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คำนำ 

 
รัฐบาลมีนโยบายมุ่งเน้นให้ความสำคัญกับการพัฒนาผู้ประกอบการและผลักดันผู้ประกอบการให้

เติบโตและแข็งแกร่งมีขีดความสามารถในการแข่งขันมากขึ้น สำนักงานอุตสาหกรรมจังหวัดนราธิวาส 
เล็งเห็นความสำคัญต่อการพัฒนาโอทอปและวิสาหกิจชุมชน ซึ่งเป็นเศรษฐกิจฐานรากและมีความสำคัญใน
การพัฒนาประเทศให้เติบโตเข้มแข็งมีความสามารถในการแข่งขัน เพ่ือเพ่ิมรายได้และยกระดับคุณภาพชีวิต
ให้กับประชาชน ข้อมูลแผนธุรกิจ แผนการพัฒนาปรับปรุงรายวิสาหกิจ (ระยะสั้น กลาง และระยะยาว) 
ภายใต้โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการเป็น Smart SME OTOP และก้าวสู่ 4.0 ประจำปี 2562 จึงเป็น
แนวทางในการรวบรวมข้อมูลสถานการณ์ของโอทอปและวิสาหกิจชุมชน เพ่ือเตรียมความพร้อมสำหรับ
รองรับการพัฒนาสู่ 4.0 ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการพัฒนาผู้ประกอบการและขับเคลื่อนนโยบายให้เกิด
ประสิทธิผลอย่างมีประสิทธิภาพต่อไป 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

 กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ-โคกใน เป็นกิจการประเภทวิสาหกิจชุมชน ผลิตสินค้าประเภท
อาหารที่แปรรูปผลิตผลทางการเกษตรในชุมชนที่เป็นวัตถุดิบและผ่านกระบวนการแปรรูป (ข้าวซ้อมมือ     
ข้าวหอมกระดังงา) การดำเนินงานของกลุ่มมีวัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของข้าวหอมกระดังงาที่เป็น           
ข้าวพ้ืนเมืองของจังหวัดนราธิวาส และเพ่ือสร้างงาน สร้างรายได้เสริม ให้กับชาวบ้านในชุมชน โดยการใช้      
กลยุทธ์การเชื่อมโยงการขายกับผู้ประกอบการร้านค้าทั้งในระดับชุมชน จังหวัด และประเทศ สำหรับลูกค้า
เป้าหมาย ได้แก่ กลุ่มคนทั่วไป กลุ่มข้าราชการ และกลุ่มนักเรียนนักศึกษา ซึ่งทางกลุ่มมีความได้เปรียบ    
ในการแข่งขันจากการใช้ผลผลิตในพ้ืนที่หรือข้าวหอมกระดังงาซึ่งเป็นข้าวพ้ืนเมืองของจังหวัดนราธิวาส           
การใช้ภูมิปัญญาของท้องถิ่นในกระบวนการผลิต และข้าวซ้อมมือยังเป็นที่ต้องการของตลาดผู้รัก สุขภาพ 
ทำให้การดำเนินงานมีความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทำกำไร  
 อย่างไรก็ตามทางกลุ่มยังคงต้องมีการปรับปรุงและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ทั้งการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ 
ให้สามารถเป็นสื่อประชาสัมพันธ์ ร่วมกับการทำการตลาดสร้างการรับรู้และขยายตลาดผู้บริโภคให้มากขึ้น 
พร้อมทั้งการพัฒนาคุณภาพของสินค้าข้าวซ้อมมือหอมกระดังงาให้ได้มาตรฐานรับรอง เพ่ือสร้าง           
ความเชื่อมั่นจากผู้บริโภค 
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หมวด 1 
การบริหารจัดการ 

1.1ข้อมูลทั่วไปของกิจการ 
1) ชื่อกิจการ กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ-โคกใน 

 2) เลขทะเบียนนิติบุคคล   - 
 3) สถานที่ประกอบกิจการปัจจุบัน  62 ม.2 ต.พร่อน อ.ตากใบ จ.นราธิวาส 
 4) ผู้ติดต่อ นางหมง ทองเครือ 
 5) ตำแหน่ง ประธานกลุ่ม 
 6) เบอร์โทรศัพท์ 086-2901322 
  
1.2 แผนที่เดินทาง  
 

 
 
1.3 ประเภทของกิจการ 

 วิสาหกิจชุมชน 
1.5 ประเภทของผลิตภัณฑ์ 

 ผลิตผลทางการเกษตรที่เป็นวัตถุดิบและผ่านกระบวนการแปรรูปเบื้องต้น 
1.4 ประวัติกิจการ  

ชาวบ้านที่นี่มีอาชีพหลักคือทำนา พันธุ์ข้าวที่นิยมปลูกส่วนใหญ่จะเป็นหอมกระดังงา ซึ่งเป็นข้าว
พันธุ์พ้ืนเมืองดั้งเดิมของ จ.นราธิวาส อีกพันธุ์ก็คือพันทะนาน ภาษามาเลย์เขาเรียกซีบูกาแต เป็นข้าวที่ให้
ผลผลิตสูง นอกนั้นจะเป็นพวก กข ที่เจ้าหน้าที่เข้ามาส่งเสริม แต่ผลผลิตก็สู้ข้าวพันธุ์พ้ืนเมืองไม่ได้ อาจจะ
เป็นเพราะสภาพพ้ืนที่ส่วนใหญ่จะเป็นดินเปรี้ยว เหมาะกับข้าวพันธุ์พ้ืนเมือง ทำให้เติบโตได้ดีและให้ผลผลิต
สูง" แม้ว่าหอมกระดังงาจะเป็นข้าวที่ทำรายได้หลักให้แก่ชาวบ้านในตำบลพร่อน แต่ผลผลิตต่อไร่ไม่สูงนัก 
เฉลี่ยอยู่ที่ 300-450 กิโลกรัมต่อไร่ เนื่องจากสภาพปัญหาดินเปรี้ยว แต่หลังจากศูนย์ศึกษาการพัฒนาพิกุล
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ทอง อันเนื่องมาจากพระราชดำริ ประสบความสำเร็จในการแก้ปัญหาดินเปรี้ยวตามแนวพระราชดำริ จึงได้
นำมาขยายผลในพ้ืนที่ดังกล่าว ทำให้ปัจจุบันผลผลิตข้าวหอมกระดังงาเพ่ิมข้ึนเฉลี่ย 650-700 กิโลกรัมต่อไร่  
ถึงแม้ผลผลิตข้าวเฉลี่ยต่อไร่จะเพ่ิมขึ้น แต่ก็ยังไม่คุ้มทุน เนื่องจากราคาไม่ดี หากจำหน่ายในรูปของ
ข้าวเปลือกหรือข้าวสาร อีกทั้งผลผลิตก็มีไม่มากพอเมื่อเทียบกับข้าวพันธุ์อ่ืนๆ ทำให้ชาวบ้านช่วยกันคิด
หาทางเพ่ิมมูลค่าด้วยการแปรรูปเป็นข้าวซ้อมมือบรรจุถุง ซึ่งนอกจากเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมแล้ว สมาชิกไม่
ต้องหาตลาดเองด้วย โดยผลผลิตข้าวทั้งหมดจะจำหน่ายให้แก่กลุ่ม ในราคาตามที่สมาชิกได้ตกลงกันเพ่ือ
นำมาแปรรูปเป็นข้าวซ้อมมือบรรจุถุงเพ่ือจำหน่ายต่อไป ปัจจุบันทางกลุ่มรับซื้อข้าวเปลือกหอมกระดังงา
จากเกษตรกรที่เป็นสมาชิกในราคากิโลกรัม 14 บาทเพ่ือนำมาแปรรูปเป็นข้าวซ้อมมือบรรจุถุง ตรา
สัญลักษณ์ข้าวซ้อมมือหอมกระดังงา ฝีมือกลุ่มแม่บ้านโคกอิฐ-โคกใน โดยจะจำหน่ายถุงละ 45 บาท ต่อ
น้ำหนัก 1 กิโลกรัม 
 
1.5 ประเภทของผลิตภัณฑ์ 

ผลิตผลทางการเกษตรที่เป็นวัตถุดิบและผ่านกระบวนการแปรรูปเบื้องต้น 
 

1.6 การบริหารองค์กร   
 
 
 
 
 
 

 
 
1.7 วิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis)  

