านึงถึง
เกณฑ์ทีใ่ช้ในการ คัดเลือกบุคคลด้วย โดยหลักเกณฑ์ที่ใช้พิจารณาทั่วไปมีดังนี้ (สารีพะห์ แวหามะ, 
2559( 

 1. สมรรถภาพทางกาย เช่น รูปร่าง หน้าตา สุขภาพร่างกาย ที่จ าเป็นส าหรับ
ลักษณะนั้นๆ 

 2. การศึกษาและการอบรม ความรู้ การผ่านการอบรม ความรู้พิเศษเฉพาะงาน ซึ่ง
ใช้เป็นตัววัด ความสามารถได้อย่างดี 

 3. เชาว์ปัญญา เช่น การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า การตัดสินใจ 
 4. ทักษะ เป็นความสามารถ ความช านาญเฉพาะในงานนั้นๆ เช่น งานฝีมือ การใช้

เครื่องจักร ความ คล่องแคล่วในการใช้เครื่องมือ 
 5. ประสบการณ์ท างาน เป็นการแสดงถึง ความเชี่ยวชาญ และความช านาญจากการ

ท างานมาเป็นเวลานาน 
 6. อายุงานบางอย่างจ าเป็นที่จะต้องอาศัยความรอบรู้และประสบการณ์ หรือความ

น่าเชื่อถือ ซึ่งอาจ พิจารณาประสบการณ์ได้จากอายุของบุคล 
 7. บุคลิกภาพ เช่น รูปร่าง การแต่งกาย ความคิดอ่าน รสนิยม 
 8. ความคิดริเริ่ม และการตื่นตัวในการท างาน รู้จักแก้ปัญหาในการท างาน และ

ปรับปรุงแก้ไขงานได้ดี 
 9. ความถนัด จะช่วยให้ฝึกอบรมได้ง่าย และปรับตัวกับสภาพการท างานได้ดี 
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ซึ่งธุรกิจข้าวกล้องงอกจะมีการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ตามแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรี

รัตน์ และคณะ ที่อธิบายว่า เพื่อตอบสนองความต้องการความคาดหวังทางการบริหาร ความต้องการ
จึงการเก็บบุคลกรตามบทบาทและภารกิจ เข้าร่วมรับผิดชอบในการบริหารองค์การร่วมกับผู้บริหาร
ทุกระดับแทนการรับผิดชอบงานเฉพาะของฝ่ายบุคคลเท่านั้นเพื่อศักยภาพและความสามารถของ
องค์การในภาวะการแข่งขัน 

ทั้งนี้ภายใต้โครงสร้างองค์กรของธุรกิจข้าวกล้องงอก แต่ละแผนกจะรับผิดชอบกับงานที่
แตกต่างกัน ดังนั้นเกฑณ์ในการรับบุคลากรเข้าองค์กรของธุรกิจข้าวกล้องงอก ต้องคัดเลือกตามความ
ต้องการของต าแหน่งงาน ซึ่งในการสรรหาพนักงาน จะใช้วิธีการสรรหาจากเว็บไซต์จัดหางาน โดยลง
รายละเอียดตฎแหน่งและคุณสมบัติที่ต้องการเพ่ือคัดกรองผู้สมัครในเบื้องต้น และในการคัดเลือก
บุคลากรจะนัดหมายบุคคลที่น่าสนใจเข้ามาคัดเลือกโดยวิธีการสัมภาษณ์โดยผู้บริหาร ทั้งนี้ผู้บริหารใน
แต่ละฝ่ายจะเป็นผู้สัมภาษณ์และมีสิทธิ์อย่างเต็มที่ในการคัดเลือกพนักงานในฝ่ายของตนเอง ในการ
คัดเลือกพนักงานนั้นจะดูจากทัศนคติ ประสบการณ์ทฎงาน การใช้ชีวิต และบุคลิกภาพที่สอดคล้อง
กับภาพลักษณ์ของธุรกิจและตฎแหน่งงาน โดยหลังจากรับเข้าทฎงานจะมีช่วงระยะเวลาของการ
ทดลองงาน เป็นระยะเวลา 3 เดือน 
 5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 
ตารางที่ 5.2 : เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

กิตติยา ฐิติคุณรัตน์
 ,2556  

การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นสิ่งที่แสดงออกเป็นตัวเลขที่น ามาใช้ในการวัดผล 
เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจของผู้บริหาร มีข้อควรต้องค านึง 7 ประการ ดังนี้ 
1. ความตรงประเด็นและความเพียงพอ ซึ่งจะเป็นการน าตัวชี้วัดผลงานไปใช้ใน
ระบบสารสนเทศ เพ่ือวินิจฉัยสั่งการก าหนดปรับปรุงนโยบายแผนงาน 
2. คุณลักษณะในเชิงล าดับชั้นของตัวชี้วัด  
3. การก าหนดตัวชี้วัดผลงานตามนโยบายแผนงานและโครงการ  
4. การก าหนดมาตรฐานเชิงเป้าหมายของตัวชี้วัดผลงานตามแผนงาน  
5. ตัวชี้วัดผลงานควรเน้นความประหยัด โดยพยายามใช้ข้อมูลที่มีอยู่หรือได้มีการ
จัดเก็บไว้แล้วน ามาเป็นข้อมูลพ้ืนฐานในการคิดค านวณ 
6. ตัวชี้วัดผลงานไม่ควรจะต้องมีการตีความอีกในภายหลัง มีแหล่งข้อมูลอื่นที่จะ
ช่วยให้การแปลความหมายเป็นที่เข้าใจได้โดยบุคคลทั่วไป 
7. ตัวชี้วัดผลงานควรเชื่อมโยงถึงความเป็นรูปธรรมของผลงานที่เกิดขึ้นจริง 
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 กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
การประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นกระบวนการส าคัญท่ีมีผลต่อการผลักดันให้บรรลุเป้าหมาย

ทางธุรกิจที่ได้ก าหนดขึ้นไว้ รวมทั้งส่งเสริมการมีส่วนร่วมของผู้บังคับบัญชาและผู้ปฏิบัติงานในการ
ก าหนดเป้าหมาย ท าให้เกิดความร่วมมือ ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างทีมงาน ซึ่งจะน าไปสู่ความส าเร็จ
ของธุรกิจในที่สุด  
 ดั้งนั้นธุรกิจข้าวกล้องงอกจะตั้งเกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงานตามนี้ 
  1( วัดตามเป้าหมายของการปฏิบัติงาน โดยก าหนดเป้าหมายเป็นระยะเวลา เช่น ทุก 
3 เดือน ทุก 6 เดือนจะมีการประเมินผลงานครั้งหนึ่ง 
  2( ให้คะแนนตาม Job Description ตามก าหนดบทบาทของพนักงานในแต่ละ
ต าแหน่งไว้แล้ว เช่น การให้ความร่วมมือ ความเชื่อถือได้ การตัดสินใจ โดยการให้คะแนนจาก 1 – 10 
  3( วัดจากประสิทธิภาพในการท างาน เช่น การเข้าเว็บไซต์ต่าง ๆ การเช็คอีเมล การ
โทรศัพท์เรื่องส่วนตัว เป็นต้น 
  4( ให้พนักงานให้คะแนนความพึงพอใจในงานของตนเอง 
  5( วัดจากผลงานของทีม การวัดจากการท างานเป็นทีม ผลงานโดยรวมของทีม และ
ผลงานของแต่ละบุคคลในทีมประกอบกันจะช่วยพิจารณาได้ว่า คนในทีมสามารถท างานร่วมกันได้ดี
หรือไม่  
  6( วัดจากความคุ้มค่า พนักงานสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายในงานที่ได้รับมอบหมาย
อย่างคุ้มค่าหรือไม่ 
  7( วัดจากการขาด ลา มาสาย 
  8( จากความพึงพอใจของลูกค้า ส าหรับต าแหน่งงานที่ต้องติดต่อกับลูกค้า อาจให้
ลูกค้าประเมินการให้บริการของพนักงาน และน ามารวบรวมคะแนน ตลอดจนให้ลูกค้ากรอก
แบบฟอร์มแสดงความคิดเห็น เพื่อน ามาใช้ในการประเมินผลงานของพนักงาน 
 5.1.5 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร  
 การจูงใจเป็นภาวะในการเพ่ิมพฤติกรรม การกระท าหรือกิจกรรมของบุคคล โดยบุคคลจงใจ 
กระท าพฤติกรรม นั้นเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ (ไมเคิล ดอมแจน, 1996( จากค าอธิบายและ
ความหมายดังกล่าว จึงสรุปได้ว่า การจูงใจ เป็นกระบวนการที่บุคคลถูก กระตุ้นจากสิ่งเร้าโดยจงใจ 
ให้กระท าหรือดิ้นรนเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์บางอย่าง ซึ่งจะเห็นได้ว่า พฤติกรรมที่เกิดจาก การจูงใจ 
เป็นพฤติกรรม ที่มิใช่เป็นเพียงการตอบสนองสิ่งเร้าปกติธรรมดา แต่ ต้องเป็นพฤติกรรมที่มีความ
เข้มข้น มีทิศทางจริงจัง มีเป้าหมายชัดเจนว่าต้องการไปสู่จุดใด และพฤติกรรมทีเ่กิดข้ึน เป็นผลสืบ
เนื่องมาจาก แรงผลักดัน หรือ แรงกระตุ้น ที่เรียกว่า แรงจูงใจ ด้วย โดยหลักเกณฑ์ที่ใช้พิจารณาทั่วไป
มีดังนี้ 

