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บทคดัย่อ 
การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มตลาดขา้วไม่ขดัสีของ

ขา้วยี่ห้อ ABC ในตลาดคา้ปลีกสมยัใหม่ ในรูปแบบการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิจาก
งานวิจยัและบทความท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของขา้วไม่ขดัสี และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้กลุ่มขา้วไม่
ขดัสี ผา่นการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิโดยการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เจา้หนา้ท่ีดูแลร้านคา้ในกลุ่มสินคา้
ขา้วไม่ขดัสี และผูจ้ดัการแบรนด์สินคา้ขา้วไม่ขดัสี (Brand Manager) รวมทั้งการส ารวจพ้ืนท่ีการวางจ าหน่ายสินคา้
ขา้วไม่ขดัสี จากนั้นน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ตามทฤษฏี และสร้างแนวทางเลือกผา่นกระบวนการคดัเลือกโดยเกณฑ์
การให้คะแนน 

จากการศึกษาพบว่าทางเลือกท่ีได้คะแนนมากท่ีสุดคือ การเพ่ิมคุณค่าให้กับตราสินค้า (Value Added) 
พยายามเพ่ิมประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ไม่ว่าจะเป็นคุณประโยชน์ต่อการใชส้อย (Functional Benefit) ประโยชน์
ทางดา้นอารมณ์และความรู้สึก (Emotional Benefit) เพ่ือเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัผูบ้ริโภค 
ในการใชผ้ลิตภณัฑข์า้วไม่ขดัสีน ากลยทุธ์ดงักล่าวมาจดัท าดชันีช้ีวดัและแผนการปฏิบติังานต่อไป 
ค าส าคญั:  สินคา้ขา้วไม่ขดัสี, การเพ่ิมยอดขาย, ตลาดคา้ปลีกสมยัใหม่ 
 

ABSTRACT 
The purpose of this study is to find the ways to increase sales of unpolished rice product of ABC brand rice 

in modern trade market.  By qualitative study, the secondary data were collected from researches and articles related 
to the unpolished rice subject.  The decision behavior of consumers to buy unpolished rice were collected through 
primary data by interviewing the target groups of consumers, staffs in the sale shops and also the brand manager of 
the unpolished rice products, including the survey of selling areas of the unpolished rice products.  Finally, the data 
were analyzed according to the theory and the alternatives were created through the selection process by scoring 
criteria from the study. 

It was found that the most rated choice was the Value Added, by adding value to the brand and increasing 
more benefits to the consumers whether the functional or emotional benefits in order to build long-term relationships 
with the consumers. These strategies should be implemented to create indicators and the further action plans. 
Keywords:  unpolished rice, ways to increase in sales, modern trade market 
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1. บทน า 
ปัจจุบนัสินคา้กลุ่มขา้วท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้ปลีกสมยัใหม่สามารถแบ่งไดอ้อกเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ ขา้วขาวหอม

