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บทคัดยอ 
เน่ืองจากพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของคนไทยเพ่ิมมากขึ้น มีการนําสมุนไพรมาบําบัดและฟนฟูสุขภาพ 

เพ่ือทดแทนการใชสารสังเคราะหทางเคมี รวมไปถึงการขยายตัวของอุตสาหกรรมสมุนไพร สงผลใหอุตสาหกรรม
สมุนไพรขยายตัว ซึ่งสมุนไพรที่ปลูกโดยเกษตรกรไทยมีศักยภาพในดานการเปนแหลงผลิตที่สําคัญ และความหลากหลาย
ของชนิดสมุนไพร อีกทั้งพฤติกรรมการใชจายของคนไทยที่นิยมซื้อของออนไลนเพ่ิมขึ้น สงผลใหตลาดอีคอมเมิรซใน
ไทยเติบโต เกิดเปนชองทางการจัดจําหนายสินคาที่สําคัญ อยางไรก็ตามแมความตองการสมุนไพร และการซื้อของ
ออนไลนจะเพ่ิมขึ้น แตขอจํากัดในเชิงปฏิบัติและองคความรูในธุรกิจที่สําคัญสําหรับเกษตรกรยังเขาถึงไดยาก ใน
สวนของผูบริโภคยังขาดการเขาถึงสมุนไพรที่มีคุณภาพ ขาดความรู ความเขาใจในการใชงานสมุนไพรอยางถูกตอง 
ทําใหการใชสมุนไพรจึงยังอยูในขอบเขตที่จํากัด 

ผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของปญหาและโอกาสการเติบโตของธุรกิจ จึงเกิดแนวคิดในการพฒันา
แพลตฟอรมการขายสมุนไพรสําหรับผูบริโภค เพ่ือนําไปสูการสรางรูปแบบทางธุรกิจที่เหมาะสมกับอุตสาหกรรม
สมุนไพร และเพ่ือเปนชองทางในการเพ่ิมโอกาสทางการตลาด สนับสนุนขอมูลดานตาง ๆ ที่สําคัญใหแกเกษตรกร 
และเปนชองทางในการใหขอมูล ขาวสาร และความรูดานสมุนไพรในการใชประโยชนตาง ๆ สอดคลองกับพฤติกรรม
การของผูบริโภค  

ความนาสนใจของแผนธุรกิจ คือ ธุรกิจการเกษตร เปนธุรกิจที่ไดรับยกเวนไมตองเสียภาษีมูลคาเพ่ิม 
ตามพระราชกฤษฎีกาฯ (ฉบับที่ 239) พ.ศ. 2534 โดยการพัฒนาแพลตฟอรมน้ีใชเงินทุนเพียง 50,000 บาท และภายในปที่ 5 
สามารถสรางมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปน “บวก” เทากับ 5,067,079 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 
247% ระยะเวลาคืนทุน (PB) เมื่อเขาสูปที่ 2 แสดงใหเห็นถึงความคุมคาในการลงทุนในแผนธุรกิจน้ี ซึ่งนอกจากจะ
มีมูลคาทางธุรกิจแลว ยังเปนการสรางรูปแบบทางธุรกิจที่ผูบริโภค และเกษตรกร ไดรับประโยชนสูงสุด อยางมั่นคง
และยั่งยืน 

 
คําสําคัญ: ธุรกิจพาณิชย/ แพลตฟอรม/ อีคอมเมิรซ/ สมุนไพร/ เกษตรกร 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาของธุรกิจ 

จากพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของคนไทยเพิ่มมากข้ึน ไมวาจะเปนเร่ืองของการออก
กําลังกาย การรับประทานอาหารที่มีประโยชน การดูแลรักษา บํารุงรางกายดวยสารที่มาจากธรรมชาติ 
รวมท้ังการนําสมุนไพรมาบําบัด และฟนฟูสุขภาพ จึงนับไดวาเปนยุคทองของสมุนไพร จากการประเมิน
กระแสเบ้ืองตน ในป 2562 ตลาดสมุนไพรท่ีใชเปนวัตถุดิบในการผลิตผลิตภัณฑในอุตสาหกรรม
ตอเนื่องจะมีมูลคาไมต่ํากวา 18,200 ลานบาท และนาจะมีโอกาสพุงไปสูระดับ 20,000 ลานบาทได
ภายในป 2563 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2562)  

สมุนไพรท่ีปลูกในประเทศไทยคอนขางมีศักยภาพทั้งในดานของการเปนแหลงผลิตท่ี
สําคัญ ความหลากหลายของชนิดสมุนไพร และการนําไปใชประโยชน โดยเฉพาะการใชเปนวัตถุดิบ
ในดานตาง ๆ เชน นําไปประกอบอาหาร บํารุงรักษาสุขภาพ และเพื่อความสวยงาม ตามกระแส
ความตองการใชสมุนไพรเพื่อทดแทนการใชสารสังเคราะหทางเคมีท่ีมากข้ึน รวมไปถึงแรงหนุนจาก
การขยายตัวของอุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่องกับผลิตภัณฑสมุนไพร เชน การใชเปนยารักษาโรค และ
อาหารเสริมสําหรับแพทยทางเลือก หรือน้ํามันหอมระเหย และลูกประคบในธุรกิจสปา เปนตน สงผล
ใหความตองการพืชสมุนไพรภายในประเทศยังขยายตัวไดอยางตอเนื่อง ดังจะเห็นไดจากเดิมท่ีเคยมี
มูลคาตลาดเพียง 16,292 ลานบาท ในป 2552 และคาดวาจะเพิ่มข้ึนเปน 32,701 ลานบาท ในส้ินป 2558 
หรือคิดเปนการเติบโตเฉล่ียไมต่ํากวาปละ 12.3% (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2560) 

รวมไปถึงพฤติกรรมการใชจายของคนไทยเปล่ียนแปลงไป โดยพบคนไทยนิยมซ้ือของ
ออนไลนเพิ่มข้ึนดวยไลฟสไตลคนดิจิทัล ผลการสํารวจมูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศเติบโต
อยางตอเนื่อง ระหวาง 8-10% ตอป โดย ETDA ไดจัดเก็บสถิติมาตั้งแตป พ.ศ. 2557 และเม่ือเปรียบเทียบ
จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตในชวง 10 ปท่ีผานมา พบวาจากจํานวนเพียง 9.3 ลานคน ในป พ.ศ. 2551 ปจจุบัน
ยอดผูใชอินเทอรเน็ตมีมากถึง 45 ลานคน เติบโตเกือบ 4 เทาจากสิบปที่ผานมา สะทอนใหเห็นถึง
พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไปตามยุคสมัย การพัฒนาของเคร่ืองมือส่ือสาร และราคาท่ีถูกลง ทําให
คนเขาถึงอินเทอรเน็ตไดมากข้ึน สงผลใหตลาดอีคอมเมิรซของประเทศไทยเติบโตไปดวย ท้ังจํานวน
ผูซ้ือ ผูขายทางออนไลนเพิ่มมากข้ึน สอดรับกับจํานวนแพลตฟอรมโดยผูประกอบการในไทยท่ีเกิดข้ึน
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เปนจํานวนมากซ่ึงรองรับความตองการของผูซ้ือออนไลน ทั้งระบบ e-Payment ที่ใหความม่ันใจ และ
การขนสงท่ีรวดเร็ว ตอบโจทยทางดานการอํานวยความสะดวก มูลคา e-Commerce ของไทยเติบโต
อยางตอเนื่อง มูลคาป 2561 สูงถึง 3.2 ลานลานบาท  (ETDA, 2562)  
 

 
 
ภาพท่ี 1.1 มูลคา e-Commerce ป 2557-2559 และคาดการณป 2560 
ที่มา: website สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (ETDA) (2561) 
 

 
ภาพที่ 1.2 มูลคา e-Commerce ในประเทศไทย ป 2560 และคาดการณป 2561 
ที่มา: website สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (ETDA) (2562) 
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อยางไรก็ตามการซ้ือขายสินคาสมุนไพรท่ีเกี่ยวกับกระแสการดูแลสุขภาพ และการนํา
สมุนไพรมาใชประโยชนผานระบบธุรกิจพาณิชยจะเพิ่มขึ้นเพียงใด แตขอจํากัดในเชิงปฏิบัติ และ
องคความรูในธุรกิจท่ีสําคัญ ในมุมมองของเกษตรกรประกอบไปดวย การควบคุมการผลิตสมุนไพร
ใหไดคุณภาพและมาตรฐาน การสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภค และการจัดการเกี่ยวกับขอมูลสมุนไพร 
รวมไปถึงการประกอบธุรกรรมทางการคาในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

สําหรับในมุมมองของผูบริโภคนั้น ยังขาดการสนับสนุนการเขาถึงสมุนไพรท่ีมีคุณภาพ 
และการใหความรู ความเขาใจ ในการใชงานสมุนไพรอยางถูกตอง รวมไปถึงการมีศูนยกลางใน
การแลกเปล่ียนความรู และทําการคาสินคาสมุนไพรท่ีมีมาตรฐานสําหรับผูบริโภค และเกษตรกร ใน
รูปแบบท่ีงาย สะดวก และนาสนใจ ทําใหการใชสมุนไพรจึงยังอยูในขอบเขตท่ีจํากัด ไมแพรหลาย
มากนัก  

ดังนั้นผูวิจัยจึงตองการที่จะศึกษาการพัฒนารูปแบบทางธุรกิจของสินคาสมุนไพรท่ีนํา
ระบบธุรกิจพาณิชยเขามาใช โดยมีวัตถุประสงคยอยดังนี้ 

1. เพื่อการสรางรูปแบบทางธุรกิจ (Business Model) ที่เหมาะสมกับอุตสาหกรรม
ทางดานสมุนไพร และพฤติกรรมผูบริโภค และเกษตรกรที่กอใหเกิดความยั่งยืน  

2. เพื่อนําไปสูการพัฒนาแพลตฟอรมท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมการใชจายของผูบริโภค 
ชวยใหผูบริโภคสามารถเขาถึงสินคา และขอมูลท่ีถูกตอง  

3. เพื่อนําปจจัยที่ไดรับจากการศึกษาในครั้งนี้ สามารถนําไปใชประโยชนไดจริง 
ตอบสนองความตองการใหแกผูบริโภค เชน การใชงานงาย ไดขอมูลท่ีถูกตอง นาเช่ือถือ สะดวก รวดเร็ว   
 
 
1.2  การวิเคราะหอุตสาหกรรม 

 
1.2.1 ประเด็นเร่ืองการเลือกซ้ือสมุนไพร เพื่อใชเปนอาหาร บํารุงรักษาสุขภาพ และ

ความสวยงาม สําหรับผูบริโภค 
การศึกษาปจจัยจากกระแสการบริโภคของคนรุนใหมท่ีนิยมใชสมุนไพรเปนทางเลือก

ในการดูแลสุขภาพ และนโยบายของภาครัฐท่ีสงเสริมผูมีสวนเกี่ยวของในอุตสาหกรรมสมุนไพร 
ผานแผนแมบทวาดวย การพัฒนาสมุนไพรป 2560-2564 และการดําเนินงานของกระทรวงสาธารณสุข
ท่ีสงเสริมใหโรงพยาบาล และสถานพยาบาลใชสมุนไพรทดแทนการนําเขายาแผนปจจุบันมากข้ึน 
โดยการเพิ่มรายการสมุนไพรเขาไวใน บัญชียาหลักแหงชาติ จากปจจัยดังกลาว ทําใหคาดวาในป 2562 
ตลาดสมุนไพรท่ีใชเปนวัตถุดิบในการผลิตผลิตภัณฑในอุตสาหกรรมตอเนื่อง อาทิ อุตสาหกรรม
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เคร่ืองสําอาง อาหารเสริม ยาสมุนไพร จะมีมูลคาไมต่ํากวา 18,200 ลานบาท และนาจะมีโอกาสพุงไปสู
ระดับ 20,000 ลานบาท ไดภายในป 2563 ซ่ึงสอดคลองกับนโยบายสนับสนุนของภาครัฐท่ีสงเสริม
การลงทุนเกี่ยวกับเกษตรอินทรีย “10 อุตสาหกรรมเปาหมาย:กลไกขับเคล่ือนเศรษฐกิจเพื่ออนาคต” 
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2562)  

สมุนไพรจึงถือเปนดาวเดนในแวดวงธุรกิจเพื่อสุขภาพ และความงาม สามารถพัฒนาไปสู
ผลิตภัณฑท่ีหลากหลายมากข้ึน ปจจุบันการผลิตสมุนไพรในไทย สวนใหญเนนการผลิตเพื่อบริโภค
ในประเทศเปนหลัก โดยมีผูผลิตท่ีสําคัญคือ กลุมเกษตรกร วิสาหกิจชุมชน ท้ังในลักษณะการปลูกเพ่ือ
จําหนายท่ัวไป (B2C) และการปลูกแบบ Contract Farming ใหกับกลุมธุรกิจตอเนื่องท่ีใชสมุนไพร (B2B) 
และมีสมุนไพรบางสวนท่ีนําเขามาจากตางประเทศ เชน จีน อินเดีย เปนตน   

สมุนไพรท่ีปลูกในประเทศไทยคอนขางมีศักยภาพทั้งในดานของการเปนแหลงผลิตท่ี
สําคัญ ความหลากหลายของชนิดสมุนไพร และการนําไปใชประโยชน โดยเฉพาะการใชเปนวัตถุดิบ
ในดานตาง ๆ เชน นําไปประกอบอาหาร บํารุงรักษาสุขภาพ และเพื่อความสวยงาม ตามกระแส
ความตองการใชสมุนไพรเพื่อทดแทนการใชสารสังเคราะหทางเคมีที่มากขึ้น รวมไปถึงแรงหนุน
จากการขยายตัวของอุตสาหกรรมท่ีเกี่ยวเนื่องกับผลิตภัณฑสมุนไพร เชน การใชเปนยารักษาโรค และ
อาหารเสริมสําหรับแพทยทางเลือก หรือน้ํามันหอมระเหย และลูกประคบในธุรกิจสปา เปนตน สงผล
ใหความตองการพืชสมุนไพรภายในประเทศยังขยายตัวไดอยางตอเนื่อง ดังจะเห็นไดจากเดิมท่ีเคยมีมูลคา
ตลาดเพียง 16,292 ลานบาท ในป 2552 และคาดวาจะเพ่ิมข้ึนเปน 32,701 ลานบาท ในส้ินป 2558 หรือ
คิดเปนการเติบโตเฉล่ียไมต่ํากวาปละ 12.3% (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2560) 

ท้ังนี้การผลิตในประเทศมีตลาดรองรับท่ีสําคัญคือ กลุมธุรกิจตอเนื่องขนาดกลางขึ้นไป 
อาทิ กลุมโรงงาน แปรรูปสมุนไพร โรงงานผลิตในอุตสาหกรรมอาหารและยา ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
และสปา ในลักษณะการซ้ือขายแบบ B2B คิดเปนสัดสวนมากกวารอยละ 80 ของการผลิตท้ังหมด และ
อีกกลุมหนึ่งคือ ลูกคารายยอย และทองถ่ินระดับจังหวัด ในลักษณะการซ้ือขายแบบ B2C ซ่ึงอนาคต
ขางหนาธุรกิจสมุนไพรยังมีโอกาสเติบโตไดอีกมาก โดยมีปจจัยหนุนสําคัญ คือ กระแสการบริโภค
ของคนรุนใหมท่ีนิยมใชสมุนไพรเปนทางเลือกในการดูแลสุขภาพ โดยมองวาปลอดภัยและมาจาก
ธรรมชาติ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2562) 

 
1.2.2  ประเด็นเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานแพลตฟอรมของผูบริโภค 
พฤติกรรมการใชจายของคนไทยเปล่ียนแปลงไป นิยมซ้ือสินคาออนไลนเพิ่มข้ึน เกิดเปน

ชองทางการจัดจําหนายสินคาท่ีสําคัญชองทางหน่ึง เพื่อนําสินคาเขาสูตลาดไดงายข้ึน และสามารถสราง
รายไดเพิ่มข้ึน โดยสวนมากมีการศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา และการจัดจําหนายสินคาผานส่ือ
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สังคมออนไลน และพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงเปนการศึกษาแบบไมระบุชนิดสินคา หรือระบุชนิด
สินคาแตมีความหลากหลาย เชน สินคาเครือขายวิสาหกิจชุมชม อาหาร เส้ือผา เปนตน ซ่ึงสินคาใน
แตละชนิดมีปจจัยในการเลือกซ้ือของผูบริโภคแตกตางกัน  

จากการวิเคราะหวรรณกรรมในหัวขอการพัฒนาชองทางจัดจําหนายสินคาผานระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสพบวา  

 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน โดยเรียงลําดับจากมากไปหา
นอย คือ ปจจัยประสิทธิภาพของเว็บไซตและการนําเสนอสินคา, ปจจัยดานผลิตภัณฑ, ปจจัยความภักดี
ในตราสินคา, ปจจัยดานความหลากหลายของผลิตภัณฑและราคา, ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
และการใหขอมูลขาวสาร โปรโมช่ัน, ปจจัยดานการรักษาความเปนสวนตัว และการใหบริการสวน
บุคคล, ปจจัยการรับรูถึงแบรนด และปจจัยดานสิทธิประโยชนของสินคาและการตอรองราคา 
(สุณิสา ตรงจิตร, 2559) 

 ผลการศึกษาปจจัยที่ทําใหผูบริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ ประเด็นที่ผูบริโภคให
ความสําคัญมากท่ีสุด คือ ดานเนื้อหา รองลงมา คือ รูปถายของผลิตภัณฑท่ีถายจากผลิตภัณฑจริง ถัดมา
คือความนาเช่ือถือจากส่ือภายนอก ปจจัยตอมาคือมีสต็อกพรอมสง และการตอบขอความของผูบริโภค
อยางรวดเร็วตามลําดับ (อารยา เสือเดช, 2559) กิจกรรมเหลานี้ลวนกอใหเกิดคามเช่ือใจจากผูบริโภค 

 ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคเคยซื้อ หรือสนใจจะซื้อผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
ไดแก อาหาร เส้ือผาเคร่ืองประดับ ของใชในครัวเรือน สมุนไพรท่ีไมใชอาหาร เคร่ืองดื่ม ตามลําดับ 
ผลการวิเคราะหกลยุทธการตลาด คือ 1) กลยุทธการรับประกันราคาท่ีดีท่ีสุด 2) กลยุทธการจัดชุดสินคา 
3) กลยุทธจัดกระเชาของขวัญ 4) กลยุทธการสรางเรื่องราวใหสินคา 5) กลยุทธการเขาถึงชองทางจัด
จําหนายออนไลน ผลการทดลองจําหนายผานเว็บไซตท่ีพัฒนาข้ึนและมีกําไรข้ันตนสูงสุด ไดแก อาหาร 
เคร่ืองดื่ม สมุนไพรท่ีไมใชอาหาร ของใชของตกแตงบาน และเส้ือผาเคร่ืองประดับ (รัฐพล สังคะสุข, 
2560) 

 
1.2.3  สรุปประเด็นท่ีนาสนใจ 
 จากการศึกษาสวนมากเปนเร่ืองปจจัยในการเลือกซ้ือผานส่ือสังคมออนไลน พาณิชย

อิเล็กทรอนิกส หรือแพลตฟอรม โดยไมระบุชนิดสินคา หรือระบุชนิดสินคาแตมีความหลากหลาย 
สวนปจจัยในการเลือกซ้ือ “สมุนไพร เพ่ือใชเปนอาหาร บํารุงรักษาสุขภาพ และความสวยงาม” ผาน
ส่ือสังคมออนไลน พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือแพลตฟอรม ยังเปนเร่ืองท่ีมีการศึกษาไมมากนัก  