https://th.jobsdb.com/th-th/articles/%E0%B9%82%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%8A%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99
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  1. ท าให้พนักงานรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งกับองค์กร เหมือนเป็นหุ้นส่วนหรือคู่ค้าทางธุรกิจ 
เรียกง่ายๆ ว่าเหมือนเป็นเจ้าของด้วย 
  2. มีความโปร่งใส ในที่นี้หมายถึงการสื่อสารที่ชัดเจน ไม่ปกปิดในเรื่องที่ควรจะ
เปิดเผย อาทิ ข่าวสารภายในองค์กร และภายนอกท่ีเกี่ยวข้องกับบริษัทอ่ืนๆ 
  3. อย่ากลัวที่จะให้พวกเขาได้ท างานใหม่ๆ ถ้าอยากให้พวกเขาพัฒนาตัวเอง นี่คือ
โอกาสที่เหมาะสมที่สุด 
  4. ปฏิบัติต่อพนักงานด้วยความเคารพ มีความเท่าเทียมกัน ในที่ท างานคุณอาจเป็น
แค่หัวหน้าและลูกน้อง แต่นอกเวลางาน ทุกคนเป็นเพียงมนุษย์คนหนึ่งเท่านั้น 
  5. รับฟังความคิดเห็นของพนักงาน ทัศนคติท่ีมีต่อผู้บริหาร สภาพแวดล้อมการ
ท างาน งานที่รับผิดชอบ สิ่งที่ควรท า และไม่ควรท า 
 กลยุทธ์ตามแนวทางของธุรกิจ 
 ส าหรับธุรกิจข้าวกล้องงอกจะเลือกใช้ประเภทการจูงใจภายใน เพราะในองค์กรธุรกิจ แต่ละ
คนเป็นเฉพาะส่วนตัวของตัวเอง อาจจะมีความต้องการเดียวกัน แต่ส่วนใหญ่มีพิเศษที่แตกต่างกัน นับ
ถือผู้บริหารต้องรู้จักความต้องการของบุคลากร ซึ่งจะช่วยเป็นแรงกระตุ้นในการท างานและบรรลุ
เป้าหมายของธุรกิจด้วย  ซึ่งจะท าการจูงใจพิจารณาถึงปัจจัยต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 5.3 : วิธีการจูงใจพนักงานของธุรกิจข้าวกล้องงอก 
 

1 ความต้องการ
กายภาพ 

ให้พนักงานได้มีสวัสดีการที่เหมาะสม พิจารณาถึงสิ่งจ าเป็นส าหรับชีวิต 
ก าหนดเงินเดือนที่เหมาะสมให้พนักงาน 

2 ความมั่นคง
ปลอดภัย 

ต้องให้พนักงานเองจะมั่นใจว่าเขามีหน้าที่การงานที่มั่นคงแน่นอน ซึ่งจะ
พยายามท างานให้ดีที่สุด 

3 อยู่ร่วมในสังคม ให้ความรักความเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มและให้สังคมยอมรับ  - ความ
ต้องการมีเกียรติยศ เป็นความต้องการของผู้ที่อยู่ในสังคมท 

4 มีเกียรติยศ เป็นความต้องการของผู้ที่อยู่ในสังคม 
5 บรรลุเป้าหมาย

สูงสุดในชีวิต 
ต้องให้เขารู้สึกมีความต้องการเขาจะเป็นผู้ที่พยายามท าทุกอย่างเพ่ือให้
ได้สิ่งที่ต้องการนั้น ๆ การกระตุ้นความต้องการของมนุษย์เกิดการ
กระท า  
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5.1.6 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 
   การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการของธุรกิจข้าวกล้องงอกจะตามหลักการความเป็นธรรมทั้ง
ภายในและภายนอก ได้ออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ค่าตอบแทนคงท่ี และยืดหยุ่น 
 ส าหรับค่าตอบแทนคงที่ จะให้เป็นรูปแบบเงินเดือน แต่ค่าตอบแทนสูงกว่าค่าเฉลี่ยในตลาด 
ตามรายงานระดับเงินเดือนของเมืองคุนหมิงประเทศจีนในปี 2019 ค่าเฉลี่ยเป็น 20590 บาทต่อเดือน 
(salary calculator, 2019( ซึ่งธุรกิจจะตามลักษณะต าแหน่งงานที่แตกต่างกัน โดยรายละเอียดอัตรา
ค่าจ้างพนักงานในแต่ละฝ่ายมีดังนี้ 
   1( ผู้จัดการทั่วไป 30000 บาท/ เดือน 
   2( ผู้อ านวยการฝ่ายการจัดซื้อ 25000 บาท/ เดือน 
   3( ผู้อ านวยการฝ่ายการบัญชี 25000 บาท/ เดือน 
   4( ผู้อ านวยการฝ่ายการขาย 15000 บาท/ เดือน 
   5( พนักงานขาย 15000 บาท/ เดือน 
 ค่ายืดหยุ่นถือเป็นค่าคอมมิชชั่น 
 ค่าคอมมิชชั่นของพนักงานทั่วไปจะเป็นรางวัลสิ้นปีตามก าไรของธุรกิจแบ่งส่วน ส าหรับ
พนักงานขายจะคิดอัตราร้อยละ 2 ของยอดขายเพ่ือกระตุ้นให้พนักงานมีแรงจูงใจในการขาย ให้
ค าแนะน าแก่ลูกค้าและบริการอย่างประทับใจ 
 ส่วนสวัสดิการ ธุรกิจจะปฏิบัติตามกฎหมายที่ก าหนดไว้อย่างจริงจัง เช่น 
  - ประกันสังคมกองทุนส ารองเลี้ยงชีพ  
  - สิทธิวันหยุด วันลาตามกฎหมายก าหนด  
  - งานเลี้ยงสังสรรค์ ชุดยูนิฟอร์ม 
  - ค่าท างานล่วงเวลาโดยคิดเป็นรายชั่วโมงในอัตรา 2 เท่าของค่าจ้างปกติ 
 
5.2 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ 

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง  
เมื่อกล่าวถึงกลยุทธ์ทางการตลาด มีผู้เชี่ยวชาญหล่ายท่านให้แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์ทาง

การตลาดเช่น ฟิลิปส์คอทเลอร์, ได้ให้ความหมายของส่วนประสมการตลาดไว้ว่าส่วนประสมทาง
องความต้องการและสน การตลาดเป็นตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ทางการตลาดที่สามารถควบคุม  

ของลูกค้าให้พึงพอใจ (Kotler, 2000( 
 นอกจากนี้กลยุทธ์การตลาดเป็นการก าหนดวิธีการใช้เครื่องมือทางการตลาด (4P’s( เพ่ือ
สนองความต้องการของตลาดเป้าหมายในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดมีขั้นตอนดังนี้คือ 
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  1( วิเคราะห์ตลาดเป้าหมายและสิ่งแวดล้อมที่มีอิทธิพลต่อการใช้เครื่องมือทาง
การตลาด (4P’s(  
  2( วิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาดการเลือกตลาดเป้าหมายและการก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ 
  3( การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดได้แก่ 
   - กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (product strategy( 
   - กลยุทธ์ด้านราคา (price strategy( 
   - กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (place strategy( 
   - กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (promotion strategy( 
 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีอยู่มากมาย แต่ที่
เป็นที่รู้จักและเป็นพื้นฐานที่สุดก็คือการใช้ 4P 's ซึ่งหลักการใช้คือการวางแผนในแต่ละส่วนให้เข้ากัน
และเป็นที่ต้องการของกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือกเอาไว้ให้มากท่ีสุดในบางธุรกิจ อาจจะไม่สามารถ
ปรับเปลี่ยนทั้ง 4P' s ได้ทั้งหมดในระยะสั้นก็ไม่เป็นไร เพราะเราสามารถค่อยๆปรับกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดได้เหมาะสมที่สุดและการบริหารลูกค้าสัมพันธ์เป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการสร้าง
ความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ราคาช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดและบุคลากรให้มี
อิทธิพลน้อยลงต่อการสร้างความแตกต่าง การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าถือป็นเครื่องมือที่มีบทบาท
เข้ามาชดเชยประสิทธิกาพที่หายไปของเครื่องมือการตลาดเดิมๆ (Kotler, 2000( 
 คุณลักษณะของธุรกิจข้าวกล้องงอก 
 ส าหรับธุรกิจข้าวกล้องงอก จะพิจารณาการวางแผนการก าหนดน ากลยุทธ์ตามแนวคิดของ 
Kotler (2000( ที่เสนอการใช้เครื่องมือทางการตลาด (4P’s( เพ่ือสนองความต้องการของตลาด
เป้าหมายในการก าหนด การก าหนดน ากลยุทธ์ด้านการขายและการตลาด การส่งเสริมการขาย การ
ท าการตลาดโดยชูจุดเด่นด้านความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ การสร้างพันธมิตรในธุรกิจการเพิ่มช่อง
ทางการขาย แม้ว่าจะมีการแข่งขันจากคู่แข่งรอบด้านซึ่งช่วยกระตุ้นการเติบโตขององค์กร โดยอาศัย
กลยุทธ์ด้านการขายและตลาดต่างๆเพ่ือกระตุ้นและสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคซื้อสินค้า ให้องค์กรด ารง
อยู่ต่อไปได้ 

