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บทคัดย่อ 

             การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดของ

ผูป้ระกอบการส่งออกขา้วหอมมะลิไทยในตลาดฮ่องกง ใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 6 ราย โดยเป็นผูป้ระกอบการไทย

ทั้งหมด เก็บขอ้มลูดว้ยวิธีการสัมภาษณ์ วิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) หาค่าความถ่ี

และร้อยละ (Frequency and Percentage) ผลการวิจยั พบว่า กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการท่ีสามารถทาํให้คู่คา้

ตดัสินใจนาํเขา้ผลิตภณัฑข์า้วหอมมะลิไทย คือ กลยุทธ์ดา้นราคา (Pricing Strategy) กลยุทธ์ดา้นราคามีความยืดหยุ่น

และสามารถกาํหนดไดห้ลายวิธี โดยแบ่งเป็น การกาํหนดราคาเพ่ือสร้างรายได ้การกาํหนดราคาเพ่ือสร้างยอดขาย การ

กาํหนดราคาเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ ผลการวิจยันาํไปใชเ้ป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีตอ้งการเจาะและ

ขยายตลาดข้าวหอมมะลิไทยในตลาดฮ่องกงโดยทั้งผูป้ระกอบการรายเก่าและรายใหม่ควรให้ความสําคญัในการ

นาํเสนอราคาและการส่งมอบสินคา้ให้มีความแม่นยาํ เน่ืองจากผูน้าํเขา้ในฮ่องกงจะศึกษาความสามารถของผูส่้งออก

รายนั้น หากทาํไดดี้กจ็ะเพ่ิมจาํนวนการสั่งซ้ือมากข้ึน 

คาํสําคญั: กลยทุธ์การตลาด, ผูป้ระกอบการไทย, ขา้วหอมมะลิไทย 

 

ABSTRACT 

This research is Qualitative Research. This research objective is to examine marketing 

strategies of Thai entrepreneurs exporting Thai Hom Mali Rice to Hong Kong by using a sample of 

six Thai entrepreneurs. Statically analyzed by descriptive statistics, frequency and percentage 

methods. The result showed that the price strategy has play an important role on driving the decision 

of Hong Kong's importers to import Thai Hom Mali Rice. The price strategy is flexible and can be 

determine in various ways including pricing for revenue, pricing for sale volume and pricing for 

image. The result of this research will be a guidance for new entrepreneurs who wish to enter into 

hom mali rice market in Hong Kong. However, both existing and new entrepreneurs should place an 

important on price quotation and the delivery process as Hong Kong importers will study the 

potentials of Thai exporters before deciding to import the jasmine rice. If the exporters have a good 

performance, the Hong Kong importers will likely to increase their import volume. 
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1. บทนํา 

ขา้วหอมมะลิไทยเป็นท่ีนิยมอยา่งต่อเน่ืองในตลาดฮ่องกง เคยมีสัดส่วนการส่งออกเชิงมูลค่าในตลาดฮ่องกง

สูงถึงร้อยละ 80 ในช่วงปี พ.ศ. 2552 ทาํให้ผูบ้ริโภคนิยมและคุน้เคยกบัช่ือขา้วหอมมะลิไทยเป็นอย่างยิ่ง ซ่ึงฮ่องกงถือ

เป็นตลาดหลักของการส่งออกข้าวหอมมะลิของไทย ชาวฮ่องกงเร่ิมนาํเข้าข้าวจากไทยมานานกว่า 60 ปี ทาํให้

ความสมัพนัธ์ระหว่างผูน้าํเขา้ชาวฮ่องกงและผูส่้งออกไทยมีมาอย่างแน่นแฟ้น ในแต่ละปีฮ่องกงจะนาํเขา้ขา้วเฉล่ีย

ประมาณ 350,000 ตัน โดยนาํเข้าข้าวหอมมะลิประมาณร้อยละ 90 ซ่ึงชาวฮ่องกงนิยมบริโภคข้าวใหม่เป็นหลัก 

(สาํนกังานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ เมืองฮ่องกง, 2559) 