 ไมมีการศึกษาเชื่อมโยงปจจัยในการเลือกซื้อสมุนไพรผานสื่อสังคมออนไลน 
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือแพลตฟอรม และไมมีการศึกษาปจจัยในการเลือกซ้ือสมุนไพรสําหรับ
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ผูบริโภค เพื่อนําไปใชประโยชนในดานตาง ๆ และแมวาพฤติกรรมการดูแลรักษาสุขภาพมีมากข้ึน 
แตการเขาถึงสมุนไพรท่ีมีคุณภาพ การใหความรู ความเขาใจ และการใชอยางถูกตอง ไมไดรับการสงเสริม
และสนับสนุน สําหรับผูบริโภคท่ัวไป (B2C) 

 มีการสงเสริมการเพาะปลูกจากภาครัฐ แตขาดการพัฒนาเกษตรกรเพื่อเพาะปลูกให
ตรงกับความตองการของตลาด หรือเพาะปลูกใหไดคุณภาพ มาตรฐาน และประสิทธิภาพใน
การเพาะปลูกเพื่อใหไดประโยชนสูงสุดมีนอย อีกท้ังไมมีการสงเสริมการสรางมูลคาท่ีหลากหลายใหกับ
สมุนไพรในกลุมตนน้ํา (เกษตรกร) รวมไปถึงภูมิปญญาพื้นบานท่ีเปนประโยชน ไมไดมีการศึกษา 
เก็บขอมูล รวบรวม และนํามาพัฒนาสรางมูลคา ใหความรูแกเกษตรกรมากนัก  มูลคาของสมุนไพร
มักอยูในรูปแบบของผลิตภัณฑข้ันสุดทาย (สินคาสําเร็จรูป) ซ่ึงเปนของอุตสาหกรรมปลายนํ้า (โรงงาน) 
เทานั้น 

 นอกจากปจจัยและกลยุทธในดานตาง ๆ เพ่ือนํามาพัฒนางานวิจัย ยังตองการศึกษา 
เพื่อสงตอคุณคาของงานวิจัย ใหเปนประโยชนตอผูบริโภคอยางยั่งยืนไดอีกดวย 

ฉะนั้นในการศึกษาคร้ังนี้จึงมุงศึกษาปจจัยถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท้ังสองประเด็น 
เพื่อนําไปพัฒนาใหเปนไปตามวัตถุประสงคของการวิจัยตอไป 

 
1.2.4  ปจจัยกดดันท้ัง 5 ประการ (5 Force) 

1.2.4.1 การเขามาของคูแขงรายใหม: อุปสรรคในการเขาสูตลาดสูง 
ภัยคุกคามจากคูแขงรายใหมสงผลต่ํา สงผลดี  

วิเคราะหจาก 4 ปจจัย ดังนี ้
 Capital (เงินทุน) - แมปจจุบันการขายสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หรือแพลตฟอรม จะเปนเร่ืองงาย แตการลงทุนเพ่ือปลูกสมุนไพรท่ีมีคุณภาพ 
และไดมาตรฐานเปนเร่ืองยากและตองใชระยะเวลาเปนอยางมาก 

 Brand Loyalty (ความภักดีในตราสินคา) – การขายสมุนไพรหากเพิ่ง
เร่ิมตน มักไมไดรับความเช่ือใจจากลูกคา เนื่องจากจะมีรูปแบบเฉพาะ เชน รูปแบบการบรรจุ ขนาด 
น้ําหนัก สารสําคัญ ตางกัน แลวแตรูปแบบการใชงาน ลูกคามักไมคอยเปลี่ยนไปใช Brand อ่ืน หาก
ไมจําเปน 

 Economies of Scale (การประหยัดตอขนาด) - ในการเร่ิมตนเพาะปลูก
สมุนไพร จะคํานวณไดยาก ในเร่ืองของปริมาณการเพาะปลูกเทาไหรถึงจะคุมกับตนทุนการดูแล 
และการจัดสงสินคา  
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 Know How (สูตร) – วิธีการเพาะปลูกเพื่อใหไดผลผลิตมีคุณภาพ และ
ไดมาตรฐาน ข้ึนอยูกับสภาพแตละทองท่ี ทําใหลอกเลียนแบบไดยาก เชน สูตรปุย อัตราการรดน้ํา 
อัตราการรับแสง เปนตน 

อยางไรก็ตาม หากมีการเขามาของผูแขงขันรายใหมจากตางประเทศ เชน 
ประเทศจีน ก็อาจสงผลกระทบมาก หากไมมีการควบคุมคุณภาพ มาตรฐาน และตนทุนใหดี 

1.2.4.2 การตอรองของลูกคา: อํานาจการตอรองของลูกคาอยูในระดับ
ต่ํา สงผลดี ดังนี้ 

 สมุนไพรท่ีมีคุณภาพ และไดมาตรฐาน ยังมีปริมาณไมมาก เปนท่ีตองการ
ของตลาด โดยเฉพาะโรงงานแปรรูปท่ีไดมาตรฐานสงออก 

 สมุนไพรท่ีสามารถผลิตไดตลอดท้ังป ยังมีปริมาณนอย สวนมากมักมี
ผลผลิตไดตามฤดูกาลเทานั้น 

1.2.4.3 สินคาทดแทน: ภัยคุกคามจากสินคาทดแทนอยูในระดับต่ํา สงผลดี 
ดังนี้ 

 สมุนไพรที่มีคุณภาพ และไดมาตรฐาน ยังไมแพรหลายท่ัวไป เปนการซ้ือ
ขายอยูเฉพาะกลุมเทานั้น  

 สมุนไพรแตละชนิดมีคุณสมบัติตางกัน รูปแบบการใชงานในแตละ
ประเภทจะมีสูตรเฉพาะ ไมสามารถนําสินคาอ่ืนทดแทนได เชน การใชสมุนไพรโรสแมร่ีในการยาง 
สเต็ก ก็ไมสามารถนําสมุนไพรชนิดอ่ืนมาใชแทนได เปนตน 

1.2.4.4 ชองทางผูจัดหาวัตถุดิบ : มีอํานาจตอรองอยูในระดับสูง สงผลดี 
ดังนี้ 

เกษตรกรที่สามารถปลูกสมุนไพรไดตามคุณภาพ และมาตรฐาน ยังมีไม
เพียงพอ กับความตองการของตลาด ทําใหสมุนไพรมีราคาสูง โดยเฉพาะชวงนอกฤดูกาล 

1.2.4.5 การแขงขันภายในอุตสาหกรรม : อยูในระดับสูง สงผลเสีย ดังนี้ 
 ตนทุนในการแขงขันสูง เชน การทําโปรโมช่ันบอย ทําใหไมสามารถ

ขาย หรือทํากําไรไดตามราคาท่ีควรจะเปน 
 มักแขงขันกันดวยการตัดราคาเพื่อแยงชิงฐานลูกคา เกิดสงครามราคา 

ทําใหเกิดความไมยั่งยืน สุดทายธุรกิจจะตองปรับปรุงกระบวนการผลิตใหมีตนทุนท่ีถูกลงเพื่อแขงขัน 
ทําใหสินคาไมมีคุณภาพ และไมไดมาตรฐาน  
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1.3  การวิเคราะหหวงโซคุณคา 
เบ้ืองตนผูวิจัยไดวิเคราะหกระบวนการทางธุรกิจ และเขียนเปน Business Flow ใหเห็น

ข้ันตอนและกระบวนการท้ังหมดอยางชัดเจน เพื่อใหในการประเมินและวางแผนการปฏิบัติงานให
สอดคลองกับเปาหมาย งบประมาณ และเวลาที่มีไดอยางเหมาะสม  
 

Business Flow 

 
ภาพท่ี 1.3 Business Flow ของธุรกิจการขายสมุนไพรสําหรับผูบริโภค แพลตฟอรม Rice’s Up 
 

จากการวิเคราะหกระบวนการทางธุรกิจ ผูวิจัยไดแบงการพัฒนา Platform ออกเปน 2 กลุม 
คือ 
 

1.3.1  กลุมเกษตรกร 
 กอนท่ีจะนําสมุนไพรเขาสู Platform บริษัทฯ จะตองมีกระบวนการสรรหา และคัดเลือก

เกษตรกร ท่ีมีมาตรฐานเบ้ืองตนตามท่ีกําหนด และมีสินคาสมุนไพรตามท่ีตองการ 
 กลุมเกษตรกรท่ีผานการคัดเลือก จะไดรับการสนับสนุนในดานตาง ๆ เชน ความรู 

การพัฒนามาตรฐานใหสูงข้ึนตามหลักสากล 
 ทําการลงทะเบียนเกษตรกร เพื่อนําขอมูลเขาสูระบบ Platform แจงเง่ือนไขตาง ๆ 

เชน ระยะเวลาและจํานวนการรับซ้ือสมุนไพร วิธีการสงมอบสินคา และวิธีการชําระเงิน เปนตน 
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1.3.1.1 กระบวนการใช Platform เพิ่มโอกาสทางการตลาดใหแก เกษตรกร 
ดังนี้  

 เกษตรกรเพาะปลูกสมุนไพร 
 เกษตรกรตองการหาตลาดจําหนายสมุนไพร  
 เกษตรกรสมัครสมาชิกใน Platform : Rice’s Up 
 เกษตรกรเขามาในสวนของระบบการใหคําปรึกษา online เพื่อพัฒนา

มาตรฐานการเพาะปลูก 
 เกษตรกรไดรับขอมูลประกอบการตัดสินใจ (Business Intelligence) 

เพื่อใชในการเพาะปลูก  
 เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลสูงสุดในการเพาะปลูกตอรอบการผลิต 
ส่ิงท่ีกลุมเกษตรกรจะไดรับจากการใช Platform 
 เพิ่มโอกาสทางการตลาดใหกับสมุนไพรผาน Platform  
 มีผูใหคําปรึกษาในการพัฒนามาตรฐาน เพื่อเพ่ิมมูลคาใหแกสมุนไพร  
 มีขอมูลชวยประกอบการตัดสินใจในเร่ืองการเพาะปลูกตามความตองการ

ของตลาด 
 

1.3.2  กลุมผูบริโภค 
 สามารถแสดงเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานสินคาเกษตรใน Platform เนื่องจากปจจุบัน

คนไทยเริ่มต่ืนตัวในเร่ืองสุขภาพและความปลอดภัยในอาหารกันมากข้ึน วิธีการงาย ๆ ท่ีจะรูไดวาสินคา
ไดมาตรฐานหรือไม คือการดูวามีตรารับรองมาตรฐานสินคาปรากฎอยูในสินคา เพ่ือเปนการรับรอง
เกี่ยวกับแหลงกําเนิด สวนประกอบ วิธีการผลิต คุณภาพหรือคุณลักษณะอื่นใด ของสินคา ซึ่งมี
ความสําคัญในการส่ือสารไปยังผูบริโภค ใหเกิดการยอมรับ เช่ือม่ัน และเช่ือถือตอสินคาเกษตร วามี
มาตรฐาน คุณภาพ และความปลอดภัย 

 ตองสามารถตรวจสอบยอนกลับได (Traceability) เพื่อใหเกิดความม่ันใจในการซ้ือ
สินคาเพื่อการบริโภควาสินคาท่ีซ้ือไมมีส่ิงปนเปอน มีความปลอดภัย โดยสามารถแสดงตนทางจนถึง
ปลายทางได เชน แหลงท่ีมา ขอมูลสินคา และวันท่ีเก็บผลผลิต เปนตน 

 ขอมูลสมุนไพรในดานตาง ๆ เชน สรรพคุณของสมุนไพร วิธีการใชงานสมุนไพร
ท่ีถูกตอง ตองมาจากแหลงท่ีเช่ือถือได 

 รูปแบบการใชงานใน Platform มีความสะดวก ใชงานงาย เชน ระบบการเรียกดูขอมูล 
การเลือกซ้ือสินคา การจายเงิน เปนตน 
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 มีการสรางประสบการณใหม ในการใชสมุนไพรใหแกผูบริโภค เชน การมีแชรรูปแบบ
การใชงานสมุนไพรแบบตาง ๆ การทํา workshop การใชสมุนไพรใหแกผูบริโภคท่ีเปนสมาชิกเปนตน 

1.3.2.1 กระบวนการใช Platform เปนตัวกลางซ้ือขายสมุนไพร 
 

 
ภาพท่ี 1.4 กระบวนการใช Platform เปนตัวกลางซ้ือขายสมุนไพร 
 

 ผูบริโภคสมุนไพร 
 ผูบริโภคตองการขอมูล และซ้ือสินคาสมุนไพร 
 ผูบริโภคสมัครสมาชิกใน Platform : Rice’s Up 
 ผูบริโภคใชระบบเปนตัวกลางในการหาขอมูลท่ีตองการ และเลือกซ้ือ

สมุนไพร 
 ผูบริโภคชําระเงิน  
 จัดสงสินคาสมุนไพร 
1.3.2.2 ส่ิงท่ีกลุมผูบริโภคจะไดรับจากการใช Platform 
 เปนแหลงรวบรวมขอมูล และสินคาสมุนไพร ท่ีสามารถปลูกไดใน

ประเทศไทย นําไปประยุกตใชไดดวยตนเองในรูปแบบตาง ๆ สอดคลองกับความตองการตาม trend  
 สรางความผูกพันของผูบริโภค โดยประกอบไปดวยขอมูลท่ีมีคุณภาพ 

นาเช่ือถือ ทันสมัย และไดประโยชนอยางแทจริง  
 สรางคุณคา และประสบการณใหมในการใชสมุนไพร  

 
 
1.4  Business Model Canvas 

เคร่ืองมือท่ีชวยออกแบบรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ในการวิเคราะหปจจัยตาง ๆ 
ใหสอดคลองสําหรับการวางกลยุทธในการดําเนินธุรกิจอยางมีประมิทธิภาพ และเหมาะสมกับ
อุตสาหกรรมทางดานสมุนไพร  มีรายละเอียดดังนี้  
 
 
 

ผูบริโภค ตองการขอมูล-
ซื้อสมุนไพร

Platform: 
Rice's Up Matching ชําระเงิน จัดสงสินคา
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ภาพท่ี 1.5 Business Model Canvas ของธุรกิจการขายสมุนไพรสําหรับผูบริโภค แพลตฟอรม Rice’s Up 
 
 
1.5  วิสัยทัศน พันธกิจ เปาหมายตามเวลา 
 

1.5.1  วิสัยทัศน 
“จาก Local Wisdom สูตลาดแลกเปล่ียนสมุนไพรคุณภาพสูง และไดมาตรฐาน (Standard) 

ท่ีปลูกในประเทศไทย พรอมสรางคุณคา และประสบการณท่ีดี (Satisfaction) อยางยั่งยืน (Sustainable)”  
 

1.5.2  พันธกิจ 
“เราจะใหบริการทุกคน ดวยความจริงใจ เสมือนคนในครอบครัว ดวยคุณภาพ สะดวก 

รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ โดยจะเปนสวนหน่ึงในการสรางความเจริญเติบโต ใหกับอุตสาหกรรม
สมุนไพรของประเทศไทยใหไดมาตรฐาน พรอมกับใหบริการสินคาสมุนไพรที่มีคุณภาพสูงสุด 
ทันสมัยและเปนท่ีตองการของตลาด สรางประสบการณท่ีดีใหกับผูบริโภค อีกท้ังส่ือสารความปลอดภัย 
และใหความรูเร่ืองสมุนไพรท่ีมีคุณคาตอผูบริโภค เพื่อการนําสมุนไพรไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุด 
รวมถึงทําใหเกษตรกรไทยมีความรู ความเปนอยูท่ีดีข้ึนอยางยั่งยืน” 
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1.5.3  ขอบเขตขององคกร 
 การนําความรูดานสมุนไพรจาก Local Wisdom สูผูบริโภค ท้ังทาง Online และ Offline 

โดยครอบคลุมเนื้อหาตามเทรนด 
 การจําหนายสินคาสมุนไพรคุณภาพสูง และสงมอบสินคาถึงมือผูใชอยางสะดวก 

รวดเร็ว ไดมาตรฐาน 
 ใหขอมูลสนับสนุนการเพาะปลูกสมุนไพรแกเกษตรกรใหคําปรึกษาดานความตองการ

ของตลาด และการพัฒนามาตรฐาน เพื่อใหมีประสิทธิภาพสูงสุด  
 เปนชองทางในการจําหนายสินคาใหกับเกษตรกร โดยเกษตรกรไดรับสินคาในราคา

ท่ีเหมาะสม (Fair Trade)  
 การรวมกลุมของผูบริโภค และเกษตรกร เพื่อแลกเปล่ียนความรู และประสบการณ

การใชงานสมุนไพรในดานตาง ๆ 
 

1.5.4  กลุมผูใชบริการ Platform  
 กลุมผูใชงานอินเตอรเน็ตท่ัวไป ท่ีตองการหาความรูดานสมุนไพร เชน ภูมิปญญา

ชาวบาน (Local Wisdom) ความรูทางดานเมนูอาหาร ท่ีมีสมุนไพรเปนสวนประกอบ หรือการนํา
สมุนไพรมาใชบํารุงรักษาและปองกันโรคดวยตนเอง เชน ยาสมุนไพรในบัญชียาหลักแหงชาติ  

 กลุมผูสนใจสินคาสมุนไพรรุนใหม ที่ตองการความสะดวกสบาย และรวดเร็วใน
การเลือกซ้ือสมุนไพรผาน Platform และการชําระเงินอัตโนมัติ 

 กลุมเกษตรกร ท่ีตองการขอมูลในการตัดสินใจในการปลูกสมุนไพรตาง ๆ รวมท้ัง
การไดรับคําปรึกษาท่ีมีประสิทธิภาพ 

 เปนชองทางในการจําหนายสมุนไพรท่ีมีประสิทธิภาพ เพิ่มโอกาสทางการตลาดใหแก
เกษตรกร 
 

1.5.5  กิจกรรมหลักขององคกร 
 ชองทางการจําหนาย  
 การความรู  
 การใหคําปรึกษาแกผูซ้ือ และเกษตรกรในประเทศไทย 
 สมุนไพรคุณภาพสูง 
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1.5.6  เปาหมายตามเวลา: แผนการดาํเนินงาน Rice’s Up 
  

 
ภาพท่ี 1.6 แผนการดําเนนิงาน ของธุรกิจการขายสมุนไพรสําหรับผูบริโภค แพลตฟอรม Rice’s Up 
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 ระยะส้ัน 1 ป  
1. พัฒนา Platform เพื่อสรางประสบการณการซ้ือขายท่ีดีแกผูบริโภค และการขอมูล

การทําธุรกิจใหแกเกษตรกร ตลอดทั้งกระบวนการเพื่ออํานวยความสะดวกสูงสุด เพื่อใหระบบมี
ความเสถียร มีการใชงานไดอยางราบร่ืนไมติดขัด และสามารถเก็บขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะหตอยอด
การพัฒนาระบบในอนาคต 

2. เนนทําการตลาด โดยใชกลยุทธการสรางเน้ือหาและแบงปนขอมูลท่ีเปนประโยชน
เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค ทําใหเกิดความประทับใจและจดจําสินคาหรือแบรนดได และเปล่ียน
สถานะจากผูอานมาเปนลูกคา 

3. สรางรูปแบบการใชงาน Platform ใหเกิดความพึงพอใจของลูกคาตอการใชงาน และ
รวมถึงประสบการณตอฟงกชั่นการใชงาน โดยคํานึงถึงประสบการณของผูใชงาน และส่ิงที่ผูใชจะ
ไดรับ รอยเรียงเปนเร่ืองราวท่ีผูใชจะประทับใจสูงสุด 

4. สรางคุณคาของ Platform ใหเกิดการบอกตออยางเต็มใจจนกลายเปน Community และ
ทําใหลูกคามี Engagement จนกลายเปน Brand Advocate 