5.2.2 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategy) 
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ตารางที่ 5.4 : แผนกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลการวิจัย 

     Kotler (2000( กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ (Product( 
หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ 
ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุ 
ภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียง
ของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ 
บุคคลหรือความคิด ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวคน
หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า 
บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคลผลิตภัณฑ์
ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility( มีคุณค่า (Value( ใน
สายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขาย
ได้ 

     ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับข้าวที่ปลอดสารพิษมาก
ที่สุด รองลงมาคือ รสชาติของข้าว โภช
นาประโยชน์ ข้อมูลบนฉลาก แหล่งที่
ปลูกข้าว การมีกิจกรรมโปรโมชั่น 
นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญกับชื่อเสียง
ของตราสินค้า ความแปลกใหม่ ปริมาณ 
และรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ 

 
 จากแนวคิดผลิตภัณฑ์ (The Product Concept( ธุรกิจข้าวกล้องงอกเล็งเห็นว่าผู้บริโภคจะ
ให้ความส าคัญต่อคุณภาพมากกว่าราคา และในขณะเดียวกัน ธุรกิจข้าวกล้องงอกเองก็เน้นไปที่การ
ปรับปรุงพัฒนา ผลิตภัณฑ์อยู่เสมอโดยถือว่าผู้บริโภคชอบสินค่าที่มีคุณภาพดีที่สุด ดังนั้นแล้วธุรกิจ
ข้าวกล้องงอกจะให้ความส าคัญกับด้านผลิตภัณฑ์ดังต่อไปนี้  
  1( คุณสมบัตินวัตกรรมของผลิตภัณฑ์ 
  ผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกขององค์กรจะให้ความส าคัญกับการน าเสนอคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ที่ปลอดสารพิษให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค นอกจากนี้ยังมีการน าเสนอ
จุดเด่นของข้าวกล้องงอกมีความลักษณะคืออุดมไปด้วยสาร“กาบา”มากกว่าข้าวกล้องปกติ 15 เท่า 
ท าให้ได้รับประโยชน์และโภชนาการจากรับประทานข้าวกล้องงอกมากกว่าข้าวสารธรรมดา ภายใต้
รสชาติที่อร่อยชวนรับประทาน 
  2( ลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์ 
  ผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกจะเน้นจุดเด่นในเรื่องของความแปลกใหม่ของผลิตภัณฑื มี
การน าเสนอลักษณะเด่นเป็นที่เป็นผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคที่มีโภชนาการ มีประโยชน์ต่อสุขภาพร่างกาย 
มีกลิ่นหอมและอร่อย นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกยังเป็นนวัตกรรมหนึ่งที่ปรับปรุงจากข้าว
กล้อง เก็บไหว้ได้นาน ท าให้ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าท่ีมี
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ความห่วงใยในด้านสุขภาพ สนใจในเรื่องการกินต้องมีคุณภาพที่ดี นอกจากนี้ยังช่วยป้องกันโรคอัสไซ
เบอร์ ลดความดันโลหิต มีความหอมเหมือนกับข้าวหอมมะลิด้วย แต่มีประโยชน์มากกว่าข้าวหอมมะลิ 

 5.2.3 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy) 
 
ตารางที่ 5.5 : แผนกลยุทธ์ด้านราคา 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลการวิจัย 

    Kotler (2000( กล่าวว่า ราคา (Price( 
หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความ
จ าเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ ผลิตภัณฑ์ หรือ
หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง ราคา 
เป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก Product ราคา
เป็นต้นทุน (Cost( ของลูกค้าผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value( ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price( ของผลิตภัณฑ์นั้นถ้า
คุณค่าสูง กว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ  

    ผลจากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่ให้ความส าคัญกับราคาท่ีเหมาะสมกับ
ปริมาณมากท่ีสุด และราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญกับราคาไม่
แพงเมื่อเทียบกับยี่ห้อ่ืนๆ และราคาสินค้าคงที่ 

 
 กลยุทธ์การก าหนดราคาธุรกิจข้าวกล้องงอกจะพิจารณาถึงราคาอ้างอิงจากการวิจัยราคา
จ าหน่ายของคู่แข่งหลักท่ีมีอยู่ในตลาด ซึ่งเป็นการตั้งราคาจากคุณค่าท่ีกลุ่มเป้าหมายรับรู้ ตามราคาที่
ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายสามารถรับได้  
 โดยธุรกิจข้าวกล้องงอกจะมีการตั้งราคาที่เน้นความคุ้มค่าด้านปริมาณที่เหมาะสม และคุ้มค่า
กับคุณภาพ ท าให้เป็นการตอกย้ าคุณภาพของข้าวสารที่คุ้มค่ากับราคาท่ีจ่าย มีความแตกต่างจากข้าว
ของผู้ประกอบการรายย่อยที่จ าหน่ายในราคาที่ต่ ากว่าและมีคุณภาพที่ต่ ากว่าโดยเป็นไปตาม 
Positioning ตามท่ีได้ก าหนดไว้ ดังตารางที่ 5.6 
 โดยธุรกิจข้าวกล้องงอกจะตั้งรายการราคาข้าวกล้องงอกตามนี้ 
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ตารางที่ 5.6 : ราคาข้าวกล้องงอก 
 

บรรจุภัณฑ์ 
 

บริมาณสินค้า 

แบบประหยัด แบบประณีต 

450 กรัม 80 บาท 118 บาท 
900 กรัม 150 บาท 180 บาท 

2000 กรัม 300 บาท 330 บาท 

 
 นอกจากนี้เพ่ือตอบโจทย์ความต้องของกลุ่มลูกค้า ทางธุรกิจได้มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีมี 
2 ลักษณะ ได้แก่  
  - บรรจุภัณฑ์แบบประหยัด เหมาะสมลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์แล้วใช้เอง เพ่ือสร้างความ
สะดวกสบาย ประหยัดงบได้  
  - บรรจุภัณฑ์แบบประณีต เหมาะสมลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นของขวัญ ส่งให้
เพ่ือนฝูงญาติพ่ีน้องได้ มีบรรจุภัณฑ์แบบประณีตสวยงาม  
 ซึ่งผลิตภัณฑ์ทั้งสองแบบจะใช้การบรรจุแบบสูญญากาศ (VACUUM PACKAGING( อยู่ข้างใน 
ส่วนการจัดส่ง จะตั้งราคาการจัดส่งตามปริมาณท่ีสั่งซื้อและระยะทางที่จัดส่ง ปริมาณการสั่งซื้อยิ่ง
เยอะและระยะทางใกล้ ค่าจัดส่งยิ่งถูก โดยลูกค้าสั่งซื้อแระจ าจะให้ฟรี โดยมีรายละเอียดค่าจัดส่ง
สินค้าตามนี้ 
 
ตารางที่ 5.7 : ราคาค่าจัดส่งสินค้า 
 

ปลายทาง 
 

บริมาณสินค้า 

ในเขตเมืองคุนหมิง นอกเขตเมืองคุนหมิง 

0-1kg 50 บาท 90 บาท 
1kg+(1,2,3…kg 50+5*(1,2,3…บาท( ส่วนเกิน 1 kg 

แต่ละกิโล 5 บาท 
90+30 *(1,2,3…บาท( ส่วนเกิน 
1 kg แต่ละกิโล 30 บาท  

*ถ้าสั่งซื้อเป็นล๊อต ราคาต่อรองได้ 
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 5.2.4 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place strategy) 
  
ตารางที่ 5.8 : แผนกลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลการวิจัย 

Kotler (2000(  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ 
Distribution( หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง
ซ่ึง ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือ
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไป
ยังตลาด สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่
ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ช่องทางการจัด
จ าหน่ายจึงมีความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้าย
กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคลื่อนย้าย
ผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง
ธุรกิจ หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ที่ถูก
เปลี่ยนมือไปยังตลาดในช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ผลการศึกษาซึ่งพบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
กับการหาซื้อได้ง่าย โดยสินค้าจัดอยู่ในหมวดหมู่
ที่ชัดเจน รวมทั้งการจัดวางสินค้าอยู่ในต าแหน่ง
ที่พบเห็นง่าย และสามารถหาซื้อได้ทาง
อินเทอร์เน็ต 