เม่ือยอ้นกลบัไปในช่วง 3-4 ปี (ปี พ.ศ.2555-2556) ท่ีผ่านมาราคาขา้วหอมมะลิไทยมีราคาเพ่ิมสูงข้ึน ทาํให้

ผูน้าํเขา้จากฮ่องกง ไม่สามารถขายขา้วหอมมะลิไทยได ้ผนวกกบัเป็นช่วงท่ีประเทศเวียดนามไดเ้ร่ิมการส่งออกขา้วไป

ยงัประเทศต่างๆ ทาํให้ฮ่องกงเร่ิมมีการนาํเขา้ขา้วจากประเทศเวียดนาม แต่เน่ืองจากคุณภาพนั้นยงัแตกต่างจากขา้ว

หอมมะลิไทยและผูบ้ริโภคไม่คุน้เคยกบัรสชาติของขา้วเวียดนามเท่าใดนัก จึงทาํให้ผูน้าํเขา้บางกลุ่ม นาํขา้วไทยและ

เวียดนามมาผสมและบรรจุถุงใหม่ เพ่ือขายให้ร้านคา้ในราคาถูกลง โดยเฉพาะตลาดขา้วสาํหรับร้านอาหาร/โรงแรม ท่ี

ส่วนใหญ่ไม่สามารถซ้ือขา้วหอมมะลิไทย 100% ได ้ดว้ยสาเหตุดงักล่าวก่อให้เกิดปัญหาการปลอมขา้วปนขา้วไทยใน

ตลาดฮ่องกง ซ่ึงต่อมาศุลกากรฮ่องกงได้มีมาตรการในการแก้ไขปัญหาข้าวปลอมและบรรจุภัณฑ์ปลอม โดยได้

ดาํเนินการตรวจจบัอยา่งเขม้งวดต่อเน่ืองมาโดยตลอด ทาํให้อตัราการกระทาํผดิลดลงอยา่งมาก ต่อมาในปี พ.ศ. 2557-

2559 การส่งออกข้าวหอมมะลิไทยไปยงัฮ่องกงปรับตัวดีข้ึนมาเป็นร้อยละ 48 , 56 และ 60 ตามลาํดบั เน่ืองจาก

ผูบ้ริโภคเร่ิมกลบัมามีความเช่ือมัน่ในคุณภาพขา้วหอมมะลิไทยมากข้ึน (สํานักงานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ 

เมืองฮ่องกง, 2560) 

ปัจจุบนัจึงมีผูส่้งออกรายใหม่หลายรายให้ความสนใจเขา้มาในตลาดน้ีอย่างมาก เน่ืองจากว่า ขา้วหอมมะลิ

ไทยในตลาดฮ่องกง ไดรั้บการยอมรับมาอย่างยาวนาน และกลุ่มผูบ้ริโภคชาวฮ่องกงมีความช่ืนชอบในรสชาติขา้ว

หอมมะลิไทยเป็นอยา่งมาก โอกาสการเจริญเติบโตของตลาดยงัมีสูง เน่ืองจากเป็นสินคา้คุณภาพ ท่ีไดรั้บการยอมรับ

จากทัว่โลกและเป็นสินคา้ส่งออกท่ีสาํคญัของไทย ประกอบกบัภาครัฐให้การสนับสนุนและฮ่องกงเป็นหน่ึงในตลาด

ท่ีกรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ โดยกระทรวงพาณิชยใ์ห้ความสําคญัในการส่งเสริมศกัยภาพดา้นการส่งออก

เน่ืองจากฮ่องกงเป็นตลาดท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัคุณภาพมากกว่าราคา โดยปัจจัย

สาํคญัท่ีผูป้ระกอบการตอ้งคาํนึงถึง คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว ความตอ้งการซ้ือสินคา้

ของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคหลกัๆ จะแบ่งเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ กลุ่มภตัตราคารร้านอาหาร และกลุ่มครัวเรือน ซ่ึง

การส่งออกขา้วหอมมะลิไทยไปยงัฮ่องกงในปี พ.ศ. 2560 ท่ีผ่านมามีปริมาณสูงถึง 206,153 ตนั เพ่ิมข้ึนจากปริมาณ 