 1) S-STRENGTH  
- ใช้วัตถุดิบที่มีการผลิตในพ้ืนที่ของชุมชนเป็นสินค้าที่มาจากภูมิปัญญาท้องถิ่น มีจุดเด่น

เฉพาะตัวสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมได้ 
- เป็นพันธุ์ข้าวที่มีเยื่อหุ้มเมล็ดสีแดง ข้าวกล้องเมื่อหุงสุกนุ่มเล็กน้อย ส่วนข้าวซ้อมมือเมื่อหุง

สุกมีความนุ่ม มีปริมาณธาตุแคลเซียมในข้าวกล้องสูงกว่าข้าวพันธุ์/สายพันธุ์อ่ืน และมีปริมาณไฟเตทต่ำกว่า
ข้าวหลายพันธุ์/สายพันธุ์ 

- อุดมไปด้วยวิตามินอี, วิตามินบี 1 และมีสารกาบา (GABA)  27.25  การรับประทานข้าว
หอมกระดังงาเป็นประจำ จะช่วยให้แลดูอ่อนกว่าวัย การทำงานของระบบประสาทและหัวใจมีประสิทธิภาพ
ป้องกันการเกิดโรคมะเร็ง โรคเบาหวาน โรคอัลไซเมอร์ และช่วยควบคุมน้ำหนัก  หากรับประทานในแบบ
ข้าวกล้อง ข้าวหอมกระดังงาจะให้แคลเซียม และธาตุเหล็กสูง  ปริมาณสังกะสีมากหากรับประทานในแบบ
ข้าวกล้องงอก (สำนักงานเกษตรอำเภอตากใบจังหวัดนราธิวาส .2562) 

- ผู้ประกอบการมีความรู้และความชำนาญในการผลิตสินค้าเป็นอย่างดีเนื่องจากได้รับการ
ถ่ายทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น เทคโนโลยีการผลิตจากบรรพบุรุษสู่ลูกหลานจนถึงปัจจุบัน 

ประธาน 
นางหอม    ทองเคลือ 

ฝ่ายการผลิต 
นางหอม   ทองเคลือ 

ฝ่ายจัดซื้อ 
นางเจด   คำเกริน  

ฝ่ายการตลาด 
นางจี สาวเพชร 
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2) W-WEAKNESS 

- ผู้ประกอบการเกษตรกรยังขาดความรู้ความเข้าใจในเรื่องระบบการจัดการที่ดีและขาด
วิทยาการสมัยใหม่ที่เหมาะสมขาดความเชื่อมั่นระบบการผลิต ขาดคุณภาพการผลิตมาตรฐานอาหาร
ปลอดภัย (Food Safety)ต้นทุนการผลิตสูง   
 - ผู้ประกอบการยังขาดการบริหารจัดการที่เป็นระบบ ขาดการประชาสัมพันธ์เพ่ือเพ่ิมช่อง
ทางการจัดจำหน่าย ขาดการส่งเสริมและพัฒนาผลิตภัณฑ์  

- ผู้ประกอบการขาดการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ขาดการพัฒนา ตราสัญลักษณ์  
- ผู้ประกอบการขาดความรู้และความเข้าใจในเรื่องกฎระเบียบ การส่งออก  
- เทคโนโลยีในการผลิตสินค้าต่ำ จึงขยายกำลังการผลิตเพ่ือผลิตสินค้าจำนวนมากได้ยาก  
- สินค้า OTOP มีการผลิตที่ซ้ำและเลียนแบบกัน 

     3) O-OPPORTUNITY 
- ประเทศไทยได้รับมอบหมายในการจัด ทำ Road map ทางด้านการท่องเที่ยวและ การบิน 

อาจทำให้มีนักท่องเที่ยวเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยมากข้ึน  
- พฤติกรรมของผู้บริโภคในตลาดอาเซียน นิยมสินค้าของประเทศไทย รวมทั้งสินค้าที่เน้น

สุขภาพ การเลือกซื้อผู้บริโภคจะคำนึงถึงประโยชน์ของสินค้าต่อสุขภาพ มีความใส่ใจในเรื่องของคุณภาพ
ของสินค้ามากขึ้น ผู้ผลิต ผู้ประกอบการสินค้า OTOP จึงต้องปรับปรุงสินค้าให้มีคุณภาพตรงกับความ
ต้องการของตลาด โดยเฉพาะสินค้า OTOP ประเภทอาหาร เครื่องดื่มที่ต้องได้รับการรับรองมาตรฐานด้าน
สุขอนามัย การแสดงฉลากเกีย่วกบัอายุของสินค้า การใช้ส่วนประกอบที่ปลอดภัย   
 4) T-THREAT 

- หน่วยงานที่เกี่ยวข้องมักจะมีแผนของตนเองขาดการบูรณาการอย่างมีประสิทธิภาพ  
- แหล่งเงินทุนภายในประเทศไม่เอ้ืออำนวยต่อผู้ประกอบการสินค้า OTOP  
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หมวด 2 
การตลาด 

 
2.1 ศักยภาพด้านการตลาด   

1) สภาพตลาดทั่วไป 
รัฐบาลได้มีนโยบายเพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารจัดการโครงการหนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์เพ่ือให้

แต่ละชุมชนสามารถใช้ทรัพยากรและภูมิปัญญาท๎องถิ่นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยรัฐบาลพร้อมที่จะ
สนับสนุนให้ชุมชนเข้าถึงองค๑ความรู้สมัยใหม่แหล่งเงินทุน และพัฒนาขีดความสามารถในการบริหารและ
การตลาดเพ่ือเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์จากชุมชนสู่ตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศ ได้มีการดำเนินงาน
โครงการคัดสรรสุดยอดหนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย (OTOP Product Champion : OPC ) เพ่ือจัดระดับ
ผลิตภัณฑ์ (Product Level) ที่จะนำไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) การจัดระบบ
ฐานข้อมูลผลิตภัณฑ์ (Profile) ที่จะใช้ในการทำงานเชิงบูรณาการของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง เสริมสร้างคุณค่า
ของผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่ยอมรับแก่บุคคลทั่วไป จนสามารถใช้เป็นแหล่งสร้างรายได้และความเข้มแข็งให้กับ
ชุมชน และกระตุ้นให้เกิดกระบวนการมีส่วนร่วมของผู้ผลิต/ผู้ประกอบการ OTOP และชุมชนในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์  

ผลิตภัณฑ์ประเภทอาหาร หมายถึง ผลผลิตทางการเกษตรและอาหารแปรรูป ซึ่งได้รับมาตรฐาน 
อย., GAP, GMP, HACCP, Qmark, มผช., มอก., มาตรฐานเกษตรอินทรีย์, ฮาลาล และมีบรรจุภัณฑ์ เพ่ือ
การจำหน่ายทั่วไป แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

1) ผลิตผลทางการเกษตรที่ใช้บริโภคสด เช่น พืชผัก ผลไม้ เช่น มะม่วง สับปะรดส้มเขียวหวาน 
มังคุด ส้มโอ กล้วย เป็นต้น กรณีพันธุ์ไม้ เช่น กิ่งพันธุ์มะม่วง กิ่งพันธุ์มะปราง ไม้ประดับ ฯลฯ ไม้ถือว่าเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ลงทะเบียนได ้

2) ผลิตผลทางการเกษตรที่เป็นวัตถุดิบและผ่านกระบวนการแปรรูปเบื้องต้น เช่น น้ำผึ้ง ข้าวสาร 
ข้าวกล้อง ข้าวฮาง เป็นต้น เนื้อสัตว์แปรรูป เช่น เนื้อโคขุน เนื้อนกกระจอกเทศแช่แข็ง หมูแดดเดียว หมูยอ 
แหนม ไส้อ่ัว ไส้กรอก ปลาอบรมควัน หอยจ้อ เป็นต้น อาหารประมงแปรรูป เช่น ไส้กรอกปลา ปลาช้อน
แดดเดียว ปลาสลิดแดดเดียว ส้มปลาตัว น้ำบูดู กะปิ กุง้แห้ง น้ำปลา ปลาร้า เป็นต้น กรณีสัตว์ที่มีชีวิต เช่น 
ไกช่น ปลากัด ไม้ถือวําเป็นผลิตภัณฑ์ที่ลงทะเบียนได ้เพราะไมผ่่านกระบวนการแปรรูปเบื้องต้น 