5. เพิ่มจํานวนผูใชงานท้ังผูบริโภค และเกษตรกร โดยตองมีจาํนวน User Active รวมกัน
ไมต่ํากวา 1,000 users 

6. มียอดขายผาน Platform ไมต่าํกวา 100,000  บาท ตอเดือน 
7. มีพารทเนอรมากกวา 100 ราย 
 ระยะกลาง 3 ป 
1. เพิ่มจํานวนผูใชงาน โดยนอกจากเปนผูบริโภคชาวไทยแลว ตองการขยายผูใชงาน

เปนชาวตางชาติท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย โดยการพัฒนาระบบภาษาใหรองรับชาวตางชาติมากยิ่งข้ึน  
2. เพิ่มชองทางการจายเงิน เพื่อเปนทางเลือกใหผูบริโภคสามารถทําการชําระเงินได

สะดวก รวดเร็ว หลากหลายชองทาง และบริหารการใชจายในการซ้ือสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
3. เชื่อมตอ Platform กับ Social Media และ E – Marketplace เพื่อสราง Awareness 

เพิ่มโอกาสในการขาย และเพิ่มการเขาถึงไดหลากหลายรูปแบบ 
4. สรางเครื่องมือชวยใหการติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อและผูขายที่อยูไกลกัน มี

ความแตกตางในเรื่องของเวลาแตละประเทศ ใหสามารถติดตอสื่อสารกันไดงายและรวดเร็ว เชน 
Chatbot ท่ีเปนระบบชวยใหขอมูล หรือตอบคําถามเบื้องตนใหกับผูซ้ือโอยอัตโนมัติตามท่ีไดถูกต้ัง
คาไว  

5. เพิ่มจํานวนผูใชงานท้ังผูบริโภค และเกษตรกร โดยตองมีจํานวน User Active รวมกัน
ไมต่ํากวา 5,000 users 
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6. มียอดขายผาน Platform ไมต่าํกวา 300,000  บาท ตอเดือน 
7. มีพารทเนอรมากกวา 300 ราย 
 ระยะยาว 5 ป 
1. เพิ่มจํานวนผูใชงานท้ังผูบริโภค และเกษตรกร โดยตองมีจํานวน Active รวมกันไม

ต่ํากวา 10,000 users 
2. มียอดขายผาน Platform ไมต่าํกวา 500,000  บาท ตอเดือน 
3. มีพารทเนอรมากกวา 500 ราย 

 
 
1.6  ผลลัพธที่คาดหวัง 

1. เปนชองทางการจัดจําหนายสมุนไพรท่ีมีคุณภาพสูง และสรางมาตรฐานสมุนไพร
เปนท่ียอมรับ 

2. เปนชองทางในการใหขอมูล ขาวสาร และความรูดานสมุนไพรในการใชประโยชน
ตาง ๆ สําหรับผูบริโภค 

3. เปนชองทางในการเพิ่มโอกาสทางการตลาด สนับสนุนขอมูล และเทคโนโลยี
ทางการเกษตรดานตาง ๆ ใหแกเกษตรกร 

4. การสรางรูปแบบทางธุรกิจท่ีผูบริโภค และเกษตรกร ไดรับประโยชนสูงสุด อยางม่ันคง 
และยั่งยืน 
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บทที่ 2 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

บทนี้นําเสนอระเบียบวิธีวิจัย และการรวบรวมขอมูลตามแนวทางวิชาการเพื่อการพัฒนา
แผนธุรกิจ โดยขอมูลท่ีใชในการสรางและวิเคราะหแผนธุรกิจฉบับนี้เ นํามาจากผลสัมภาษณ จํานวน 
15 ราย โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 
 
2.1  วิธีการศึกษาวิจัย และ ประเภทการวิจัย 

การศึกษาวิจัย: ใชการวิจัยโดยยึดประโยชนท่ีไดจากการวิจัยเปนเกณฑ ในประเภทการวิจัย
ประยุกต เปนการวิจัยท่ีมุงเสาะแสวงหาความรู และประยุกตใชความรูหรือวิทยาการตาง ๆ ใหเปน
ประโยชนในทางปฏิบัติ หรือเปนการวิจัยที่นําผลที่ไดไปแกปญหาโดยตรง และมุงเนนคนหา
ความตองการของผูบริโภคและเกษตรกรที่เปนแหลงตัวอยางในการวิจัย เพื่อที่จะนําผลไปใชประโยชน
ใหเกิดข้ึนไดจริง 

วิธีการศึกษาวิจัย: เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ท่ีนําเอาขอมูลทางดานคุณภาพมาวิเคราะห 
โดยมีการเก็บขอมูลดวยการสัมภาษณ และจากการสังเกต ซ่ึงขอมูลทางดานคุณภาพเปนขอมูลท่ีไม
เปนตัวเลข แตจะเปนขอความบรรยายลักษณะสภาพเหตุการณ แนวคิด ประสบการณตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ 
ทัศนคติ ความเชื่อ ความตองการ และอ่ืน ๆ นําไปประเมินผล และเสนอผลการวิจัยก็จะออกมาโดย
อาศัยความคิดวิเคราะห ในเชิงพรรณนา ดวยขอความท่ีไมมีตัวเลขทางสถิติสนับสนุน มุงบรรยายหรือ
อธิบายเหตุการณตาง ๆ ท่ีมีผลตอการพัฒนา Platform เพื่อเช่ือมโยงการใชงานของผูบริโภคและเกษตรกร 
โดยเปนขอมูลท่ีเนนประสบการณของผูท่ีจะมาใช Platform ในอนาคต 
 
 
2.2  วัตถุประสงคในการวิจัย  

1. เพื่อศึกษาความตองการของผูบริโภค และเกษตรกร สําหรับสินคาสมุนไพรใน
การซ้ือขายผาน Platform  
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2. เพื่อพัฒนาแพลตฟอรมในการซ้ือขายสมุนไพร ส่ือสารขอมูลสมุนไพรในดานตาง ๆ 
และการมีสวนรวมของผูบริโภค และเกษตรกร  

3. เพื่อพัฒนามาตรฐานในการซ้ือขายสมุนไพร ใหมีคุณภาพ และเกิดประโยชนสูงสุด 
 
 
2.3  แหลงขอมูล 

การเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)  ประกอบดวย 2 กลุม 
ดังนี้ 

1. ผูบริโภคคนไทย จํานวน 10 คน โดยใชหลักเกณฑ คือ 
 มีประสบการณในการใชสมุนไพรเปนประจํา ไมนอยกวา 6 เดือน  
 อายุ 30 ป ข้ึนไป ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 มีประสบการณในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ตารางท่ี 2.1 แสดงรายละเอียดแหลงขอมูลกลุมผูบริโภค 

 
 

2. เกษตรกร จํานวน 5 คน โดยใชหลักเกณฑ คือ 
 ผูเพาะปลูกสินคาเกษตรชนดิตาง ๆ และสมุนไพร 
 มีประสบการณในการขายสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

 
  

ขอ เพศ อายุ ประสบการณในการใชสมุนไพร ประสบการณในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
1 หญิง 21-30 ใชประกอบอาหารและตกแตงอาหาร Shopee, Lazada, Facebook, Instagram, Klook
2 ชาย 21-30 ซ้ือเพ่ือนําไปขายตอ Shopee, Lazada, Facebook, ebay, AliExpress
3 ชาย 31-40 เปนยารักษาโรค Facebook, Central Online, agoda, ebay
4 หญิง 31-40 ซ้ือเพ่ือนําไปขายตอ Shopee, Lazada, Facebook, Instagram
5 หญิง 31-40 ใชประกอบอาหารและตกแตงอาหาร Lazada, Facebook, watsons
6 ชาย 41-50 ใชเปนยารักษาโรค และประกอบอาหาร Facebook, Booking.com
7 หญิง 41-50 ใชประกอบอาหารและตกแตงอาหาร Shopee, Facebook, Air Asia
8 หญิง 51-60 ใชประกอบอาหารและตกแตงอาหาร Shopee, Lazada, Facebook
9 ชาย 51-60 ใชเปนยารักษาโรค และประกอบอาหาร Facebook

10 หญิง 51-60 ใชเปนยารักษาโรค และประกอบอาหาร Shopee

ผูบริโภค
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ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดแหลงขอมูลกลุมเกษตรกร 

 
 
 
2.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย 

ผูวิจัยทําการเก็บขอมูลปฐมภูมิดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) โดยวิธี
สัมภาษณแบบไมเปนทางการ ซ่ึงผูวิจัยมีแหลงขอมูลเปนผูบริโภคสินคาสมุนไพร ท่ีทําการซ้ือสมุนไพร
อยางตอเนื่อง ระยะเวลาไมนอยกวา 6 เดือน จํานวน 10 คน และกลุมเกษตรกร ท่ีทําการขายสมุนไพร
อยูเปนประจํา จํานวน 5 คน โดยมีวิธีการติดตอแหลงขอมูลดวยวิธีการ ดังตอไปนี้   

1. ผูวิจัยไดโทรศัพทขออนุญาตทําการสัมภาษณแหลงขอมูลกอน เมื่อแหลงขอมูล
ยินดีใหสัมภาษณ จึงทําการนัดหมาย และขอพบในวัน เวลา และสถานท่ี ตามท่ีแหลงขอมูลสะดวก 
เชน บานพัก ฟารม หรือโรงงาน เปนตน 

2. มีการสงคําถามไปใหแหลงขอมูลพิจารณากอน ผานทาง Line หรือ email โดยใช
เคร่ืองมือการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง เปนการสัมภาษณท่ีมีการเตรียมคําสําคัญ เนื้อหาเฉพาะมา
ใชในการสัมภาษณ แตเปดโอกาสใหผูถูกสัมภาษณไดพูดเนื้อหาอ่ืน แตมีความเก่ียวของกับประเด็น
ท่ีผูสัมภาษณตองการ เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาพัฒนา Platform ตามวัตถุประสงคของผูวิจัย 

3. มีการอธิบายวัตถุประสงคงานวิจัย และอธิบายคําถามเบื้องตน หากแหลงขอมูลไม
เขาใจ หรือตองการสอบถามรายละเอียดอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เพ่ือการเตรียมตัวใหสัมภาษณของแหลงขอมูล 

4. เมื่อถึงเวลานัดหมายในการสัมภาษณ จะมีการขออนุญาตบันทึกเสียง ขณะทํา
การสัมภาษณ และไดรับการอนุญาตจากแหลงขอมูลกอนทุกคร้ัง  

5. ในการสัมภาษณแตละคร้ัง มีการใชระยะเวลาสัมภาษณ ประมาณ 30 นาทีตอ 1 ราย 
และเม่ือทําการสัมภาษณเสร็จส้ิน ผูวิจัยไดทําการขอบคุณในการสละเวลาใหขอมูล พรอมท้ังมอบของท่ี
ระลึก 
  

ขอ เพศ อายุ ประสบการณในการเพาะปลูกสมุนไพร ประสบการณในการขายสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
1 หญิง 31-40 ปลูกเพ่ือขายใหโรงแรม รานอาหาร ผาน facebook, nanagarden.com
2 ชาย 41-50 เม่ือกอนปลูกผัก ผลไม  และพัฒนามาปลูกสมุนไพร ผาน facebook
3 ชาย 41-50 ปลูกผัก ผลไมตามฤดูกาลท่ัวไป ปลูกสมุนไพรแซม nanagarden.com
4 หญิง 51-60 จากผูบริโภค สูเกษตรกร สรางงานใหแกชุมชน ผาน facebook
5 ชาย 51-60 ปลูกผักไฮโดรโปนิกส และสมุนไพร สงพอคาคนกลาง ผาน facebook 

เกษตรกร
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2.5  เครื่องมือในการเก็บขอมูล 
ในการเก็บขอมูลวิจัยจะมีการสรางแบบสัมภาษณเชิงลึก (In depth Interview) รวมถึง

แบบสอบถามปลายเปด (Open -Form) แบบการส่ือสารกันตอหนา (Face to Face) โดยมุงหวังเพื่อเปด
โอกาสใหกลุมตัวอยางไดมีการตอบเพ่ือแสดงความคิดเห็นไดอยางอิสระ เพ่ือใหทราบถึงกระบวนการ 
และปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือขายสินคาสมุนไพรในปจจุบัน และความคิดเห็นตอ Platform อ่ืน ๆ 
ในมุมมองของ User Interface, User experience วาเปนอยางไร และความคิดเห็น และขอเสนอแนะ
ตอ Platform ท่ีจะเกิดข้ึน เพื่อนําไปพัฒนาตามวัตถุประสงคของงานวิจัย รวมทั้งมีการศึกษาแหลงขอมูล
วิจัยตาง ๆ เพื่อนํามาสรางแบบสัมภาษณ โดยมีการจัดกลุมคําถามดังตอไปนี้ 

1. กลุมคําถามกระบวนการซ้ือขายสมุนไพรในปจจุบัน  
2. กลุมคําถามปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือขายสมุนไพร 
3. การแสดงความคิดเห็นและประสบการณในการซ้ือขายผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 
4. ขอคิดเห็น และขอเสนอแนะตอ Platform ท่ีจะเกิดข้ึน 
มีการประเมินความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) จากอาจารยท่ีปรึกษา กลุมเกษตรกร 

ผูเพาะปลูกสมุนไพร และผูมีประสบการณดานการซื้อสมุนไพร มากกวา 3 ครั้ง  เพื่อใหมั่นใจวา
ผูตอบคําถามเม่ืออานคําถามแลวมีความเขาใจหรือไม และปรับปรุงแกไขตามคําแนะนําท่ีได 
 
 
2.6  การวิเคราะหขอมูล 

ผูวิจัยนําไฟลออดิโอจากการสัมภาษณมาถอดขอความโดยรวบรวมจากคําถามปลายเปด 
แลวจึงนําไปวิเคราะหดวยเทคนิค (Content Analysis) จากนั้น มีการจัดกลุมขอมูลดวย (Data 
Visualization) จําแนกหมวดหมูของขอมูล เนนขอความท่ีเดนชัด ไมซํ้าซอน พรอมสรุปผลจากการศึกษา 
และนําเสนอขอคนพบใหสอดคลองตามหัวขอวัตถุประสงคงานวิจัย โดยสรุปผลในมุมมองทางดาน 

1. กระบวนการซ้ือขายสินคา  
2. ปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือขายสินคา  
3. ความคิดเหน็ และประสบการณในการซ้ือขายผานระบบ Platform  
4. ความคิดเหน็ตอระบบ Platform ท่ีจะพัฒนาใหเกิดข้ึน 
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2.7  ระยะเวลาในการดําเนินการวิจัย 
ระยะเวลาในการดําเนินการวจิัยท้ังส้ิน 7 เดอืน  

  
ตารางท่ี 2.3 แสดงระยะเวลาการดําเนินการวิจยั 

 
 
 
2.8  จริยธรรม 

กอนดําเนินการวิจัย ผูวิจัยไดผานการอบรมเกี่ยวกับจริยธรรมการวิจัยเมื่อวันที่ 24 
พฤษภาคม พ.ศ. 2562 เม่ือผานการอบรม ผูไดวิจัยไดทําการเขียนโครงรางงานวิจัย และไดดําเนินการขอ
อนุญาตดานจริยธรรมการวิจัยเมื่อวันที่ 8 กรกฎาคม พ.ศ. 2562 และไดรับการตอบรับอนุญาตให
ดําเนินการวิจัยเม่ือวันท่ี 2 สิงหาคม พ.ศ. 2562 หนังสืออนุญาต COA. No. 2019/07-257 

อีกท้ังขอมูลสวนตัว เนื้อหาคําตอบ และการแสดงความคิดเห็นตาง ๆ ของผูถูกสัมภาษณ
จะถูกจัดเก็บไวไมเปดเผยตอสาธารณะชนเปนรายบุคคล แตจะรายงานผลการวิจัยเปนขอมูลสวนรวม 
 

กิจกรรม/สัปดาหท่ี ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
เลือกหัวขอในการทําแผนธุรกิจ √ √
ศึกษาคนควาท่ีมาของปญหา √ √
วิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ √ √
เสนอหัวขอโครงการ √ √
รางโครงการ √ √
เก็บรวบรวม วิเคราะหขอมูลทุติยภูมิ √ √
เก็บรวบรวม วิเคราะหขอมูลปฐมภูมิ √ √
ปรับปรุง แกไข √ √
สรุป และอภิปรายผล √ √
จัดทําเอกสารรายงาน √ √
นําเสนอ และแสดงผล √ √
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 

การวางแผนทางการตลาดสําหรับการพัฒนา Platform เพื่อที่จะไปใหถึงซึ่งผลลัพธท่ี
คาดหวัง คือ 

1. เปนชองทางใหมในการจัดจําหนายสมุนไพรที่มีคุณภาพสูง และสรางมาตรฐาน
สมุนไพรเปนท่ียอมรับ 

2. เปนชองทางในการใหขอมูล ขาวสาร และความรูดานสมุนไพรในการใชประโยชน
ตาง ๆ สําหรับผูบริโภค 

3. เปนชองทางในการเพิ่มโอกาสทางการตลาด สนับสนุนขอมูลทางการเกษตรดานตาง ๆ 
ใหแกเกษตรกร 

4. การสรางรูปแบบทางธุรกิจท่ีผูบริโภค และเกษตรกร ไดรับประโยชนสูงสุด อยางม่ันคง 
และยั่งยืน  

จึงตองการวางกลยุทธเพ่ือสรางการรับรูใหมีผูใชงานเขาสู Platform และสามารถมียอดขาย
ท่ีสรางความเติบโต และความพึงพอใจใหกับผูบริโภค และเกษตรกร เพื่อทําให Ricesup.com เปน
ชองทางการขายสมุนไพรตามท่ีไดคาดหวังไว 

ในบทนี้จึงกลาวถึงการวิเคราะหพฤติกรรมลูกคา การแบงสวนทางการตลาด เพื่อระบุ
เปาหมายที่ชัดเจนในการวางกลยุทธทางการตลาด โดยการเชื่อมโยงขอมูลจากการสัมภาษณแหลงขอมูล 
ท้ังผูบริโภคสมุนไพร และเกษตรกร รวมถึงการวิเคราะหคูแขง และพันธมิตรทางธุรกิจ เพ่ือท่ีจะรับมือ 
และบริหารจัดการไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด นําไปสูการวางกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับ
บริบทตาง ๆ ตามขางตน และสามารถวางแผนการดําเนินงาน พรอมท้ังกําหนดเปาหมายหรือผลลัทธ
ท่ีคาดหวังไดอยางชัดเจน 
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3.1  กลยุทธในการแบงสัดสวน เลือกกลุมเปาหมาย และวางตําแหนงทางการตลาด (STP)  
 

3.1.1  Segmentation การแบงสัดสวนการตลาด 
เนื่องจาก Platform Rice’s Up มีกลุมลูกคา 2 กลุม คือ 

3.1.1.1 ผูบริโภคท่ีมีประสบการณใชสมุนไพร แบงดวย Psychographic  
ตามลักษณะการใชสมุนไพร ดังนี ้
 ผูรักษาสุขภาพ: ใชสมุนไพรในการบํารุงรักษารางกายท้ังกอนและหลัง

เกิดโรค เปนกลุมผูที่นําสมุนไพรมาบํารุงเพื่อปองกันการเกิดโรคของตนเองและคนใกลชิด เชน 
นําใบบัวบกไปค้ันน้ําแลวนํามาดื่ม สามารถผสมกับน้ําผ้ึงหรือผสมกับน้ําผลไมอ่ืน ๆ เพื่อลดความดัน
โลหิต เปนตน  