 
 การสร้างกลยุทธ์การบริหารช่องทางการจ าหน่ายทางธุรกิจข้าวกล้องงอกมีการก าหนดกลยุทธ์
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สอดคล้องกับผลของการศึกษา ดังนั้นแล้วธุรกิจจะให้ความส าคัญกับ
การคัดเลือกและจัดสรรช่องทางที่เหมาะสมการจัดจ าหน่ายสินค้า เพ่ือการสื่อสารการตลาด ส่งเสริม
ยอดขายของผลิตภัณฑ์ และต้องท าหน้าที่สร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือธุรกิจจะได้รับ
ประโยชน์ นอกจากนี้ผู้ขายและช่องทางการตลาด จะต้องพยายามสื่อสารให้ลูกค้าเข้าใจถึงราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณค่าที่ผลิตภัณฑ์นั้นให้แก่ผู้บริโภคด้วย นอกจากนี้แล้วทางธุรกิจยังให้ความส าคัญกับ
การโฆษณาในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ให้เข้าถึงผู้บริโภคและการขยายการจ าหน่ายออนไลน์โดยระบบ 
Taobao และ Wechat ของจีน 
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 5.2.5 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
    
ตารางที่ 5.9 : แผนกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

แนวคิดและทฤษฎี ผลการวิจัย 

Kotler (2000( การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion( เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือ
สร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ 
หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ 
(Persuade( ให้เกิดความต้องการเพ่ือเตือน
ความทรงจ า (Remind( ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่า
จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการ ติดต่อสื่อสาร
เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้าง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสาร
อาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling( ท า
การขาย และการคิดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (No 
personal Selling( เครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจใช้
หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งต้องใช้หลักการ
เลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ
ประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับการได้ทดลองชิมสินค้าใหม่ 
รองลงมาการเพ่ิมปริมาณสินค้า นอกจากนี้ยังให้
ความส าคัญกับ การโฆษณาตามสื่อต่างๆ การ
จัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย และการลด แลก 
แจก แถม 

 
 เพ่ือให้การส่งเสริมการตลาด บรรลุถึงเป้าหมายที่ก าหนดไว้ โดยดังนั้นธุรกิจข้าวกล้องงอกจะ
สร้างกลยุทธ์บริการ การเสนอบริการให้ลูกค้าอย่างละเลียด เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากที่สุด จะสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักดึงดูดลูกค้ามาบริโภค และการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือให้ธุรกิจได้รับความส าเร็จอย่างต่อเนื่อง  
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  - การเสนอบริการ 
   1. บริการเดลิเวอรี่ (Delivery( 
   ผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกจะเสนอบริการดิลิฟเวอร์ลี่ซึ่งจะช่วยยอดขายได้ 
และให้ลูกค้าสะดวกสบาย ไม่ว่าลูกค้าซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีหน้าร้านหรือออนไลน์ การจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้
ลูกค้าคือบริการหนึ่งของธุรกิจ โดยจะมีช่องทางการติดต่อการสั่งซื้อที่เข้าถึงได้ง่าย โทรสั่งซื้อ สั่งซื้อ
โดย WeChat หน้าร้าน เวบไซต์ ได้หมด ผู้บริโภคจะเลือกบริการจัดส่งตามความสะดวกของตัวเอง 
สามารถเลือกได้ว่าเวลาจะท าการจัดส่ง เพ่ือให้ลูกค้าสะดวกมากขึ้นโดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่ท างาน 
   2. บริการหลังการขาย  
   สิ่งส าคัญหนึ่งที่จะช่วยให้ธุรกิจข้าวกล้องงอกเข้าไปนั่งในใจลูกค้าได้นาน 
เพ่ือให้ลูกค้าได้รับสิ่งที่เขาต้องการอย่างดีที่สุดด้วยความเต็มใจ เสมือนกับว่าธุรกิจก าลังนั่งอยู่ในใจและ
คิดแทนลูกค้า ทีมขายของธุรกิจข้าวกล้องงอกต้องมีความใส่ใจ มีความจริงใจ มีความรับผิดชอบ มี
ทักษะแก้ปัญหา เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าจนเกิดความจงรักภักดีต่อสินค้า และเกิดการซื้อ 
โดยมีการบริการหลังการขายเป็นตัวน าหรือเป็นสาเหตในการตัดสินใจซื้อและเพ่ิมยอดขายในที่สุด 
  - การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
  การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักมีคุณค่าแก่การเชื่อถือจึงต้องมีกระบวนการต่างๆ ที่
จะสนับสนุนให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จัก ดังนั้นตราสินค้าของธุรกิจข้าวกล้องงอกจึงมีความส าคัญเป็นอย่าง
มาก ดังนั้นธุรกิจข้าวกล้องงอกจึงมีการสร้างตราสินค้าเพ่ือให้เห็นคุณลักษณะของสินค้าใน 6 ด้าน 
ได้แก่ ด้านคุณสมบัติ ด้านคุณประโยชน์ ด้านคุณค่า ด้านวัฒนธรรม ด้านบุคลิกภาพ และด้านผู้ใช้ 
   นอกจากนี้ การเผยแพร่การวางโฆษณาเพ่ือส่งเสริมการตลาดที่จะจูงใจหรือกระตุ้นให้
ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าและบริการเพ่ิมขึ้น โดยธุรกิจจะการส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 
   1. การส่งเสริมการขายสู่ผู้บริโภค เช่น การลดราคา การแจกสินค้าตัวอย่าง 
เช่น การจัดกิจกรรม ถ้าผู้บริโภคแชร์ผลิตภัณฑ์ที่ Wechat หรือ Weibo สะสมรวบรวมคนกดชอบ
หรือฟอร์เวิร์ดถึงจ านวน100ท่านซึ่งจะได้รับผลิตภัณฑ์ฟริหนึ่ง  
   2. การส่งเสริมการขายสู่พ่อค้าคนกลาง เช่น การให้ส่วนลด การประชุมผู้ค้ า  
   3. การส่งเสริมการขายสู่พนักงานขาย เช่น การให้รางวัล การให้โบนัส การ
ฝึกอบรม  
  - การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
  เพ่ือให้ลูกค้ามีความมั่นใจในผลิตภัณฑ์ของธุรกิจข้าวกล้องงอก และเกิดการซื้อซ้ า 
และบอกต่อด้วยความเต็มใจ ธุรกิจข้าวกล้องงอกจึงให้ความส าคัญตั้งแต่การรู้จักข้อมูลเพ้ืนฐานของ
ลูกค้า การศึกษาพฤติกรรมและความชอบของ ความต้องการของลูกค้า การสร้างคุณค้าเพ่ิมให้ลูกค้า
เกิดความรู้สึกว่า “เกินกว่าความพอใจ” นอกจากนี้ยังมีการการพัฒนาระบบการตอบกลับของอีเมล์ 
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การรับตอบโทรศัพท์ให้มีประสิทธิภาพ ท าให้ลูกค้าเกิดประสบการณ์ที่ดีและประทับใจ มีการจัด
กิจกรรมโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อให้ตรงกับความสนใจของลูกค้า การจัดกิจกรรมพิเศษซึ่งถือเป็นการตลาด
สัมพันธ์แบบเชิงรุก การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเต็มใจ เพ่ือสร้างความจงรักภักดีของลูกค้าในระยะ
ยาว เพิ่มยอดขายท าให้ธุรกิจเกิดประโยชน์ และการใช้โปรแกรมการส่งเสริมการขายที่หวังผลระยะ
ยาว 
 
