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บทคัดยอ การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงการวางแผนเชิงกลยุทธการตลาดขาวฮางงอก ปจจัยสวน ประสมทางการ
ตลาดท่ีมีผลตอการซื้อขาวฮางของผูบริโภค สภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอก  เพื่อกําหนดแผนกลยุทธในการ
พัฒนาการตลาดขาวฮางงอกของกลุมเกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป ผลการศึกษาพบวา สวนใหญของเกษตรกรเปนเพศ
ชาย อายุอยูเฉล่ีย 46.6 ป จบชั้นประถมศึกษา อาชีพหลักคือทํานา ประสบการณผลิตขาวฮาง 3 ป สวนตนทุนการผลิตขาวฮางมี
คาใชจายผันแปร (Variable cost) จํานวน 325,216 บาท/ป หรือรอยละ 96.09 ของตนทุนท้ังหมด คาใชจายคงท่ี (Fixed cost) 
จํานวน 13,222 บาท หรือ รอยละ 3.91จุดออนและปญหาท่ีพบ ไดแก การบริหารจัดการยังขาดประสิทธิภาพ ไมสามารถควบคุม
การผลิต  ไมมีการวางแผนในการผลิตท่ีตอเนื่อง  ทําใหเกิดผลกระทบท้ังดานการผลิตและการตลาดของกลุม เพื่อลดปญหา
ดังกลาวจึงควรมีการนํากลยุทธพัฒนาตลาด มาปรับใชประกอบการการพัฒนาเพิ่มศักยภาพการตลาดควบคูกับการผลิตดวยระบบ
การจัดการและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ไปพรอมกับการเสริมสรางความรูแกสมาชิก ซึ่งจะทําใหกลุมพัฒนาธุรกิจขาวฮางไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
คําสําคัญ: ขาวฮางงอก, กลยุทธการตลาด  
 
Abstract: The purpose of this study was to determine the strategic planning and marketing mix that affect the customers 
purchasing  Kao Hang Ngork (Geminated rice) both internal and external factor with the aim to define strategic plan for 
business development of the farmer group who produce Koa Hang Sakhontavapee. The study found that the majority of 
farmers were male and about 46.6 years old averagely. Most farmers graduated only primary school and did farming as their 
main occupation with on average of 3-year experience. In production cost of Kao Hang, variable cost was about 325,216 baht 
per year or 96.09 percent of the total production cost. Fixed cost was about 13,222 baht per year, or 3.91 percent. The main 
weaknesses and problems encountering included the lack of effective management, production control, administrative fund, 
and on-going production plan. These problems have contributed effects to the production and marketing of Kao Hang Ngork in  
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this farmer group. To minimize such troubles, strategic marketing plan should be defined to apply for the effective 
development of production with modern management systems and technologies along with providing knowledge for members. 
that the group is able to produce high quality of Kao Hang Ngrok effectively.   
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บทนํา 

ขาวถือวาเปนอาหารหลักของคนไทย  และ
คนท่ัวโลกกวารอยละ 50  บริโภคขาว และขาวก็ยังเปน
พืชเศรษฐกิจท่ีสําคัญท่ีนํารายไดใหประเทศ  ในดาน
การสงออกไทยสามารถสงออกไดเปนอันดับหนึ่งของ
โลกมาโดยตลอดในป พ.ศ. 2551  2552  และ  2553  มี
ปริมาณสงออกขาวรวมทุกชนิด 10.21  8.62 และ 8.94  
ลานกิโลกรัม  ตามลําดับ  มูลคาการสงออกขาว  203.21  
172.20  และ  168.19  ลานบาท  ตามลําดับ “ขาวฮางง
อก” เปนการผลิตขาวของคนชนบทในสมัยกอนท่ีมีการ
ผลิตขาวโดยวิธีด้ังเดิม  มีกระบวนการผลิตท่ีเนนดาน
โภชนาการของผูบริโภค ปจจุบันไดรับความนิยมเพิ่ม
มากข้ึน เนื่องจากเปนขาวท่ีมีแรธาตุตอรางกายสูงกวา
ขาวขาวปกติ มีกระบวนผลิตท่ีตองอาศัยประสบการณ
บวกกับภูมิปญญาพื้นบานเขามาผลิต  กลุมเกษตรกร
ผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป  เริ่มผลิตขาวฮางงอกมา
ต้ังแตป พ.ศ. 2551 ไดรับคัดเลือกเปนผลิตภัณฑสินคา
ดีเดนระดับ 5 ดาว ในป พ.ศ. 2553  ของระดับประเทศ  
แตอยางไรก็ตาม ในพื้นท่ีท่ีทําการศึกษาพบวามีกลุม
เกษตรกรผูผลิตฮางงอกอยูหลายรายจึงสงผลกระทบตอ
กลุมเกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป ทางดาน
การตลาด  ปจจุบันกลุมไดใชกลยุทธทางการตลาดดวย
การเขาถึงลูกคาโดยการจัดสรรบุคลากรท่ีเปนสมาชิก
ไปจัดแสดงและจําหนายสินคาตามงานมหกรรมตาม
จังหวัดตางในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  แตไมมีการ
วางเปาหมายชัดเจนสําหรับกลุมผูบริโภค ดังท่ีทราบวา
การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก  จะ
เปนเครื่องมือท่ีมีศักยภาพในการสรางกลยุทธสําหรับ
องคกรชุมชน(นันทิยา และ ณรงค, 2554) ซึ่งผูศึกษา
เห็นวาจะสามารถจัดทําแผนกลยุทธดานการตลาดชวย 