 ผูช่ืนชอบในการทําอาหาร: เปนผูประกอบอาหารในครัวเรือน หรือใน
สถานประกอบการ เชนโรงแรม รานอาหาร โดยนําสมุนไพรมาใชในการประกอบอาหาร เพิ่มกล่ิน 
สี รสสัมผัส ใหมีเอกลักษณ ผสมผสานคุณคาและสรรพคุณทางยา เพื่อใหเกิดผลดีตอสุขภาพสูงสุด 

 ผูช่ืนชอบการออกแบบตกแตงอาหาร (Food Styling): เปนผูประกอบ
อาหารในครัวเรือนหรือในสถานประกอบการ เชน รานคาเฟ รานเบเกอรี่ รานอาหาร Fine Dining 
โดยนําสมุนไพรมาประดับตกแตงในจาน เพิ่มการรับรูของประสาทสัมผัส โดยเฉพาะความสวยงาม  

3.1.1.2 เกษตรกร แบงดวย Demographic และ Psychographic 
 เกษตรกรท่ีมีประสบการณในการปลูกสมุนไพร ท่ีตองการพัฒนาผลผลิต

ใหตรงตามคุณภาพ และมาตรฐานตามท่ีตลาดตองการ 
 เกษตรกรท่ีตองการเพิ่มชองทางและหาโอกาสทางการตลาดออนไลน 

และตองการหลุดจากกับดักกลไกราคาสินคาเกษตรตามฤดูกาลทั่วไป ท่ีแขงขันกันดวยการตัดราคา 
 

3.1.2  Target กลุมลูกคาเปาหมาย:  Niche Market หรือตลาดเฉพาะกลุม 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงกลุมลูกคาเปาหมาย 

Primary Target  
 ผูรักสุขภาพ และผูปวย 
 เลือกซื้อสินคาจากคุณภาพเปนหลัก 
 ช่ืนชอบการใชสมุนไพรในดานตาง ๆ 
 มีประสบการณซื้อสินคาออนไลน 
 ชอบหาความรูดานสมุนไพรออนไลน 

Secondary Target   
 เกษตรกรท่ีตองการพัฒนาผลผลิต 
 เกษตรกรท่ีมีประสบการณในการปลูกและขายสมุนไพรอยูแลว 
และตองการเพ่ิมชองทางและหาโอกาสทางการตลาดออนไลน 
 เกษตรกรท่ีปลูกสินคาเกษตรตามฤดูกาลท่ัวไป แตตองการเพ่ิม
รายได 
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Primary Target: สามารถเขาถึงลูกคาไดจากฐานขอมูลลูกคาปจจุบันของบริษัทฯ ท่ีทํา
การซื้อสมุนไพรอยางตอเนื่อง กวา 20 ราย มูลคากวา สองลานบาท ในปแรก โดยสวนมากเปนกลุม
ลูกคาท่ีไดรับการแนะนําตอกันมาในเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐาน (word of mouth) และกลุมลูกคา
ท่ีคนหาผูขายสมุนไพรจาก Facebook และ Google  

Secondary Target: ฐานขอมูลของเกษตรกรปจจุบันเปนกลุมเกษตรกรท่ีบริษัทฯ ทําการรับ
ซ้ือสินคาเกษตรอยูแลวกวา 30 ราย มูลคากวา หนึ่งลานบาทตอป บริษัทฯคัดเลือกเกษตรกรที่มีศักยภาพ
และความตั้งใจท่ีจะพัฒนาผลผลิตอยางแทจริง เพื่อใหเปนกิจกรรมทางธุรกิจท่ีตอเนื่อง แกปญหาตรงจุด 
และมีผลในระยะยาว ซ่ึงจะเปนการพัฒนาท่ียั่งยืนจะแกปญหาของเกษตรกรที่เกิดข้ึนจริงในสังคมได 
 

3.1.3  Positioning การวางตาํแหนงทางการตลาด: Perceptual Map  
การวางจุดยืน Rice’s Up เพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายที่ไดเลือกไว โดยใช

ความสามารถในการทํางานท่ีสามารถตอบสนองลูกคาใน 2 มิติ คือ 
 ความสะดวกรวดเร็ว (Convenient) และ 
 คุณภาพและมาตรฐาน (Quality & Standard)  

 

 
ภาพท่ี 3.1 Perceptual Map แสดง Positioning ของแพลตฟอรม Rice’s Up 
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จาก Perceptual Map สามารถเปรียบเทียบ Rice’s Up และ คูแขง ดังตอไปนี ้
 มูลนิธิโครงการหลวง มีจุดเดน คือ แบรนด และมีสินคาสมุนไพรที่หลากหลาย 

ตอบโจทยความตองการของตลาด  แตเม่ือพูดถึงการจําหนายสินคาในชองทางออนไลนยังไมตอบโจทก
ผูบริโภคมากนัก ท้ังดานความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา และความตอเนื่องในการจัดหาผลผลิต 
เพื่อรองรับการใชงานตลอดปของผูบริโภค เนื่องจากใชเกษตรกรท่ีเปนกลุมชาวบานท่ีอยูในโครงการ
เทานั้น 

 NanaGarden.com เปน Marketplace มีลักษณะเว็บไซตคลายตลาดกลาง ขายสมุนไพร 
ขายสินคาเกษตร ขายตนไม แตงสวน ไมดอกไมประดับ อุปกรณการเกษตร สินคา OTOP ท่ัวไป ผูขาย
มากราย ไมมีการคัดกรองมาตรฐานของผูขาย ใครก็สามารถเขามาสมัครเปนผูขายได ขาดการพัฒนา
รูปแบบการใชงาน ไมนาดึงดูดสําหรับผูบริโภค ไมเปล่ียนแปลงตามยุคสมัย ไมมีขอมูลของสินคาท่ี
นาเช่ือถือ 

 Freshket เปน E-Commerce มีลักษณะเปนตลาดสดออนไลนสําหรับรานอาหาร นํา
เทคโนโลยีการซ้ือของออนไลนมาจัดการวัตถุดิบ เพื่อทําใหธุรกิจอาหารงายข้ึน มีความสะดวก กลุม
ลูกคา คือ กลุมรานอาหารเปนหลัก มีสินคาทุกประเภท จึงขาดเร่ืองราวของการนําผลผลิตจากเกษตรกร
สูผูบริโภค และแมจะกลาววามีคุณภาพ และมาตรฐาน แตก็ไมมีหลักฐานยืนยันใหเห็นในเว็บไซต 

 Facebook เปน Social Network เหมาะสําหรับใชเพื่อสรางเร่ืองราวใหผลผลิตของ
ตัวเอง และการทําการตลาด ตอบโจทยลูกคาในเร่ืองของการเขาถึงไดงาย แตยังขาดความสะดวกใน
การซ้ือขายเนื่องจากเปน Platform เพ่ือสราง Community ไมเหมาะสําหรับเปนชองทางการซ้ือขาย
สินคา และขาดความนาเช่ือถือ 

ดังนั้น จะเห็นไดวา Rice’s Up จึงเปน Platform ท่ีรวมรวมความสามารถท่ีดีของชองทาง
อ่ืน ๆ เพื่อใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหมากท่ีสุด โดยเนนกลยุทธการสรางความแตกตาง 
Product Differentiate Strategy และ Focus on Niche Market Strategy เพ่ือใหสามารถแขงขันไดใน
ดานการสรางความสะดวก ความนาสนใจของขอมูลสินคาเพื่อใชงานในดานตาง ๆ รวมไปถึงคุณภาพ
และมาตรฐานท่ีเชื่อถือได เพื่อประโยชนสูงสุดของผูบริโภคในปจจุบัน  
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3.2  คูแขงและพันธมิตรทางธุรกิจ  
 
ตารางท่ี 3.2 แสดงคูแขงและพันธมิตรทางธุรกิจ 

ผูมีสวนไดสวนเสีย รายละเอียด การจัดการ 
คูแขงทาง
ธุรกิจ 

Freshket เปน E-Commerce มีลักษณะเปน
ตลาดสดออนไลนสําหรับรานอาหาร 
มีสินคาสดเชนผัก ผลไม เน้ือสัตว
อาหารทะเล รวมทั้งสมุนไพร มี
ความสะดวกในการเลือกซื้อสินคา 
โดยสามารถสั่งสินคาผานทางเว็ป
ไซด และแอปพลิเคชันมือถือ แตยัง
ขาดขอมูลความรู และแนะนํา 
การใชสมุนไพรในดานตาง ๆ 

- ศึกษารูปแบบการจัดการบริหาร
วัตถุดิบ เพ่ือนํามาประยุกตใชกับ 
Rice’s Up  
- มุงเนน Product Differentiate ใน
ดานของสรรพคุณสมุนไพร ที่มี
ประโยชน มีคุณภาพ ไดมาตรฐาน 
และนาเช่ือถือ โดยมีสัญลักษณการ
แสดงมาตรฐานสินคา เกษตรให
ผูบริโภคไดรับรู(Functional)   
- สรางเรื่องราวของวัตถุดิบให
นาสนใจ โดยใหเกษตรกรมีสวน
รวม (Emotional) 

NanaGarden.com เปน Marketplace มีลักษณะเว็บไซต
คลายตลาดกลาง ขายสมุนไพร ขาย
สินคาเกษตร ขายตนไม แตงสวน 
ไมดอกไมประดับ อุปกรณการเกษตร 
สินคา OTOP ทั่วไป ผูขายมากราย 
ไมมีการคัดกรองมาตรฐานของผูขาย 
ใครก็สามารถเขามาสมัครเปนผูขาย
ได ขาดการพัฒนารูปแบบการใชงาน 
ไมนาดึงดูดสําหรับผูบริโภค ไม
เปลี่ยนแปลงตามยุคสมัย ไมมีขอมูล
ของสินคาที่นาเช่ือถือ ขาดระบบ
การคนหาสินคา และเน้ือหาที่
เก่ียวของเพื่อกระตุนการใชสินคา 

- ชนิดของสินคาเกษตรมีมากมาย
หลายชนิดที่นาสนใจ สามารถ
นํามาเพิ่ม Product Line ไดใน
อนาคต ให Rice’s Up ได  
- เปนเว็บไซตที่มีการรวมตัวกัน
ของเกษตรกรอยางนาสนใจ 
- จุดออนของเว็บไซต ที่จะนํามา
พัฒนาให Rice’s Up จนเปนจุด
แข็งได คือ หนาตาเว็บไซต 
รูปแบบการใชงาน เชน การสืบคน
ขอมูลสินคาใหมีความสะดวก  
- ขอมูลและเนื้อหาของสมุนไพรมี
มาก ทําใหเกิดความลําบากในการ
คนหาขอมูล  
- ขาดเน้ือหาที่จะกระตุนการซื้อ
ของผูบริโภค 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงคูแขงและพันธมิตรทางธุรกิจ (ตอ) 
ผูมีสวนไดสวนเสีย รายละเอียด การจัดการ 
 มูลนิธิ 

โครงการหลวง 
มีจุดเดน คือ แบรนด และมีสินคา
สมุนไพรที่หลากหลาย ตอบโจทย
ความตองการของตลาด แตเมื่อพูดถึง
การจําหนายสินคาในชองทางออนไลน
ยังไมตอบโจทกผูบริโภคมากนัก ทั้ง
ดานความสะดวกสบายในการซื้อสินคา 
และความตอเน่ืองในการจัดหาผลผลิต 
เพ่ือรองรับการใชงานตลอดปของ
ผูบริโภค เน่ืองจากใชเกษตรกรท่ีเปน
กลุมชาวบานที่อยูในโครงการเทาน้ัน  

- เนนความสะดวกในการเลือกซื้อ
สินคา ใหสามารถเลือกซื้อโดยงาย 
รูปภาพมีความนาดึงดูด  
- นอกจากขอมูลสรรพคุณของสินคา 
ควรเพ่ิมเรื่องราวของเกษตรกรผู
เพาะปลูก เพ่ือใหทราบถึงที่มาและ
ตรวจสอบยอนกลับได  รวมไปถึง
เมนูอาหาร หรือ ประโยชนในการใช
ดานอื่น ๆ เพ่ือกระตุนใหผูบริโภค
มีความสนใจอยากซ้ือมากย่ิงขึ้น 

Facebook เปน Social Network เหมาะสําหรับใช
เพ่ือสรางเรื่องราวใหผลผลิตของตัวเอง 
และการทําการตลาด ตอบโจทยลูกคาใน
เรื่องของการเขาถึงไดงาย แตยังขาด
ความสะดวกในการซื้อขายเน่ืองจาก
เปน Platform เพ่ือสราง Community 
ไมเหมาะสําหรับเปนชองทางการซื้อ
ขายสินคา และขาดความนาเช่ือถือ 

-ใช Facebook เปนชองทางในการ
สื่อสารถึงกลุมลูกคาใหมได จาก
ประโยชนของการทํา Facebook 
Marketing โดยการสราง Page 
และทําการโปรโมท แบบเจาะจง
กลุมลูกคา และนําลูกคาใหเขาสู 
Platform Rice’s Up 

พันธมิตร 
ทางธุรกิจ 

กลุมเกษตรกร
ที่เพาะปลูก
สมุนไพร 

 

เปนกลุมคนที่ใหความรวมมือและ
สนับสนุนใหเกิดแนวคิดในการพัฒนา 
Platform การขายสมุนไพรออนไลน  
เพ่ือเพิ่มชองทางและหาโอกาสทาง
การตลาดออนไลน รวมไปถึงตองการ
พัฒนาผลผลิตใหตรงตามคุณภาพ และ
มาตรฐานตามที่ตลาดตองการ เพ่ือเพ่ิม
รายได และหลุดจากกับดักกลไกราคา
สินคาเกษตรตามฤดูกาลทั่วไป ที่แขงขัน
กันดวยการตัดราคา 

- ไดรับความรวมมือต้ังแตการให
ขอมูลดานตาง ๆ เชน ขอมูลรูปแบบ
การขายในปจจุบัน ราคาในการ
ขาย กระบวนการขนสง ปญหา 
และคําแนะนําที่อยากใหมีใน 
Platform 
- ขอความรวมมือในการลงทะเบียน 
และชักชวนกลุมเกษตรกรใกลเคียง
มาเปนพันธมมิตร เพ่ือใหมีสินคา
เพียงพอตอความตองการของลูกคา 
- เกิดความสัมพันธที่ดีในชุมชน และ 
Rice’s Up เพ่ือจะนําไปสราง
เรื่องราวนาประทับใจสูผูบริโภค  
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ตารางท่ี 3.2 แสดงคูแขงและพันธมิตรทางธุรกิจ (ตอ) 
ผูมีสวนไดสวนเสีย รายละเอียด การจัดการ 
 Maruto Co., 

Ltd. 
สํานักงานใหญต้ังอยูที่ นาโกยา ประเทศ
ญี่ปุน ประกอบธุรกิจฟารมเล้ียงวัว 
จังหวัดสุรินทร โดยมีความมุงมั่นที่จะ
ทําใหเกษตรกรผูเล้ียงวัวของไทยกาว
ไกลสูตลาดโลก โดยชวยพัฒนาวัวสาย
พันธุไทยวากิวของจังหวัดสุรินทร ให
มีรสชาติเทาเทียมกับตนตําหรับมากที่สุด 
 
 

- ไดรับความรวมมือโดยมีการแชร
กลุมลูกคา เน่ืองจากเนื้อวัวเวลา
นําไปประกอบอาหาร มักมีการนํา
สมุนไพรไปประกอบอาหารดวย
เสมอ รวมไปถึงการนําไปปรับ
ตกแตงจาน เพ่ือเพ่ิมความสวยงาม 
- มีนโยบายที่คลายกัน คือ การพัฒนา
เกษตรกรไทยใหมีความสามารถ
ผลิตสินคาที่มีคุณภาพ และได
มาตรฐาน เปนที่ยอมรับของตลาด 

สมาคมคนตา
บอดแหง

ประเทศไทย 

โครงการฝกอบรมเกษตรประณีตแบบ
ผสมผสานตามแนวเศรษฐกิจพอเพียง
สําหรับคนตาบอดและครอบครัว  
 

- สมาคมฯ อนุญาตใหนําสินคา
และสัญลักษณไปใช เพ่ือการสราง
ความรับรูใหแกผูบริโภค เกิดการ
เลือกใชสินคาของสมาคมฯ เพ่ือให
คนตาบอดไดมีอาชีพที่พ่ึงพาตนเอง
ได สามารถดํารงชีพอยางเขมแข็ง 
และยั่งยืน 

 
 
3.3  กลยุทธทางการตลาด 

จากความตั้งใจที่จะพัฒนาให Rice’s Up เปนแพลตฟอรมการขายสมุนไพรสําหรับ
ผูบริโภค โดยเนนในเร่ืองของขอมูลขาวสารเร่ืองสมุนไพรจาก Local Wisdom สูตลาดแลกเปล่ียน
สมุนไพรคุณภาพสูง และไดมาตรฐาน (Standard) ที่ปลูกในประเทศไทย พรอมสรางคุณคา และ
ประสบการณท่ีดี (Satisfaction) อยางยั่งยืน (Sustainable) ซ่ึงเปนวิสัยทัศนของ Rice’s Up จึงจะเนน
กลยุทธทางการตลาดในเรื่องการสรางการรับรูแกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีวางไว โดยใชสวนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) ในการวางแผนการตลาด โดยแบงออกเปน 4 สวนหลัก ๆ ซ่ึงในแต
ละสวนมีความสอดคลองและไปในทิศทางเดียวกัน ไดแก 
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3.3.1  Product: กลยุทธสินคา 
การพัฒนา Platform Rice’s Up ใหเปนตลาดแลกเปลี่ยนสมุนไพรคุณภาพสูง และได

มาตรฐาน นอกจากการทําใหแพลตฟอรมมีความนาสนใจ และสะดวกตอการใชงาน แตส่ิงสําคัญหลัก 
คือการมีสินคาสมุนไพรท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน และมีความแตกตาง จึงจําเปนตองใชกลยุทธ Product 
Differentiation Strategy เปนหลัก โดยใช Functional Benefit ของสินคาสมุนไพร และกลยุทธ 
Communication Strategy โดยใช Emotional Benefit ในการเลาเร่ืองราวของสินคาสมุนไพร และส่ือสาร
ใหผูบริโภครับรู โดยกลยุทธของ Rice’s Up มีรายละเอียด ดังนี้ 

3.3.1.1 Product Differentiation Strategy เป นกลยุทธ ในการสราง
ความแตกตาง โดดเดนในสินคาหรือบริการท่ีนําเสนอ ใหมีความเปนเอกลักษณ หรือการเปนตัวตน
ท่ีแตกตาง ตรงความตองการของลูกคา ซึ่งแพลตฟอรม Rice’s Up จะนําจุดเดนตอไปนี้ มาสราง
ความแตกตางใหแพลตฟอรมการขายสมุนไพรใหมีความแตกตางกับคูแขง และสรางจุดแข็งใหสินคา 

 วัตถุดิบ: ความโดดเดนในสินคาสมุนไพรท่ีนําเสนอ ใหมีคุณภาพ และ
มาตรฐาน  

ปจจุบัน Rice’s Up ทําหนาท่ีคลาย Food Supplier จัดหาวัตถุดิบประเภท
สินคาเกษตรใหแกธุรกิจท่ีเกี่ยวกับอาหาร สินคาเกษตรหลายชนิดในอุตสาหกรรมอาหาร ยังมีความจําเปน 
ตองพึ่งพาการนําเขาจากตางประเทศเปนจํานวนมาก จากปญหาท่ีเห็น เราสามารถสนับสนุนเกษตรกรได 
โดยการชวยเหลือและเขาไปสรางรากฐานที่ชวยใหเกษตรกรสามารถยืนไดดวยขาของตัวเอง คือ
ส่ิงท่ีดีและมีคุณคายิ่ง เพราะน่ันคือการชวยเหลือท่ีใหผลลัพธยั่งยืนถาวร  