5.3 แผนกลยุทธ์การจัดซื้อ 

 5.3.1 การคัดเลือกผู้ขายและสั่งซ้ือสินค้า 
 อรุณ บริรักษ์ (2550( กล่าวถึงความหมายของการจัดซื้อจัดหา (Procurement( โดยเรียบ
เรียงจากค าบรรยายของ ดร.วิทยา สุหฤทด ารง คือ กระบวนการที่บริษัทหรือองค์กรต่างๆตกลงท าการ
ซื้อขายเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ต้องการเพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างมีจังหวะ
เวลาและมีต้นทุนที่เหมาะสมโดยมีเป้าหมายเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพปริมาณท่ีถูกต้อง
ตรงตามเวลาที่ต้องการในราคาที่เหมาะสมจากแหล่งขายที่มีความน่าเชื่อถือ นอกจากนี้ Leenders, 
et al. (2006( กล่าวว่า บางสถาบันได้ให้ค านิยามของการจัดซื้อ (Purchasing( ว่าเป็นกระบวนในการ
ซื้อ โดยศึกษาความต้องการหาแหล่งซื้อและคัดเลือกผู้ส่งมอบเจรจาต่อรองราคาและก าหนดเงื่อนไขให้
ตรงกับความต้องการ รวมไปถึงติดตามการจัดส่งสินค้าเพ่ือให้ได้รับสินค้าตรงเวลาและติดตามการ
ช าระเงินค่าสินค้าด้วย ซึ่งแท้ที่จริงแล้วการจัดซื้อ (Purchasing( การจัดการพัสดุ (Supply 
Management( และการจัดหา (Procurement( นั้นถูกน ามาใช้แทนกันในการจัดหาให้ได้มา ซึ่งพัสดุ
และงานบริการอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลภายในองค์กร  
   ซึ่งการจัดซื้อสินค้าถือว่าเป็นสิ่งส าคัญมากต่อองค์กร ลูกค้าจะยอมรับใช้สินค้าและคิดคุ้นค่าที่
ขายถือว่าเป็นเป้าหมายขององค์กร ดังนั้น ท าการซื้อต้องพิจารณาถึงต้นทุนราคาที่เหมาะสม ไม่เกิน
กว่าคู่แข่งขัน พยายามท าการเสาะแสวงหาผลิตภัณฑ์ที่คุ้มค่าหรือมีคุณค่าที่มากกว่าราคาที่ต้องจ่ายไป 
เพ่ือให้องค์กรได้รับประโยชน์ การเลือกสินค้าท่ีมีคุณภาพ ท าการซื้อให้อยู่ในมาตรฐานที่ตั้งไว้ การ
ค้นหาแหล่งขายสินค้าที่เชื่อถือได้ไว้เป็นแหล่งส ารอ การพัฒนาให้เกิดความสัมพันธ์กับผู้ขายสินค้าเพ่ือ
ขจัดปัญหาต่างๆ และยังท าให้การจัดซื้อสิ่งของได้ในราคาและบริการที่ดีและมีภาพพจน์ที่ดี 
  (1( มาตรฐานการคัดเลือกผู้ขาย 
  ธุรกิจข้าวกล้องงอกมีการคัดเลือกผู้ขายโดยการด าเนินการประเมินเบื้องต้น โดยต้อง
คัดเลือกจากหลายช่องทางโดยยึดตามเงื่อนไขดังต่อไปนี้ในการคัดเลือก 
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   1( เป็นผู้ประกอบการที่มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับและเชื่อถือได้ การช าระเงิน
ตามเวลาและจ านวนที่ก าหนดไว้ การน าส่งเป็นไปตามก าหนดเวลาที่ตกลงกัน การตรวจสอบสินค้าที่
น าส่งเพ่ือให้มั่นใจว่าเป็นสินค้าที่มีคุณสมบัติและจ านวนตรงตามท่ีได้วางไว้  
   2( เป็นบริษัทที่ผ่านการรับรองจากระบบมาตรฐาน เช่น ISO 9001 หรือ
มาตรฐานอ่ืนของรัฐบาล 
   3( ได้เสนอตัวอย่างหรือผลงาน และผ่านการตรวจสอบอนุมัติยอมรับแล้ว 
   4( ผู้ประกอบการรายเก่า ประเมินว่าตรงตามข้อก าหนด 
 เมือ่ประเมินเบื้องต้นเสร็จแล้วให้แผนกจัดซื้อ จัดส่ง “ใบข้อมูลพื้นฐาน Supplier” ให้
กรรมการผู้จัดการ หรือผู้จัดการทั่วไป ที่มีอ านาจแทนเป็นผู้อนุมัติ แล้วตกลงราคาการน าเข้า เพ่ือได้
ประหยัดต้นทุนและไม่เสียเวลาการต่อรองหลายๆ รอบ และมีการสร้างความเชื่อถือระหว่างกันร่วมมือ
กันได้ระยะเวลายาว 
  (2( การจัดซื้อข้าวกล้องงอก 
  ธุรกิจข้าวกล้องงอก มีการตัดสินใจเลือกผู้ขายข้าวกล้องงอกโดยต้องมีแนวคิดในการ
เลือกซื้อดังต่อไปนี้ 
   1( ธุรกิจข้าวกล้องงอกเเป็นการจัดซื้อหลายๆ รอบ ดังนั้นต้องต่อรองราคาท่ี
ต่ าที่สุด ทั้งสองฝ่ายยอมรับได้ ท าให้ต้นทุนเหมาะสมต่อธุรกิจ 
   2( สินค้าต้องมีคุณภาพ เป็นผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกไทยอย่างแท้จริง มี
คุณภาพทั้ง 4 ประเภท ได้แก่ 
    - คุณภาพทางกายภาพ สีข้าวกล้องงอก ขนาดของเมล็ด รูปร่าง
เมล็ด 
    - คุณภาพการสี ควรสีได้ข้าวเต็มเมล็ดและต้นข้าวมาก 
    - คุณภาพในการซื้อขาย ความชื้น ลักษณะทางกายภาพของข้าว  
    - คุณภาพทางสารเคมีที่เก่ียวข้องตามมาตรฐาน กับคุณภาพการหุง
ต้ม 
  ซึ่งทั้ง 4 ประเทภนี้ต้องผ่านการตรวจสอบตามมาตรฐาน 
   3( แหล่งที่ผลิตข้าวกล้องงอกต้องมีแหล่งข้อมูล เพราะมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
อธิบายความรู้พ้ืนฐานส าหรับการบริหารจัดการโซ่อุปทาน และอธิบายให้ลูกค้าได้ทราบแหล่งที่
ผลิตภัณฑ์ธุรกิจเราอย่างชัดเจน เพ่ือให้ลูกค้าวางไว้ใจได้ 
  (3( การซ าระเงิน 
  เนื่องจากเป็นการค้าขายระหว่างประเทศ ธุรกิจข้าวกล้องงอกจะเลือกการช าระเงิน
โดยเลตเตอร์ออฟเครดิตเพราะทั้งผู้ขายและผู้ซื้อไม่มีความเสี่ยงมาก วิธีการก็คือผู้ซื้อจะเปิด L/C 
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(Letter of Credit( ผ่านธนาคารของผู้ซื้อไปยังธนาคารของผู้ขายมีการระบุเงื่อนไขต่างๆ ใน L/C 
จากนั้นผู้ขายจึงจะส่งสินค้าไปให้ผู้ซื้อ เมื่อผู้ขายส่งสินค้าตามเงื่อนไขก็น าเอกสารการส่งสินค้าและ
เอกสารตามเงื่อนไข L/C ไปเรียกเก็บเงินกับธนาคารของผู้ขายได้เลย ผู้ขายต้องส่งออกสินค้าตาม
เงื่อนไขท่ีสัญญา ทางฝั่งผู้ซื้อก็ต้องช าระเงินแล้วธนาคารของผู้ซื้อก็จะมอบเอกสารต่างๆ ให้ผู้ซื้อไปรับ
สินค้าออกมา ซึ่งวิธีนี้ทั้งผู้ซื้อ และผู้ขายไมม่ีใครได้เปรียบใคร เพราะมีธนาคารของทั้ง 2 ฝ่ายเป็นคน
กลาง  ซึ่งลูกค้าจะวางไว้ใจได้ ช่วยธุรกิจได้รับประโยชน์มากกว่า 
 5.3.2 การจัดการคลังสินค้าหรือสินค้าคงเหลือ 
   การวางแผนการบริหารจัดการคลังสินค้า (Warehouse( และสินค้าคงคลัง (Inventory( เป็น
ยุทธศาสตร์ส าคัญท่ีช่วยให้ธุรกิจประสบความส าเร็จสามารถต่อสู้คู่แข่งขันได้ซึ่งคลังสินค้ามีความส าคัญ
ที่สุดในระบบโลจิสติกส์ ในการบริหารจัดการคลังสินค้าต้องมีองค์ประกอบส าคัญหลายอย่างเข้า
มาร่วมด้วย และด้วยความซับซ้อนที่ต้องการให้การบริหารมีคุณภาพที่ดีต้องอาศัยระบบการท างานที่มี
คุณภาพ มีระบบเทคโนโลยี อุปกรณ์เครื่องมือที่ทันสมัย และบุคลากรที่เป็นมืออาชีพทั้ง 3 สิ่งนี้ต้อง
ท างานสอดคล้องประสานกันเพ่ือให้เกิดความแม่นย าในการท างาน (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2553( 
 การจัดการสินค้าคงคลังของธุรกิจข้าวกล้องงอก มีข้อก าหนดเพ่ือการรักษาคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์และการลดต้นทุนให้ต่ าที่สุด ดังต่อไปนี้ 
  1( มีการรักษาสิ่งแวดล้อมของสถานที่คลังสินค้า เช่นอุณหภูมิ ความชื้นของ
คลังสินค้าต้องตามมาตรฐานของการเก็บไว้สินค้า การเช่าเนื้อที่อย่างเหมาะสม ไม่เล็กหรือใหญ่เกินไป 
ตามความต้องการของการเก็บไว้อย่างพอดี 
  2( ระมัดระวังการหยิบสินค้า การป้องกัน ลดการสูญเสีย เพ่ือให้ต้นทุนการ
ด าเนินงานต่ าที่สุด  
  3( มีการควบคุมสินค้า การเก็บรักษาสินค้าคงเหลือให้มีขนาดและในปริมาณท่ี
เหมาะสม  
 