มะลิ ขา้วหอมผสม ขา้วขาวและขา้วไม่ขดัสี จากขอ้มูลของ เอซี นีลเส็น 2560 (Ac Nielsen) พบว่า ในปี 2559 สัดส่วน
การจ าหน่ายของตลาดขา้วทั้ง 4 ชนิด มีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนเม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2558 โดยขา้วขาวมีปริมาณการจ าหน่าย
เพ่ิมข้ึนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 12.94 รองลงมาเป็น ขา้วขาวหอมมะลิ ร้อยละ 12.05 ขา้วหอมผสม ร้อยละ 7.92 และ
ขา้วไม่ขดัสี ร้อยละ 4.25 และในปี 2560 ปริมาณการจ าหน่ายขา้วในส่วนใหญ่เพ่ิมข้ึนในทิศทางเดียวกบัปี 2559 โดย
กลุ่มข้าวไม่ขัดสีมีปริมาณการจ าหน่ายเพ่ิมข้ึนมากท่ีสุด คิดเป็น ร้อยละ 12.57 รองลงมาเป็น ข้าวหอมผสม                  
ร้อยละ 10.13 และกลุ่มขา้วขาวหอมมะลิ ร้อยละ 8.76 ยกเวน้เพียงกลุ่มของขา้วขาว ซ่ึงเปล่ียนแปลงในทิศทางตรงกนั
ขา้ม มีปริมาณการจ าหน่ายลดลง เม่ือเปรียบเทียบกบัปี 2559 คิดเป็นลดลงร้อยละ 4.76 ทางดา้นขอ้มูลส่วนแบ่งตลาด
ของกลุ่มข้าวไม่ขัดสีในตลาดค้าปลีกสมยัใหม่ พบว่า ในปี 2558 ส่วนแบ่งตลาดของข้าวยี่ห้อ B สูงท่ีสุด คิดเป็น       
ร้อยละ 20.84 รองลงมาเป็น ยี่ห้อ S ร้อยละ 17.39 ยี่ห้อ ABC ร้อยละ 10.50 ยี่ห้อ P ร้อยละ 4.25 ยี่ห้อ M ร้อยละ 3.77 
ในขณะท่ีช่วง ปี 2559 - 2560 ส่วนแบ่งตลาดของขา้วยี่ห้อ S สูงท่ีสุด รองลงมาเป็น ยี่ห้อ B ยี่ห้อ ABC ยี่ห้อ M และ
ยีห่้อ P ตามล าดบั นอกจากนั้น ส่วนแบ่งตลาดของขา้วยีห่้อ S ปี 2558 - 2560 ยงัมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยมี
สัดส่วนคิดเป็นร้อยละ 17.39 ร้อยละ 18.17 และ ร้อยละ 22.58 ตามล าดบั แตกต่างจากส่วนแบ่งตลาดของขา้วยี่ห้อ 
ABC ปี 2558 – 2560 มีแนวโน้มลดลงทุกปี โดยมีสัดส่วนคิดเป็นร้อยละ 10.50 ร้อยละ 10.05 และ ร้อยละ 8.82 
ตามล าดบั      นอกจากนั้น หากพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงของปริมาณการจดัจ าหน่ายของกลุ่มขา้วไม่ขดัสีในตลาด
คา้ปลีกสมยัใหม่ เม่ือเปรียบเทียบกบัปีก่อนหนา้จะพบว่า ในปี 2559 ขา้วยีห่้อ M มีการเปล่ียนแปลงของปริมาณการจดั
จ าหน่ายเพ่ิมข้ึนสูงท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 98.33 รองลงมาเป็น ยี่ห้อ S คิดเป็นร้อยละ 8.91 ต่างจาก 3 ยี่ห้อ คือ ยี่ห้อ B 
ยี่ห้อ P และ ยี่ห้อ ABC ท่ีมีการเปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีลดลง ทางดา้น ปี 2560 พบว่า ขา้วยี่ห้อ S มีการเปล่ียนแปลง
ของปริมาณการจดัจ าหน่ายเม่ือเทียบกบัปี 2559 เพ่ิมข้ึนสูงท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 39.88 ในขณะท่ีขา้วยีห่้อ ABC กลบัมี
การเปล่ียนแปลงของปริมาณการจดัจ าหน่ายในทิศทางท่ีลดลงอย่างต่อเน่ือง ทั้งใน ปี 2559 และ 2560 คิดเป็นลดลง 
ร้อยละ 0.20 และร้อยละ 1.19 ตามล าดบั จากปัญหาดงักล่าวงานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอด
จ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มตลาดขา้วไม่ขดัสี น าไปเป็นแนวทางการประยกุต์ใชพ้ฒันาและเพ่ิมปริมาณการจดัจ าหน่าย ให้
สอดคลอ้งกบัตลาดท่ีมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึน     
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

เพ่ือศึกษาแนวทางการเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้ในกลุ่มตลาดขา้วไม่ขดัสี 
 
3. การด าเนินการวจิัย 

การศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ ท  าการรวบรวมขอ้มูลงานวิจยัท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือ
ข้าวไม่ขัดสี ปัจจัยในการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในตลาดค้าปลีกสมยัใหม่ กลยุทธ์เก่ียวกับการด าเนินการธุรกิจ 
บทความท่ีเก่ียวขอ้งกบันวตักรรมจากสินคา้ขา้วเพ่ือเพ่ิมมูลค่า 

     การศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิ ท าการศึกษาขอ้มูลสินค้าในตลาดค้าปลีกสมยัใหม่ โดยการเขา้ไปในสังเกต 
(Survey) พ้ืนท่ีการวางจ าหน่ายสินคา้ ท  าการจดบนัทึกลงแบบฟอร์มส ารวจ ชนิดสินคา้ ขนาดการวางจ าหน่าย ราคา
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สินคา้ รูปแบบหรือชนิดบรรจุภณัฑ ์ รูปแบบการวางจ าหน่าย กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ณ จุดขายหรือบนบรรจุภณัฑ์ 
ช่วงเวลาการท ากิจกรรม  

     การตรวจสอบคุณภาพสินค้า การตรวจสอบด้านกายภาพ ด้านเคมี และด้านหุงต้ม การศึกษาข้อมูล
ยอดขาย ส่วนแบ่งตลาดกลุ่มข้าวไม่ขัดสี ในตลาดค้าปลีกสมยัใหม่จากเอซี นีลเส็น (AC Neilson) ปี พ.ศ. 2560 
การศึกษาขอ้มูลยอดจ าหน่ายสินคา้ กลุ่มขา้วไม่ขดัสี ของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ห้างสรรพสินคา้บ๊ิกซี ซุปเปอร์มาร์เก็ต
ขอ้มูลยอดจ าหน่ายสินคา้ออกจาก อีวายซี (EYC Data) 

     การสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูบ้ริโภคขา้วไม่ขดัสีเป็นประจ าจ  านวน 10 ท่าน สัมภาษณ์เชิงลึกเจา้หนา้ท่ีร้านคา้
ปลีกสมัยใหม่จ านวน 3 ท่าน และสัมภาษณ์ผู ้จัดการแบรนด์สินค้า (Brand Manager) สินค้าข้าวยี่ห้อ ABC               
จ  านวน 1 ท่าน 
 
4. ผลการวจิัย 

ผลการศึกษาดา้นการส ารวจสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในตลาดคา้ปลีกสมยัใหม่ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์สินคา้ขา้ว
ยีห่้อ ABC มีคุณภาพสูงกว่าขา้วยีห่้อ S และยีห่้อ M ในหลายหัวขอ้ ดา้นราคาสินคา้ขา้วไม่ขดัสียีห่้อ S จะจ าหน่ายราคา
ต ่าท่ีสุดในทุกพ้ืนท่ีการจ าหน่าย ดา้นการวางจ าหน่ายสินคา้ การวางจ าหน่ายสินคา้จะเป็นรูปแบบการวางบนชั้น และ
การวางกอง โดยแยกตามกลุ่มของประเภทสินคา้ขา้วส่งผลให้ผูบ้ริโภคอาจเกิดความเปรียบเทียบในการเลือกซ้ือสินคา้ 
อีกทั้งขา้วยี่ห้อ ABC มีการจดัวางบนชั้นซ่ึงไม่อยู่ในระดบัสายตา ดา้นโปรโมชัน่ในกลุ่มสินคา้ขา้วไม่ขดัสีไม่มีการ
จดัท าโปรโมชัน่มากนกั  

การศึกษาขอ้มูลผลจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีรับประทานข้าวไม่ขัดสี ผูท่ี้รับประทานขา้วไม่ขดัสีเป็น
ประจ า เป็นเพศหญิง ช่วงอาย ุ31 – 40 ปี รับประทาน เพราะมีประโยชน์ มีใยอาหาร ลกัษณะของขา้วไม่ขดัสีท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ คือ ขา้วเต็มเมล็ด มีลกัษณะน่ิม และทานง่าย เลือกซ้ือขนาด 5 กิโลกรัม เพราะ ราคาถูก ขนาดพอดี โดยให้ท่ี
ผูบ้ริโภคจะซ้ือขา้วไม่ขดัสี (คิดเป็น 1 กิโลกรัม) สูงสุดท่ี 50 บาท และราคาเลือกมากท่ีสุด 40 บาทต่อกิโลกรัม ส าหรับ
ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขายและการตลาด ให้ความสนใจในกรณีท่ีมีพนักงานแนะน าสินคา้ เพราะไดล้องชิม  และ
ชอบการจดักิจกรรมลดราคา และเลือกซ้ือขา้วยีห่้อ S มากท่ีสุดรองลงมาเป็นยีห่้อ ABC 