187,092 ตนัของปี พ.ศ. 2559 หรือขยายตวัเพ่ิมข้ึนร้อยละ 10.18 นับเป็นคร้ังแรกในรอบ 10 ปีท่ียอดการส่งออกขา้ว

หอมมะลิไปยงัฮ่องกงมากกว่า 200,000 ตนั หลงัจากคร้ังสุดทา้ยท่ีไทยเคยทาํไดใ้นปี พ.ศ.2550 ดว้ยปริมาณ 202,858 

ตนั (สาํนกังานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ เมืองฮ่องกง, 2561) 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

ในการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษากลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการท่ีจะสามารถทาํให้ผลิตภณัฑ์

ขา้วหอมมะลิไทยครองใจผูบ้ริโภคในตลาดฮ่องกงไดอ้ยา่งย ัง่ยืน ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัคร้ังน้ี สามารถนาํไปใชเ้พ่ือ
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พฒันาสินคา้และบริการ รวมถึงเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่สินคา้ขา้วหอมมะลิไทยในตลาดฮ่องกง

และเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการขา้วหอมมะลิส่งออกรายใหม่ 

 

3. การดําเนินการวจิัย 

 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 ประชากร คือ ผูป้ระกอบการส่งออกขา้วหอมมะลิของไทยในตลาดฮ่องกง กลุ่มตวัอย่างท่ีให้ขอ้มูลในการ

วิจยั คือ ผูป้ระกอบการขา้วหอมมะลิส่งออกและตวัแทนจาํหน่ายขา้วหอมมะลิในตลาดฮ่องกง จาํนวน 6 ราย โดยใช้

วิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูเพ่ือการวิจยัเชิงคุณภาพในคร้ังน้ี คือ บทสัมภาษณ์ (Interview) โดย

แบ่งโครงสร้างคาํถามออกเป็น 3 ส่วน คือ คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการขา้ว

หอมมะลิส่งออกในตลาดฮ่องกง และ พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจหรือคู่คา้ 

 การเก็บรวบรวมขอ้มลู 

 เก็บขอ้มลูดว้ยการศึกษาเอกสารและการสัมภาษณ์นกัธุรกิจ ดงัน้ี 

 ขอ้มลูดา้นเอกสาร รวบรวมขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) จากเอกสารและรายงานวิจยัต่าง ๆ ขอ้มูลจาก

หนังสือ วารสารทางวิชาการ และเว็บไซต์ของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งทั้งจากหน่วยงานของภาครัฐและเอกชน โดย

แหล่งข้อมูลท่ีสําคญั ได้แก่ สํานักงานส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ เมืองฮ่องกง กรมส่งเสริมการค้าระหว่าง

ประเทศ กรมการคา้ต่างประเทศ กรมการค้าภายใน สํานักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การคา้ กระทรวงพาณิชย ์

สมาคมผูส่้งออกขา้วไทย กระทรวงเกษตรและสหกรณ์การเกษตร เป็นตน้ 

 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ท่ีได้จากการสัมภาษณ์ (Depth interview) 

ผูป้ระกอบการ จาํนวน 6 ราย คาํถามสัมภาษณ์เป็นแบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi Structured Interview) เพ่ือให้ได้

ขอ้มลูเชิงลึกตามทศัคติหรือมุมมองการตลาดของผูป้ระกอบการขา้วหอมมะลิไทยรายนั้นๆ โดยผูว้ิจยัไดท้าํการติดต่อ

ขอข้อมูลผูป้ระกอบการผ่านผูช่้วยผูอ้าํนวยการส่งเสริมการคา้ในต่างประเทศ ณ เมืองฮ่องกง ทาํการขอสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการผา่นทางโทรศพัทด์ว้ยตวัเองทั้งหมด ระหว่างเดือนมีนาคม ปี พ.ศ. 2561 

 การวิเคราะห์ขอ้มลู 

 การวิจยัคร้ังน้ีใชว้ิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) ท่ีไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมี 6 ขั้นตอน 