 5.3.3 การขนส่งสินค้า 
 พงษ์ชัย อธิคมรัตนกุล (2551(  กล่าวว่า การขนส่งข้าวถือว่าเป็นส่วนหนึ่งที่มีความส าคัญ
อย่างมากส าหรับระบบโลจิสติกส์ข้าวไทย ในปัจจุบันพบว่ามีปัญหาและข้อจ ากัดในการขนส่งข้าวอยู่
พอสมควรไม่ว่าจะพิจารณาจากโหมดหรือรูปแบบในการขนส่งภายในประเทศหรือระหว่างประเทศ ซึ่ง
ส่งผลโดยตรงต่อต้นทุนและประสิทธิภาพโดยรวมของธุรกิจอุตสาหกรรมข้าวทั้งระบบท าให้ต้นทุนข้าว
โดยรวมสูง ขณะเดียวกันก็ท าให้ราคาข้าวไทยที่ส่งออกไปขายในต่างประเทศมีราคาแพงกว่าประเทศ
คู่แข่งค่อนข้างมาก โดยในระหว่างการเคลื่อนย้ายการขนส่งที่ส าคัญในแง่ของรูปแบบการค้าและธุรกิจ 



48 

ก็ไม่จ าเป็นจะต้องกังวลกับเรื่องของรอบระยะเวลาที่เร่งรีบมากนักหรือ “ซีเรียส” กับเรื่องของเวลาใน
การท าธุรกิจเหมือนกับสินค้าและผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ มากนัก 
 เนื่องจากธุรกิจข้าวกล้องงอกเป็นธุรกิจระหว่างประเทศ ธุรกิจจะเลือกทางขนส่งสินค้าทางเรือ
เป็นหลักเพ่ือประหยัดเวลา ดังนั้นธุรกิจจะตั้งระบบบริหารจัดการการขนส่งสินค้าเป็นเครื่องมือในการ
วางแผนการขนส่ง เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของธุรกิจการขนส่ง ต้องเลือกบริษัทการขนส่งที่มี
ประสบการณ์ มีข้อก าหนดที่เข้มงวด ที่จะช่วยลดกระบวนการตลาด ท าให้มีโอกาสได้ท าธุรกิจ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ต้องการเพ่ิมประสิทธิภาพการขนส่ง โดยมีการเลือกผู้ขนส่งสินค้า
ดังนี้ 
  1( การบริการต้องมีระบบมีมาตรฐานตาม ISO (International Organization for 
Standardization( เพ่ือรักษาคุณภาพมาตรฐานของสินค้า การส่งสินค้าถึงตรงเวลาครบถ้วนปลอดภัย
ไม่มีเสียหาย ถ้าเกิดเสียหายต้องรับผิดชอบมีประการแก้ขายอย่างทันที  
  2( ราคาการขนส่งสินค้าที่เหมาะสมที่สุด ท าให้ต้นทุนการขนส่งต่ าที่สุด 
  3( การบรรทุกสินค้าเหมาะสม มีความเร็วและความปลอดภัยด้วย 
 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน 
 5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 กลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุนถือเป็นปัจจัยทางการบริหารที่ส าคัญไม่ว่าแหล่งเงินทุนของ
ธุรกิจจะได้มาจากงบประมาณแผ่นดินหรือเงินรายได้ของสถาบันได ธุรกิจก็ต้องควบคุมเงินทุนอย่าง
ต่อเนื่อง ความต้องการใช้เงินเพ่ือการด าเนินงานตามแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติประจ าปีได้อย่างมี
ประสิทธิภาพอีกท้ังยังต้องท าความเข้าใจกับการวิเคราะห์ทางการเงินด้วย 
   ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา (2554( ได้ให้ความหมายของแผนกลยุทธ์ทางการเงินไว้ 
ว่า คือแผนระยะยาวที่ระบุที่มาและใช้ไปของทรัพยากรทางการเงินของสถาบันที่สามารถผลักดัน แผน
กลยุทธ์ของสถาบันให้สามารด าเนินการได้แผนกลยุทธ์ทางการเงินจะสอดรับไปกับแผนกลยุทธ์ของ 
สถาบันสถาบันควรประเมินความต้องการทรัพยากรที่ต้องจัดหาส าหรับการด าเนินงานตามกลยุทธ์แต่
ละกลยุทธ์และประเมินมูลค่าของทรัพยากรออกมาเป็นเงินทุนที่ต้องการใช้ ซึ่งจะเป็นความต้องการ
เงินทุนในระยะยาวเท่ากับเวลาที่สถาบันใช้ในการด าเนินการให้กลยุทธ์นั้นบังเกิดผลจากนั้นจึงจะ
ก าหนดอย่างชัดเจนถึงท่ีมาของเงินทุนที่ต้องการใช้ว่าสามารถจัดหาได้จากแหล่งเงินทุนใด 
    จากการสรุปดังกล่าว ธุรกิจข้าวกล้องงอกจะผ่านการประเมินความต้องการทรัพยากรที่ต้อง
จัดหาส าหรับการด าเนินงานตามกลยุทธ์แต่ละกลยุทธ์และประเมินมูลค่าของทรัพยากรออกมาเป็น
เงินทุนที่ต้องการใช้ ความต้องการเงินลงทุนในระยะเวลา 5 ปี ซึ่งจะผลักดันและท าให้การด าเนินการ
ตามกลยุทธ์ การวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการด าเนินงาน โดยการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net 
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Present Value: NPV( และระยะเวลาได้คืนทุน (Payback Period( เพ่ือจะได้ช่วยประเมินความ
เป็นไปได้ในด าเนินธุรกิจและความจ าเป็นในการลงทุน 
 5.4.2 แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
  เพ่ือให้ธุรกิจได้เริ่มต้นอย่างราบรื่นและไม่รับความเสี่ยงสูงเกินไป และธุรกิจข้าวกล้องงอกเป็น
ธุรกิจสั่งซื้อสินค้ามาจากต่างประเทศ ข้าวสารเป็นผลิตภัณฑ์เก็บรักษาไม่ควรเกิน 2 ปี ดีกว่า ดังนั้นใน
เริ่มต้นธุรกิจจะไม่สั่งซื้อจ านวนมากมาคลังสินค้า เพราะความต้องการของจ านวนสินค้าขึ้นอยู่กับตลาด
และลูกค้า ดังนั้น ธุรกิจจะใช้เงินทุนจ านวน 2,100,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุนจากส่วนของเจ้าของ
เท่านั้น มีผู้ถือหุ้น 3 คน ดังนี้ 

   
ตารางที่ 5.10 : แหล่งที่มาของเงินทุน 
 

รายการ จ านวน (บาท) 

เงินทุนจากส่วนของผู้ถือหุ้น 2,100,000 

รวม 2,100,000 
 
 5.4.3 เงินลงทุนเริ่มต้น 
 จากงบประมาณการลงทุนเริ่มต้นของดังกล่าว ธุรกิจจะใช้เงินลงทุนเริ่มแรกประมาณ
2,100,000บาท เพื่อใช้ในการตกแต่งร้าน และเป็นส่วนเงินทุนหมุนเวียน เงินทุนที่กิจการต้องใช้
หมุนเวียนส าหรับการด าเนินงาน จ่ายค่าใช้จ่ายด าเนินงานต่างๆ ดังรายละเอียดตารางที่  5.10  
 
ตารางที่ 5.11 : เงินทุนเริ่มต้น 
 

รายการ จ านวน (บาท) 

ค่าการจัดร้านและคลังสินค้า 200,000 
ค่าอุปกรณ์ส านักงาน เช่น เฟอร์นิเจอร์ 
คอมพิวเตอร์ เป็นต้น 

180,000 

เงินทุนหมุนเวียนในการสั่งซื้อสินค้า ค่าขนส่ง 
ค่าการจัดพิธีทางรัฐบาล 

1,000,000 

เงินทุนเริ่มแรกรวม 1,380,000 
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5.4.4 ประมาณการยอดขาย 
จากการประมาณการยอดขายต่อปีของบริษัท มีรายละเอียดดังตารางที่ 5.12 

 
ตารางที่ 5.12 : การประมาณการยอดขายในระยะเวลา 5 ปี 
 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 8,001,000 9,137,100 10,332,860 11,174,270 11,930,420 

 
 5.4.5 ต้นทุนขาย 
 
ตารางที่ 5.13 : การลงทุนด้านการสั่งซื้อสินค้าและค่าใช้จ่ายต่างๆ 
 

รายการ จ านวน (บาท) 

ต้นทุนขาย 3,928,170 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 2,258,119 
ค่าใช้จ่ายในการขาย 1,167,901 

ค่าใช้จ่ายเริ่มต้น 1,582,288 
ค่าเสื่อมราคา 96,000 

รวม 9,032,478 

 
5.4.6 งบก าไรขาดทุน 

 
ตารางที่ 5.14 : งบก าไรขาดทุน 
 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 8,001,000 9,137,100 10,332,860 11,174,270 11,930,420 
ต้นทุนขาย 3,928,170 4,527,680 4,848,920 5,028,590 5,197,360 