พัฒนาประสิทธิภาพดานการตลาดและสรางความ
เขมแข็งแกกลุมเกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป
ตอไป  

วิธีการศึกษา 

    การศึกษาในครั้งนี้ใชขอมูลปฐมภูมิ (Primary 
Data) และขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยนํา
ขอมูลดังกลาวมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive statistics)  โดยเลือกสุมตัวอยางแบบ
เจ าะ จง  (Purposive Sampling)จํ า นว น 15 ร า ย  
ประกอบดวยประธานกลุม 1 ราย และสมาชิกกลุม 14  
ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป 
ระยะเวลาของการเก็บขอมูลในรอบ 1 ปต้ังแตเดือน
มกราคม - ธันวาคม พ.ศ. 2553  เพื่อศึกษาเกี่ยวกับดาน
การตลาด และใชเปนแนวทางในการจัดทําแผนกลยุทธ
ทางการตลาด  ใหแกกลุมโดยพิจารณาจากสวนผสม
การตลาด(Marketing Mix) 4P  และการวิเคราะห  
SWOT ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีมีศักยภาพในการสรางกล
ยุทธสํ าหรับองคกรธุรกิจชุมชน   เพื่อนํา เอาผล
การศึกษา ปญหาและขอเสนอแนะมาพัฒนาจัดทําแผน
กลยุทธตาง ๆ  โดยใช TOWS  Matrix  และนําขอมูลท่ี
ไดมาประกอบอธิบายผลขอมูลดวยวิธีทางสถิติโดย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS  for  Windows และ
โปรแกรมสําเร็จรูป Microsoft Excel  
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บทคัดยอ การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงการวางแผนเชิงกลยุทธการตลาดขาวฮางงอก ปจจัยสวน ประสมทางการ
ตลาดท่ีมีผลตอการซื้อขาวฮางของผูบริโภค สภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอก  เพื่อกําหนดแผนกลยุทธในการ
พัฒนาการตลาดขาวฮางงอกของกลุมเกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป ผลการศึกษาพบวา สวนใหญของเกษตรกรเปนเพศ
ชาย อายุอยูเฉล่ีย 46.6 ป จบชั้นประถมศึกษา อาชีพหลักคือทํานา ประสบการณผลิตขาวฮาง 3 ป สวนตนทุนการผลิตขาวฮางมี
คาใชจายผันแปร (Variable cost) จํานวน 325,216 บาท/ป หรือรอยละ 96.09 ของตนทุนท้ังหมด คาใชจายคงท่ี (Fixed cost) 
จํานวน 13,222 บาท หรือ รอยละ 3.91จุดออนและปญหาท่ีพบ ไดแก การบริหารจัดการยังขาดประสิทธิภาพ ไมสามารถควบคุม
การผลิต  ไมมีการวางแผนในการผลิตท่ีตอเนื่อง  ทําใหเกิดผลกระทบท้ังดานการผลิตและการตลาดของกลุม เพื่อลดปญหา
ดังกลาวจึงควรมีการนํากลยุทธพัฒนาตลาด มาปรับใชประกอบการการพัฒนาเพิ่มศักยภาพการตลาดควบคูกับการผลิตดวยระบบ
การจัดการและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย ไปพรอมกับการเสริมสรางความรูแกสมาชิก ซึ่งจะทําใหกลุมพัฒนาธุรกิจขาวฮางไดอยางมี
ประสิทธิภาพ 
คําสําคัญ: ขาวฮางงอก, กลยุทธการตลาด  
 