ดงัน้ี 1) อ่านข้อมูล (Reading) ท่ีได้จากการรวบรวมจากเอกสาร ข้อมูลเชิงวิชาการ และขอ้มูลจากการสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการ 2) แปลความหมาย (Interpreting) 3) จบักลุ่ม (Categorize) โดยทาํการจดัหมวดหมู่ของขอ้มูล 4) ใส่

รหัส (Coding) 5) ป้อนรหัสเขา้โปรแกรม (Input data) เพ่ือประมวลผล 6) หาค่าความถ่ีและร้อยละ (Frequency and 

Percentage) 

 

4. ผลการวจิัย 

 ผลการศึกษา ดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ พบว่า ผูป้ระกอบการส่งออกขา้วหอม

มะลิไทยในตลาดฮ่องกงซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี ทั้ง 6 คน เป็นเพศหญิง 4 คน และเพศชาย 2 คน ผูใ้ห้

สัมภาษณ์ทั้ง 6 คน จบปริญญาตรี 3 คน ปริญญาโท 3 คน สถานภาพการสมรส โสด 4 คน สมรส 2 คน ประสบการณ์
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ในการทาํงาน พบว่า ผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่ีมีอายุการทาํงานน้อยกว่า 5 ปีมีจาํนวน 3 คน อีก 2 คน เป็นผูมี้ประสบการณ์

ทาํงานระหว่าง 5 – 10 ปี และมี 1 คนมีประสบการณ์ทาํงานมากกว่า 10 ปี หากแบ่งตามระดบัการบริหารและความ

รับผดิชอบงาน ประกอบดว้ย ผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการ 2 คน และพนกังานระดบัปฏิบติัการ 4 คน 

 ผลการศึกษากลยทุธ์การตลาดในการส่งออกขา้วหอมมะลิไทยในตลาดฮ่องกง แยกตามกลยุทธ์ส่วนประสม

ทางการตลาด (4 Ps) คือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดนาํหน่าย และการส่งเสริมการขาย และ

พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ พบประเด็นสาํคญัสรุปไดด้งัน้ี 

 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑข์า้วสารเพ่ือส่งออก แยกพิจารณาตามขนาดของบรรจุภณัฑ์และตราสินคา้ 

พบว่า ใชก้ลยทุธ์การนาํขา้วหอมมะลิบรรจุถุง ขนาด 2 – 8 กิโลกรัม โดยผลิตภายใตแ้บรนด์ของตนเอง (Store Brand) 

ทั้งหมด 4 ราย รองลงมา คือ บรรจุขา้วถุงตามขนาดผลิตภณัฑ์ท่ีไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภค เป็นขา้วสารบรรจุถุง

ขนาด 2 – 5 กิโลกรัม และอีก 2 ราย ส่งออกขา้วสารบรรจุถุงขนาดใหญ่ โดยท่ีขา้วสารจะถูกนาํไป Rebrand โดย

ผูป้ระกอบการในฮ่องกงท่ีมีตราสินคา้เป็นของตนเอง 

 กลยทุธ์ดา้นราคา จากผลการศึกษา พบว่า กลยทุธ์ท่ีผูส่้งออกเลือกใชม้ากท่ีสุด คือ กลยุทธ์การกาํหนดราคา

เพ่ือสร้างยอดขาย กลยทุธ์ดงักล่าวทาํให้ผูป้ระกอบการสามารถกระตุน้ยอดขายไดเ้ป็นอย่างดี อีกทั้งขา้วเป็นสินคา้ท่ีมี

ราคาค่อนขา้งผนัผวน โดยการใชก้ลยุทธ์น้ีราคาสินคา้จะมีแนวโน้มตํ่าลง ปริมาณการสั่งซ้ือก็จะมากข้ึน และทาํให้

สามารถต่อรองคู่ค้าไดง่้าย รองลงมา คือ กลยุทธ์การกาํหนดราคาเพ่ือสร้างรายได ้โดยกลยุทธ์น้ีผูป้ระกอบการจะ