3) อาหารแปรรูปกึ่งสำเร็จรูป/สำเร็จรูป เช่น ขนมเค้ก เฉาก๊วย ขนมโมจิ เต้าส้อ กระยาสารท 
กล้วยฉาบ กล้วยอบ มะขามปรุงรส ทุเรียนทอด กาละแม กะหรี่ปั๊บ ขนมทองม้วน ข้าวเกรียบ ข้าวแต๋น 
น้ำพริกเผาและน้ำพริกต่าง ๆ แจ่วบอง น้ำจิ้มสุกี้ น้ำปลาหวาน ผักกาดดอง พริกไทย แคบหมูไข่ เค็ม 
กุนเชียง หมูทุบ หมูแผ่น เป็นต้น 
  

2) การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ของผลิตภัณฑ์โอทอป 
เป็นการแบ่งตลาดสำหรับผลิตภัณฑ์ออกเป็นตลาดย่อยๆ ที่แตกต่างกันทางด้านความชอบ ความ

ต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภคในแตํละตลาดย่อย ๆ นั้น โดยอาศัยคุณสมบัติของผู้บริโภคหรือตลาดเป็น
ปัจจัยในการแบ่ง ทั้งนี้เพ่ือให้สามารถแยกตลาดออกเป็นส่วน ๆ (Market Segment) และทำให้เห็นความ
เด่นชัดที่แตกต่างกันของคุณสมบัติ ความชอบ ความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภคที่อยู่ในแต่ละส่วนของ
ตลาด เพ่ือจะได้วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้เหมาะสมกับแต่ละส่วนตลาด ซึ่งผู้ผลิต ผู้ประกอบการ
อาจจะใช้เกณฑ์ราคาผลิตภัณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม เช่น ผลิตภัณฑ์ราคาสูง ราคาปานกลาง และราคาต่ำหรือ
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อาจใช้คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ในการแบ่งกลุ่มทางการตลาดก็ได้สำหรับผลิตภัณฑ์ OTOP  ปัจจุบันไดม้ีการ
แบง่ส่วนตลาด (Segment) โดยพิจารณาจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ จำแนกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 

๑) ผลิตภัณฑ์  OTOP กลุ่ม A หรือ “กลุ่มดาวเด่น”...สู่ สากล ได้แก่ผลิตภัณฑ์  OTOP ที่มี
คุณภาพสูง มีความสามารถในการผลิตได้เป็นจำนวนมากและต่อเนื่องมีตลาดจำหน่ายได้ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ กำหนดเครื่องหมายผลิตภัณฑ์ Premium 

2) ผลิตภัณฑ์ OTOP กลุ่ม B หรือ “กลุ่มเอกลักษณ์” (Niche) จัดเป็นผลิตภัณฑ์ OTOP ในกลุ่ม
อนุรักษ์สร้างคุณค่า มีเอกลักษณ์ มีมูลค่าด้วยเรื่องราวเฉพาะตัว ผลิตภัณฑ์ มีคุณภาพสูง แต่ผลิตได้จำนวน
น้อย ได้แก่ งานหัตถกรรม ประณีตศิลป์ มีเอกลักษณ์  ของผลิตภัณฑ์แต่ละชิ้น กำหนดเครื่องหมาย
ผลิตภัณฑ์ Classic 

3) ผลิตภัณฑ์ OTOP กลุ่ม C หรือ “กลุ่มพัฒนา”...เข้าสู่ตลาดแข่งขัน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ
ระดบัพื้นฐานตามที่กฎหมายกำหนด หรือมาตรฐานอื่น ๆ เช่น มอก. อย. เป็นต้น มีตลาดจำหนา่ยทั้งในและ
นอกชุมชน กำหนดเครื่องหมายผลิตภัณฑ์ Standard 

4) ผลิตภัณฑ์ OTOP กลุ่ม D “กลุ่มปรับตัว”...เข้าสู่ห่วงโซ่การผลิต เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตง่ายไม่
ซับซ้อน ผลิตได้จำนวนน้อย ยังไม่ได้รับการรับรองมาตรฐาน และมีความต้องการในการพัฒนาศักยภาพใน
ตัวผลิตภัณฑ์ เพ่ือเขา้สู่การรับรองมาตรฐาน กำหนดเครื่องหมายผลิตภัณฑ์ Rising Star 

จากข้อมูลกรมการพัฒนาชุมชน ณ วันที่ 31 มีนาคม 2561 มีผู้ประกอบการรํวมลงทะเบียนเป็น
ผู้ผลิต ผู้ประกอบการ OTOP มากถึงจำนวน 126,462 ผลิตภัณฑ์จำแนกตาม Quadrant ได ้ดังนี้ 

1) Quadrant A จำนวน 8,264 ผลิตภัณฑ์ 
2) Quadrant B จำนวน 7,811 ผลิตภัณฑ์ 
๓) Quadrant  จำนวน 21,218 ผลิตภัณฑ์ 
๔) Quadrant D จำนวน 89,169 ผลิตภัณฑ์ 

 
3) ทิศทางความต้องการบริโภคสินค้าและบริการ (Demand) 
สืบเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงสภาวะแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกประเทศ เช่น การก้าวเข้าสู่

ระบบเศรษฐกิจแบบดิจิทัล การรวมตัวกันของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) การเปลี่ยนแปลงของ
สภาพภูมิอากาศ กระแสการอนุรักษ์และรักษาสิ่งแวดล้อม ตลอดจนพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลง
ไปในปัจจุบัน เป็นต้น สํงผลให้ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าและบริการที่ตอบสนองความต้องการ
เปลี่ยนไป รวมทั้งผลกระทบต่อความต้องการผลิตภัณฑ์โอทอปด้วยอยา่งหลีกเลี่ยงไม่ได ้

- ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี 
เป็นที่ยอมรับกันโดยทั่วไปว่าการค้นพบเทคโนโลยีด้านการสื่อสารอินเทอร์เน็ตถือว่าเป็น

เทคโนโลยีเปลี่ยนโลก (Disruptive Technology) มีการนำอินเทอร์เน็ตไปใช้ประโยชน์อยํางกว้างขวางใน
ทุกสาขาอาชีพ โดยเฉพาะในเรื่องการเข้าถึงข้อมูลบนโลกออนไลน์ทำให้ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกบริโภคสินค้า 
และบริการได้อย่างกว้างขวางผ่านสื่อดิจิทัลต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์ Facebook Instagram LINE Application 
เป็นต้น การพัฒนาระบบ e – Market รวมถึงระบบ e – Payment เอ้ือประโยชน์ตํอการทำธุรกิจได้มาก
ขึ้นอย่างไร้พรมแดน ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์ OTOP ด้วยที่ต้องมีการปรับตัวให้ทันต่อ
ภาวะการแข่งขัน ใช้เทคโนโลยีที่ก้าวหน้าเป็นโอกาสในการขยายตลาดผลิตภัณฑ์ OTOP ให้กว้างขวางมาก
ขึ้นโดยไมม่ีข้อจำกัดดา้นเวลา และสถานที่อีกต่อไป 
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- การเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศ  กระแสการอนุรักษ์และรักษาสิ่งแวดล้อมการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศท่ีรุนแรงขึ้น การเกิดสภาวะโลกร้อนส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม กอ่ให้เกิด
กระแสการอนุรักษ์และรักษาสิ่งแวดล้อมที่มากขึ้นตามมา ผู้บริโภคเริ่มใส่ใจเรื่องการรักษาสิ่งแวดล้อมมาก
ขึ้นกว่าเดิม ส่งผลให้ เกิดความต้องการสินค้าที่มีกระบวนการผลิตที่ เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมมากขึ้น 
ผู้ประกอบการสินค้า OTOP ต้องเริ่มตะหนักถึงทิศทางของตลาด และเห็นถึงช่องทางในการสร้างกลุ่มลูกค้า
ใหม่ การปรับกระบวนการผลิตสินค้า OTOP ให้มีความเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมและใช้เป็นจุดขายสร้าง
ความแตกตํางใหเ้กิดข้ึน 