รวมก าไรขั้นตน 4,072,830 4,609,420 5,483,940 6,145,680 6,733,060 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 2,258,119 2,416,280 2,604,497 2,737,028 2,835,120 
(ตารางมีต่อ( 
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ( : งบก าไรขาดทุน 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าใช้จ่ายในการขาย 1,167,901 1,285,804 1,386,570 1,502,580 1,643,688 
ค่าใช้จ่ายเริ่มต้น 1,582,288 - - - - 

ค่าเสื่อมราคา 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 

รวมค่าใช้จ่าย 5,104,308 3,798,084 4,087,067 4,335,608 4,574,808 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ย
จ่ายและภาษีเงินได้ 

-1,031,478 811,336 1,396,873 1,810,072 2,158,252 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ -1,031,478 811,336 1,396,873 1,810,072 2,158,252 

ภาษีงินได้ (17%( 123,778 137,928 237,469 307,713 366,903 
ก าไรสุทธิ -1,155,256 673,408 1,159,404 1,502,359 1,791,349 

 

5.4.7 งบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางที่ 5.15 : งบแสดงฐานะการเงิน 
 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ย์หมุนเวียน 

เงินสด 670,287 1,228,130 2,637,740 4,154,280 5,375,140 
ลูกหนี้การค้า 723,593 903,250 1,135,257 1,283,270 1,373,790 

สินค้าคงเหลือ 326,720 421,320 471,250 523,280 600,520 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,720,600 2,552,700 4,244,247 5,960,830 7,349,450 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

อาคารและอุปกรณ์ 380,000 360,000 340,000 320,000 300,000 
สินทรัพย์ไม่มีตัวตน 88,100 105,300 117,700 135,800 156,800 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 468,100 465,300 457,700 455,800 456,800 

รวมสินทรัพย์ 2,188,700 3,018,000 4,701,947 6,416,630 7,806,250 
(ตารางมีต่อ( 
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ตารางที่ 5.15 (ต่อ( : งบแสดงฐานะการเงิน 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หนี้สินหมุนเวียน 
เจ้าหนี้การค้า 561,580 624,290 689,250 742,760 792,300 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 561,580 624,290 689,250 742,760 792,300 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 
เงินกู้ยืมระยะยาว - - - - - 

รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน - - - - - 

รวมหนี้สิน 561,580 624,290 689,250 742,760 792,300 
ส่วนของเจ้าของ 

ทุนที่ออกช าระแล้ว 2,100,000 2,100,000 2,100,000 2,100,000 2,100,000 
ก าไรสุทธิส าหรับปี -1,155,256 673,408 1,159,404 1,502,359 1,791,349 

ก าไรสะสมจากปีก่อน - -1,155,256 -481,848 677,556 2,179,915 

ก าไรสะสม -1,155,256 -481,848 677,556 2,179,915 3,971,264 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 944,744 1,618,152 2,777,556 4,279,915 6,071,264 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้
ถือหุ้น 

1,506,324 2,242,442 3,466,806 5,022,675 6,863,564 

 
 5.4.8 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 5.16 : งบกระแสเงินสด 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

     

ก าไรสุทธิ -1,155,256 673,408 1,159,404 1,502,359 1,791,349 

ค่าเสื่อมราคา 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 

(ตารางมีต่อ( 
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ตารางที่ 5.16 (ต่อ( : งบกระแสเงินสด 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การเพ่ิมเงินทุนหมุนเวียน (201,380( (192,590( (162,350( (119,820( (112,360( 
รวมเงินสดรับสุทธิจากการ
ด าเนินงาน 

-1,260,636 576,818 1,093,054 1,478,539 1,774,989 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 

รวมเงินสดจากกิจกกรม
ลงทุน 

(380,000( 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมทางการเงิน 

การเพ่ิมข้ึน (ลดลง( ของ
หนี้สินระยะยาว 

552,000 (138,000( (138,000( (138,000( (138,000( 

การเพ่ิมข้ึน (ลดลง( ของหุ้น
สามัญ 

210,000 0 0 0 0 

(ปันผล( - - - - - 

รวมเงินสดจากกิจกรรมทาง
การเงิน 

2,652,000 (138,000( (138,000( (138,000( (138,000( 

เงินสดต้นงวด 0 670,287 1,228,130 2,637,740 4,154,280 
เงินสดเพิ่มขึ้น (ลดลง( สุทธิ 670,287 557,843 1,409,610 1,516,540 1,774,989 

เงินสดปลายงวด 670,287 1,785,973 4,047,350 5,670,820 7,445,809 

 
 5.4.9 การประเมินโครงสร้าง 
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ตารางที่ 5.17 : กระแสเงินสดสุทธิ (Payback Period( 
 

 กระแสเงินสด กระแสเงินสด )สะสม(  

ปีที่ 0 (2,100,000( (2,100,000( 
ปีที่ 1 0 670,287 

ปีที่ 2 670,287 557,843 

ปีที่ 3 1,228,130 1,409,610 
ปีที่ 4 2,637,740 5,670,820 

ปีที่ 5 4,154,280 7,445,809 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV(  9,353,604.92 
IRR  69.46% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period(  3.076 

 
 วิธีการหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV(เป็นวิธีประเมินผลโครงการที่พิจารณาค่าของเงินตามเวลา 
ซึ่งจากการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV( ของธุรกิจข้าวกล้องงอกอยู่ที่ 9,353,604.92 บาท ณ 
สิ้นปีที ่5 เป็นบวกและอัตราผลตอบแทนIRRคืออัตราดอกเบี้ยที่ได้รับจากการลงทุนที่ประกอบด้วยการ
ช าระเงิน ค่าบวก( ซึ่งเกิดข้ึนในช่วงเวลาที่สม่ าเสมอ ธุรกิจข้าวกล้องได้รับอัตรา ((และรายได้ ค่าลบ (
ค่าตอบแทนIRR= 69.46% แสดงให้เห็นว่าโครงการนี้เป็นโครงการที่น่ายอมรับในการลงทุนและ
สามารถสร้างผลก าไรได้ และอัตราผลตอบแทนของโครงการที่ได้รับค่อนข้างสูงเหมาะแก่การลงทุนใช้
ระยะในการคืนทุน 3.076 ปี ถือว่าโอกาสที่ดีในการลงธุรกิจ ได้ด าเนินการอย่างต่อเนื่อง 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อข้าวสารของผู้บริโภค 
 

ข้าวสารถือว่าเป็นอาหารหลักของคนจีน ชีวิตเราขาดไม่ได้ ซึ่งแบบสอบถามนี้ เป็นการศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อข้าวสารในเขตคุนหมิงของประเทศจีน เพื่อได้รู้จักความต้อง 
ความชอบของผู้บริโภค 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง: โปรดเลือกข้อที่ตรงกับข้อมูลส่วนตัวของท่าน 
 
1. เพศ  

○ชาย 

○หญิง 

 
2. อายุ  

○20 — 30ปี 

○31 — 40ปี 

○41 — 50ปี 

○มากกว่า 51 ปี 

 
3.  ระดับการศึกษา  

○ต ากว่าปริญญาตรี 

○ปริญญาตรี 

○ปริญญโท 

○สูงกว่าปริญญาโท 

4. อาชีพ  

○ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

○พนักงานบริษัทเอกชน 

○ธุรกิจส่วนตัว 

○นักศึกษา 
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○อาชีพอิสระ 

○ปลดเกษียณ 

○อ่ืนๆ 

 
5. จ านวนสมาชิกของครอบครัว 

○1 

○2 

○3 

○4 

○มากกว่า 4 

 
6.  รายได้เฉลี่ยต่อครอบครัว  

○0 – 15,000 บาท/เดือน 

○15,000 – 20,000 บาท/เดือน 

○20,000 – 25,000 บาท/เดือน 

○25,000 – 30,000บาท/เดือน 

○มากกว่า 30,000บาท/เดือน 

 
ส่วนที่ 2ความชอบของท่านเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ข้าวสาร 
ค าชี้แจง: โปรดเลือกข้อที่ตรงกับความเป็นจริงของท่าน 
7. ท่านซื้อข้าวจากท่ีใดบ้าง 

□ห้างสรรพสินค้า 

□ร้านค้าข้าว 

□อินเทอร์เน็ต 

□ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

□ตลาดแผงลอย 

□อ่ืนๆ _________________ 
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8. ท่านซื้อข้าวชนิดใดบ่อยที่สุด  

□ข้าวขาว 

□ข้าวหอมมะลิ 

□ข้าวเหนียว 

□ข้าวกล้อง 

□อ่ืนๆ _________________ 

 
9. ท่านชอบซื้อชนิดข้าวมาจากไหน  

□ภาคใต้ของจีน 

□ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของจีน 

□ประเทศไทย 

□ประเทศญี่ปุ่น 

□ประเทศกัมพูชา 

□อ่ืนๆ _________________ 

 
10. ปกติค่าใช้จ่ายในการซื้อข้าวต่อกิโลกรัม  

□ต่ ากว่า50บาท 

□50 – 100 บาท 

□100 – 150 บาท 

□150 – 200 บาท 

□มากกว่า200บาท 

 
11. ปริมาณการซื้อข้าวสารต่อครั้ง  

○แพค100-500g 

○แพค500-1000g 

○แพค1kg-2kg 

○แพค2kg-5kg(ขอท่านระบุ) _________________ *  
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○แพค5kg-10kg(ขอท่านระบุ) _________________ *  