จากส่ิงท่ีทําอยู ส่ิงท่ีชวยเพิ่มมูลคาของวัตถุดิบ และรายไดใหแกเกษตรกร 
มีดังนี้ 

1. Standard: เร่ืองของคุณภาพ และมาตรฐานตรงความตองการผูบริโภค 
โดยการสนับสนุนใหเกษตรกรเขาถึงขอมูลในการพัฒนาสินคาของตัวเอง เชน มาตรฐานการปฏิบัติ
ทางการเกษตรท่ีดี (Good Agricultural Practices: GAP) หรือเคร่ืองหมาย Q :เคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน
สินคาเกษตรและอาหารโดย Q มาจากคําวา Quality ท่ีหนวยงานในกระทรวงเกษตรและสหกรณใช
ในการใหการรับรองระบบหรือสินคาเกษตรและอาหารเพื่อแสดงถึงความมีคุณภาพตามมาตรฐาน 
และมีความปลอดภัย เคร่ืองหมายเหลานี้จะเปนการทําใหเกษตรกรเพิ่มมูลคาใหสินคาอยางยั่งยืน ตั้งแต
ตนน้ํา  

2. สนับสนุนเกษตรกรในเร่ืองขอมูลสินคาท่ีลูกคาตองการ และเหมาะสม
ตอการเพาะปลูกเพื่อลดการนําเขาจากตางประเทศ และปลูกใหเพียงพอตอความตองการ เพื่อเพิ่ม
รายไดใหแกเกษตรกร  
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3. สนับสนุนการรวมกลุมกันของเกษตรกร เพ่ือเพิ่มปริมาณในการเพาะปลูก 
และเพิ่มความชวยเหลือระหวางเกษตรกรในชุมชน รวมไปถึงการสนับสนุนสินคาเกษตรทองถ่ิน 
ใหเปนที่รูจักและสามารถนําไปพัฒนาตอยอดในวงกวางได ไมใชเปนแควัตถุดิบที่มี และถูกใชอยู
แคเฉพาะถ่ินเทานั้น เชน การนําผักท่ีมีอยูในเฉพาะถ่ินหรือเฉพาะฤดูกาล มาทําเปนอาหารจานพิเศษ 
ขายเฉพาะในชวงนั้น ๆ เปนตน  

 องคความรู/ ภมิูปญญาไทย (Local Wisdom) เพิ่มมูลคาโดยการแปรรูป:  
ทุกรายละเอียดท่ีเกิดข้ึนในอดีต ไมวาจะศิลปะ สถาปตยกรรม อาหาร 

ขาวของ เคร่ืองใช วัฒนธรรม ความเชื่อ ถูกกล่ันกรอง และแฝงภูมิปญญาไทย อยางแนบเนียน ชาญฉลาด 
สอดคลองกัน โดยสวนท่ี Rice’s Up สนใจเปนพิเศษ คือ สมุนไพรเพื่อการประกอบอาหารในรูปแบบ
ตาง ๆ ท้ังอาหารคาว-หวาน ยกตัวอยางเชน อาหารในวัง ไมใชแคทานอรอย แตใหประโยชนใน
การบําบัดรักษาโรค (โภชนโอสถ) อาหารเพื่อการสักการะบูชา หรืออาหารท่ีมีความหมายเปนมงคล 
เปนตน  

จากความรูขางตน แพลตฟอรม Rice’s Up จะเปนผูรวบรวม และนํา
ความรูเหลานี้ มาส่ือสารใหแกผูบริโภค บอกเลาในแงมุมใหม ๆ ดวยเนื้อหาท่ีหลากหลาย ใหเขากับ
ยุคสมัย เชน การประกอบอาหารสําหรับผูตองการลดความอวนโดยมีสมุนไพรเปนสวนประกอบ 
การทําเคร่ืองดื่มสุขภาพจากสมุนไพร เปนตน และประโยชนที่สําคัญ คือ ผูบริโภคสามารถนําไปใช
ไดจริง อยางสะดวกสบาย 

โดยแพลตฟอรม Rice’s Up จะเปนผูจัดหาใหท้ังความรู กระบวนการ วิธีการ
นําไปใช และวัตถุดิบท่ีจําเปนในการใช พรอมจัดสงใหถึงมือผูบริโภค รวมไปถึงการพัฒนาตอยอด 
ทําการแปรรูปสินคาเกษตร นอกจากเพื่ออํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภคมากยิ่งข้ึน ยังเปนการสราง
มูลคาเพิ่มใหแกสินคาเกษตร รวมไปถึงสรางรายไดท่ีมากข้ึนใหแกเกษตรกรอีกดวย 

 โอกาสจากภาครัฐ 
จากการท่ีภาครัฐมีความพยายามในการขับเคล่ือนประเทศดวยนโยบาย 

“ไทยแลนด 4.0” โดยเนนการใชนวัตกรรมและเทคโนโลยีเขามาชวยพัฒนาการเกษตรแบบด้ังเดิม ท่ี
เนนการผลิตโดยใชแรงงาน เคร่ืองจักร และทรัพยากร ไปสู การเกษตรสมัยใหม โดยเนนการผลิตโดยใช
ความรู และเทคโนโลยี เพิ่มศักยภาพใหสูงข้ึน เพื่อการเพ่ิมมูลคาของสินคา โดยกลุมอุตสาหกรรม
เปาหมายท่ีสําคัญ คือ กลุมอาหาร เกษตร และเทคโนโลยีชีวภาพ (สถาบันเกษตราธิการ, 2560) 

จากนโยบายท่ีกลาวมาขางตน จึงกอใหเกิดสํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล 
(DEPA) มีวัตถุประสงคเพื่อสงเสริม และสนับสนุนใหเกิดการพัฒนาอุตสาหกรรมและนวัตกรรมดิจิทัล 
พัฒนาและสงเสริมใหเกิดการนําไปใชเทคโนโลยีดิจิทัลใหเปนประโยชนตอเศรษฐกิจ สังคม 
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วัฒนธรรม และความม่ันคงของประเทศ ตามพระราชบัญญัติการพัฒนาดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม 
(สํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล, 2560)  ซ่ึงมีการสงเสริมเกษตรกรประยุกตใชดิจิทัล อยางนาสนใจ 
คือ สํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล ไดมีภารกิจในการสงเสริม และสนับสนุนการนําเทคโนโลยี 
และนวัตกรรมดิจิทัลมาประยุกตใชในธุรกิจการเกษตร เพื่อใหสามารถแขงขันกับนานาประเทศทั่วโลก
ได ซ่ึงสามารถสรางความนาเช่ือถือใหกับสินคาการเกษตรของประเทศไทย เพื่อผลักดันและยกระดับ
มาตรฐานสินคาเกษตรสูสากล รวมไปถึงการพัฒนาศักยภาพของเกษตรกร ผูประกอบการ และเจาของ
สินคาเกษตรใหสามารถนําเทคโนโลยีมาเปนสวนหนึ่งในการพัฒนา และปรับปรุงวิถีทางในการดําเนินงาน
ใหเกิดการพัฒนาและสรางประสิทธิภาพใหแกผลผลิตไดมากท่ีสุด เพื่อตอบสนองตอความตองการ
ในการบริโภคที่มากข้ึนเร่ือย ๆอีกท้ังยังสงผลใหเกิดการพัฒนาไปสูความเปนมืออาชีพ มีประสิทธิภาพ 
และเพิ่มผลผลิตใหมีมูลคามากข้ึน 

โดยเคร่ืองมือท่ีสํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล ใหการสงเสริมและ
สนับสนุนมีหลายอยาง แตที่นาสนใจ และตรงกับการพัฒนาแพลตฟอรม Rice’s Up คือ มาตรการ
ชวยเหลือหรือการอุดหนุน เพ่ือการพัฒนาเกษตรกร, พัฒนาดิจิทัลแพลตฟอรม, การเพ่ิมยอดขายจาก
การทําการตลาดออนไลน, เพิ่มชองทางการขาย และสนับสนุนระบบดาน e- commerce สําหรับ SMEs 
ดานการเกษตร (สํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล, 2561)  

ประโยชนท่ีจะไดรับนอกเหนือจากเงินทุนสนับสนุนแลว ยังมีประโยชน
ในเร่ืองอ่ืน ๆ ดังตอไปนี้ 

1. ภาคการเกษตรของไทย สามารถใชเทคโนโลยีดิจิทัลในการลดตนทุน
ในดานตาง ๆ และเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ ตลอดจนพัฒนาไปสูการแขงขันเชิงธุรกิจใน
รูปแบบใหมในระยะยาว ไดอยางยั่งยืน 

2. SMEs สามารถยกระดับการบริหารจัดการดวยการประยุกตใชเทคโนโลยี
ดิจิทัล เชน การเขาถึง Software Hardware และ Smart Devices ท่ีเกี่ยวของได 

3. สรางมาตรฐาน โอกาสทางการตลาด ชองทางการขาย และกิจกรรม
ทางการเกษตรดานอ่ืน ๆ เพื่อใหเกิดกลไกหมุนเวียนในการสรางมูลคาดานธุรกิจการเกษตรในประเทศ  

4. ความรวมมือจากหนวยงานพันธมิตรของสํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจ
ดิจิทัล เชน มหาวิทยาลัยช้ันนํา เชน มหาวิทยาลัยมหิดล มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร สภาอุตสาหกรรม
แหงประเทศไทย สถาบันอุตสาหกรรมเพื่อการเกษตร สถาบันอาหาร และมูลนิธิชัยพัฒนา เปนตน 
(สํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล, 2561) 
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3.3.1.2 Communication Strategy (Tangibilising the service) เปนการท่ี
มีการกําหนดเปาหมายอยางชัดเจน และมีการพิจารณาวาจะเขาถึงการรับรูของกลุมเปาหมายเหลานี้ได
อยางไร ทําไดโดยเสนอดวยขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพตรงกับความสนใจและการสรางแรงดึงดูดความสนใจ
ข้ึนมา ส่ิงท่ีแพลตฟอรม Rice’s Up ทํา ไดแก 

 การสราง Platform เพื่อเปนชองทางการขายสมุนไพร และการส่ือสาร
ถึงผูบริโภค โดยใช 

1. Story: การเลาเร่ืองของสินคา ก็เปนการสรางความแตกตางไดเชนกัน 
เร่ืองราวหรือกรรมวิธีทางการผลิตนั้นมีผลตอการสราง "ความมีคุณคา" (Value) ใหกับสินคาได โดย
เร่ืองราวตาง ๆ นั้น ตองสอดคลองกับแบรนดดวย ตองมีคุณคาทางจิตใจ และมีผลตอการตัดสินใจของ
ผูบริโภค ยกตัวอยางของเร่ืองราววัตถุดิบในอาหาร  สรางความรูสึกรวม สรางความประทับใจ รูสึก
ไดกอนท่ีจะไดชิมรสชาติของอาหาร การไดรูท่ีมาวามีความสําคัญ ความเปนมาอยางไร ทําใหรูสึกวา
ตองอรอยไปกอนแลว เชน ไขท่ีมาจากไกที่เลี้ยงดวยวิธีธรรมชาติ ไมขังกรง ไมใชยาเรงฮอรโมน, 
สมุนไพรออรแกนิคท่ีปลูกเอง และนําไปรักษาผูปวยมะเร็งได, การปลูกผักสวนครัว ชวยเพิ่มพื้นท่ีสี
เขียว และมีสวนชวยดูดซับกาซคารบอนไดออกไซด ลดภาวะโลกรอนได เปนตน  

2. Emotional Benefit: จะสื่อสารถึงผูบริโภคในการมีสวนรวมใน
การแกปญหาสังคม ในแงมุมของการเอาปญหาหลักของสังคมมาต้ังเปนโจทย แลวกําหนดแนวทาง
มาแกโจทยนั้น โดยมีเปาหมายที่จะส่ือสารใหผูบริโภคเห็นวา ส่ิงท่ีเราทําเปนแนวทางที่แกปญหาของ
สังคมไดอยางยั่งยืน และเกษตรกรอยูไดดวยตัวเอง ซ่ึงในประเทศไทย ‘ความยากจน’ เปนหนึ่งในปญหา
ใหญของสังคม หลายจังหวัดท่ีไมใชหัวเมืองใหญยังคงประสบปญหาความยากจน ยังมีกลุมคนท่ีไม
มีอาชีพเปนหลักแหลง หลายพื้นท่ีทําเกษตรกรรมในลักษณะไรเล่ือนลอย การเขาไปชวยเหลือไมวา
จะดวยวิธีใด ในฐานะผูใหยอมเกิดความรูสึกดี และผูไดรับก็ยิ่งรูสึกดี เชนกัน  

3. การนํา Words of Sale มาใชใหเกิดประโยชน และสรางผลกระทบใหแก
ผูบริโภคไดดวย เชน คําวา Premium, Limited, Signature หรือ Seasonal เปนตน 

4. การสราง Content ท่ีมี “คุณคา (Value)” เพ่ือส่ือสารไปยังกลุมเปาหมาย 
สามารถใหคุณคากับผูบริโภค ท่ีเปนประโยชน ชวยในการแกปญหา หรือนําเสนอในส่ิงท่ีกลุมเปาหมาย
ของแบรนดใหความสนใจ จะสามารถสรางกลุมผูติดตามท่ีมีคุณภาพ และใหความสนใจกับสินคาของ
อยางแทจริง  

5. Satisfaction: การสรางความพึงพอใจ โดยใช Customer Relationship 
Management สรางความสัมพันธท่ีดีงามในระยะยาวกับลูกคา เพิ่มความพึงพอใจของลูกคา เนื่องจาก
ในปจจุบันผูบริโภคตองการความสะดวก รวดเร็ว ตองการการตอบสนองอยางทันทวงที หากสามารถ
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ตอบคําถาม ใหขอมูลท่ีเปนประโยชน ไดทันทวงที ก็จะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจกับการไดรับ
บริการ จนสามารถนําไปสูการปดการขายได ไมไดเนนเพียงแคการใหบริการแกลูกคาเทานั้น แตยัง
รวมถึงการเก็บขอมูลพฤติกรรมในการใชจายและความตองการของลูกคา จากน้ันจะนําขอมูลเหลานั้น
มาวิเคราะหและใชใหเกิดประโยชนในการพัฒนาสินคา หรือการบริการ ในอนาคตไดอีกดวย  
 

3.3.2  Pricing Strategy: กลยุทธการตั้งราคาสินคา 
การขายราคาเดียว (Fix price) เปนระบบราคาที่ Rice’s Up เปนผูกําหนดราคาขายท่ี

เหมาะสม อิงกับราคาตลาด โดยเพิ่มมูลคาจากความแตกตางของสินคาจากเร่ืองของคุณภาพและมาตรฐาน 
ใหสูงกวาราคาตลาดประมาณ 5 – 10% โดยราคาท่ีกําหนดขึ้นเพื่อใหพันธมิตรทางธุรกิจ จะไดราคา
ท่ีดีกวาทองตลาด มีการรับซ้ือสินคาจากเกษตรกรโดยตรง ไมผานพอคาคนกลาง ทําใหเกษตรกรไม
โดนกดราคา โดย Rice’s Up มุงเนนการทําธุรกิจเพื่อสังคมเปนท่ีตั้ง  
 

3.3.3  Place (Channel): ชองทางการจัดจําหนาย 
การขายแบบ Online:  
 E-Commerce: ทําหนาท่ีในการนําเสนอสินคาในรูปแบบ Electronic ผานรูปภาพ ใน

การขายสินคา และจายเงินดวยระบบ E-payment โดยระบบจะตองมีความรวดเร็ว และใชงานงาย 
สามารถจบการซ้ือสินคาภายใน 3 หนา เพื่อตอบสนองความตองการพฤติกรรมของลูกคาท่ีไมชอบ
การรอคอย 

 Design Feature: ออกแบบ Feature ใน Platform ใหตรงตอพฤติกรรม และการใช
งานของลูกคา รวมถึง พันธมิตรทางธุรกิจ ไดแก เกษตรกรผูปลูกสมุนไพร เปนตน โดยนําระบบ
การออกแบบ Design Thinking มาใชเปนกระบวนการหา Insight เพ่ือพัฒนา Platform ใหตอบโจทย
การใชงานมากท่ีสุด 

 Smart Search Feature: เปนระบบคนหาที่ตอบสนองผูใชงาน เพื่อใหงายตอการคนหา
ขอมูลสมุนไพร เชน ระบบการคนหาสําหรับกลุมผูใชสมุนไพรในการบํารุงรางกายกอนและหลังเกิดโรค 
การคนหาสําหรับกลุมผูใชเพื่อการประกอบอาหาร และระบบการคนหาสําหรับกลุมผูใชสมุนไพร
ในการตกแตงอาหาร เปนตน  
 

3.3.4  Promotion: กลยุทธการส่ือสาร 
ธุรกิจระดับแนวหนามักผสมผสานการตลาดระหวาง Online และ Offline เขากันอยาง

ลงตัว จึงเลือกใชการตลาดแบบผสมผสานทั้งออนไลนและออฟไลนเขาดวยกัน นอกจากนี้จากรายงาน
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ของ Global Digital 2019 “we are social” ดิจิทัลเอเยนซ่ีรายใหญจากประเทศอังกฤษ ไดรวบรวมสถิติ
ผูใชดิจิทัลท่ัวโลก 2019 (We Are Social, 2019) โดยผูวิจัยหยิบยกมาพูดเฉพาะประเทศไทย ดังนี้ 

 คนไทยเขาถึงอินเทอรเน็ต และนิยมใช Social Media ผานมือถือ 
 ประเทศไทย มีประชากร 69.24 ลานคน แบงเปนผูหญิง 51.3% และผูชาย 48.7% 

ประมาณ 50% ของจํานวนประชากรทั้งหมด อาศัยอยูในเขตเมือง  
 57 ลานคน สามารถเขาถึงอินเทอรเน็ต 51 ลานคน มีบัญชี Social Media 49 ลานคน 

ใช Social Media ผานโทรศัพทมือถือ 
 คนไทยใชเวลาบนอินเตอรเน็ตสูง(รวมทุกอุปกรณ)เปนอันดับ 3 ประมาณ 9 ช่ัวโมง

ตอวัน เฉล่ียท่ัวโลก 6 ช่ัวโมง 42 นาที  ถาการใชงานบนมือถือ ไทยติดอันดับ 1 ท่ี 5 ช่ัวโมง 13 นาที 
 พฤติกรรมชอปปงออนไลน E-commerce ของไทย มากถึง 90% ของกิจกรรมบนอี

คอมเมิรซ คือ คนหาสินคา และซ้ือสินคาผานออนไลน 71% ชอปปงออนไลน ผานโทรศัพทมือถือ 
และ 32 % ผานโน็ตบุคหรือคอมพิวเตอร 

จากขอมูลขางตนจะเห็นไดวา ประเทศไทยเปนประเทศที่มีปริมาณการใชอินเตอรเน็ต
ท่ีสูงมากในแตละวัน จึงปฏิเสธไมไดเลยวาธุรกิจ E-Commerce นาสนใจมากแคไหน ชองทางการทํา
ตลาดออนไลน (Online) จึงเปนชองทางท่ีธุรกิจหลายแบรนดนิยมเลือกใชกันอยางแพรหลาย เพราะ
พฤติกรรมของกลุมนี้จะใชมือถือในการรับสงขอมูล ขาวสารของแบรนดสินคา หรือบริการที่ตัวเอง
สนใจผานชองทางการตลาดออนไลนอยูเปนประจํา ดังนั้น การใชส่ือออนไลนตาง ๆ อยาง Facebook, 
Instagram หรือ Website จึงเปนจุดเร่ิมตนท่ีดี ในการโปรโมทสินคา หรือสรางการรับรูในตัวสินคา
ใหกับกลุมลูกคาเหลานี้ เกิดความสนใจ จนเกิดกระบวนการอยากซ้ือ อยากเห็นสินคาของจริง จนนําไปสู
การเลือกดู และซ้ือขายสินคาผานหนารานคา (offline) แมจะเปนชองทางที่ใชในการส่ือสารแบบเกา 
แตก็เปนชองทางท่ีแข็งแกรง ตัวอยางเชน การรีวิวสินคาโดยบล็อกเกอร ท่ีบอกประโยชนพรอมโปรโมท
ขอมูลตาง ๆ ของสินคาใหกับกลุมเปาหมายไดเห็น จนเกิดความสนใจ และไปซ้ือผานหนารานในท่ีสุด 
มักจะชอบเลือกดู เลือกจับ สินคาจริง หรือทดลองสินคา ผานหนารานกอนท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือ 
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ภาพท่ี 3.2 แสดง Promotion Mix: Marketing Communication Methods  
 