- กระแสการรักษารักสุขภาพ ปัจจุบันผู้บริโภคหันมาใส่ใจเรื่องสุขภาพมากขึ้น ส่งผลให้
เกิดความต้องการบริโภคสินค้าด้านเสริมสร้างสุขภาพมากขึ้น โดยจะสังเกตเห็นได้จากผู๎ประกอบการสินค้า
อุปโภคบริโภคเริ่มปรับกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ออกสู่ตลาดเป็นสินค้าทีม่ีน้ำาตาลน้อย ไขมันต่ำ การเลือกซ้ือ
ผู้บริโภคจะคำนึงถึงประโยชน์ของสินคา้ต่อสุขภาพ มีความใส่ใจในเรื่องของคุณภาพของสินค้ามากขึ้น ผู้ผลิต 
ผู้ประกอบการสินค้า OTOP จึงต้องมีการปรับปรุงสินค้าให้มีคุณภาพตรงกับความต้องการของตลาด 
โดยเฉพาะสินค้า OTOP ประเภทอาหาร เครื่องดื่มที่ต้องได้รับการรับรองมาตรฐานด้านสุขอนามัย การ
แสดงฉลากเกี่ยวกับอายุของสินค้า การใช้ส่วนประกอบที่ปลอดภัย สินค่าประเภทเครื่องสำอางต้องได้รับ
การรับรองดา้นมาตรฐานการผลิต 
 

4) แนวโน้มทางการตลาด  
จากการศึกษาบทวิเคราะห์ของนักการตลาดถึงสิ่งที่เกิดขึ้นในปี พ.ศ. 2561 และจะมี อิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มีประเด็นที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ OTOP ที่ผู้ผลิต ผู้ประกอบการตลอดจน
หนว่ยงานที่เกี่ยวข้องควรรู้สรุปได ้ดังนี้ 

(1) Broken trust ความล่มสลายในการเชื่อมั่นอย่างใดอย่างหนึ่ง มองว่าปัจจุบันมีผู้รู้ (กูรู) 
มากเกินไป ผู้บริโภคไม่เชื่อกูรูหลายคน จึงต้องมีสำนักข่าวที่บอกความจริงแก่ผู้บริโภค และมีมุมมองต่อตรา
ผลิตภัณฑ์ว่าต้องมีจุดยืนในสังคม มีผลสำรวจว่าผู้บริโภคในอเมริกาจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ของตราผลิตภัณฑ์
ที่มีจุดยืนชัดเจน ผู้บริโภคจะตัดสินใจชัดเจนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ตามทัศนคติของตนหรือเลือกตรา
ผลิตภัณฑ์ที่ทำให้สังคมดีขึ้น ตราผลิตภัณฑ์ต้องแสดงทัศนคติที่ชัดเจนให้ผู้บริโภคคล้อยตาม เพราะฉะนั้น
ผู้ผลิต ผู้ประกอบการตอ้งวางจุดยืนให้ตราผลิตภัณฑ์ไมใ่ช่ทำแต ่CSR แตต้่องสร้างคุณค่าให้ตราผลิตภัณฑ์ 

(2) หมดยุค Storytelling แต่เป็น Story doing ในยุคที่ทุกคนหันมารณรงค์ Story 
telling กันหมด ทำการตลาด ทำคอนเทนต์ แตก่ารตลาดที่ดีต้องลงมือทำ ผู้บรโิภคจะจดจำตราผลิตภัณฑ์ที่
ทำได้ดีกว่าตราผลิตภัณฑ์ที่พูด จากผลสำรวจพบว่าตราผลิตภัณฑ์ที่ทำ Story doing มีผลดีทั้งในแง่ของ
คุณคา่รายได ้และใช้งบลงทุนน้อยกว่า แตม่ีการพูดถึงมากกว่า 

(3) Psychology & Behavior จิตวิทยาและพฤติกรรมของผู้บริโภค ทุกวันนี้ผู้บริโภคมี
ทางเลือกมาก ทำให้เกิดศาสตร์ Behavior Economic ที่เพ่ิงถูกคิดค้นขึ้น เป็นเศรษฐศาสตร์พฤติกรรม มี
ผลสำรวจพบวําผู้บริโภคใช้เหตุผลในการตัดสินใจซื้อของเพียง ร้อยละ 5 อีกร้อยละ 95 คืออารมณ์ล้วน ๆ 
แล้วหาเหตุผลต่าง ๆ มาสนับสนุนเท่านั้น ตราผลิตภัณฑ์ต้องทำอยํางไรให้ผู้บรโิภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ง่าย
ขึ้น เพราะ 

สมองไม่ชอบเลือกมากนัก และผู้บริโภคจะชอบผลิตภัณฑ์ที่เป็น Personalize กล่าวคือ
เสมือนผลิตขึ้นเพ่ือตนโดยเฉพาะ 
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(4) Brand as Experience ต่อไปนี้ตราผลิตภัณฑ์จะไม่เป็นตราผลิตภัณฑ์ แต่จะเป็น
ประสบการณ์ที่ดี ผู้บริโภคยุคนี้ชอบในเรื่องประสบการณ์ที่ได้รับจากตราผลิตภัณฑ์มากกว่า เช่น การต่อ
แถวซื้อไอโฟนในแต่ละปี การทานอาหารในโรงแรม หลายคนมองว่ายอมจ่ายเงินมากขึ้นเพ่ือให้ได้รับ
ประสบการณ์ที่ดีทำให้ตราผลิตภัณฑ์ต้องพัฒนาในการสร้างประสบการณ์ของตนเอง ต้องมีการ Design 
thinking เข้าใจความรู้สึกผู้บริโภคว่าต้องการอะไร แล้วดูว่าตราผลิตภัณฑ์สามารถไปตอบโจทย์ตรงไหนได้
บ้าง เพื่อให้มี 

ประสบการณ์ที่ดีข้ึน 
(5) Brand Asset Data ตอนนี้ข้อมูลกลายเป็นทรัพย์สินสำคัญของตราผลิตภัณฑ์ แต่ก่อน

มองว่าขอ้มูลเป็นน้ำมันที่คนยุคใหม่ต้องการขุดขึ้นมาให้มีมูลค่า แต่ตอนนี้ข้อมูลกลายเป็นแผ่นดินใหม่ที่ปลูก
อะไรต่อก็ได้มีการพูดถึง Big data มาหลายปี แต่จริง ๆ แล้วข้างใน Big data อาจจะใช้งานไม่ได้ ตอนนี้
ต้องเป็น Smart data ที่นำข้อมูลมาใช้ไดเ้ลย เอามาวางแผนเรื่องการเงิน การซื้อของ ๆ ผู้บริโภค 

 
อุตสาหกรรมอาหารเดิม กับ อุตสาหกรรมอาหารใหม่ 

 

ที่มา : สถาบันทรัพย์สินทางปัญญาแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 2561 
 

การวิเคราะห์สภาพตลาดโดย Porter’s Five Competition Forces Model 
   การดำเนินธุรกิจในทุกวันนี้ จำเป็นต้องมีการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในตลาดอยู่ตลอด 

เพราะความต้องการของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ คู่แข่ง นโยบายภาครัฐก็ไม่หยุดนิ่งเหมือนเช่นใน
อดีต ทำให้ผู้ประกอบการต้องมีการพิจารณาถึงสภาพการณ์ของตลาด ความรุนแรงในการแข่งขันรวมทั้ง
ปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการดำเนินธุรกิจ  

  ปัจจุบันมีเครื่องมือหรือทฤษฎีที่ช่วยในการวิเคราะห์สภาพตลาดที่ได้รับการยอมรับอยู่มาก 
เช่น ทฤษฎี Porter’s Five Competition Forces Model หรือทฤษฏี The BCG MATRIX เป็นต้น การ
เลือกเครื่องมือที่เหมาะสมก็เป็นเรื่องที่สำคัญ ซึ่งในภาคธุรกิจ SMEs เครื่องมือที่เหมาะสมในทางปฏิบัติและ
มีประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ คือ Porter’s Five Competition Forces Model ที่ พัฒนาโดยไมเคิล 
พอร์ตเตอร์ เพราะเป็นการวิเคราะห์ที่ช่วยให้ผู้ประกอบการ สามารถเห็นถึงสภาพแวดล้อมของธุรกิจได้
อย่างครบถ้วน โดยมีการประเมินสภาพแวดล้อมอยู่ 5 ด้านดังต่อไปนี้ 

  O สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry) 
  O อำนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) 
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  O อำนาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
  O การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new Entrants) 
  O การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) 

 
แผนภาพ Porter’s Five Competition Forces ของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ โคกใน 

 
 

สรุป Porter’s Five Competition Forces ของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ โคกใน 