Abstract: The purpose of this study was to determine the strategic planning and marketing mix that affect the customers 
purchasing  Kao Hang Ngork (Geminated rice) both internal and external factor with the aim to define strategic plan for 
business development of the farmer group who produce Koa Hang Sakhontavapee. The study found that the majority of 
farmers were male and about 46.6 years old averagely. Most farmers graduated only primary school and did farming as their 
main occupation with on average of 3-year experience. In production cost of Kao Hang, variable cost was about 325,216 baht 
per year or 96.09 percent of the total production cost. Fixed cost was about 13,222 baht per year, or 3.91 percent. The main 
weaknesses and problems encountering included the lack of effective management, production control, administrative fund, 
and on-going production plan. These problems have contributed effects to the production and marketing of Kao Hang Ngork in  
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this farmer group. To minimize such troubles, strategic marketing plan should be defined to apply for the effective 
development of production with modern management systems and technologies along with providing knowledge for members. 
that the group is able to produce high quality of Kao Hang Ngrok effectively.   
Keywords: Kao Hang Germinated Rice, Planning Strategic 
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ผลิตขาวโดยวิธีด้ังเดิม  มีกระบวนการผลิตท่ีเนนดาน
โภชนาการของผูบริโภค ปจจุบันไดรับความนิยมเพิ่ม
มากข้ึน เนื่องจากเปนขาวท่ีมีแรธาตุตอรางกายสูงกวา
ขาวขาวปกติ มีกระบวนผลิตท่ีตองอาศัยประสบการณ
บวกกับภูมิปญญาพื้นบานเขามาผลิต  กลุมเกษตรกร
ผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป  เริ่มผลิตขาวฮางงอกมา
ต้ังแตป พ.ศ. 2551 ไดรับคัดเลือกเปนผลิตภัณฑสินคา
ดีเดนระดับ 5 ดาว ในป พ.ศ. 2553  ของระดับประเทศ  
แตอยางไรก็ตาม ในพื้นท่ีท่ีทําการศึกษาพบวามีกลุม
เกษตรกรผูผลิตฮางงอกอยูหลายรายจึงสงผลกระทบตอ
กลุมเกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป ทางดาน
การตลาด  ปจจุบันกลุมไดใชกลยุทธทางการตลาดดวย
การเขาถึงลูกคาโดยการจัดสรรบุคลากรท่ีเปนสมาชิก
ไปจัดแสดงและจําหนายสินคาตามงานมหกรรมตาม
จังหวัดตางในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  แตไมมีการ
วางเปาหมายชัดเจนสําหรับกลุมผูบริโภค ดังท่ีทราบวา
การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอก  จะ
เปนเครื่องมือท่ีมีศักยภาพในการสรางกลยุทธสําหรับ
องคกรชุมชน(นันทิยา และ ณรงค, 2554) ซึ่งผูศึกษา
เห็นวาจะสามารถจัดทําแผนกลยุทธดานการตลาดชวย 

พัฒนาประสิทธิภาพดานการตลาดและสรางความ
เขมแข็งแกกลุมเกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป
ตอไป  

วิธีการศึกษา 

    การศึกษาในครั้งนี้ใชขอมูลปฐมภูมิ (Primary 
Data) และขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยนํา
ขอมูลดังกลาวมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive statistics)  โดยเลือกสุมตัวอยางแบบ
เจ าะ จง  (Purposive Sampling)จํ า นว น 15 ร า ย  
ประกอบดวยประธานกลุม 1 ราย และสมาชิกกลุม 14  
ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากกลุมผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป 
ระยะเวลาของการเก็บขอมูลในรอบ 1 ปต้ังแตเดือน
มกราคม - ธันวาคม พ.ศ. 2553  เพื่อศึกษาเกี่ยวกับดาน
การตลาด และใชเปนแนวทางในการจัดทําแผนกลยุทธ
ทางการตลาด  ใหแกกลุมโดยพิจารณาจากสวนผสม
การตลาด(Marketing Mix) 4P  และการวิเคราะห  
SWOT ซึ่งเปนเครื่องมือท่ีมีศักยภาพในการสรางกล
ยุทธสํ าหรับองคกรธุรกิจชุมชน   เพื่อนํา เอาผล
การศึกษา ปญหาและขอเสนอแนะมาพัฒนาจัดทําแผน
กลยุทธตาง ๆ  โดยใช TOWS  Matrix  และนําขอมูลท่ี
ไดมาประกอบอธิบายผลขอมูลดวยวิธีทางสถิติโดย
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS  for  Windows และ
โปรแกรมสําเร็จรูป Microsoft Excel  
 

ผลการศึกษา 
 

การจัดการองคกร  
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 กลุมจัดต้ังในป พ.ศ. 2551  มีการแบง
โครงสรางการบริหารองคกร  เปน 4 ฝาย คือ ฝายผลิต/
สตอก ฝายตลาด ฝายบัญชี ฝายประชาสัมพันธ  โดย
อํานาจบริหารงานอยูท่ีประธานกลุมเพียงผูเดียว  พบวา
สมาชิกกลุมมีอายุเฉลี่ย 46.6  ป  ระดับการศึกษาระดับ
สวนใหญอยู ในระดับประถมศึกษา รอยละ  43.5  
สมาชิกสวนใหญเปน เพศชายคิดเปน  รอยละ 57     
เนื่องจากการบริหารของกลุมมีผู มีอํานาจในการ
ตัดสินใจเพียงคนเดียวคือประธานกลุม  จึงสงผลใหการ
บริหารงานและการสั่ งกา รไม เกิดประสิทธิภา พ  
เนื่องจากเกิดความลาชาในการตัดสินใจ  ไมวาจะเปน
การจัดการในดานการขายหรือการคิดสวนลด ตลอดจน
การประชาสัมพันธ  
การจัดการการผลิต  
 กลุมผูผลิตขาวฮาง  นําแนวคิดการบริหาร
จัดการคุณภาพผลิตภัณฑต้ังแต ตนน้ํา  โดยจัดใหมีการ
ข้ึนทะเบียนผลิตขาวปลอดภัยเฉพาะสมาชิก  และ
สงเสริมใหความรูแกสมาชิกดานการผลิตท่ีลดการใช
สารเคมี  พรอมท้ังกําหนดราคาใหกับสมาชิกท่ีสูงกวา
ราคารับซื้อขาวเปลือกของโรงสีใกลเคียง  โดยในป 
พ.ศ. 2553 มีสมาชิกขายขาวเปลือกใหกับกลุมผูผลิต
ขาวฮางจํานวน  7,500  กิโลกรัม  สงผลใหผลิตภัณฑ
ขาวฮางงอกท่ีผานการแปรรูปมีความปลอดภัย และมีแร
ธาตุทางโภชนาการสูง ซึ่งเปนจุดแข็งของกลุมผลิตขาว
ฮางในการแขงขันกับคูแขงรายอื่น  ตามรอบการผลิต
จากการศึกษาพบกลุมผูผลิตขาวฮาง  มีการต้ังราคาเปน 
60 บาทตอถุงตอ 1 กิโลกรัม  โดยมีตนทุนการผลิต
ท้ังหมด  338,438 บาท ตอผลิตภัณฑ  6,000  กิโลกรัม 
สวนตนทุนการผลิตท้ังหมดรวมคาถุง  56.4 บาทตอถุง
หรือตอกิโลกรัม  
การจัดการการตลาด  
 กลุมผูผลิตขาวฮางมีชองทางการขายอยู 3 
ชองทางดวยกันไดแกชองทางท่ี 1 จําหนายไปยัง
ผูบริโภคโดยตรงรอยละ 40.05 ของปริมาณการผลิต
ท้ังหมด  จําหนายจากกลุมไปยังผูคารายยอยทองถิ่นอยู
ท่ีรอยละ 15 ของปริมาณการผลิตท้ังหมดและจําหนาย