3.3.4.1 Online Marketing: จะเนน Content ในเร่ืองดังตอไปนี ้
 Farm to Home  
การนําสินคาเกษตร ท่ีดี มีคุณภาพ และไดมาตรฐาน โดยบอกเลาเร่ืองราว 

จากสวน จากฟารม สูบานท่ีอบอุนในเมืองใหญ โดยการใชรูปแบบของ e-cook book online ท่ีนิยม
ในตางประเทศ มาสราง content marketing ใหแกแพลตฟอรม ใหเปนตัวเลือกท่ีนาสนใจ เหมาะกับ
ชีวิตคนเมืองในยุคนี้ 

ลูกคาสามารถเลือกเมนูอาหารท่ีตองการในแพลตฟอรม ทางเราจะจัดสง
วัตถุดิบทุกอยางใหถึงบาน โดยเหมาะกับการทําอาหารที่บาน โดยไมตองวุนวายออกไปจายตลาด
นอกบาน ไมมีสินคาเหลือท้ิง เพราะเราจะจัดเตรียมวัตถุดิบใหในลักษณะของ READY TO COOK 
พอดีกับความตองการในการทําอาหาร รวมไปถึงอํานวยความสะดวกในเร่ืองการตัดแตงวัตถุดิบให
แลว ลูกคาสามารถนําไปประกอบอาหารไดเลย ไมตองเสียดวลาในการปอกเปลือกหรือหั่นเพิ่มเติม
อีก ประหยัดเวลา และสะดวกมาก ตอบโจทยกลุมลูกคาท่ีชอบทําอาหารเองท่ีบาน หรือทําอาหารใน
โอกาสพิเศษภายในครอบครัว หรือสรางความประทับใจใหกับคนพิเศษดวยกับขาวฝมือตัวเอง 
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 การทําอาหาร และการตกแตงอาหาร (Food Styling)  
อาหารอรอย เหมือนจะไมเพียงพอสําหรับการแขงขันกันอยางดุเดือดของ

ธุรกิจอาหารในปจจุบัน จําเปนอยางมากในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับอาหาร ผูบริโภคในยุคนี้สนใจใน
เร่ืองของการใหบริการต้ังแตกอนเขารานจนออกจากราน รวมไปถึงวัตถุดิบในการนํามาทําอาหาร ดังนั้น 
การเลือกวัตถุดิบท่ีดี ที่สามารถนําไปตอยอดทางธุรกิจได สรางความเช่ือม่ันใหกับลูกคาท่ีมาทานอาหาร
ในรานของเรา 

Food Design สามารถเพ่ิมมูลคาของอาหารและเครื่องดื่มไดเปนอยางมาก 
ตัวอยางท่ีนาสนใจ คือ รานกาแฟท่ีสรางความ unique ดวยการใชแกวแปลก ๆ เชน แกวหัวกะโหลก
เสิรฟพรอมถาดไม ใหกับลูกคา หรือ รานท่ีเสิรฟเคร่ืองดื่มอัญชันมะนาว มาพรอมใบเตยพับเปนดอกไม
ปกมาในแกว จากมูลคา 20 บาท การแตงแกวทําใหเพิ่มมูลคาไดในราคา 90 บาท  

Service Design การบริหาร Touch Point ท่ีดี ทําใหลูกคาไดรับประสบการณ 
ท่ีดี สรางมูลคาเพิ่ม และขอไดเปรียบในการแขงขัน โดดเดน และแตกตางจากคูแขง เปน Key Success 
ท่ีลูกคาจะจดจํา และเลือกท่ีจะเดินเขามาในรานของเรา 

จากท่ีกลาวมาส่ิงสําคัญท่ีตองการที่สุดคือการทําใหลูกคาบอกตอโดยการแชร
เร่ืองราว แชรความประทับใจ ของตัวเองกับแบรนด ประสบการณกับแบรนดนั้นก็เปนอีกทางเลือก
หนึ่งเชนกัน ในการที่จะสรางความนาสนใจของแบรนดขึ้นมาผานกลุมลูกคาเหลานี้ พรอมยังได
ประสบการณดี ๆ ท่ีลูกคาไดบอกเลาอีกดวย  

จาก Content ท่ีกลาวมา จึงเลือกใชกลยุทธดังตอไปนี้  
 Digital Marketing: เพื่อการสราง  
1. สราง Brand Awareness: เปนการสรางรับรูตอแบรนด ผานการส่ือสาร

ไปยังกลุมเปาหมายเพ่ือใหแบรนดเปนท่ีรูจัก ผานกระบวนการการสรางภาพลักษณท่ีดี การเนนย้ําถึง
จุดเดนของแบรนด ความนาเช่ือถือ เพื่อใหเปนท่ีรูจักอยางกวางขวาง 

2. สรางแรงดึงดูดในการใหกลุมลูกคา ท้ังผูบริโภค และเกษตรกร เขามา
ใชสินคา และบริการของแพลตฟอรม และยังเปนการทําใหกลุมลูกคารับรู และนึกถึงสินคาและบริการ
ของเราอยูเสมอ โดยใชการประชาสัมพันธผาน Internet เพื่อ 2 กลุม ไดแก 1) ประชาสัมพันธสินคา
สมุนไพรใหแกผูบริโภค ใหเปนท่ีรูจัก และเพื่อส่ือสารประโยชนใชสอยดานตาง ๆ  ของสมุนไพร โดยนํา 
Local Wisdom ท่ีปรับปรุงใหทันสมัย มาใชใหเกิดความแตกตางและดึงดูด และ 2) ประชาสัมพันธ
สินคาสมุนไพรใหแกเกษตรกร เพื่อเปนชองทางในการทําการตลาดใหแกเกษตรกร และทําใหสินคา
ของเกษตรกรเปนท่ีรูจัก  
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 ชองทางท่ีสนใจในชวงแรกคือ  
1. Facebook นอกจากจะมีฐานผูใชงานสูงท่ีสุดในโลกแลว ยังสามารถทํา

โฆษณาแบบเจาะจง กลุมเปาหมายไดคอนขางลึกและละเอียดท่ีสุด ชวยประหยัดเวลาและคาใชจาย 
อีกท้ังยังงายตอการจัดการ และท่ีสําคัญ เปนชองทางท่ีไดรับความนิยมเปนอยางมากในปจจุบัน ท้ัง
การประชาสัมพันธ และสราง content เกี่ยวกับสินคาสมุนไพรในมุมของการใชงานท่ีหลากหลาย และมี
สรรพคุณท่ีแตกตางกันไป เพื่อตอบสนองกลุมผูบริโภคในรูปแบบใหม และทันสมัย ทําใหเกิดมูลคาเพิ่ม
ตอสินคาสมุนไพร เกิดประโยชนตอกลุมเกษตรกร Facebook จึงเหมาะเพื่อการสราง Community ของ
คนที่ช่ืนชอบการใชสมุนไพร เพื่อประโยชนในดานตาง ๆ มาแบงปนกัน มีการแลกเปลี่ยนความรู 
ประสบการณ และสรางความสัมพันธกับกลุมเปาหมาย ท่ีสําคัญสามารถติดตามลูกคาไดดวย 

เม่ือกลุมลูกคามีความสนใจท่ีจะซ้ือสินคา คอยนําเขาสูการเลือกซ้ือสินคา
ในแพลตฟอรม Rice’s Up เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค ไมวาจะเปนขอมูลสรรพคุณ
สินคา วิธีการใชงาน และการซ้ือสินคา เปนตน  

2. LINE official account (LINE OA) คือ แอพพลิเคช่ันในการสนทนาที่
สรางข้ึนมาสําหรับธุรกิจเพ่ือดูแลลูกคาบนชองทาง LINE ปจจุบัน LINE เปนหนึ่งในแอพพลิเคช่ันท่ี
คนไทยใชมากท่ีสุด ดังนั้น LINE OA จึงเปนหนึ่งในเคร่ืองมือท่ีจะชวยใหนักธุรกิจออนไลนดูแลลูกคา
เกาทําไดงายข้ึน เพราะเวลาลูกคาตองการสอบถามขอมูล LINE จะเปนหนึ่งในชองทางท่ีลูกคาสะดวก
ท่ีสุดในการติดตอรานคา เพราะลูกคาสวนมากมักจะใช LINE จนเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวันอยูแลว 
และยังสามารถอัพเดทขาวสาร และโปรโมช่ันไปหาลูกคาเกา และทําใหลูกคายังนึกถึงเราอยูเสมอ
ดวยการ Broadcast ขอความ เปนตน 

3. Google: โดยใชเทคโนโลยี SEO (Search Engine Optimization) เปน
วิธีการปรับแตงโครงสรางหนาตาเว็บไซต ซ่ึงการทํา SEO จะทําใหเว็บไซตติดอันดับอยูในลําดับตนๆ 
ของผลการคนหา ดวยคียเวิรด (Keyword) หรือคําคนหาท่ีตองการและเกี่ยวของกับธุรกิจของเรา ซ่ึง
การทํา SEO ท่ีดีและไดผลนั้นเว็บท่ีทํา SEO ควรที่จะอยูหนาแรกแตไมควรอยูเกินหนาท่ี 2 ซ่ึงจะไดรับ
การเขาเยี่ยมชม บอยคร้ังมากท่ีสุด ยิ่งอันดับสูงเทาไรอัตราการคลิกเขาสูเว็บก็สูงข้ึนเทานั้น 

3.3.4.2 Offline เลือกใชกลยุทธดังตอไปนี้  
 Direct Marketing คือ การตลาดทางตรงท่ีมีกลยุทธท่ีเนนการติดตอส่ือสาร

โดยตรงกับลูกคาที่มีอยูแลว ลูกคาเกา และกลุมที่คาดวาจะเปนลูกคาในอนาคต (Potential) เกิด
การตอบสนองตอรูปแบบการตลาดท่ีเราไดทําข้ึน 

1. เขารวมงานแสดงสินคาหรือออกบูท: นอกเหนือจากการไปขายของเพ่ือ
ทํากําไรแลว วัตถุประสงคอ่ืน ก็คือ ไปเพื่อการประชาสัมพันธ สรางการรับรูแบรนด รวมถึงพูดคุย
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กับลูกคาซ่ึงเปนกลุมเปาหมายวา ชอบสินคาของเราหรือไม อยางไร อยากใหปรับปรุงสวนใด หาซ้ือ
ไดสะดวกท่ีไหน และรวบรวมขอมูลเหลานี้ไปพัฒนาธุรกิจตอไป นอกจากนั้นทํายังมีโอกาสไดเห็น
ผลิตภัณฑอ่ืน ๆ รวมถึงคูแขงท่ีมีสินคาหรือรูปแบบธุรกิจท่ีใกลเคียงกัน และสรางเครือขายกับผูท่ีเขา
รวมงานแสดงสินคาคนอ่ืน ๆ อีกดวย  

รูปแบบการออกบูทท่ีนาสนใจ คือ ธุรกิจ “รถขายกับขาว” โดยมีแบบฉบับ
ของประเทศญ่ีปุน ความนาสนใจอันเนื่องมาจาก สังคมสูงวัยในญ่ีปุนกําลังเติบโตอยางรวดเร็ว โดย
ในปจจุบันมีประชากรท่ีอายุมากกวา 70 ป มากกวา 1 ใน 5 ของประชากรทั้งประเทศ ผลักดันใหธุรกิจ 
“ซุปเปอรมารเก็ตเคล่ือนท่ี” เติบโตข้ึนพรอมกับจํานวนผูสูงอายุของญ่ีปุน โดยเฉพาะในเมืองเล็กท่ี
เดินทางลําบาก และยากตอการขับรถ ซ่ึงความตองการนี้กําลังมีมากข้ึนเร่ือย ๆ ท่ัวประเทศญ่ีปุน  

สําหรับในไทยรถเรขายของเชนนี้ มักเรียกวา “รถพุมพวง” หรืออาจเรียกวา
รถเรขายผัก รถขายกับขาว หรือรถตลาดสดเคล่ือนท่ี มีลักษณะเดนท่ีผูขายจะบรรจุสินคาเปนถุงแขวน
หอยท่ีขางรถกระบะในลักษณะเปนพวง ๆ หลายชนิด ใหบริการตามชุมชนตาง ๆ ถึงหนาบานเชนกัน 

นอกจากการขายกับขาว ยังมีอีกหนึ่งชองทางสรางรายไดท่ีนาสนใจ คือ 
การใชตัวรถเปนส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี โดยกลุมผูสูงวัยเปนกลุมท่ีไมคอยรับรูขาวสารจาก Social Media 
มากนัก อีกทั้งผูสูงวัยมีความรูสึกที่ดีตอรถขายสินคา ส่ือโฆษณาดังกลาวจึงอาจเปนทางเลือกท่ีดีสําหรับ
แบรนดตาง ๆ ในอนาคตไดอีกดวย  

โดยรูปแบบท่ี Rice’s Up สนใจคือ การทํารถขายกับขาว คลายรูปแบบของ
ประเทศญ่ีปุน หรือ Food Truck แตนําไปจอดตาม Office Building ในเมือง เชน สีลม สุขุมวิท และ
พระราม 4 เปนตนเพื่อขายสินคามีคุณภาพ และไดมาตรฐาน ในแกพนักงานoffice และทําการตลาด
ไดตรงกลุมเปาหมายอีกดวย อาจทํา Sale Promotion เชน กด Like กด Share ลด แลก แจก แถม สินคา 
เพื่อเพิ่มจํานวนกลุมลูกคาใหม และสามารถนําไปตอยอดไดอีกในอนาคต ซ่ึงในคร้ังถัดไป ลูกคา
สามารถ Pre-Order ผานชองทาง Online โดยท่ีเราไมตองมาออกบูทไดอีกดวย 
 



38 

 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงตัวอยางรถขายกับขาวเคล่ือนท่ีของญ่ีปุน  
ท่ีมา: www.tokushimaru.jp 
 

2. Personal Selling หรือ การทําการตลาดผานโทรศัพทผานตัวแทน 
(ขายตรง): เปนการตอสายถึงกลุมลูกคาโดยตรง ซ่ึงวิธีการนี้อาจกอเกิดความนารําคาญ ถาหากเเจาะ
ผิดกลุมเปาหมาย แตถาไปถึงกลุมเปาหมายท่ีถูกตอง โอกาสในการปดการขายมีสูง สามารถคิดโปรโมช่ัน 
และขอเสนอท่ีโดนใจลูกคา เปนการสรางความรัก และความผูกพันระหวางลูกคาและธุรกิจของเรา
ไดดวย (Brand Loyalty)  

ซ่ึงรูปแบบการขายในลักษณะนี้นอกจากสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย
ที่แทจริงไดแลว ยังชวยสรางความสัมพันธกับลูกคาไดโดยตรง ซึ่งการทําธุรกิจโดยพึ่งพาดิจิทัล
แพลตฟอรมมากจนเกินไป มีผลทําใหระยะหางระหวางลูกคาและเรามีมาก ไมกอใหเกิดความผูกพัน 
ซ่ึงตางกับการใช Personal Selling กลาวคือ เปนการส่ือสารสองทางโดยพนักงานขายจะตองคนหา
ความตองการของลูกคา และมีความสามารถในการตอบสนองความตองการนั้น ๆไดอยางทันทีทันใด 
ถือเปนจุดเดนของ Personal Selling ในดาน 1.การบริการ 2.การสรางความสัมพันธใกลชิดระหวาง
ลูกคาและเรา 3.การใชเวลากับลูกคา และสามารถสรางความประทับใจไดไมยาก ซ่ึงดิจิทัลแพลตฟอรม
ไมสามารถตอบโจทยนี้ได 

จะเห็นไดวา Personal Selling เปนกระบวนการดานการตลาดท่ีมีความสําคัญ 
เพราะพนักงานจะใชความพยายามในการกระตุนใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ เนื่องจากการ
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ขายโดยพนักงานขายมีความใกลชิดกับลูกคามากท่ีสุด จึงสามารถใหขอมูล และตอบคําถามขอของ
ใจตาง ๆใหแกลูกคาได เปนการสรางความมั่นใจใหกับลูกคาจนกระทั่งเกิดการส่ังซ้ือในท่ีสุด จึงเปน
รูปแบบของการติดตอส่ือสารทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ เพราะนอกจากจะเปนการกระตุนใหลูกคา
ตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการแลว ยังชวยผลักดันใหลูกคาใชสินคาตาง ๆท่ีตอบโจทยความตองการ 
รูรายละเอียดของสินคาและบริการ ท่ีสามารถสงผลตอการเพิ่มยอดขายได เปนท้ังกิจกรรมดานการขาย 
ใหบริการ และสรางความสัมพันธไปพรอมกัน ดังนั้น Personal Selling จึงถือเปนเคร่ืองมือสําคัญ 
ในการสงเสริมการการตลาดใหประสบความสําเร็จได 

นอกจากกิจกรรมดานการขาย สามารถประยุกตใช Personal Selling กับ
กลยุทธมัดใจลูกคาเพื่อสรางความสัมพันธระยะยาว เชน การสงการดอวยพรวันเกิด, โปรโมชั่นลด
ราคาพิเศษ, แจงขาวลดราคาลวงหนา โดยเฉพาะอยางยิ่ง ยังเปนวิธีการหาสมาชิก เพื่อประโยชนแก
ธุรกิจของเราในระยะยาวไดอีกดวย (Customer Relationship Management: CRM) 

จากการทํากลยุทธในรูปแบบนี้กอใหเกิด การตลาดแบบปากตอปาก (Word 
of Mouth : WOM) สามารถจะสราง และเพิ่มยอดขายไดอยางมากในทางการตลาดข้ึนมา และยังไดผล
ในเชิงจิตวิทยาท่ีเรียกวา Social Proof อีกดวย ตัวอยางท่ีเห็นไดชัดเจนคือ “การทํารีวิว” อีกวิธีการหนึ่ง
ท่ีสามารถสรางความนาสนใจของแบรนดผาน Word of Mouth โดยการสรางรีวิวตาง ๆ ข้ึนมากระตุน
ผูบริโภคที่ซื้อสินคาตาง ๆ ไปนั้น ใหชวยกลับมารีวิวแบรนด หรือสินคา เพราะดวยรีวิวเหลานี้จะ
เปนตัวชวยในการสรางความนาเช่ือถือตาง ๆ ของแบรนดออกมา ซ่ึงสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคท่ี
มีการอานรีวิวตาง ๆ กอนท่ีจะทําการซ้ือสินคาหรือบริการตาง ๆ 

ดังนั้น การที่มีสินคาดี หรือสามารถสรางประสบการณท่ีดีตอผูบริโภค 
ก็เปนปจจัยหนึ่งท่ีจะสามารถชวยทําใหผูบริโภคเกิดการอยากมารีวิวข้ึนได หรือ เพื่อใหผูบริโภคนั้น
อยากทําการรีวิว อาจตองสรางแรงกระตุน หรือแรงจูงใจ โดยการใหสวนลดในการซ้ือคร้ังถัดไป หรือให
สิทธิพิเศษอะไรบางอยางในการรีวิว เพื่อใหผูบริโภคอยากทําการรีวิวเพิ่มข้ึน 