หัวข้อ Five 
Force 

สภาพ 
การณ์ 

รายละเอียด 

การแข่งขัน
ภายในตลาด
เดียวกัน 

การ
แข่งขันสูง 

- ผลิตภัณฑ์อาหาร OTOP ในกลุ่มผลิตผลทางการเกษตรที่เป็นวัตถุดิบและผ่าน
กระบวนการแปรรูปเบื้องต้น มีจำนวนมาก เนื่องจากไม่ต้องใช้งบประมาณใน
การจัดซื้อเทคโนโลยีในการแปรรูป ทำให้ผู้ประกอบการสามารถผลิตสินค้าได้
สะดวกเพียงแค่อาศัยกระบวนการผลิตพ้ืนบ้านที่สะอาดและกระบวนการบรรจุ
ที่สามารถคุ้มครองสินค้าได้ในระยะเวลาสั้นๆ กลุ่มคู่แข่งในตลาดจึงมีจำนวน
มากเช่นกัน 

คู่แข่งขันรายใหม ่
> ผลิตผลทางการเกษตรที่
เป็นวัตถุดิบและผา่น
กระบวนการแปรรูปเบื้องต้น 
มีจำนวนมาก คูแ่ข่งขันราย
ใหม่มีกำลังการผลิตและระบบ
การบริหารจัดการที่ด ี

อำนาจต่อรองของลูกค้า 
> มีผลติภณัฑ์รูปแบบ
ใกล้เคียงกันจำนวนมาก  
> ราคาที่ถูกกว่า  
> ช่องทางการซื้อทีส่ะดวก ทั้ง
หน้าร้าน ห้างสรรพสินค้า งาน
จัดแสดงสินค้า  ร้านค้า
ออนไลน ์

การแข่งขันในตลาดอาหาร 
> จำนวนคู่แข่งขันสูง 
> คู่แข่งขันมีตราสินคา้ที่
แข็งแรง 
> คู่แข่งขันมีทั้งมีการผลติที่มี
มาตรฐานและไม่มมีาตรฐาน 

อำนาจต่อรองของผู้จำหน่าย
วัตถุดิบ 
> วัตถุดิบหาได้ง่ายในชุมชน 
อีกทั้งผลิตผลทางการเกษตร
ที่เป็นวัตถุดิบและผ่าน
กระบวนการแปรรูปวตัถุดิบ
เบื้องต้นไม่จำเป็นต้องใช้
เทคโนโลยีขั้นสูง 

สินค้าทดแทน 
> ข้าวกล้อง 
> ข้าวซ้อมมือ 
หลากหลายยี่ห้อ 
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หัวข้อ Five 
Force 

สภาพ 
การณ์ 

รายละเอียด 

อำนาจต่อรอง
ของลูกค้า 

อำนาจ
ต่อรองสูง 

- เนื่องจากมีกลุ่มผลิตผลทางการเกษตรที่เป็นวัตถุดิบและผ่านกระบวนการแปร
รูปเบื้องต้นได้ง่ายและสะดวก อีกทั้งยังสามารถสะท้อนวิถีชีวิตและภูมิปัญญา
ของกลุ่มผู้ผลิตได้ดี ทำให้ผู้บริโภคมีอำนาจต่อรองในการเลือกซื้อสินค้าอีกทั้ ง
สามารถต่อรองราคาได้ง่าย เนื่องจากมีให้เลือกหลากหลาย ผู้บริโภคมีทั้งกลุ่มที่
เน้นคุณภาพไม่เกี่ยวงราคา และยังมีกลุ่มผู้บริโภคที่เน้นราคาประหยัดเพราะยุค
เศรษฐกิจที่ไม่ดีและต้องการประหยัดค่าใช้จ่ายในครัวเรือน โดยเฉพาะสินค้าที่
จำเป็นจะต้องบริโภคทุกวันจึงมีอำนาจการต่อรองของลูกค้ามากกว่า ตลอดจน
ความสะดวกสบายในการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ เช่น ร้านค้าออนไลน์ต่างๆ 

อำนาจต่อรอง
ของ supplier  

อำนาจ
ต่อรองต่ำ 

- วัตถุดิบหาได้ง่ายในชุมชน มีทรัพยากรที่มีความหลากหลายด้านชีวภาพที่เป็น
วัตถุดิบในการผลิตอาหาร อีกทั้งผลิตผลทางการเกษตรที่เป็นวัตถุดิบและผ่าน
กระบวนการแปรรูปวัตถุดิบเบื้องต้นไม่จำเป็นต้องใช้เทคโนโลยีขั้นสูง สามารถ
ใช้แรงงานในครัวเรือน และลดต้นทุนของเทคโนโลยีลงได้แต่กระบวนการนี้
เหมาะกับการจำหน่ายในชุมชน ไม่เหมาะกับการแข่งขันด้านปริมาณ 

ภัยจาก 
ผู้แข่งขนั
หน้าใหม่ 

ความ
เสี่ยงสูง 

- เมื่อเปรียบเทียบกับผู้ผลิตหน้าใหม่ที่มีกำลังการรองรับคำสั่งซื้อในปริมาณมาก 
กลุ่มเกษตรกรหรือผู้ประกอบการโอทอปจะมีกำลังการแข่งขันที่น้อยกว่า เมื่อ
ต้องผลิตในปริมาณมากจำเป็นต้องใช้ต้นทุนการผลิตสูง ผู้ประกอบการไม่มี
เทคโนโลยีด้านการผลิตการเก็บเกี่ยว การขนส่ง เทคโนโลยีการบรรจุที่ ได้
คุณภาพ วัตถุดิบทางการเกษตรจํานวนมากมีปริมาณและราคาไม่แน่นอน ส่วน
ใหญ่มีมูลค่าต่ำเมื่อเทียบกับต้นทุนที่ใช้ในการผลิต และเมื่อผลิตเป็นจํานวนมาก
กลับไม่สามารถจําหน่ายหรือแปรรูปได้ ทําให้เกิดการเน่าเสีย  

ภัยจากสินค้า
ทดแทน 

ความ
เสี่ยงสูง 

- สินค้าอ่ืนๆ ที่สามารถทดแทนกันได้มีสูง เช่น ของทานเล่นเพ่ือสุขภาพ หรือ
อาหารที่ปรุงสดใหม่ที่ เข้าถึงง่าย (home-cooked food) ในร้านสะดวกซื้อ 
หรือการ บริการสั่งอาหารออนไลน์และส่งถึงมือผู้บริโภคง่ายกว่าแต่เก่า  

2) ผลิตภัณฑ์ที่จัดจำหน่าย 
  ได้แก่ ข้าวซ้อมมือที่มีรสชาติอร่อยและใช้วัตถุดิบจากชุมชนผ่านกรรมวิธีในการแปรรูปตาม
ภูมิปัญญาของชาวบ้าน 
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2.1) ลักษณะและจุดเด่นผลิตภัณฑ์  มีลักษณะคล้ายกับข้าวสังข์หยด สีน้ำตาลเข้ม เม็ด
ยาวรี แต่มีความหอมกว่า คล้ายกับข้าวขาวดอกมะลิ นอกจากนี้ยังมีสรรพคุณทางยายังช่วยรักษาอาการ
เหน็บชาได้ดี จึงเป็นที่นิยมรับประทานกันมากในปัจจุบัน 
            2.2) การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์  (ในปัจจุบัน) สินค้าสะท้อนเอกลักษณ์ชุมชนแบบดั้งเดิม 
นำเสนอความเป็นธรรมชาติ  สุขภาพดี คุม้ค่าเงิน 
 
 
 
 
 
 
             
 
 
 3) ยอดขาย   

ยอดขายต่อเดือน ยอดขายต่อปี 
15,000 บาท 180,000 บาท 

 
      4) การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) แบ่งออกเป็น 2 เซ็กเม้นต์หลัก ตามกำลังการซื้อ 
(purchasing power) 
  4.1) กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ ประชาชนทั่วไปในวัยทำงาน ทั้งในจังหวัดนราธิวาสและ
ต่างจังหวัด ที่ได้จากการออกบูธในต่างพ้ืนที่    

4.2) กลุ่มเป้าหมายรอง คือ นักศึกษา 
   
 5) ส่วนประสมทางการตลาด 
  5.1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ข้าวซ้อมมือที่มีรสชาติอร่อยและใช้วัตถุดิบจากชุมชนผ่าน
กรรมวิธีในการแปรรูปตามภูมิปัญญาของชาวบ้าน 
  5.2) ราคา (Price)  
ตารางที่ 1 แสดงราคาการจัดจำหน่าย 