ไปยังสหกรณเพื่อสงออก รอยละ 44.95 (Fig.1) ซึ่ง
วิเคราะหไดวากลุมผูผลิตขาวฮางยังจําเปนตองพึ่งพาคน
กล า งใน ก า รจั ดจํ าห น า ยผ ล ผ ลิต   ซึ่ งห า กมีก า ร
เปลี่ยนแปลงในดานนโยบายการสงออกยอมสงผล
กระทบตอความเสี่ยงของยอดขายสินคาได ด้ังนั้นกลุม
ควรมีการปรับใชกลยุทธแผนการตลาดใหพึ่งพา
ผูบริโภคภายในประเทศใหมากข้ึน  
 ผลการศึกษาสภาพแวดลอมภายในและ
ภายนอกของกลุม โดยพิจารณาจากสวนผสมทาง
การตลาดมีดังนี้ 
สภาพแวดลอมภายใน  
 จุดแข็ง  ผลิตภัณฑของกลุมไดรับมาตรฐาน
การรับรองความปลอดภัย GAP (Good Agricultural 
Practice) และไดรับรางวัลการผลิตขาวท่ีมีคุณคาทาง
โภชนาการสูงในงานเกษตรนนททรี  จัดโดยมหาวิทยา
เกษตรศาสตรวิทยาเขตสกลนคร ป 2554 ผลิตภัณฑมี
ความสะอาดบรรจุหีบหอท่ีสวยงามสวนดานราคามีการ
กําหนดราคาและจําหนายในราคาท่ีเหมาะสม  สามารถ
แขงขันกับคูแขงได  
 จุดออน  กลุมผูผลิตขาวฮางไมมีสถานท่ี
จําหนายผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีต้ังอยางชัดเจน  ซึ่งกลุมควร
มีการ จัดวางสินคาหนารานเพื่อดึงดูดความสนใจแกผู
พบเห็น  ขาดการกระจายสินคาไปยังสถานท่ีจําหนาย
ในพื้นท่ีอื่น ดานการประชาสัมพันธกลุมยังไมเคยมีการ
ลงโฆษณาผลิตภัณฑผานสื่อใดเลย  ทําใหผลิตภัณฑ
ของกลุมเขาถึงกลุมผูบริโภครายใหมนอยมาก 
สภาพแวดลอมภายนอก  
 โอกาส  กลุมไดรับการสนับสนุนจากทาง
ภาครัฐ  และเอกชนในดานชองทางการจัดจําหนาย เพื่อ
นํ า ผ ลิ ตภั ณ ฑ ไ ป จํ า ห น า ย ตา มง า น แ ส ดง สิ น ค า  
หางสรรพสินคา  ท่ีเปนจุดขายปลีก  โดยอํานวยความ
สะดวกใหกับกลุมในการจุดหาสถานท่ีจําหนายตลอด
ท้ังป   
 อุปสรรค  จากนโยบายประกันราคาขาวของ
ภาครัฐ  สงผลกระทบตอกลุม เนื่องจากกลุมตอง
รับภาระตนทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน  ทําใหผลิตภัณฑของ