จากที่ไดกลาวมากลยุทธสงเสริมการขายในปจจุบัน การทําการตลาดดาน
เดียวอาจไมเพียงพอ จึงควรเลือกใชการตลาดแบบผสมผสานท้ังออนไลนและออฟไลน เพราะหาก
ขายผานออนไลนอยางเดียว ก็คงจะเติบโตไดในระยะเวลาที่จํากัด สวนฝงออฟไลนถาไมปรับตัวตาม
เทคโนโลยี ก็อาจจะไมประสบความสําเร็จในระยะยาว ดังนั้น ควรหยิบขอดีของทั้งสองแบบ นํามา
ปรับใชใหเขากันอยางลงตัว และเหมาะสมกับธุรกิจของเรามากท่ีสุด 
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3.4  แผนการดําเนินงาน  
แผนการดําเนนิงานในการพฒันา Platform มีการศึกษาหาขอมูล Customer Insight โดย

ใชกระบวนการออกแบบ Design Thinking โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 
 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงกระบวนการออกแบบ Design Thinking เพื่อพัฒนาแพลตฟอรม Rice’s Up 
 

1. Empathize: วิเคราะหปญหาอยางลึกซ้ึง เพื่อท่ีจะทราบความเดือดรอนท่ีแทจริง ให
ความสําคัญของเหตุการณและบุคคลที่เกี่ยวของ ควบคูกับการศึกษาและทําความเขาใจสภาพสังคม 
โดยงานวิจัยฉบับนี้ใชการสัมภาษณ และสังเกตการณ รวมท้ังเขาใจพฤติกรรมการของผูใชงาน  

2. Define: ความเขาใจปญหาอยางถองแท จะตองทํางานรวมกับความสามารถในการมอง
ความสัมพันธโดยรวม เพื่อนําไปสูการระบุความตองการท่ีแทจริง ในท่ีนี้จะเปนการออกแบบเพ่ือให
ผูใชสามารถใชงานไดงายสะดวก เหมาะสม และ ปรับปรุงจากขอมูล Customer Pain Point ไดรับใน
ชวงแรก 

3. Ideation: ข้ันตอนในการใชความคิดสรางสรรคและมุมมองจากหลาย ๆ ดานมาสราง
ไอเดียโดยท่ีไมปดกั้นความเปนไปได 

4. Prototype: การพัฒนาตนแบบที่เปนตนแบบความคิดใหเปนรูปเปนราง ทั้งเพื่อ
ทดสอบความคิดต้ังตน 

5. Testing: นําไปทดสอบการใชงานจริง ประยุกตใชใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมท่ี
เปนจริงในพื้นท่ี และนําความรูใหมมาปรับปรุงตนแบบอยางตอเนื่อง 
  



41 

 

ตารางท่ี 3.3 แสดงระยะเวลาแผนการดําเนินงาน 

 
 
 
3.5  ผลลัพธที่คาดหวัง ใน 1 ป  

1. พัฒนา Platform เพื่อสรางประสบการณการซ้ือขายท่ีดีแกผูบริโภค และการขอมูล
การทําธุรกิจใหแกเกษตรกร ตลอดทั้งกระบวนการเพื่ออํานวยความสะดวกสูงสุด เพื่อใหระบบมี
ความเสถียร มีการใชงานไดอยางราบร่ืนไมติดขัด และสามารถเก็บขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะหตอยอด
การพัฒนาระบบในอนาคต 

2. เนนทําการตลาด โดยใชกลยุทธการสรางเน้ือหาและแบงปนขอมูลท่ีเปนประโยชน
เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบริโภค ทําใหเกิดความประทับใจและจดจําสินคาหรือแบรนดได และเปล่ียน
สถานะจากผูอานมาเปนลูกคา 

3. สรางรูปแบบการใชงาน Platform ใหเกิดความพึงพอใจของลูกคาตอการใชงาน 
และรวมถึงประสบการณตอฟงกชั่นการใชงาน โดยคํานึงถึงประสบการณของผูใชงาน และส่ิงท่ีผูใช
จะไดรับ รอยเรียงเปนเร่ืองราวท่ีผูใชจะประทับใจสูงสุด 

4. สรางคุณคาของ Platform ใหเกิดการบอกตออยางเต็มใจจนกลายเปน Community 
และทําใหลูกคามี Engagement จนกลายเปน Brand Advocate 

5. เพิ่มจํานวนผูใชงานท้ังผูบริโภค และเกษตรกร โดยตองมีจํานวน User Active รวมกัน
ไมต่ํากวา 1,000 users 

6. มียอดขายผาน Platform ไมต่าํกวา 100,000  บาท ตอเดือน 
7. มีพารทเนอรมากกวา 100 ราย 
 

Oct. Nov. Dec. Jan. Feb. Mar. Apr.
1 ศึกษา และเขาใจความตองการของลูกคา (Emphaty)
2 ระบุปญหา เพ่ือใชในการออกแบบ (Define)
3 นําปญหามาเปนแนวคิดในการออกแบบ (Ideate)
4 จัดหาผูพัฒนา Platform
5 ออกแบบตัวอยาง Platform (Prototype)
6 ทดสอบการใชงาน (Test)
7 เก็บ Feedback และสรุปเพ่ือพัฒนาตอ

กิจกรรม / การดําเนินงาน 2019 2020No.
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บทที่ 4 

แผนงานนวัตกรรม 
 
 

เม่ือนึกถึงคําวา “นวัตกรรม”  กับความเขาใจในนิยาม และความหมาย อาจจะแตกตางกันไป 
ซ่ึงในท่ีนี้ จะกลาวถึง “นวัตกรรม (Innovation)" ในความหมายของการใชความคิดสรางสรรคเพื่อพัฒนา
ส่ิงใหมๆ เชน บริการ ผลิตภัณฑ หรือกระบวนการใหมๆ (Service, Product, Process) ท่ีมีคุณคา (Value 
Creation) และมีประโยชนตอผูอ่ืน ในดานเศรษฐกิจ และสังคม ซ่ึงเม่ือมีคุณคา และมีประโยชน แลว
สามารถขยายผลตอไดเชิงพาณิชย  
 

“Innovation = Creative + New + Value Creation (ความคิดสรางสรรค + ส่ิงใหม + มีคุณคา)” 
 

ในบทนี้จะกลาวถึงแผนงานนวัตกรรมของ “การพัฒนาแพลตฟอรมการขายสมุนไพร
สําหรับผูบริโภค” ท่ีเกิดจากการมองเห็นปญหา ของผูบริโภค และเกษตรกร ในการซ้ือขายสมุนไพร
ท่ีมีคุณภาพ และไดมาตรฐาน วาจะทําอยางไรเพื่อให 2 ฝงมาเจอกัน และทําใหแพลตฟอรมมีประโยชน
สูงสุดกับท้ัง 2 ฝง โดยไมใชแคเปนเพียงชองทางการขายอยางท่ัวไป 
 
 
4.1  Process Innovation 

กระบวนการสรางนวัตกรรม มักเกิดข้ึนจากความคิดสรางสรรค ความตองการแกปญหา 
และตองการปรับปรุงและพัฒนา โดยกระบวนการน้ีทําใหเกิด นวัตกรรมกระบวนการ หรือ Process 
Innovation ขึ้นได และเมื่อคนหาจุดบกพรองของกระบวนการเดิมแลว ประกอบกับการประเมิน
ความตองการของผูบริโภค สามารถนํามาใชเปนขอมูล เพื่อใชวิเคราะหหาสาเหตุและปจจัยท่ีแทจริง
ของปญหา เพื่อพัฒนานวัตกรรมกระบวนการ ดวยวิธีนี้ จึงตองพิจารณาถึงความเช่ือมโยงท่ีสงผลกระทบ
ตอเนื่องกันของท้ังผูบริโภค และเกษตรกร เพื่อใหไดกระบวนการใหม บริการใหม ใหเกิดข้ึนได ซ่ึง
เปนการเปล่ียนแนวทาง รวมถึง วิธีการใหบริการในรูปแบบที่แตกตางออกไปจากเดิม 

จากท่ีไดกลาวมา Rice’s Up ทําธุรกิจเกี่ยวกับสินคาเกษตรมากกวา 1 ป ทําหนาท่ีเปน
พอคาคนกลางในการรับซ้ือสินคาเกษตรจากกลุมเกษตรกรในจังหวัดตาง ๆ และนําไปจําหนายตอใหแก
ผูบริโภคในกลุม B2B เชน ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจรานอาหาร โรงงานอุตสาหกรรมเปนตน โดยรูปแบบ
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การซ้ือจะเปนลักษณะแบบออฟไลน ลูกคาไดรับขอมูลจากการบอกตอของกลุมจัดซ้ือในเครือเดียวกัน 
หรือมีการโทรติดตอโดยตรงจากผูใหบริการ และทําเอกสารเสนอราคาเขาไป รวมไปถึงกลุม B2C ไดแก 
กลุมลูกคาท่ีสนใจในสินคาเกษตรท่ีดี มีคุณภาพ แตใชในประมาณนอย ไมมีแหลงซ้ือท่ีสะดวก และ
เช่ือถือได เชน เม่ือเลิกงานแลวก็ไมตองการเขาไปซ้ือของในหาง เพราะเหนื่อย และรถติด หากจะซ้ือ
ท่ีตลาดสดก็มีความรูสึกถึงความไมปลอดภัย ไมมีคุณภาพของสินคาเกษตร 

จากประสบการณท่ีไดพบเจอท้ังฝงผูบริโภค และเกษตรกร ปญหาที่เกิดข้ึนลวนเปนปญหา
ซํ้า ๆ เดิม ๆ โดยไมเคยไดรับการแกไข จึงวิเคราะหไดวามีความนาสนใจ จนเปนท่ีมาของหัวขอวิจัย
ในเร่ืองนี้ โดยวิเคราะหปญหาไดดังนี้ 

1. การท่ีผูบริโภคตองการซ้ือสินคา ท่ีไดคุณภาพ และมาตรฐานตามท่ีผูบริโภคตองการ 
รวมไปถึงปริมาณการใชท่ีไมเพียงพอตอความตองการในปจจุบัน 

2. ความสะดวกในการหาผูขายสินคาเกษตร โดยเฉพาะสมุนไพรมีนอย ไมสามารถหา
ไดตาม google ตองหาสินคาผานพอคาคนกลางเปนหลัก 

3. เกษตรกรสวนมากปลูกได แตมักมีปญหากับการทําการตลาด และการหาชองทาง
การขาย รวมไปถึงการขาดความรูในเร่ืองของคุณภาพสินคา และมาตรฐานท่ีลูกคาตองการ อีกท้ังชนิด
ของสินคาท่ีตองการจริง ๆในตลาด ท่ีมีราคาสูงกวาสินคาเกษตรตามฤดูกาลทั่วไปเปนอยางมาก 

4. เกษตรกรมีการทําตลาดออนไลนบาง เชน Facebook แตไมมีความรูเรื่องการทํา 
Content Marketing ทําใหเขาไมถึงผูบริโภคโดยตรง ในมุมของ B2B เกษตรกรไมสามารถขายสินคา
ใหแกโรงแรม รานอาหารได เนื่องจากขาดความนาเช่ือถือ และไมสามารถแบกรับเครดิตในระยะยาว 
ในมุมของ B2C เกษตรกรไมมีประสบการณในการจัดเก็บ และการขนสงสินคา ทําใหสินคามี
ความเสียหายกอนถึงมือผูบริโภค และขาดความสะดวกในการชําระเงิน 

จากการวิเคราะหถึงปญหาเหลานี้ เม่ือทําการคนหาขอมูลเพ่ือจะนํามาพัฒนานาแพลตฟอรม 
ก็เจอจุดออนของผูประกอบการอ่ืน คือ 

1. ผูขายสินคาเกษตร แตเปนลักษณะที่ไมเฉพาะเจาะจง เปนการขายสินคาเกษตรแบบ
ท่ัวไป ไมเฉพาะเจาะจงในเร่ืองสมุนไพร ไมมีสัญลักษณ หรือเอกสารแสดงคุณภาพ หรือมาตรฐานสินคา 
และไมสามารถทราบไดวานํามาจากแหลงใด มักขายเปนแบบออฟไลน อาจมีเว็บไซตเพื่อบอกถึง
ประวัติความเปนมา และสินคาท่ีมี แตไมไดทําการขายในลักษณะของ E-Commerce 

2. มีผูขายสมุนไพรออนไลน แตเปนลักษณะของสมุนไพรอบแหงเทานั้น โดยเนนขาย
อยางเดียว อาจมีการบอกสรรพคุณบาง แตไมไดบอกถึงวิธีใชชัดเจน รวมไปถึงคุณภาพ และมาตรฐาน
สินคา ไมมีการแจงใหผูบริโภคทราบแตอยางใด 
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3. มีเว็บไซตในการใหขอมูลของสมุนไพรสด แตไมมีการขาย และไมมีการแนะนําถึง
ชองทางการเขาถึงสินคาสมุนไพรท่ีกลาวถึง 

4. รูปแบบการขายสินคาสมุนไพรสดออนไลนยังมีผูเลนไมมาก ผูบริโภคยังตองไปหาซ้ือ
ดวยตัวเอง เชน เขาไปในหาง หรือตามตลาดสด หากเปนสมุนไพรเฉพาะ ที่มีความพิเศษหรือหายาก 
ไมมีขายท่ัวไป ก็จําเปนตองเดินทางไกล เพื่อเขาไปยังแหลงซ้ือขาย เชน เยาวราช เปนตน ทําใหผูท่ี
ไมสะดวกเขาเมือง หรืออยูตามหัวเมืองใหญ มีความไมสะดวกในการซ้ือหามาใช 

5. ขอมูลสมุนไพร มักเปนไปในทางเดียวกัน คือ มีการบอกสรรพคุณของสมุนไพร 
รูปแบบการใชท่ัว ๆไป รูปสินคาไมนาดึงดูดการซื้อ เมื่อพูดถึงสมุนไพรก็ทําใหคิดไปวาเปนเรื่อง
ของผูสูงอายุ ขาดความทันสมัย ท้ังท่ีจริง ๆแลว สมุนไพรสามารถใชไดทุกเพศ ทุกวัย และมีการใช
งานท่ีหลากหลาย ไมวาจะเพื่อการทําอาหาร การตกแตงอาหาร การใชเพื่อปองกันโรค บรรเทาหรือ
รักษาอาการเจ็บปวยได โดยท่ีไมจําเปนตองพึ่งพายาปฏิชีวนะ ใหเกิดการดื้อยา การนําไปใชเพ่ือบํารุง
ความสวยงามก็สามารถทําได โดยจะเห็นจากการท่ีอุตสาหกรรมความสวยงาม นําสมุนไพรไปใช
เปนสวนผสมของเคร่ืองสําอางตาง ๆ ก็มีใหเห็นมากมาย 

ดวยเหตุตาง ๆ ท่ีกลาวถึงมาขางตน จึงเกิดเปนการพัฒนากระบวนการ หรือ Process 
Innovation ในเร่ืองชองทางการขายสินคาเกษตร และสมุนไพร จากเกษตรกรสูผูบริโภค โดยทําปญหา 
และชองวางท่ีเกิดข้ึนมาปรับปรุงแกไข และพัฒนาใหเกิดแพลตฟอรม ตามผลลัพธท่ีคาดหวัง คือ  

1. เปนชองทางการจัดจําหนายสมุนไพรท่ีมีคุณภาพสูง และสรางมาตรฐานสมุนไพร
เปนท่ียอมรับ 

2. เปนชองทางในการใหขอมูล ขาวสาร และความรูดานสมุนไพรในการใชประโยชน
ตาง ๆ สําหรับผูบริโภค 

3. เปนชองทางในการเพิ่มโอกาสทางการตลาด สนับสนุนขอมูล และเทคโนโลยี
ทางการเกษตรดานตาง ๆ ใหแก เกษตรกร 

4. การสรางรูปแบบทางธุรกิจท่ีผูบริโภค และเกษตรกร ไดรับประโยชนสูงสุด อยางม่ันคง 
และยั่งยืน 

เคร่ืองมือท่ีจะทําใหแพลตฟอรม Rice’s Up มีความนาสนใจตองพึ่งพาเคร่ืองมือหลายอยาง 
เบ้ืองตนจะนําเคร่ืองมือเหลานี้มาประกอบการพัฒนา ไดแก  

1. AI หรือ Artificial Intelligence หรือ ปญญาประดิษฐ เปนโปรแกรมท่ีถูกเขียนและ
พัฒนาใหมีความฉลาด มีความสามารถคิด วิเคราะห วางแผน และตัดสินใจได จากการวิเคราะห
ขอมูล Big Data และยังสามารถดัดแปลงการประมวลผล ประยุกต ใหเปนไปตามสถานการณตาง ๆ 
จากประโยชนนี้เอง หากไดขอมูลลูกคามาทํา Big Data ก็จะรูพฤติกรรมเชิงลึกของลูกคา ทําใหเขาใจ
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ลูกคามากข้ึน สามารถนําไปวางแผนการตลาด ชองทางการจัดจําหนาย และชวยใหขยายฐานลูกคา
ไดอยางรวดเร็ว หรือนําขอมูลไปพัฒนาบริการใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน และยังใชวิเคราะหแนวโนม
ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตได สามารถนํามาเพ่ิมยอดขายได เชน อาจพยากรณยอดขายในแตละทําเล ตาม
อุณหภูมิอากาศ ชวงเวลาท่ีกําลังเปล่ียนไป ตามฤดูกาล หรือ อาจจะเปนการจัดเตรียม stock ไวกอน 
เพื่อนําเสนอใหสอดคลองกับผลพยากรณยอดขายตามอุณหภูมิและชวงเวลา โดยอางอิงจากขอมูลใน
ปท่ีผาน ๆ มา หรือ การพยากรณอากาศในอนาคต เปนตน 

ตัวอยางท่ีเห็นไดชัดจากการ ใช AI และ Big Data คือ Google Analytics เคร่ืองมือของ 
Google ท่ีชวยเจาของเว็บไซตใชเก็บขอมูลผูเขาเยี่ยมชมเว็บไซต หรือก็คือการเก็บสถิติและวิเคราะห
ขอมูลเว็บไซตเชิงลึก เพื่อที่จะนําขอมูลที่ไดไปวิเคราะหปรับปรุงในสวนงานตาง ๆ ไมวาจะเปน
การทําการตลาด การซ้ือโฆษณา การปรับเปล่ียนเว็บไซต และการหาส่ิงท่ีผูเขาชมเว็บไซตสนใจ เชน 
สินคา บริการ รวมถึงเนื้อหาตางบนเว็บไซตของเรา นั่นเอง  

สวนสําคัญท่ีทําให Google Analytics มีประโยชนตอการทําการตลาดเปนอยางมาก คือ  
 Google Analytics จะเก็บขอมูลลูกคาที่เขามาที่เว็บไซตวามาจากการโฆษณา และ

การทําการตลาดผานส่ือชนิดใด เชนมาจากโพสตบน Facebook Email หรือมาจากการคนหาใน Google 
Search ซ่ึงทําใหเราทราบวาชองทางใดเปนชองทางท่ีดีท่ีสุดในการเพิ่มจํานวนคนเขาเว็บไซต เปนตน 

 Google Analytics สามารถบอกไดวา คนท่ีเขามาท่ีเว็บไซตนั้นเปนผูชายหรือผูหญิง 
มีอายุประมาณเทาใด ขอมูลนี้จะทําใหเราทราบวาใครเปนกลุมเปาหมายหลักท่ีสรางยอดขายมากที่สุด 
ใครเปนกลุมท่ีเราตองใหความสนใจมากข้ึน 

2. การพัฒนาแพลตฟอรมอยางตอเนื่อง โดยยึดหลัก 3 S คือ Story Satisfaction และ 
Sustainable 