ผลิตภัณฑ์ ราคาขาย 
ขายปลกี (บาท) ขายส่ง (บ./ชุด) 

1.ข้าวซ้อมมือแบบถุงซิปล็อค  50-60 บาท/ก.ก.) 1.ข้าวซ้อมมือแบบถุงซิปล็อค  
2.ข้าวซ้อมมอืแบบถุงธรรมดา 50 บาท / ก.ก. 2.ข้าวซ้อมมอืแบบถุงธรรมดา 
  5.3) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) จำหน่ายหน้าร้าน เนื่องจากร้านมีบริเวณท่ีสามารถ
แสดงผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตเรียบร้อยแล้วได ้   
  5.4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หากลูกค้าสั่งซื้อหลายถุง จะมีการลดราคา หรือ
ลดค่าขนส่งให้กับลูกค้าขึ้นอยู่กับข้อตกลง และเชื่อมโยงการขายกับผู้ประกอบการร้านค้าท้ังในระดับชุมชน 
จังหวัด และประเทศ 

กระบวนการผลิตดัง้เดิม เทคโนโลยีผลิตสมยัใหม ่

ราคาสงู 

ราคาต ่า 

สินค้าปัจจบุนั 
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หมวด 3 
การจัดการด้านการผลิต 

   
3.1 ด้านการจัดซื้อและจัดหาวัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิต 

ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ โคกใน เป็นการผลิตและกระบวนการแปรรูป
ขั้นต้น (Minimally-processed food, Pre-cut, Lightly processed, Fresh-cut) หมายถึง อาหารที่ผ่าน
การแปรรูปเบื้องต้น เช่น การล้าง การลดขนาด การหั่น การซอย การเอาไส้ออก หรือเอาเมล็ดออก เพ่ือให้
สะดวกในการนํามาบริโภคเพ่ือเป็นการปูองกันการปนเปื้อน (แผนปฏิบัติการขับเคลื่อนโครงการหนึ่งตำบล 
หนึ่งผลิตภัณฑ์ปี 2562 – 2565) 
 
3.2 กระบวนการผลิต 

1) ยุ้งเก็บข้าวของสมาชิก  
2) นำข้าวเข้าสู่เครื่องสีข้าว 
3) นำข้าวเทบนตะแกรงเพ่ือแยกเศษวัสดุที่ปนมากับเปลือกข้าว  
4) เปลือกข้าวจะเข้าสู่ระบบสีข้าว  
5) ข้าวจะถูกดูดข้ึนสู่ตะแกรงด้านบน 
6) ใช้ระบบมอเตอร์ไฟฟ้า 
7) ข้าวจะไหลมาตามช่อง โดยแยกข้าวให้เอง 
8) ใช้ภาชนะรองรับข้าว 
9) นำข้าวทีสีแล้วมาคัดเลือกให้สะอาดอีกครั้ง 
เทคนิค/เคล็ดลับในการผลิต ดูแลความสะอาด ควบคุมคุณภาพ คัดเลือกเมล็ดข้าวที่สมบูรณ์ ปลูก

ข้าวปลอดสาร เก็บเกี่ยวให้ได้ระยะและเวลา ตากข้าวให้แห้งให้ เหลือความชื่น 14-15 สีข้าวจะไม่สีไว้นาน
สำหรับจำหน่ายซึ่งไม่เคลือบสารเคมี 
 
 
 
 
 
 

  
 

ร่อนกากออก ตากข้าวเปลือก 

คัดเลือกเศษวัสดุ  

ตำข้าวเปลือก 

บรรจุ 
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หมวด 4 
บัญชีและการเงิน 

 
4.1  ศักยภาพด้านการเงินและการบัญชี   
ตารางที่ 2 ตัวอย่างการบันทึกรายละเอียดค่าใช้จ่ายในรอบเดือน 
เดือน รายการต้นทุน ต้นทุนคงท่ี ต้นทุนผันแปร ยอดผลิตหรือ 

จำนวนหน่วย
ขายตอ่เดือน 

ยอด
จำหน่าย 

(รายเดือน) 
มิ.ย.62 รายการวัตถุดิบ (ต้นทุน

ผันแปร)  ข้าวเปลือก 
120 กิโลกรัม   
6,000 บาท 
ค่าแรง 300 ต่อคน   
(3 คน 900 บาท) 
ค่าส่ง 100 บาท 
รวม 7,000 บาท 
รายการอุปกรณ์  
(ต้นทุนคงท่ี) 
เครื่องสีข้าว 10,000 บ. 
กระด้ง (ทำเอง) 
ครกสีแบบหมุน (ทำเอง) 
ครกสีแบบตำ (ทำเอง) 
รวม 10,000 บา ท 

10,000 บ. 
ใช้งานได้ประมาณ 
10 ปี (120เดือน 

x 300 ก.ก. 
= 36,000 ก.ก.) 

ดังนั้น ต้นทุนคงที่ต่อ
หน่วย คือ 0.28 บ. 
(10,000/36,000) 

7,000 บ. 
ต้นทุนผันแปร 
ต่อหน่วยคือ 

23.3 บ. 
(7,000/300) 

300 ก.ก./เดือน 
ราคาขายต่อหน่วย 

คือ 50 บ. 
ได้กำไร  

26.42 บ. 

15,000 บ. 
 

 
4.2 การวิเคราะห์ทางการเงิน 
 การวิเคราะห์ทางการเงิน จะทำให้ผู้ประกอบการทราบถึงรายละเอียดของกิจการมากขึ้น 
นอกเหนือจากการพิจารณาเพียงตัวเลขในงบการเงิน เครื่องมือการวิเคราะห์ทางการเงินหนึ่งที่ได้รับความ
นิยมและสามารถช่วยผู้ประกอบการในการวางแผนการขาย กำหนดราคาขาย คาดการณ์ปริมาณการผลิต
หรือขายที่กิจการจะมีกำไรและไม่ขาดทุนในแต่ละเดือนได้ เครื่องมือทางการเงินนั้นคือ การวิเคราะห์
จุดคุ้มทุน หรือ Break-even point มีสูตรการคำนวณ ดังนี้ 
 สูตรคำนวณหาจุดคุ้มทุน (Break-even point) 
 คำนวณหาปริมาณหน่วยขายที่ทำให้คุ้มทุน 
 B.E.(Q)   =  Fixed expenses 
     Price - Variable cost 
 จุดคุ้มทุน (จำนวนหน่วย) = ค่าใช้จ่ายคงที่ทั้งสิ้น 
     ราคาค่าบริการต่อหน่วย – ค่าใช้จ่ายผันแปรต่อหน่วย 
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เพราะฉะนั้น จุดคุ้มทุนของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโค้กอิฐ-โคกใน  ผลิตภัณฑ์ทีม่ียอดจำหน่ายสูงสุด คือ  
ข้าวซ้อมมือ 

จุดคุ้มทุน  =       10,000 
                           50 – 23.3 

=  375 กิโลกรัม ต่อเดือน 
 
 นั่นหมายความว่า กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโค้กอิฐ-โคกใน ต้องผลิตและขายข้าวซ้อมมือให้ได ้ 
375 ก.ก. ต่อเดือน หรือ  4,500 ก.ก. ต่อปี เพ่ือให้เกิดความคุ้มทุน และต้องขายให้ได้มากกว่า 375 ก.ก. 
ต่อเดือน (4,500 ก.ก. ต่อปี) เพ่ือให้กลุ่มมีกำไร หรืออีกทางเลือกเลือกหนึ่ง คือ การลดต้นทุนผันแปร เช่น 
การใช้อุปกรณท์ี่มีมาตรฐาน เพ่ือไม่ให้เกิดการสูญเสียเป็นต้นทุนระหว่างการผลิต  
 