การศึกษาขอ้มูลผลจากการสัมภาษณ์เจ้าหน้าท่ีท่ีประจ า ณ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ ผูบ้ริโภคให้ความสนใจ
ทางดา้นราคามากท่ีสุด โดยตอ้งจดัท าป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนเพ่ือดึงดูดความสนใจ ในส่วนของกิจกรรมการตั้งกอง
และกิจกรรมพนกังานแนะน าสินคา้จะช่วยให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน อีกทั้งช่วงเวลาท่ีจดัชงชิมสินคา้จะไดรั้บความ
สนใจเป็นอยา่งมากโดยเสมอ เน่ืองจากปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีการค านึงถึงราคาเปรียบเทียบระหว่างขา้วแต่ละยีห่้อ ถึงแม้
จะมีการจดัท ากิจกรรมลดราคา ก็จะน าราคามาเปรียบเทียบกนัอีกคร้ังหน่ึง และส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมีความตั้งใจมา
ซ้ือสินคา้ขา้วยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงอยู่แลว้ แต่หากมาพบกิจกรรมลดราคาของยี่ห้อคู่แข่งก็อาจเกิดการเปล่ียนแปลงการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดเ้สมอ และภาพรวมตลาดขา้วไม่ขดัสีมีแนวโนม้เติบโตเพ่ิมข้ึนมีผูบ้ริโภคให้ความสนใจมากข้ึน 

การ ศึกษาข้อ มูลจากการสัมภาษณ์ของผู ้บ ริหารภายในองค์กร  ผู ้จัดการแบรนด์ข้าวไม่ขัดสี                          
(Senior Brand Manager) แนวโน้มการรักษาสุขภาพของผูบ้ริโภคหันมารับประทานขา้วกลุ่มขา้วไม่ขดัสีเพ่ิมข้ึน การ
วางกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ท่ีจะเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าทั้งด้าน Functional กับ Emotional ต้องมีการหา 
Functional ท่ีชดัเจนให้กบัสินคา้ องคก์รมีเป้าหมายท่ีจะเป็นผูน้ าเบอร์ 1 ในตลาดสินคา้ขา้วไม่ขดัสี ในปี 2562 
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การศึกษายอดจ าหน่ายสินค้าข้าวไม่ขัดสี ยอดจ าหน่ายออกของห้ างสรรพสินค้าบ๊ิกซี พบว่า ในแต่ละ
ช่วงเวลาการจ าหน่ายราคาสินคา้ขา้วยี่ห้อ S มีราคาถูกกว่าตลอดและมียอดขายสูงกว่าขา้วยีห่้อ ABC และ ยี่ห้อ M อีก
ทั้งบา้งช่วงเวลาท่ีขา้วยี่ห้อ ABC และยี่ห้อ M มีราคาจ าหน่ายใกลเ้คียงกบัขา้วยีห่้อ S แต่ยอดขายก็ไม่ไดสู้งข้ึนไปตาม
กบัขา้วยีห่้อ S การศึกษาดา้นการเติบโตของตลาดขา้วไม่ขดัสีมีแนวโน้มเติบโตข้ึนทุกปี พบว่า ขา้วยีห่้อ S มีส่วนแบ่ง
ตลาดสูงท่ีสุด รองลงมาเป็นขา้วยีห่้อ ABC และขา้วยีห่้อ M ตามล าดบั 

การวิเคราะห์ขอ้มูลของภาพรวมต่าง ๆ ในตลาดและอุตสาหกรรม จากเกณฑท์างดา้นต่าง ๆ พบว่า 
เกณฑท์างภูมิศาสตร์ ผูบ้ริโภคขา้วขดัสีส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนเมือง 
เกณฑ์ทางประชากรศาสตร์ ผูบ้ริโภคท่ีรับประทานขา้วไม่ขดัสี เป็นเพศหญิง อายุ 30 ปีข้ึนไป การอาศยัอยู่

แบบครอบครัว 2 คนข้ึนไป 
เกณฑ์ทางจิตวิทยา  ผูบ้ริโภคท่ีรับประทานขา้วไม่ขดัสี ซ้ือสินคา้เพราะราคาถูก และซ้ือขนาด 5 กิโลกรัม 

เพราะขนาดพอดีและคุม้ค่ากว่า 
เกณฑท์างพฤติกรรมศาสตร์  ผูบ้ริโภคท่ีท าการซ้ือขา้วไม่ขดัสี จะมียีห่้อสินคา้ในใจขณะมาซ้ือ แต่ถา้ระหว่าง