กาํหนดราคาผลิตภณัฑค่์อนขา้งสูงเน่ืองจากคาํนึงถึงตน้ทุนค่าใชจ่้ายอนัเกิดจากโครงสร้างการกระจายสินคา้ท่ีมีหลาย

ขั้นตอนกว่าจะถึงมือผูบ้ริโภคตอ้งผา่นตวัแทนนาํเขา้ ตวัแทนจาํหน่าย รวมถึงการนาํสินคา้เขา้ห้าง Modern Trade ตอ้ง

มีค่าใชจ่้ายอีกหลายประการ และกลยทุธ์การกาํหนดราคาเพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ มีผูป้ระกอบการ 1 รายจากกลุ่มตวัอย่าง

เลือกใชก้ลยทุธ์น้ี เพ่ือรักษาความรู้สึกและทศันคติของลูกคา้ว่าเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีสมํ่าเสมอ เพราะในมุมมอง

ของผูบ้ริโภคสินคา้นาํเขา้มกัจะมีราคาท่ีสูงอยูแ่ลว้ 

 กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่าผูป้ระกอบการส่วนมาก ผลิตสินคา้ภายใตแ้บรนด์ของตนเอง (Store 

Brand) สินคา้จะถูกกระจายไปยงัห้าง Modern Trade โดยมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ กลุ่มครัวเรือน ส่วนผูป้ระกอบการ

ท่ีส่งออกในลกัษณะเป็นขา้วสารบรรจุถุงขนาดใหญ่ สินคา้ท่ีส่งออกนั้น ผูป้ระกอบการท่ีมีตราสินคา้เป็นของตนเองใน

ฮ่องกง จะนาํไปบรรจุถุง Rebrand ภายใตแ้บรนดข์องตนเองและจะกระจายสินคา้ไปยงั ห้าง Modern Trade ภตัตาคาร/

โรงแรม ตลาดสด ชุมชน รวมถึงตามเมืองอ่ืนๆดว้ย 

 กลยทุธ์ส่งเสริมการขาย โดยแบ่งตามประเภทการประชาสัมพนัธ์ มี 3 ประเภท ซ่ึงผูป้ระกอบการ 2 รายแรก 

เลือกการทาํกิจกรรมส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย (In Store Promotion) อีก 2 รายเลือกการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือ

สาธารณะ (Mass Media) และ 2 รายท่ีเหลือ เลือกการประชาสัมพนัธ์ ณ จุดขาย (In Store Media) โดยผูป้ระกอบการ

แต่ละรายต่างให้ขอ้มลูท่ีคลา้ยกนัว่า ในส่วนของการทาํการตลาดนั้นทางผูป้ระกอบการไทยจะไม่ค่อยไดมี้ส่วนร่วม

เท่าใดนกั ทางผูน้าํเขา้และตวัแทนจาํหน่ายจะเป็นผูก้าํหนดแนวทางเป็นส่วนใหญ่ 

 พฤติกรรมการซ้ือของธุรกิจ พบว่า กลยทุธ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของคู่คา้ คือ กลยุทธ์ดา้นราคา (Price 

strategy) โดยผูป้ระกอบการไทยมีแนวทางในการกาํหนดราคาท่ีหลากหลายเพ่ือเป็นทางเลือกให้แก่คู่คา้และสามารถ

ยดืหยุน่ไดต้ามสถานการณ์หรือตามท่ีไดท้าํขอ้ตกลงกนั 
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5. การอภปิรายผล 

 สรุปผลการวิจยั 

 กลยุทธ์หลกัท่ีสามารถทาํให้คู่คา้ตดัสินใจนาํเขา้ผลิตภณัฑ์ขา้วหอมมะลิไทยของผูป้ระกอบการ พบว่ากล

ยทุธ์หลกัท่ีทาํให้คู่คา้ตดัสินใจนาํเขา้นั้น คือ กลยุทธ์ดา้นราคา (Price strategy) ซ่ึงมีความสําคญัมากในการตดัสินใจ