ข้อเสนอแนะ 
 โดยส่วนใหญ่ ผู้ประกอบการในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ยังไม่ได้คำนึงถึงการจัดเก็บและ
จัดทำข้อมูลทางบัญชีที่ถูกต้องหรือได้มาตรฐาน ค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนโดยส่วนใหญ่จึงมาจากการประมาณ
หรือคาดการณ์ราคาโดยคร่าว ทำให้กิจการเกิดภาวะการขาดทุนโดยไม่ทันตั้งตัว เช่น บางกิจการไม่ได้
คำนวณค่าแรงงานของสมาชิกกลุ่มในการทำงาน การใช้เงินส่วนตัวในการจับจ่ายเพ่ือซื้อวัตถุดิบ หรือการ
จัดการเกี่ยวกับลูกหนี้ที่ล้มเหลวจนเกิดเป็นหนี้สูญ ประเด็นต่างๆ เหล่านี้ ได้กลายเป็นส่วนหนึ่งของการ
ดำเนินงานและส่งผลกระทบต่อกิจการในระยะยาวได้ 
  ดังนั้น ผู้ประกอบการควรมีแนวทางการจัดทำบัญชี หรือจัดเก็บข้อมูลทางการบัญชี การซื้อ การ
ขาย หรือการลงทุนในกิจการอย่างเป็นระบบ ถูกต้อง และสามารถตรวจสอบได้ตลอดเวลา ซึ่งในปัจจุบันมี
โปรแกรมสำเร็จรูปทางบัญชีหลากหลายโปรแกรม ที่สามารถอำนวยความสะดวกและวิธีการใช้งานไม่
ซับซ้อนเพ่ือตอบสนองแก่ผู้ประกอบการในการดำเนินกิจการให้ประสบความสำเร็จมากยิ่งขึ้น เช่น 
โปรแกรมบัญชีสำเร็จรูป Express,  โปรแกรมบัญชีสำเร็จรูป Auto flight, โปรแกรมบัญชีสำเร็จรูป Easy 
Acc หรือ โปรแกรมบัญชี PEAK ซึ่งใช้สัญลักษณ์เป็นลักษณะรูปภาพการ์ตูนในการสื่อสารทำให้เข้าใจง่าย 
และมีการแยกหมวดหมู่รายการที่ต้องการดำเนินการอย่างชัดเจน ง่ายต่อการใช้งาน ตัวอย่างเช่น 
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ทั้งนี้ หากมีการจัดทำข้อมูลทางบัญชีอย่างถูกต้อง ก็จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในหลาย
มุมมอง ได้แก่ มุมมองการวางแผนการต้นทุนการผลิต ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการเล็งเห็นต้นทุนที่ไม่จำเป็น 
มุมมองการวางแผนและการพยากรณ์การขาย ซึ่งผู้ประกอบการจะสามารถกำหนดราคาขายและอัตรา
ผลตอบแทนได้อย่างแม่นยำและไม่ขาดทุน มุมมองการประมาณการและบริหารลูกหนี้  ผู้ประกอบการจะ
รับรู้ได้ว่าปัจจุบันมีลูกหนี้กี่ราย รายละเท่าไหร่ และระยะเวลาในการเก็บหนี้ควรมีระยะเวลากี่วัน หรือแม้แต่
มุมมองด้านการวางแผนเพ่ือขยายกิจการหรือลดกิจกรรมที่ไม่ส่งผลให้เกิดรายได้ในอนาคต ทั้งนี้ เพ่ือช่วยลด
ความเสี่ยงในการดำเนินงานและมีแนวทางการทำงานที่ชัดเจนมากยิ่งขึ้น 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

การสำรวจและวินิจฉัยธุรกิจ กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ โคกใน                                หน้า 18 

 

 โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการเป็น Smart SME OTOP และก้าวสู่ 4.0 ประจำปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 
 

หมวด 5 แผนการพัฒนา 
ประเด็น 

ด้านการพัฒนา 
เป้าประสงค์ 

ตัวชี้วัด
เป้าประสงค์ 

แผนระยะสั้น (ปฏิบัติได้ทันที) แผนระยะกลาง (ไม่เกนิ 2 ปี) แผนระยะยาว (ไม่เกิน 5 ปี) 
หน่วยงาน
สนับสนุน 

1.การบริหาร
จดัการ
องค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เพิ่มศักยภาพ 
การบริหารจัดการ
องค์กรและ
ศักยภาพการ
ประกอบธุรกิจ 
 
 
 
 

1. แนวทางการ
ปฏิบัติตาม
โครงสร้างบริหาร
องค์กรชัดเจน 
100% 
2. บุคลากรแตล่ะ
ฝ่ายได้รับการ
พัฒนาทักษะ
เฉพาะด้าน 100% 
3. มีเครือข่ายธุรกจิ
ทีเ่ข้มแข็งอย่าง
น้อย 3 ราย 

1. กำหนดเป้าหมาย กฎระเบียบหรือ
ข้อบังคับขององค์กรเป็นลายลักษณ์อักษร
และเผยแพร่ใหส้มาชิกทุกคนรับทราบ 
2. รวบรวมข้อมูลขององค์กรเพื่อใช้เป็น
พื้นฐานในการบริหารจัดการและวางแผน
องค์กรโดยปรับปรุงให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ 
3. ทบทวนกฏระเบียบหรือข้อบังคับเป็น
ระยะในรอบปีหรือเป็นระยะเวลาตาม
ความเหมาะสม 
4. จัดอบรม/เข้าร่วมกจิกรรมฝึกทักษะให้
สมาชิกที่รับผิดชอบแต่ละฝ่า 

1. จัดหาแรงงานและพัฒนาทักษะ  ทัง้
ทักษะในการทำงานเชี่ยวชาญเฉพาะทาง 
เช่น การควบคุมเครื่องจักรสีข้าว  การ
ควบคุมคุณภาพข้าวเปลือก เป็นตน้  
2. สร้างจิตวิญญาณในการเป็น
ผู้ประกอบการ และมีทักษะในการบริหาร
จัดการที่มีประสิทธิภาพ 
 
 
 

- หาพันธมิตรเพื่อช่วยพัฒนาธุรกิจ 
เช่น พันธมิตรที่มีศักยภาพด้าน
การตลาด ศักยภาพด้านการขาย 
ศักยภาพด้านนวตักรรม เป็นต้น 
โดยอาจขอให้หน่วยงานภาครัฐ
ช่วยเป็นผู้ประสานหรือจับคู่ธุรกจิ
ให ้
 
 
 

- สำนักงาน
ส่งเสริม
อุตสาหกรรม 
- กรมพัฒนา
ชุมชน 
 
 

2.การตลาด เพิ่มช่องทาง
การตลาดทั้ง
ภายในประเทศ
และต่างประเทศ 
 

1. ฝ่ายการตลาด
สามารถใช้สื่อ
ออนไลน์สร้าง
ร้านค้าออนไลน์
และรับคำสั่งซื้อได ้
2. ลดการใช้
สารเคมีใน
กระบวนการผลติ
ได้ 80% เพื่อเข้าสู่
ตลาด Green 
Product 

1. ศึกษาแนวโน้มความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อผลติสินคา้ไดต้รงกับ
ความต้องการของลูกค้า 
2. กำหนดแผนการขาย/แผนการตลาดใน
รอบปีหรือตามระยะเวลาที่เหมาะสม หา
ช่องทางในการจัดจำหน่ายผลิตภณัฑ์
เพื่อให้สามารถจำหน่ายสินค้าได้ตรงและ
ถูกต้องกับกลุ่มเป้าหมาย 

1.พัฒนาช่องทางกระจายสินค้าและบริการ
ออนไลน์เพือ่ลดอำนาจการต่อรองจาก
ร้านค้าปลีก 
2. หาตลาดกลุ่มเป้าหมายของตนเอง โดย
เลือกส่วนตลาดเฉพาะ (Niche Market) 
เนื่องจากเป็นส่วนตลาดที่ธรุกิจขนาดใหญ่
ไม่ค่อยให้ความสนใจหรือมองข้ามไป จะ
ได้หลีกเลีย่งการเจอคู่แข่งในธุรกจิขนาด
ใหญ่ได้ แต่ผู้ประกอบการต้องให้
ความสำคญักับการสร้างนวัตกรรมสินค้า
ใหม่และดำเนินการอย่างต่อเนื่อง มีการ

1. สร้างภาพลักษณ์ความเป็นอัต
ลักษณ์ท้องถิ่นและความเป็นเอเชีย 
ด้วยการค้นหาอัตลักษณ์ และ
เรื่องราวเฉพาะกลุ่มของตน เพื่อ
สร้างจุดแข็งและถ่ายทอดเรื่องเลา่
ผ่านสื่อโซเชียล ประชาสมัพันธ์
คุณค่าผลงานของกลุ่ม 
2. ส่งผลิตภัณฑ์เข้าประกวด พร้อม
ทั้งใช้สื่อโซเซียลต่างๆ เพื่อโปรโมท
และเป็นช่องทางกระจายสินค้า 
เป็นต้น 

- กรมส่งเสริม 
อุตสาหกรรม 
- กรมการค้า
ภายใน 
- สถาบันการศึกษา 
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ประเด็น 
ด้านการพัฒนา 