การซ้ือเกิดเห็นราคาโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดใจมากกว่าก็อาจเป็นผลต่อการตดัสินใจ และเลือกซ้ือขา้วไม่ขดัสีท่ีเป็นขา้วเต็ม
เมล็ด หุงตม้แลว้ตอ้งน่ิมไม่แข็งกระดา้ง 

การเลือกตลาดเป้าหมาย ผูบ้ริโภคท่ีรับประทานข้าวไม่ขัดสี เป็นรูปแบบการตลาดเฉพาะส่วน (Niche 
Market) เพราะผูท่ี้รับประทานขา้วไม่ขัดสีมีเฉพาะกลุ่มท่ีเห็นถึงประโยชน์ของขา้วไม่ขดัสี ทานเพราะมีประโยชน์ 
เพราะลดความอว้น 

การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ จากการเปรียบเทียบระหว่างส่วนแบ่งตลาดและความน่ิมจากการตรวจสอบ
คุณภาพของขา้วทั้ง 3 ยีห่้อ พบว่า ขา้วยีห่้อ S ซ่ึงมีความน่ิมนอ้ยกว่าขา้วยีห่้อ ABC แต่กลบัมีส่วนแบ่งตลาดท่ีมากกว่า 
ซ่ึงตรงกนัขา้มกบัขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ ท่ีเลือกซ้ือขา้วไม่ขดัสีท่ีมีลกัษณะน่ิมเป็นหลกั ดงันั้น จากการวาง
ต าแหน่งของสินคา้ ลกัษณะทางเน้ือสัมผสัอาจไม่ไดช่้วยในการเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้ จึงตอ้งท าการหาประโยชน์
ดา้นอ่ืน ๆ ทดแทน 

จากข้อมูลข้างต้นทางผูศึ้กษาน าข้อมูลท่ีได้มาท าการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) ด้วยเคร่ืองมือ 
SWOT และ TOWS 

 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร 
ดา้นจุดแข็ง (Strengths) 
เป็นบริษทัท่ีมีการด าเนินกิจการมาอย่างยาวนานมากกว่า 80 ปี มีแหล่งวตัถุดิบเฉพาะท่ีมีคุณภาพ ท าการ

พฒันาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ืองเพ่ือตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค อีกทั้งด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายก็มี
หลากหลายช่องทางเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็น การจ าหน่ายผ่านร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
การคา้แบบดั้งเดิม ธุรกิจต่อธุรกิจ ธุรกิจกบัลูกคา้ ออนไลน์ การจดัส่งถึงมือผูบ้ริโภค 

ดา้นจุดอ่อน (Weakness) 
การบริหารงานในรูปแบบเครือญาติ ผ่านการตัดสินใจจากผูบ้ริหารสูงสุด ไม่เกิดการกระจายอ านาจ 

นอกจากนั้นเพ่ือรักษาคุณภาพและมาตรฐานของบริษทั ฯ จึงจ าเป็นตอ้งใชเ้งินลงทุนในวตัถุดิบสูงมาก อีกทั้งขา้วเป็น
สินคา้ท่ีมีน ้ าหนกัมากจึงส่งผลต่อการบริหารจดัการภายในทั้งในดา้นก าลงัคนและเคร่ืองจกัร 
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ดา้นโอกาส (Opportunities) 
จากการท่ีสังคมในปัจจุบนัประชาชนเร่ิมหันมาใส่ใจในสุขภาพกนัมากข้ึน ไม่ว่าจะดว้ยเร่ืองของอตัราการ

เกิดโรคร้ายแรงท่ีเพ่ิมสูงข้ึน อีกทั้งสังคมประเทศไทยในปัจจุบนัก าลงัเขา้สู่สังคมผูสู้งวยั ท  าให้ประชาชนหันมาใส่ใจ
ในการเลือกสินคา้เพ่ือสุขภาพ สินคา้ท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย  

ดา้นอุปสรรค (Threats) 
เพ่ือให้ได้วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด จ  าเป็นท่ีจะต้องใช้ข้าวท่ีมีการเพาะปลูกเพียงปีละ 1 คร้ัง ซ่ึงปัจจัย

ทางดา้นสภาพอากาศท่ีไม่สามารถควบคุมไดย้อ่มส่งผลต่อคุณภาพสินคา้รวมไปถึงตน้ทุนการผลิต 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มรวม 