กลุมมีราคาสูงข้ึนตามกลไกตลาด  มีผลตอการแขงขัน
ในตลาด 
 จากการวิ เคราะหสภาพแวดลอมภายใน
ภายนอกของกลุม  กลุมควรมีการเพิ่มกลยุทธเพิ่มเติม
จากก ลยุทธ เ ดิม ท่ี มี   ซึ่ งส ามาร ถกํา หนดก ล ยุท ธ
ทางเลือกโดยใช TOWS  Matrix  และกลยุทธท่ีกลุม
สามารถนํามาปรับใชเพื่อพัฒนาดานการตลาดมีดังนี้ 
 กลยุทธจุดแข็ง–โอกาส (S–O) กลยุทธการใช
ประโยชนจากโอกาสโดยอาศัยจุดแข็ง (SO Strategies) 
กลยุทธสร างตราสินคารวมกับกลยุทธการสราง
เครือขายธุรกิจรวมกับผูประกอบการธุรกิจท่ีมีสวน
เกี่ยวของในการสนับสนุนการขาย 
 กลยุทธจุดออน–โอกาส (W–O) กลยุทธการ
ลบ ล า งจุ ดอ อ น โ ดย อ าศั ย โ อ ก า ส ท่ี เ กิ ด ข้ึ น  (WO 
Strategies)  กลยุทธการขยายตลาด  ฝกฝนทักษะของ
สมาชิกภายในกลุมใหเกิดการเรียนรูและการพัฒนาดาน
การตลาดจากโอกาสในการรวมงานแสดงสินคาตาง ๆ  
เพื่อขยายตลาดใหม 
 กลยุทธจุดแข็ง–อุปสรรค (S–T) กลยุทธใชจุด
แข็งลบลางอุปสรรค (ST Strategies)  กลยุทธพัฒนา
รูปแบบการบริหารจัดการการตลาด  โดยใชนโยบาย
คุณภาพนําราคา เชน  เพิ่มการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ 
การพิมพเอกสารคํารับรองจากหนวยงานท่ีการันตีดาน
คุณภาพโภชนาการผลิตภัณฑลงขางถุง  เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันดานราคา  
 กลยุทธจุดออน–อุปสรรค (W–T) กลยุทธการ
ลบลางจุดออนและอุปสรรค (WT Strategies) กลยุทธ
สรางเครือขาย เชิญชวนผูประกอบการในธุรกิจบริการ 
เชน โรงแรม  รานอาหารเพื่อสุขภาพ  โรงพยาบาล เขา
เ ยี่ ย มช ม เ พื่ อ โ อ ก า ส ใ น ก า ร เ พิ่ ม จุ ดข า ย ไ ด ตร ง
กลุมเปาหมาย   
ปญหาและอุปสรรค 
 การตลาด  ถือวาเปนหัวใจสําคัญในการนํามา
ซึ่งรายไดในการบริหารจัดการกลุม และดานการพัฒนา
ธุรกิจในธุรกิจ  ดังนั้นหากธุรกิจใดประสบปญหาดาน
การตลาดยอมสงผลตอธุรกิจนั้น ๆ เชนเดียวกันกับกลุม

เกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกหอมสกลทวาป ซึ่งจา
การศึกษาพบวา กลุมยังมีปญหาดานการตลาด ซึ่งหาก
ใชการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของ
กลุม   โ ดย พิจา รณา จา กสว นผส มท างก ารตลา ด
(Marketing Mix) 4P กลุมมี จุดแข็งท่ีสามารถเพิ่มยอด
การตลาดและแข็งกับคูแขงขันได  ดานผลิตภัณฑกลุมมี
ผลิตภัณฑ ท่ีไดรับมาตรฐานในดานการผลิตและ
ผลิตภัณฑมีแรธาตุโภชนาการท่ีสูง มีการบรรจุหีบหอท่ี
สวยงาม สวนดานราคามีการกําหนดราคาท่ีเหมาะสม
สามารถแขงขันกับคูแขงขันรายอื่นได  แตอยางไรก็
ตามจุดออนของกลุมในดานชองทางการจัดจําหนายยัง
ขาดการกระจายสินคาไปยังผูบริโภครายใหม  สวน
หนึ่งมาจากกลุมเองขาดการประชาสัมพันธในทุกดาน 
สวนใหญผูบริโภคจะทราบขาวในลักษณะปากตอปาก 
และอุปสรรคท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมภายนอกกลุม  
คือในดานนโยบายการประกันราคาขาวสงผลใหกลุม
ต อ ง มี ก า ร เ พิ่ ม ร า ค า ก า ร จํ า ห น า ย ซึ่ ง ส ง ผ ล ส ง
ความสามารถในการแขงขันกับผูคารายอื่น 