เป้าประสงค์ 
ตัวชี้วัด

เป้าประสงค์ 
แผนระยะสั้น (ปฏิบัติได้ทันที) แผนระยะกลาง (ไม่เกนิ 2 ปี) แผนระยะยาว (ไม่เกิน 5 ปี) 

หน่วยงาน
สนับสนุน 

 
 

วางแผนออกสินค้าใหม่เรื่อยๆ   

3.การผลิต
และงาน
สนับสนุน
การผลิต   
 
 
 
 

มีนวัตกรรมใหม่ๆ  
ในการพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ และ
การรับรอง
มาตรฐานทีเ่ป็น
สากล 

1.มีผลติภณัฑ ์
รูปแบบใหม่ท่ีเป็น
นวัตกรรม และ
ผ่านการรับรอง
มาตรฐาน 
2.มีชา่งเชี่ยวชาญ
เฉพาะทีส่รา้งสรรค์
งานได้แตกตา่งจาก
ธุรกิจในกลุ่ม
เดียวกัน 

1. บันทึกรายละเอียดในการจดัซื้อ/จัดหา
วัตถุดิบ/ปัจจัยการผลติ แหล่งท่ีมา โดย
จัดเก็บ บันทึกเหล่านั้นในระยะเวลาตาม
ความเหมาะสม เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการ
อ้างอิงในการผลิตครั้งต่อไป จัดทำแนวทาง
การตรวจสอบคณุภาพวัตถดุิบให้ตรงกับ
ความต้องการ 
2. อบรม/ฝึกทักษะสมาชิกฝ่ายผลติให้มี
ความชำนาญในการตัดเย็บและแปรรูป
สินค้าได้หลากหลายมากยิ่งขึ้น ควบคุม
คุณภาพสินค้าของงกลุ่มให้เป็นมาตรฐาน
เดียวกัน ตลอดจนจดัทำเป็นคู่มือปฏิบัติ
ขั้นตอนการผลิตที่ชัดเจนและเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ที่มีคณุภาพอย่างสม่ำเสมอ 
สร้างเกณฑ์ที่เหมาะสมในการตรวจสอบ
คุณภาพผลติภณัฑ ์
 

1. พัฒนาศักยภาพในการผลิตหรือสร้าง
ผลิตภาพ (Productivity) เพื่อรองรับการ
สั่งซื้อคราวละมากๆ  โดยการสร้าง
เครือข่ายระหว่างกันและมีกลไกในการ
เชือ่มโยงเครือข่ายผูผ้ลิต ทั้งในรูปแบบ
กลุ่มทีผ่ลิตสินค้าประเภทเดียวกัน และ
กลุ่มทีผ่ลิตสินค้าสนับสนุนในห่วงโซ่
อุปทาน  
2. จัดหางบประมาณจดัซื้ออุปกรณ์ที่ใช้
สำหรับงานไม้ เนื่องจากขาดอุปกรณ์ที่
ทันสมัยเพื่อช่วยในกระบวนการบรรจุที่ได้
มาตรฐาน 
 

1.พัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารพร้อม
ทานเพื่อสุขภาพที่เป็น Clean 
label และเฉพาะกลุ่มบุคคลหรือ
บุคคลที่เป็นโรค เช่นอาหารพร้อม
ทานไร้กลเูตน อาหารพร้อมทาน
ออร์แกนิค อาหารพร้อมทาน
มังสวิรัติ เป็นต้น 
2. พัฒนากระบวนการผลิตที่เป็น
มิตรกับสิ่งแวดล้อม ใช้ประโยชน์
จากเศษวัตถุดิบในกระบวนการ
ผลิต เช่น นำแกลบมาอัดขึ้นรูป
เป็นกระถางต้นไม้ เป็นต้น 
3. พัฒนากระบวนการผลิตใหไ้ดร้บั
รองมาตรฐานสินค้าของแตล่ะ
ประเทศเป้าหมาย เช่น GMP 
4. พัฒนาความร่วมมือกับธุรกิจ
ขนาดใหญ่ที่สามารถแข่งขันได้ทั้ง
ในระดับประเทศและนานาชาติ
เพื่อสนับสนุนการผลิตสินค้าจาก
ชุมชนที่มีเรื่องเล่าจากความสามัคคี
และแนวทางปฏิบัติทีด่ีในการสร้าง
รายได้ที่เกิดจากแนวทางการ
อนุรักษ์ท้องถิ่นและสิ่งแวดล้อม 

- สถาบันการศึกษา 
- กรมส่งเสริม 
อุตสาหกรรม 
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ประเด็น 
ด้านการพัฒนา 

เป้าประสงค์ 
ตัวชี้วัด

เป้าประสงค์ 
แผนระยะสั้น (ปฏิบัติได้ทันที) แผนระยะกลาง (ไม่เกนิ 2 ปี) แผนระยะยาว (ไม่เกิน 5 ปี) 

หน่วยงาน
สนับสนุน 

4.บัญชีและ
การเงิน 
 

ระบบบัญชีท่ีได้
มาตรฐาน 
สามารถวิเคราะห์
จุดคุ้มทุน ,
รายงานรายรับ-
รายจ่ายได้อยา่ง
เป็นปัจจุบัน 

จัดการระบบบญัชี
แบบมีมาตรฐาน 
ได้ 100% 

1.ทำบันทึกรายรับ/รายจา่ยในรูปแบบท่ี
เหมาะสม เพื่อให้ได้ข้อมูลการรบั-จ่ายที่
ถูกต้องและตรวจสอบได ้
2.สรุปผลกำไร ขาดทุน ตามรอบ
ระยะเวลาทีเ่หมาะสม  
3.จัดทำกติกาการจ่ายผลตอบแทนแก่
สมาชิก 
4.จัดทำแผนระเบียบการใช้เงินเพือ่เป็น
ข้อมูลในการบรหิาร 
5.จัดทำรายการทรัพยส์ินหนี้สินทีอ่งค์กรมี 
และที่ได้รับจากการสนับสนุนของ
หน่วยงานต่างๆ หรือท่ีองค์กรจดัซือ้เอง 

1. พัฒนาระบบการเงินและบัญชี ใหม้ีการ
จัดทำงบการเงินท่ีถูกต้องในทกุปีเพื่อให้
สามารถวางแผนและควบคุมการดำเนิน
ธุรกิจได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  
2. นำระบบบัญชีที่ดีมาใช้ในองค์กร ต้องมี
ความรู้ในเรื่องต้นทุนและจดุคุ้มทนุ เพื่อให้
ง่ายต่อการตดัสินใจในการดำเนินธุรกิจ
ของผู้ประกอบการเอง ซึ่งจะเป็นประโยชน์
ในการวางแผนการผลติ ทำให้สามารถ
วางแผนควบคุมต้นทุน วางแผนการขาย 
และวางแผนกำไรไดเ้ป็นอย่างด ี

ทำระบบบัญชใีหไ้ด้มาตรฐาน 
แสดงสถานะทางการเงินและการ
หมุนเวียนของเงินในธุรกิจ จากการ
วางระบบบัญชีและการเงินท่ีดี เพื่อ
ช่วยในการเข้าสู่แหล่งเงินทุนจาก
สถาบันการเงินต่างๆ 

- สถาบนัการศึกษา 
- สำนักงาน
พาณิชยจ์ังหวัด 
- กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า 
 

 
 



 

การสำรวจและวินิจฉัยธุรกิจ กลุ่มแม่บ้านเกษตรกรบ้านโคกอิฐ โคกใน                                หน้า 21 

 

 โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการเป็น Smart SME OTOP และก้าวสู่ 4.0 ประจำปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 
 

อ้างอิง 
 
ธันยมัย เจียรกุล. (2557). ปัญหาและแนวทางการปรับตัวของ OTOP เพ่ือพร้อมรับการเปิด AEC. วารสารนักบริหาร,  

14(1), 177-191. 
Brandinside. (2562). สรุป 10 เทรนด์ที่นักการตลาดควรรู้ในปีนี้ แต่มีอิทธิพลในปี 2018.  

สืบค้นเมื่อวันที่  1 กรกฏาคม 2562, จากเว็บไซต์ https://brandinside.asia/10-trends-digital-marketing-
2018/ 

 
 
 
 

https://brandinside.asia/10-trends-digital-marketing-2018/
https://brandinside.asia/10-trends-digital-marketing-2018/