○แพคมากกว่า10kg(ขอท่านระบุ) _________________ *  

 
12. ท่านซื้อข้าวบ่อยแค่ไหน ภายใน 1 ปี  

○ไม่รับประทันข้าว 

○1-2 ครั้ง 

○3-4 ครั้ง 

○4-5 ครั้ง 

○5-6 ครั้ง 

○มากกว่า6ครั้ง 

 
13. กลุ่มหรือบุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวของท่านมากท่ีสุด  

□ตนเอง 

□ญาติพ่ีน้อง 

□พ่อแม/่ผู้ปกครอง 

□เพ่ือนหรือคนรู้จัก 

□ข้อมูลจากสื่อต่างๆ 

□อ่ืนๆ(โปรดระบุ) _________________ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อข้าว 
ค าชี้แจง: โปรดเลือกข้อที่ตรงตามระดับความส าคัญของท่านมากที่สุดโดยหมายเลข 
1 = น้อยที่สุด 2 = น้อย 3 = ปานกลาง 4 = มาก 5 = มากที่สุด 
 
14. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวของท่าน 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

รสชาติ ○ ○ ○ ○ ○ 

โภชนา
ประโยชน์ ○ ○ ○ ○ ○ 

คุณภาพ ○ ○ ○ ○ ○ 

แหล่งที่
ปลุกข้าว ○ ○ ○ ○ ○ 

รูปแบบ
บรรจุภัณฑ์ ○ ○ ○ ○ ○ 

ปริมาณ ○ ○ ○ ○ ○ 

ชื่อเสียง
ของตรา
สินค้า 

○ ○ ○ ○ ○ 

ความ
แปลกใหม่ ○ ○ ○ ○ ○ 

ปลอด
สารพิษ ○ ○ ○ ○ ○ 

มีกิจกรรม
โปรโมชั่น ○ ○ ○ ○ ○ 

ข้อมูลบน
ฉลาก ○ ○ ○ ○ ○ 
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15. ปัจจัยด้านราคาท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวของท่าน 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ราคา
เหมาะสม
กับคุณภาพ 

○ ○ ○ ○ ○ 

ราคา
เหมาะสม
กับปริมาณ 

○ ○ ○ ○ ○ 

ราคาไม่
แพงเมื่อ
เทียบกับ
ยี่ห้ออ่ืน 

○ ○ ○ ○ ○ 

ราคาสินค้า
คงท่ี ○ ○ ○ ○ ○ 

 
16. ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

หาซื้อได้
ง่าย ○ ○ ○ ○ ○ 

สินค้าจัด
อยู่ใน
หมวดหมู่ที่
ชัดเจน 

○ ○ ○ ○ ○ 

การจัดวาง
สินค้าอยู่ใน
ต าแหน่งที่
พบเห็นง่าย 

○ ○ ○ ○ ○ 
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ได้ซื้อทาง
อินเตอร์เน็
ต 

○ ○ ○ ○ ○ 

 
17. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อข้าวของท่าน 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

การโฆษณา
ตามสื่อ
ต่างๆ 

○ ○ ○ ○ ○ 

การจัด
แสดงสินค้า 
ณ จุดขาย 

○ ○ ○ ○ ○ 

การลด 
แลก แจก 
แถม 

○ ○ ○ ○ ○ 

การทดลอง
ชิมสินค้า
ใหม่ 

○ ○ ○ ○ ○ 

การเพ่ิม
ปริมาณ
สินค้า 

○ ○ ○ ○ ○ 
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18. ท่านเคยรับประทานข้าวกล้องหรือข้าวกล้องงอกหรือไม่  

○เคย 

○ไม่เคย 

 
19. ข้าวกล้องงอกเป็นนวัตกรรมชนิดหนึ่งมาจากข้าวกล้อง มีประโยชน์มากกว่าข้าวสารปกติ ตอน
ที่ตลากมีการจ าหน่ายข้าวกล้องงอก ท่านจะยอมรับลองซื้อไหม 

○อยากลองดู 

○ไม่อยาก 

 
20. ท่านรู้สึกพอใจต่อคุณภาพและปลอดภัยของข้าวสารก าลังรับประทานไหม  

○ไม่เคย 

○เคย(ขอท่านระบุความคิดเห็น) _________________ 

 
 

************************************************* 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ธุรกิจข้าวกล้องงอกเป็นธุรกิจจะน าเข้าข้าวกล้องงอกไทยเข้าสู่ตลาดประเทศจีน โดยจะเริ่ม
จากการสร้างร้านขายที่ประเทศจีน เมืองคุนหมิง เพ่ือเป็นขั้นตอนแรกเปิดตลาดจีน สร้างแบรนด์
สินค้าข้าวกล้องงอกให้รู้จักทั่วไป 

การด าเนินธุรกิจข้าวกล้องงอก มีวัตถุประสงค์ท้ัง 2 ด้าน ได้แก่ 1) เป็นผู้น าข้าวกล้องงอกท่ี
ตลาดจีน สร้างรูปลักษณ์เป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้มาดรฐานทั้งด้านคุณภาพและรสชาติ 2) ท าให้ธุรกิจได้รับ
ผลประโยชน์จากการด าเนินธุรกิจ ได้รับก าไรที่คาดหวัง 
      จากการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางธุรกิจในระดับมหภาค การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดที่มีอยู่ 
ตลอดจนการวิเคราะห์ผลสรุปการวิจัยสัมภาษณ์ทางการตลาดท าให้สามารถสรุปว่า ธุรกิจข้าวกล้อง
งอกไทยเหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภคจีน มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่กว้างขวาง แต่เนื่องจาก
ข้าวกล้องงอกไทยยังไม่ใช่สินค้าที่ใครก็รู้จัก โดยจะการด าเนินกลยุทธ์ต่างๆเพ่ือได้ช่วยแก้ปัญหา บรรลุ
ถึงเป้าหมายของธุรกิจ 
     กลยุทธ์ทางการบริหารทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้นที่การคัดเลือกบุคลากรที่เหมาะสมตาม
ลักษณะงานของธุรกิจ การสร่างโครงสร้างองค์กร เพ่ือให้พนักงานได้ท างานตามหน้าที่ต าแหน่งงาน 
เพราะบุคลากรถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญมากอยู่ในองค์กร ความส าเร็จของธุรกิจขึ้นอยู่กับบุคลากรการ
ท างานที่มีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ 
     กลยุทธ์ทางการผลิตภัณฑ์มีเป้าหมายเพ่ือสร้างผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความ
นิยมในตลาดจีน โดยต้องวิเคราะห์สภาพตลาดและปัจจัยสภาพแวดล้อมต่างๆ เพ่ือตั้งราคาที่เหมาะสม 
ช่องทางการจ าหน่ายที่เหมาะสมและกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดที่เหมาะสม 
      กลยุทธ์การจัดซื้อ เนื่องจากผลิตภัณฑ์ข้าวกล้องงอกเป็นผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป จะสั่งซื้อจาก
ประเทศไทยโดยตรง ซึ่งการคัดเลือกผู้ขายเป็นผู้ผลิตทีเชื่อถือได้ มีผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและต้นทุนที่
เหมาะสมจะส่งผลต่อธุรกิจด้านการเงิน ถือว่าเป็นสิ่งส าคัญมาก 
      กลยุทธ์ทางการเงินเพื่อได้ควบคุมเงินทุนอย่างต่อเนื่อง การวานแผนปฏิบัติประจ าปีได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยธุรกิจจึงปริมาณการเงินลงทุนจ านวน 2,100,000 บาท โดยแหล่งที่มาของเงินทุน
จากเจ้าของเอง การวิเคราะห์มูลค่าสุทธิ (NPV) ของธุรกิจอยู่ที่ 9,353,604.92 บาท ณ สิ้นปีที่ 5 ซึ่งมี
ค่าเป็นบวก และอัตราผลตอบแทน IRR คืออัตราดอกเบี้ยที่ได้รับจากการลงทุนที่ประกอบด้วยการ
ช าระเงิน (ค่าลบ) และรายได้ (ค่าบวก) ซึ่งเกิดขึ้นในช่วงเวลาที่สม่ าเสมอ ธุรกิจข้าวกล้องได้รับอัตรา
ค่าตอบแทน IRR= 69.46% แสดงให้เห็นว่าธุรกิจนี้เป็นธุรกิจที่น่ายอมรับในการลงทุนและสามารถ
สร้างผลก าไรได ้และอัตราผลตอบแทนของโครงการที่ได้รับค่อนข้างสูงเหมาะแก่การลงทุนใช้ระยะใน
การคืนทุน 3.076 ปี ถือว่าโอกาสที่ดีในการลงธุรกิจ ได้ด าเนินการอย่างต่อเนื่อง 
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