ตารางท่ี 1  สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร  
ปัจจยัภายใน 

 
 
 
 
 

ปัจจยัภายนอก 

จุดแข็ง (Strangth) 
S1 = มีพ้ืนท่ีการปลูกขา้วติดลุ่มแม่น ้ า
โขง อากาศดี น ้ าดี 
S2 = แบรนดเ์ก่าแก่ ยาวนานมากกว่า 
80 ปี ผูบ้ริโภคเช่ือถือในคุณภาพ 
S3 = การจ าหน่ายครบทุกช่องทาง 
MT,TT,B2B,B2C,Online,Delivery 

จุดอ่อน (Weekness) 
W1 = การบริหารงานโดยอ านาจการ
ตดัสินใจของผูบ้ริหารสูงสุด 
บางคร้ังไม่ทนัต่อสถาณการณ์ 
W2 = การลงทุนในวตัถุดิบสูง 
W3 = สินคา้ขา้วมีน ้ าหนกัมาก 

โอกาส (Opportunities) 
O1 = เขา้สู่สังคมผูสู้งวยั คนหันมา
ใส่ใจในการเลือกหาสินคา้สุขภาพ 
มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
O2 = อตัราการเป็นโรคมะเร็ง 
โรคหัวใจ โรคเบาหวานมากข้ึน 
O3 = การเขา้มาของขา้วสายพนัธุ์ 
กข 43 ขา้วดชันีน ้ าตาลต ่า 

กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง 
กลยทุธ์สร้างตราสินคา้ 
S1+S2+O2 สร้างผลิตภณัฑใ์หม่ ขา้ว
สายพนัธุ์ป้องกนัโรค 
S3+O1 ปัจจุบนัคนชอบซ้ือของ
Online จดัท าโปรชัน่ดึงดูดการซ้ือ 
และสร้างการรับรู้ ผลิตภณัฑใ์หม่ 

กลยทุธ์สร้างความแตกต่าง 
กลยทุธ์พฒันาผลิตภณัฑ์ 
O1+ O2+W2+W3 พฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ สินคา้เฉพาะกลุ่ม เพ่ือสุขภาพ 
ป้องกนัโรค ท าในรูปแบบ Made to 
Order ลดการจดัเก็บวตัถุดิบใน
ปริมาณมาก 

อุปสรรค (Threats) 
T1 = ฤดูกาลในการเพาะปลูกสินคา้ 
ปลูกปีละ 1 คร้ัง เพ่ือให้ไดคุ้ณภาพ
ขา้วท่ีดี บางคร้ังฝนชา้ หรือฝนตก
ช่วงฤดูกาลเก็บเก่ียว 
T2 = คู่แข่งมีส่วนครองตลาดใน
ล าดบัท่ี 1 มีอตัราการเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ือง 

กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
S2+S3+T2+T3 High Added สร้าง
ความภกัดีในสินคา้ สร้างแฟนพนัธุ์
แท ้จดัท าโปรโมชัน่ ในช่องทางการ
จ าหน่าย เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ดึงส่วน
แบ่งตลาด  

กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 
W1+T3 ปรับโครงสร้างองคก์ร 
กระจายอ านาจการบริหาร เพ่ือความ
คล่องตวัในการปรับเปล่ียน รวมทั้ง
เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนั 
ให้สามารถพฒันา และแข่งขนักบั
คู่แข่งไดดี้ข้ึน 
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5. การอภปิรายผล 
จาการศึกษาเร่ือง แนวทางการเพ่ิมยอดขายสินคา้กลุ่มขา้วไม่ขดัสีในตลาดคา้ปลีกสมยัใหม่ เม่ือพิจารณา

ผลการวิจยั พบว่า มีประเด็นท่ีจะน ามาอภิปรายเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินกลยทุธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายสินคา้กลุ่มขา้ว

ไม่ขดัสี โดยท่ีจากการศึกษาปัจจยัทางดา้นราคาจะส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในระดบัหน่ึง ทั้งในส่วนของ

การเบ่ียงเบนความสนใจจากเดิมท่ีมีความตั้ งใจมากซ้ือสินค้ายี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงตั้ งแต่แรก ทั้งน้ีการตั้ งราคาพิเศษ