สรุปและขอเสนอแนะ 

 ผลิตภัณฑขาวฮางงอก  เปนผลิตภัณฑท่ีมี
แนวโนมการขยายตัวสูง  เนื่องจากปจจุบันมีกลุมผูให
ความสนใจในดานสุขภาพมากยิ่งข้ึน  ซึ่งจากการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกกลุม
เกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป  พบกวากลุมมี
ปญหาในดานการตลาด ซึ่งเปนปญหาหลักท่ีจะตอง
ไดรับการแกไข จากนโยบายปจจุบันท่ีกลุมไดมีการใช
กลยุทธในการเขาถึงผูบริโภคโดยตรงนั้น  ผูศึกษาคิดวา
ยังไมเพียงพอตอการขยายตลาดหรือการเพิ่มยอดขาย
ในระยะยาว  ดังนั้น ผูศึกษาเสนอแนะ วากลุมควรมีการ
จําทําแผนกลยุทธดังตอไปนี้  เนื่องจากผลิตภัณฑของ
กลุมคุณลักษณะพิเศษในดานความปลอดภัย  สะอาด
และบรรจุภัณฑมีความสวยงามโดดเดน  กลุมผูผลิต
ขาวฮาง ควรจะนําเอานโยบาย ดานการขยายฐาน
การตลาดเพื่อเพิ่มชองทางการตลาดในการจําหนายให
มากข้ึน โดยนําโอกาสจากการสนับสนุนในการ
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 กลุมจัดต้ังในป พ.ศ. 2551  มีการแบง
โครงสรางการบริหารองคกร  เปน 4 ฝาย คือ ฝายผลิต/
สตอก ฝายตลาด ฝายบัญชี ฝายประชาสัมพันธ  โดย
อํานาจบริหารงานอยูท่ีประธานกลุมเพียงผูเดียว  พบวา
สมาชิกกลุมมีอายุเฉลี่ย 46.6  ป  ระดับการศึกษาระดับ
สวนใหญอยู ในระดับประถมศึกษา รอยละ  43.5  
สมาชิกสวนใหญเปน เพศชายคิดเปน  รอยละ 57     
เนื่องจากการบริหารของกลุมมีผู มีอํานาจในการ
ตัดสินใจเพียงคนเดียวคือประธานกลุม  จึงสงผลใหการ
บริหารงานและการสั่ งกา รไม เกิดประสิทธิภา พ  
เนื่องจากเกิดความลาชาในการตัดสินใจ  ไมวาจะเปน
การจัดการในดานการขายหรือการคิดสวนลด ตลอดจน
การประชาสัมพันธ  
การจัดการการผลิต  
 กลุมผูผลิตขาวฮาง  นําแนวคิดการบริหาร
จัดการคุณภาพผลิตภัณฑต้ังแต ตนน้ํา  โดยจัดใหมีการ
ข้ึนทะเบียนผลิตขาวปลอดภัยเฉพาะสมาชิก  และ
สงเสริมใหความรูแกสมาชิกดานการผลิตท่ีลดการใช
สารเคมี  พรอมท้ังกําหนดราคาใหกับสมาชิกท่ีสูงกวา
ราคารับซื้อขาวเปลือกของโรงสีใกลเคียง  โดยในป 
พ.ศ. 2553 มีสมาชิกขายขาวเปลือกใหกับกลุมผูผลิต
ขาวฮางจํานวน  7,500  กิโลกรัม  สงผลใหผลิตภัณฑ
ขาวฮางงอกท่ีผานการแปรรูปมีความปลอดภัย และมีแร
ธาตุทางโภชนาการสูง ซึ่งเปนจุดแข็งของกลุมผลิตขาว
ฮางในการแขงขันกับคูแขงรายอื่น  ตามรอบการผลิต
จากการศึกษาพบกลุมผูผลิตขาวฮาง  มีการต้ังราคาเปน 
60 บาทตอถุงตอ 1 กิโลกรัม  โดยมีตนทุนการผลิต
ท้ังหมด  338,438 บาท ตอผลิตภัณฑ  6,000  กิโลกรัม 
สวนตนทุนการผลิตท้ังหมดรวมคาถุง  56.4 บาทตอถุง
หรือตอกิโลกรัม  
การจัดการการตลาด  
 กลุมผูผลิตขาวฮางมีชองทางการขายอยู 3 
ชองทางดวยกันไดแกชองทางท่ี 1 จําหนายไปยัง
ผูบริโภคโดยตรงรอยละ 40.05 ของปริมาณการผลิต
ท้ังหมด  จําหนายจากกลุมไปยังผูคารายยอยทองถิ่นอยู
ท่ีรอยละ 15 ของปริมาณการผลิตท้ังหมดและจําหนาย