ของผูน้าํเขา้ เน่ืองจากราคาขา้วไทยมีความผนัผวนอยูม่าก โดยถา้หากทางผูป้ระกอบการให้ขอ้เสนอในดา้นของราคาท่ี

น่าสนใจ ผูน้าํเขา้จะตดัสินใจนาํเขา้อยา่งไม่ลงัเล เน่ืองจากคุณภาพของขา้วไทยนั้นดีอยูแ่ลว้ ส่วนสําคญัของการนาํเขา้

หลกัๆ คือ การแข่งขนัดา้นราคา นอกจากขอ้เสนอในดา้นของราคาแลว้ ผูป้ระกอบการส่งออกจะตอ้งคาํนึงถึงการส่ง

มอบสินคา้ใหแ้ม่นยาํ ถูกตอ้งตามจาํนวนท่ีตกลงกบัคู่คา้ดว้ย 

 อภิปรายผลการวิจยั 

 จากผลการศึกษา เร่ือง การศึกษากลยทุธ์และการตลาดของผูป้ระกอบการส่งออกขา้วหอมมะลิไทยในตลาด

ฮ่องกง สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 ผลการศึกษา กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิษณุ เหรียญมหาสาร (2558) กล่าวคือ 

ผูป้ระกอบการไทยควรเน้นขา้วหอมมะลิไทยแทส้ําหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีกาํลงัซ้ือสูง โดยจาก ผลการศึกษาจากการ

วิจยัคร้ังน้ี ผูป้ระกอบการไทยท่ีส่งออกขา้วไปฮ่องกงทาํการผลิตและส่งออกขา้วหอมมะลิไทยแทท้ั้งหมด ทั้งใน

รูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละบรรจุถุงขนาดใหญ่ 

 ผลการศึกษา กลยุทธ์ในดา้นการกาํหนดราคา สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สํานักวิจยัเศรษฐกิจการเกษตร 

กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ (2559) ไดท้าํการศึกษาผลกระทบของราคาส่งออกขา้วไทยและประเทศคู่แข่งท่ีมีต่อ

ความตอ้งการนาํเขา้ขา้วจากไทย โดยผลการศึกษาช้ีชดัให้เห็นว่า ในเกือบทุกตลาดส่งออกขา้วท่ีสําคญัของไทย ราคา

ส่งออกขา้วไทยมีผลต่อความตอ้งการนาํเขา้ขา้วไทยในทิศทางตรงกนัขา้ม สอดคลอ้งกบักฎของอุปสงค์ท่ีว่าปริมาณ

สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือในขณะใดขณะหน่ึงจะมีความสัมพนัธ์ในทางตรงกนัขา้มกบัราคาสินคา้ชนิดนั้น 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 สาํหรับผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการส่งออกสินคา้ขา้วหอมมะลิไทยสู่ตลาดฮ่องกง จากผลการศึกษาพบว่า กล

ยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด กลยทุธ์หลกัท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีเป็นปัจจยัสาํคญัและมีผลต่อพฤติกรรมตดัสินใจนาํเขา้ของ

ผูป้ระกอบการฮ่องกง คือ กลยุทธ์ดา้นราคา ดงันั้น ผูป้ระกอบการไทยควรยืนยนัราคา ในระยะสั้ น ไม่เกิน 3 เดือน 

เน่ืองจากราคาของขา้วนั้นค่อนขา้งผนัผวน หากยนืยนัราคาในระยะยาว (เกิน 3 เดือน) อาจทาํให้เกิดความเสียหายเม่ือ

มีการส่งมอบสินคา้ไดแ้ละอาจทาํให้เกิดปัญหาในการสั่งซ้ือคร้ังต่อไปของผูน้าํเขา้ในฮ่องกงได ้การกาํหนดราคาในแต่

ละแนวทางไม่ว่าจะเป็นการกาํหนดราคาเพ่ือสร้างยอดขาย กาํหนดราคาเพ่ือสร้างรายได ้และกาํหนดราคาเพ่ือสร้าง

ภาพลกัษณ์นั้น ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งคาํนึงถึงตน้ทุน อตัราแลกเปล่ียน ภาระค่าใชจ่้ายในการกระจายสินคา้ รวมถึง