ประกอบกบัการน าเสนอสินคา้ราคาพิเศษในรูปแบบต่า งๆ จะส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้แต่หาก

พิจารณาถึงการเปรียบเทียบทางด้านการตั้ งราคาในช่วงเวลาท่ีศึกษา พบว่า ในช่วงเวลาท่ีตั้งราคาใกลเ้คียงกันก็ไม่

สามารถท่ีจะเพ่ิมยอดขายหรือส่วนแบ่งตลาดไดอ้ย่างมีนัยส าคญั และจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีรับประทานขา้วไม่

ขดัสี พบว่า ผูบ้ริโภคจะเลือกขา้วไม่ขดัสีเพราะมีประโยชน์ แต่ไม่ทราบแทจ้ริงว่ามีประโยชน์ในการช่วยอะไรกับ

ร่างกาย จึงน าไปสู่กลยุทธ์การเพ่ิมคุณค่าให้กบัตราสินคา้ (Value Added) ท่ีจะพยายามเพ่ิมประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะ

ได้รับ ไม่ว่าจะเป็นคุณประโยชน์ต่อการใช้สอย (Functional Benefit) ประโยชน์ทางด้านอารมณ์และความรู้สึก 

(Emotional Benefit) เพ่ือตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคในด้านของประโยชน์และการลดการแข่งขัน             

ทางดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ศิริพกัตร์ ฐานิสโร (2553) ท่ีน าเสนอในเร่ืองของการเลือกใชก้ลยุทธ์            

ทางดา้นอ่ืน ๆ เช่น การสร้างความแตกต่าง ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) เช่นเดียวกนักบัการศึกษาของ     

นฤมล สรรพขาว (2553) ท่ีน าเสนอถึงการใช้ กลยุทธ์พฒันาผลิตภัณฑ์ และการสร้างความแตกต่าง แทนท่ีจะใช้        

กลยทุธ์ทางดา้นราคา 
 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาแนวโนม้อุตสาหกรรม การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ในอุตสาหกรรม และความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค รวมถึงการจดัการนโยบายของสินคา้ขา้วไม่ขดัสีภายในองคก์ร เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดจ าหน่ายสินคา้ข้าว
ไม่ขดัสี ทางผูศึ้กษาจึงวิเคราะห์ทางเลือกโดยการใชต้ารางการวิเคราะห์โดยเกณฑก์ารให้คะแนน จากการให้คะแนน
แนวทางเลือก พบว่า แนวทางเลือกท่ี 1 การเพ่ิมคุณค่าให้กบัตราสินคา้ (Value Added) มีระดบัคะแนนมากท่ีสุดจาก
การรวมเกณฑก์ารให้คะแนนในแต่ละหัวขอ้ 

ทางผูศึ้กษาจึงเลือกทางเลือกน้ีในการปฏิบติัต่อไป โดยการเพ่ิมคุณค่าให้กับตราสินค้า (Value Added) 
พยายามเพ่ิมประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ไม่ว่าจะเป็นคุณประโยชน์ต่อการใชส้อย (Functional Benefit) ประโยชน์
ทางดา้นอารมณ์และความรู้สึก (Emotional Benefit) เพ่ือเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกบัผูบ้ริโภค 
ในการใชผ้ลิตภณัฑข์า้วไม่ขดัสีน ากลยทุธ์ดงักล่าวมาจดัท าดชันีช้ีวดัและแผนการปฏิบติังานต่อได ้

อีกทั้ งในการสัมภาษณ์ผู ้บริโภคท่ีรับประทานข้าวไม่ขัดสี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้ค  าตอบในการ
รับประทานขา้วไม่ขดัสี เพราะมีประโยชน์มากกว่าขา้วขาว แต่ผูบ้ริโภคอาจยงัไม่ทราบคุณประโยขน์ท่ีแทจ้ริงของขาว
ไม่ขดัสี และผูบ้ริโภคบางรายรับประทานขา้วกลอ้งเพราะความอ่ิมนาน ลดความอว้นก็อาจใชเ้ป็น ประโยชน์ต่าง ๆ 
ทางดา้นอารมณ์และความรู้สึก (Emotional Benefit) มาสร้างจุดขายและภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้ แลว้จึงมาท าการ
จดัตั้งตวัช้ีวดัและแผนการด าเนินการในล าดบัถดัไป 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 
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