ไปยังสหกรณเพื่อสงออก รอยละ 44.95 (Fig.1) ซึ่ง
วิเคราะหไดวากลุมผูผลิตขาวฮางยังจําเปนตองพึ่งพาคน
กล า งใน ก า รจั ดจํ าห น า ยผ ล ผ ลิต   ซึ่ งห า กมีก า ร
เปลี่ยนแปลงในดานนโยบายการสงออกยอมสงผล
กระทบตอความเสี่ยงของยอดขายสินคาได ด้ังนั้นกลุม
ควรมีการปรับใชกลยุทธแผนการตลาดใหพึ่งพา
ผูบริโภคภายในประเทศใหมากข้ึน  
 ผลการศึกษาสภาพแวดลอมภายในและ
ภายนอกของกลุม โดยพิจารณาจากสวนผสมทาง
การตลาดมีดังนี้ 
สภาพแวดลอมภายใน  
 จุดแข็ง  ผลิตภัณฑของกลุมไดรับมาตรฐาน
การรับรองความปลอดภัย GAP (Good Agricultural 
Practice) และไดรับรางวัลการผลิตขาวท่ีมีคุณคาทาง
โภชนาการสูงในงานเกษตรนนททรี  จัดโดยมหาวิทยา
เกษตรศาสตรวิทยาเขตสกลนคร ป 2554 ผลิตภัณฑมี
ความสะอาดบรรจุหีบหอท่ีสวยงามสวนดานราคามีการ
กําหนดราคาและจําหนายในราคาท่ีเหมาะสม  สามารถ
แขงขันกับคูแขงได  
 จุดออน  กลุมผูผลิตขาวฮางไมมีสถานท่ี
จําหนายผลิตภัณฑท่ีเปนท่ีต้ังอยางชัดเจน  ซึ่งกลุมควร
มีการ จัดวางสินคาหนารานเพื่อดึงดูดความสนใจแกผู
พบเห็น  ขาดการกระจายสินคาไปยังสถานท่ีจําหนาย
ในพื้นท่ีอื่น ดานการประชาสัมพันธกลุมยังไมเคยมีการ
ลงโฆษณาผลิตภัณฑผานสื่อใดเลย  ทําใหผลิตภัณฑ
ของกลุมเขาถึงกลุมผูบริโภครายใหมนอยมาก 
สภาพแวดลอมภายนอก  
 โอกาส  กลุมไดรับการสนับสนุนจากทาง
ภาครัฐ  และเอกชนในดานชองทางการจัดจําหนาย เพื่อ
นํ า ผ ลิ ตภั ณ ฑ ไ ป จํ า ห น า ย ตา มง า น แ ส ดง สิ น ค า  
หางสรรพสินคา  ท่ีเปนจุดขายปลีก  โดยอํานวยความ
สะดวกใหกับกลุมในการจุดหาสถานท่ีจําหนายตลอด
ท้ังป   
 อุปสรรค  จากนโยบายประกันราคาขาวของ
ภาครัฐ  สงผลกระทบตอกลุม เนื่องจากกลุมตอง
รับภาระตนทุนการผลิตท่ีสูงข้ึน  ทําใหผลิตภัณฑของ

กลุมมีราคาสูงข้ึนตามกลไกตลาด  มีผลตอการแขงขัน
ในตลาด 
 จากการวิ เคราะหสภาพแวดลอมภายใน
ภายนอกของกลุม  กลุมควรมีการเพิ่มกลยุทธเพิ่มเติม
จากก ลยุทธ เ ดิม ท่ี มี   ซึ่ งส ามาร ถกํา หนดก ล ยุท ธ
ทางเลือกโดยใช TOWS  Matrix  และกลยุทธท่ีกลุม
สามารถนํามาปรับใชเพื่อพัฒนาดานการตลาดมีดังนี้ 
 กลยุทธจุดแข็ง–โอกาส (S–O) กลยุทธการใช
ประโยชนจากโอกาสโดยอาศัยจุดแข็ง (SO Strategies) 
กลยุทธสร างตราสินคารวมกับกลยุทธการสราง
เครือขายธุรกิจรวมกับผูประกอบการธุรกิจท่ีมีสวน
เกี่ยวของในการสนับสนุนการขาย 
 กลยุทธจุดออน–โอกาส (W–O) กลยุทธการ
ลบ ล า งจุ ดอ อ น โ ดย อ าศั ย โ อ ก า ส ท่ี เ กิ ด ข้ึ น  (WO 
Strategies)  กลยุทธการขยายตลาด  ฝกฝนทักษะของ
สมาชิกภายในกลุมใหเกิดการเรียนรูและการพัฒนาดาน
การตลาดจากโอกาสในการรวมงานแสดงสินคาตาง ๆ  
เพื่อขยายตลาดใหม 
 กลยุทธจุดแข็ง–อุปสรรค (S–T) กลยุทธใชจุด
แข็งลบลางอุปสรรค (ST Strategies)  กลยุทธพัฒนา
รูปแบบการบริหารจัดการการตลาด  โดยใชนโยบาย
คุณภาพนําราคา เชน  เพิ่มการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ 
การพิมพเอกสารคํารับรองจากหนวยงานท่ีการันตีดาน
คุณภาพโภชนาการผลิตภัณฑลงขางถุง  เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันดานราคา  
 กลยุทธจุดออน–อุปสรรค (W–T) กลยุทธการ
ลบลางจุดออนและอุปสรรค (WT Strategies) กลยุทธ
สรางเครือขาย เชิญชวนผูประกอบการในธุรกิจบริการ 
เชน โรงแรม  รานอาหารเพื่อสุขภาพ  โรงพยาบาล เขา
เ ยี่ ย มช ม เ พื่ อ โ อ ก า ส ใ น ก า ร เ พิ่ ม จุ ดข า ย ไ ด ตร ง
กลุมเปาหมาย   
ปญหาและอุปสรรค 
 การตลาด  ถือวาเปนหัวใจสําคัญในการนํามา
ซึ่งรายไดในการบริหารจัดการกลุม และดานการพัฒนา
ธุรกิจในธุรกิจ  ดังนั้นหากธุรกิจใดประสบปญหาดาน
การตลาดยอมสงผลตอธุรกิจนั้น ๆ เชนเดียวกันกับกลุม

เกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกหอมสกลทวาป ซึ่งจา
การศึกษาพบวา กลุมยังมีปญหาดานการตลาด ซึ่งหาก
ใชการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของ
กลุม   โ ดย พิจา รณา จา กสว นผส มท างก ารตลา ด
(Marketing Mix) 4P กลุมมี จุดแข็งท่ีสามารถเพิ่มยอด
การตลาดและแข็งกับคูแขงขันได  ดานผลิตภัณฑกลุมมี
ผลิตภัณฑ ท่ีไดรับมาตรฐานในดานการผลิตและ
ผลิตภัณฑมีแรธาตุโภชนาการท่ีสูง มีการบรรจุหีบหอท่ี
สวยงาม สวนดานราคามีการกําหนดราคาท่ีเหมาะสม
สามารถแขงขันกับคูแขงขันรายอื่นได  แตอยางไรก็
ตามจุดออนของกลุมในดานชองทางการจัดจําหนายยัง
ขาดการกระจายสินคาไปยังผูบริโภครายใหม  สวน
หนึ่งมาจากกลุมเองขาดการประชาสัมพันธในทุกดาน 
สวนใหญผูบริโภคจะทราบขาวในลักษณะปากตอปาก 
และอุปสรรคท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมภายนอกกลุม  
คือในดานนโยบายการประกันราคาขาวสงผลใหกลุม
ต อ ง มี ก า ร เ พิ่ ม ร า ค า ก า ร จํ า ห น า ย ซึ่ ง ส ง ผ ล ส ง
ความสามารถในการแขงขันกับผูคารายอื่น 

สรุปและขอเสนอแนะ 

 ผลิตภัณฑขาวฮางงอก  เปนผลิตภัณฑท่ีมี
แนวโนมการขยายตัวสูง  เนื่องจากปจจุบันมีกลุมผูให
ความสนใจในดานสุขภาพมากยิ่งข้ึน  ซึ่งจากการ
วิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกกลุม
เกษตรกรผูผลิตขาวฮางงอกสกลทวาป  พบกวากลุมมี
ปญหาในดานการตลาด ซึ่งเปนปญหาหลักท่ีจะตอง
ไดรับการแกไข จากนโยบายปจจุบันท่ีกลุมไดมีการใช
กลยุทธในการเขาถึงผูบริโภคโดยตรงนั้น  ผูศึกษาคิดวา
ยังไมเพียงพอตอการขยายตลาดหรือการเพิ่มยอดขาย
ในระยะยาว  ดังนั้น ผูศึกษาเสนอแนะ วากลุมควรมีการ
จําทําแผนกลยุทธดังตอไปนี้  เนื่องจากผลิตภัณฑของ
กลุมคุณลักษณะพิเศษในดานความปลอดภัย  สะอาด
และบรรจุภัณฑมีความสวยงามโดดเดน  กลุมผูผลิต
ขาวฮาง ควรจะนําเอานโยบาย ดานการขยายฐาน
การตลาดเพื่อเพิ่มชองทางการตลาดในการจําหนายให
มากข้ึน โดยนําโอกาสจากการสนับสนุนในการ
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จําหนายสินคา จากภาครัฐและเอกชน ซึ่งกลุมผูผลิต
ขาวฮางสามารถนําจุดแข็งดังกลาวมาเพิ่มยอดขายของ
ตลาดผลิตภัณฑขาวฮางงอกในผูบริโภครายใหมได  
ดังนั้นกลยุทธเหลานี้จะสามารถทําใหกลุมมีการพัฒนา
ทางดานการตลาด  และสรางความเขมแข็งใหกับกลุม
ผูผลิตขาว ฮางงอกสกลทวาปไดมากยิ่งข้ึน 

เอกสารอางอิง 

นันทิยา หุตาวัตร.และ ณรงค หุตานุวัตร. 2543. SWOT 
การวางแผนธุรกิจชุมชน.  พิมพครั้ งท่ี  2 .  
อุบลราชธานี: ฝายผลิตและบริการเอกสาร
สํานักวิทยบริการมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี. 

 
Table 1. Total costs of Koa Hang Germinated  Rice in 2011 
Items Product Cash costs Non cash costs Total Percentage 
 (kg) (Baht/Year) (Baht/Year) (Baht/Year)  

1.Variable cost      
Labor  33,451 86,000 119,451 35.30 
Paddy  140,435  140,435 41.50 
Electricity   12,000  12,000 3.54 
Gas  2,300  2,300 0.67 
Plastic bag  1,400  1,400 0.41 
Repairs  48,200  48,200 14.24 
Other   1,410  1,410 0.41 
Total variable cost  239,216 86,000 325,216 96.09 
2. Fixed cost      
 Depreciation rice mill   5,000 5,000 1.48 
Opportunity cost   3,000 3,000 0.88 
Repair and maintenance   5,222 5,222 1.54 
Total fixed cost    13,222 13,222 3.91 
Total cost  239,216 99,222 338,438 388,438 100 
Yield 6,000     
Average cost  (baht/kg)   39.86 16.54 56.4  
Price (baht/kg) 60     
Total income  360,000 28,000 388,000  

Net income    49,562  

 
 
 
 
 

 
 
             
 
 
      
 
 

 
 
 

Figure.1. Marketing channel of Koa Hang Products 
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Figure.1. Marketing channel of Koa Hang Products 
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