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์แบรนดผ์า่นช่องทางต่างๆ ก่อนสินคา้สู่มือผูบ้ริโภคดว้ย เพราะราคาท่ีเหมาะสมจะเป็น

ปัจจยัสะทอ้นการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ ของคุณภาพขา้ว จะมีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้ถึงคุณภาพและระดบัของ

สินคา้เม่ือเทียบกบัราคาข้าวจากผูป้ระกอบการอ่ืน ๆ นอกจากกลยุทธ์ในการกาํหนดราคาแลว้ ผูป้ระกอบการควร

จะตอ้งให้ความสาํคญักบัคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละให้ความสาํคญัในเร่ืองของบรรจุภณัฑ์ดว้ยเช่นกนั โดยจะตอ้งมีความ

เขา้ใจในลกัษณะภูมิอากาศของฮ่องกงท่ีมีความช้ืนสูง เพ่ือนาํไปปรับปรุงหรือปรับในบรรจุภณัฑ์ของแบรนด์ตนเอง 

และควรศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีความนิยมซ้ือบรรจุภณัฑข์า้วแต่ละขนาดไปพร้อมกนัดว้ย 
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ขอ้เสนอแนะในการทาํวิจยัคร้ังต่อไป 

 การทาํวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการนาํเขา้ขา้วหอมมะลิของไทยในตลาดฮ่องกง โดย

อาจทาํการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการนาํเขา้ขา้วไทยของผูน้าํเขา้ในตลาดฮ่องกง รวมถึงศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคชาวฮ่องกงเพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผูส่้งออกขา้วหอมมะลิไทยทั้งรายเก่าและรายใหม่ ในการปรับตวัให้ทนัต่อ

สถานการณ์ขา้วในปัจจุบนั 

 

กติตกิรรมประกาศ   

 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี สาํเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร.ผุสดี พลสารัมย ์อาจารยท่ี์ปรึกษาการศึกษา

คน้ควา้ดว้ยตนเอง ท่ีไดใ้ห้ความกรุณาแนะนาํ ตรวจตราและแกไ้ขเน้ือหา ตลอดจนให้กาํลงัใจในการทาํการศึกษา

คน้ควา้ดว้ยตนเองคร้ังน้ีเสร็จส้ินสมบรูณ์ 

 ขอขอบคุณคณาจารยใ์นหลักสูตรทุกท่าน โดยเฉพาะอย่างยิ่งคณาจารยใ์นกลุ่มวิชาการตลาด ผูป้ระสิทธ์ิ

ประสาทองค์ความรู้ อุทิศแรงกายและแรงใจในการอบรมสั่งสอนทั้งในดา้นวิชาการ คุณธรรม จริยธรรม และการ

นาํไปใชใ้นการดาํเนินชีวิต จนกระทัง่สาํเร็จการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  ขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ีมหาบณัฑิตวิทยาลยัทุก

ท่าน ท่ีอาํนวยความสะดวกต่างๆ ในระหว่างการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองคร้ังน้ี รวมถึงขอขอบคุณผูป้ระกอบการทุก

ท่านท่ีได้สละเวลาอันมีค่าในการให้ข้อมูลในการตอบแบบสัมภาษณ์ของการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเองคร้ังน้ี 

ขอขอบคุณ  นายสถาวร ทรัพยสุ์นทร หัวหน้ากลุ่มมาตรการทางการคา้ 3 กรมการคา้ต่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์ 

และนายนิติ ประทุมวงษ์ ผูช่้วยผูอ้าํนวยการสํานักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศ ณ เมืองฮ่องกง ท่ีไดใ้ห้ความ

ช่วยเหลือในการติดต่อประสานผูป้ระกอบการเพ่ือขอขอ้มูลเพ่ือใชใ้นการวิจัยตลอดเวลาท่ีศึกษาอยู่ และพ่ีๆ เพ่ือน

นกัศึกษาปริญญาทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้กาํลงัใจและความช่วยเหลือในการทาํการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเองตลอดมา 
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