กลาวไดวาการทําแพลตฟอรม E-Commerce ในปจจุบัน สามารถทําไดงายข้ึน แตการรักษา 
และพัฒนาแพลตฟอรม เพื่อใหเกิดความนาสนใจแกผูบริโภคทําไดยาก จึงจําเปนท่ีจะตองดูแลรักษา  
และพัฒนาอยูเสมอ เพื่อการพัฒนาอยางยั่งยืน ท้ังทางธุรกิจ เพื่อผูบริโภค และเพื่อเกษตรกร ยกตัวอยาง
เชน  

 สามารถรองรับผูเขาชมเว็บไซตไดอยางไมสะดุด 
 การสรางประสบการณการใชงานท่ีดีใหแกผูใช เชน สามารถรับ-สงขอมูลและใช

งานไดอยางรวดเร็ว มีการจําการส่ังซ้ือคร้ังสุดทาย ทําใหทําการ Repeat Order ได มีการแนะนําสินคา
ท่ีใกลเคียงหรือสินคาท่ีผูซ้ืออาจสนใจ มีความปลอดภัยในการใชงานท้ังการรักษาฐานขอมูลของลูกคา 
และการทําธุรกรรมออนไลน มีการอัพเดทขอมูลอยางสมํ่าเสมอ มีเนื้อหาที่นาสนใจนาดึงดูด และ
กระตุนการซ้ือสินคา  
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 มีการสราง Networking เนนการสรางเครือขายเกษตรกรท่ีเขมแข็ง เพื่อขยายตลาด 
ขยายฐานลูกคา และพัฒนาสินคาเกษตรใหมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน และเปนท่ียอมรับ โดยทําใหท้ังฝง
ผูบริโภค และเกษตรกร มาพบกัน ในแนวคิด Local Wisdom ใหเกิดเปน Community ผานการแลกเปล่ียน
ขอมูลท่ีเปนประโยชน และมีคุณคาแกกัน  

 สรางการรับรูใหแพลตฟอรม เปน SPECIALIST ดานสินคาสมุนไพรโดยเฉพาะ 
เปนท้ังผูจัดหา จัดซ้ือ ใหคําแนะนํา พัฒนา ตั้งแตตนน้ําสูปลายน้ํา 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงประโยชนของ Google Analytics และผลลัพธท่ีสงผลตอการพัฒนาแพลตฟอรม 

Rice’s Up 

 

Name Function Result
1.จะเก็บขอมูลลูกคาท่ีเขามาท่ีเว็บไซตวามาจากการโฆษณาและการ
ทําการตลาดผานส่ือชนิดใด เชนมาจากโพสตบน facebook fan page, 
email, หรือมาจากการคนหาใน Google Search ซ่ึงทําให เราทราบวา
ชองทางใดเปนชองทางท่ีดีท่ีสุดในการเพ่ิมจํานวนคนเขาเว็บไซต

Story : เราสามารถนําขอมูลมาวิเคราะหกลุมลูกคา 
นําไปตอยอดการทําการตลาดไดวา กลุมไหนท่ีเปน
กลุมลูกคาท่ีมี potential มากตามลําดับ Content แบบ
ไหนท่ีไดรับการตอบรับท่ีดี และทําการสรางส่ิงท่ีตรงใจ
 ตอบโจทยกลุมลูกคา เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหไดตรงตาม
เปาหมายท่ีกําหนด

2. สามารถบอกไดวา คนท่ีเขามาท่ีเว็บไซตน้ันเปนผูชายหรือผูหญิง 
มีอายุประมาณเทาใด ขอมูลน้ีจะทําใหเราทราบวาใครเปน
กลุมเปาหมายหลักท่ีสรางยอดขายมากท่ีสุด ใครเปนกลุมท่ีเราตองให
ความสนใจมากข้ึน

3.สามารถท่ีจะเก็บยอดขายท่ีเกิดข้ึนจากการเขาเว็บไซตจากชองทาง
ตางๆ เม่ือนํามาคํานวณรวมกับตนทุนคาโฆษณาแลว จะทําให เรา
ทราบวาชองทางใดเปนชองทางท่ีมีประสิทธิภาพ มีความคุมคากับเงิน
ท่ีลงทุนไปมากท่ีสุด ไมวาจะเปนในแงของยอดขายท่ีเกิดข้ึน 
จํานวนการส่ังซ้ือ หรือแมแตการสมัครสมาชิก ซ่ึงจะทําใหเรา
สามารถกําหนดงบประมาณในการใชส่ือชนิดตางๆ อยางมี
ประสิทธิภาพ

4. จะใหขอมูลในเร่ืองของจํานวนหนาเว็บท่ีเขาดู เวลาท่ีใชอยูบน
เว็บไซต และท่ีสําคัญท่ีสุดก็คือขอมูลท่ีจะบอกเราวา ผูท่ีเขามาท่ี
เว็บไซตไดซ้ือสินคากับเราหรือไม  อะไรขายดี อะไรขายไมได ซ่ึง
ขอมูลตางๆ ท่ีกลาวมาน้ีจะถูกประมวลผลและแสดงออกมาใน
รูปแบบของรายงานท่ีอานเขาใจไดงาย สามารถนําไปประยุกตใช
งานอยางมีประสิทธิภาพไดทันทีน่ันเอง

Sustainable: เม่ือเรามีการวิเคราะหกลุมลูกคาได
ถูกตอง ทําการตลาดไดตรงจุด เน้ือหามีคุณคานาสนใจ
 พัฒนาเว็บไซตใหมีความทันสมัย นาใชงานและ
อัพเดทตลอดเวลา โอกาสท่ีจะไดยอดขายตาม
เปาหมายท่ีกําหนดก็มีความเปนไปไดสูง ความย่ังยืน
ทางธุรกิจก็จะตามมา และรวมไปถึงชองทางการขาย
สินคา ชองทางในการทําการตลาดเพ่ือเกษตรกรสราง
รายไดเพ่ิมข้ึน เกิดเปนหวงโซท่ีดีและมีความม่ันคง

Google Analytics 

 Satisfaction: สามารถนําขอมูลการใชงานเว็บไซต
ของยูสเซอร เชน เขาเว็บไซตท่ีหนาใด ออกท่ีหนาใด 
แตละหนาใชเวลาอยูนานเทาใด เขามาแลวคนหา
สินคาอะไร ทําใหเราเห็นถึงพฤติกรรมการใชงาน
เว็บไซต วาหนาใดท่ีมีความสําคัญ หนาใดท่ีมีปญหา
และตองการการแกไข โดยเฉพาะขอมูลการคนหา
สินคาบนเว็บไซตของเรา ซ่ึงเปนขอมูลท่ีจะมี
ประโยชนกับการทําการตลาดอยางมาก ส่ิงเหลาน้ีจึงมี
ความสําคัญเปนอยางมากท่ีจะนําไปพัฒนาและสราง
ความพึงพอใจในการใชงานใหกับลูกคา
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บทท่ี 5 

แผนการจัดการและโครงสรางองคกร 
 
 

แผนการจัดการและโครงสรางองคกร จัดทําข้ึนเพื่อเปนการจัดระบบความสัมพันธ
ระหวางสวนงานตาง ๆ และบุคคลในองคการ โดยกําหนดภารกิจ อํานาจหนาท่ีและความรับผิดชอบ
ใหชัดแจง เพื่อใหการดําเนินงานตามภารกิจขององคการบรรลุวัตถุประสงค และเปาหมายอยางมี
ประสิทธิภาพ 
 
 
5.1  โครงสรางองคกร  
 

5.1.1  ขอมูลการจดทะเบียนนิติบุคคล Rice’s Up 
Rice’s Up ไดมีการจดทะเบียนนิติบุคคลในรูปแบบของหางหุนสวนจํากัดในช่ือ 

หางหุนสวนจํากัด ไรซ อัพ แอดวานซ (Rice’s Up Advance Part., Ltd.) 
 ตราบริษัท (Logo): หางหุนสวนจํากัด ไรซ อัพ แอดวานซ 

 

 
ภาพท่ี 5.1 ตราบริษัท (Logo) 
 

1. Rice’s Up หมายถึง การงอกเงยจากขาว เนื่องจากประเทศไทยมีพื้นฐานมาจาก
การปลูกขาว และตองการเลนคําพองเสียงท่ีมากจากคําวา Rise: การเจริญเติบโต การเพิ่มข้ึน การปรากฏข้ึน
จากขอบฟา 

2. วงกลมสีแดง หมายถึง พระอาทิตยที่สองแสง 
3. รวงขาวหลากสี หมายถึง ความอุดมสมบูรณ รุงเรือง รุงโรจน 
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หางหุนสวนจํากัด หมายถึง บุคคลตั้งแต 2 คนข้ึนไป ตกลงทําธุรกิจรวมกันเพื่อแสวงหากําไร 
และแบงผลกําไรจากการดําเนินธุรกิจ บุคคลที่เปนหุนสวนสามารถลงหุนดวยเงิน ทรัพยสิน หรือแรงงาน
ก็ได ถาลงหุนดวย ทรัพยสิน หรือแรงงานตองคิดราคาเปนจํานวนเงิน มีหุนสวน 2 ประเภท ไดแก 
หุนสวนจํากัดความรับผิด (รับผิดไมเกินจํานวนเงินท่ีลงหุน) และ อีกประเภท คือ หุนสวนไมจํากัด
ความรับผิด (รับผิดรวมกันในหนี้สินของหางหุนสวนท้ังหมดโดยไมจํากัด)  

 โดย Rice’s Up เลือกใชประเภท หุนสวนจาํกัดความรับผิด ซ่ึงประกอบดวย  
1. นางสาวกัญญวรา แสนเยีย ลงหุนดวยเงิน 250,000 บาท มีหนาที่บริหารงานขาย 

และการตลาด  
2. นางสาวจงกล ศรีสังขงาม ลงหุนดวยเงิน 250,000 บาท มีหนาท่ีบริหารจัดการบัญชี 

และจัดหาวัตถุดิบ 
 ขอดีของการเลือกจดหางหุนสวนจํากัด 
1. คาใชจายดําเนนิงานตาง ๆ นอยกวาการจดทะเบียนบริษทั 
2. เจาของกิจการสามารถบริหารกิจการหางหุนสวนไดดวยตัวเอง เกิดความคลองตัว

ของการดําเนินการ และไมตองจัดประชุม 
3. ทางกฎหมายไมไดกําหนัดลักษณะการแบงปนผลกําไรเหมือนบริษัทจํากัด ข้ึนอยู

กับหุนสวนตกลงกันในการแบงปนผลกําไรไดโดยอิสระ 
 

5.1.2  การจดทะเบียนพาณชิยสําหรับธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
จากการท่ี Rice’s Up จะขยายชองทางการจัดจําหนายสินคามาสูตลาดออนไลน เพ่ือเพิ่ม

และขยายชองทางการตลาด จึงมีความจําเปนอยางมากในการสรางความนาเช่ือถือใหแก Platform เพื่อให
ผูบริโภคเกิดความมั่นใจในการตัดสินใจทําธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

ดังนั้น กรมพัฒนาธุรกิจการคา จึงไดกําหนดใหผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีมี
สถานประกอบการตั้งอยูในประเทศไทย ตองมาจดทะเบียนพาณิชย เพื่อใหผูบริโภคสามารถตรวจสอบ
การมีตัวตนของผูประกอบการไดวา ผูประกอบการมี ตัวตนจริงหรือไม เปนใคร อยูท่ีไหน ทําธุรกรรม
อะไรบาง 

ประโยชนของการจดทะเบียนทําเว็บไซต E-commerce 
 สรางความนาเช่ือถือใหแกผูประกอบการในระดับหนึ่งโดยกรมฯ จะจัดทําเลขทะเบียน 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (เคร่ืองหมาย Registered) จัดสงใหแกผูประกอบการ เพื่อใหผูประกอบการนําไป
แสดงไวบนเว็บไซต เพ่ือแสดงวาได จดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการคาแลว เม่ือผูบริโภคเห็น
เคร่ืองหมายแลว จะเกิดความม่ันใจในการทําธุรกรรมเพิ่มมากข้ึน โดยเม่ือ click ท่ีเลขทะเบียนพาณิชย
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อิเล็กทรอนิกส ระบบจะเช่ือมโยงมายังฐานขอมูลกรมฯ และแสดงขอมูลทางทะเบียนของผูประกอบการ 
เพื่อให ประชาชนสามารถตรวจสอบสถานะและการมีตัวตนของผูประกอบการได  

 กรมฯ จะนํารายช่ือเว็บไซตท่ีข้ึนทะเบียน มาจัดทําเปนฐานขอมูล แยกตามประเภท
ธุรกิจ เผยแพรแกผูประกอบการและประชาชนผูสนใจผานส่ือตาง ๆ เพื่อเปนการชวยเผยแพรและ
ประชาสัมพันธใหแกผูประกอบการอีกทางหนึ่ง 

 ผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีจดทะเบียนแลว สามารถยื่นขอใชเคร่ืองหมาย
รับรองความนาเช่ือถือ (Trustmark) จากกรมฯ ไดซ่ึงเคร่ืองหมาย Trustmark นี้จะมีความนาเช่ือถือสูง
กวาเคร่ืองหมาย Registered กลาวคือ จะออกใหแกเว็บไซตท่ีมีคุณสมบัติตามท่ีกรมฯ กําหนด เทานั้น 
เพื่อเปนการยกระดับผูประกอบการของไทยใหเปนท่ียอมรับท้ังในและตางประเทศ (trustmarkthai.com) 

 การไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ เชน การเขารวมการอบรมสัมมนา การไดรับคําแนะนํา 
และการไดรับขอมูลขาวสารดานการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนตน 
 
 
5.2  หนาท่ีความรับผิดชอบ 

1. นางสาวกัญญวรา แสนเยีย: บริหารงานขาย และการตลาด  
 สรางยอดขาย และดูแลยอดขายใหเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว 
 ประชาสัมพันธ และใหขอมูลเกี่ยวกับสินคาแกลูกคา 
 แกไขปญหาเฉพาะหนาในกรณีเกดิปญหาเกีย่วกับสินคาหรือบริการ 
 จัดหาชองทางการขายใหม ๆ เพื่อเพ่ิมยอดขายและเพิ่มชองทางการขายสินคา 
 จัดทํา Promotion เพื่อกระตุนการซ้ือสินคาของลูกคา 
 วิเคราะหความตองการ และพฤติกรรมของลูกคาเปนไปในทิศทางได เพื่อสามารถ

ตอบสนองความตองการไดทันทวงที 
2. นางสาวจงกล ศรีสังขงาม: บริหารจัดการบัญชี และจัดซ้ือ จัดหาวัตถุดิบ 
 จัดหาสินคาท่ีมีคุณภาพและไดมาตรฐานใหแกลูกคา 
 บริหาร stock สินคาใหมีความพอดี ไมขาดและไมลน stock 
 บริหารการจัดเก็บ และขนสงสินคาใหมีคุณภาพจนถึงมือลูกคา 
 บริหารตนทุนการซ้ือสินคา และการชําระเงิน 
 จัดทําเอกสารทางบัญชีและนิติกรรมตาง ๆ 
ในสวนงานอื่น ๆ เนื่องจากบริษัทเปนธุรกิจขนาดยอม (SMEs) ซึ่งอยูในกลุมของ 

กิจการการคา (Trading Sector) ครอบคลุมการคาสง และการคาปลีก (คาสง:ขนาดยอมไมเกิน 50 
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ลานบาท จํานวนการจางงานไมเกิน 25 คน / คาปลีก:ขนาดยอมไมเกิน 30 ลานบาท จํานวนการจางงาน
ไมเกิน 15  คน) บริษัทฯจึงเลือกใชสิ่งอํานวยความสะดวก ที่มีใหเลือกใชมากมาย เพื่อตอบสนอง
การทําธุรกิจแบบ SMEs เชน โปรแกรม Flow Account ที่สามารถทําบัญชีไดดวยตัวเอง และใช
ระบบการจาง Outsourcing ในการบริหารทรัพยากรดานตาง ๆ เปนคร้ังคราวไป เชน รถขนสง ผูดูแล
ระบบเว็บไซต (IT) แมบาน การออกแบบกราฟฟค ตรวจสอบบัญชีประจําป เปนตน  

Outsourcing คือ การโอนถายงานในกระบวนการทํางานบางสวน หรือท้ังหมด ใหหนวยงาน
ภายนอก หรือ บริษัท Outsource ทําแทน ซ่ึงบริษัท Outsource นี้จะเช่ียวชาญและชํานาญเฉพาะดานใน
งานตาง ๆ กันไป เชน การตลาด (Marketing), เทคโนโลยี (IT) ฝายบุคคล (Human Resources) การจาง
ทําเงินเดือน (Payroll Outsourcing) และอ่ืน ๆ อีกมากมาย การบริหารงานในลักษณะนี้เร่ิมเปนท่ีนิยม
มากข้ึนในเอเชีย โดยเฉพาะในชวงสองสามปหลังท่ีเร่ิมมีการผลักงาน SMEs หรือ Start Up ใหมีมาก 

ประโยชนในดานตาง ๆ ของการใช Outsourcing ที่เปนปจจัยหลักที่ทําใหเลือกใช
การบริหารงาน มีดังตอไปนี้ 

1. การบํารุงรักษาทรัพยากร มีคาใชจายสูง และท่ีสําคัญ ลดการลงทุนในสินทรัพยถาวร 
(Fixed Asset) ซ่ึงเปนเงินทุนจม เชน เคร่ืองคอมพิวเตอร เคร่ืองปรินเตอร รถขนสง เปนตน ยกตัวอยาง
ในเร่ืองของรถขนสงสินคา จะมีคาใชจายในเร่ืองการเช็คระยะ ประกันภัยรถยนต รวมไปถึงความเสียหาย
ท่ีอาจเกิดข้ึนในดานตาง ๆ เชน พนักงานขับรถขาดงาน มาสาย ลาปวย เปนตน ในกรณีท่ีใชบริการ
รถขนสง Outsourcing จะทําใหแกปญหาในเร่ืองท่ีกลาวมาได 

2. ชวยลดตนทุนการบริหารธุรกิจ ในรูปแบบการบริหารงานท่ัวไป การจางพนักงาน
นอกเหนือจากเงินเดือนแลวยังมีตนทุนแฝง เชน ประกันสังคม สวัสดิการตาง ๆ  การข้ึนเงินเดือนประจําป 
โบนัส และอ่ืน ๆ อีกท้ังในระยะยาวยังมีภาระผูกพันของนายจางตามกฎหมายที่เพิ่มมากขึ้นอีกดวย 
สําหรับการจางพนักงาน Outsource สามารถกําหนดงบประมาณไดตายตัว รวมถึงลดความเส่ียงดาน
กฎหมายแรงงาน เพราะการจางในลักษณะนี้ สวนใหญจะเปนการจางแบบมีกําหนดระยะเวลา และ
กําหนดความรับผิดชอบตอลูกจาง ซ่ึงจะตกไปอยูกับบริษัท Outsource แทน 

3. มีความคลองตัวในการดําเนินธุรกิจ เนื่องจากยังเปนธุรกิจขนาดยอม มีการปรับปรุง
เปล่ียนแปลงอยูอยางตอเนื่อง ซ่ึงก็เปนจุดเดนของธุรกิจในยุคปจจุบัน การมีแผนธุรกิจใหม ๆ รวมไป
ถึงการเขาถึงนวัตกรรมทางเทคโนโลยีใหม ๆ จึงเหมาะกับการเลือกใช Outsource มากกวา เพื่อเขามา
ชวยพัฒนามุมมองท่ีภายในองคกรอาจมองขามไป อีกท้ังOutsource เหลานี้มีความ Specialist กวาเรา 
และมีการพัฒนาตนเองอยูเสมอเพื่อแขงขันใหสามารถอยูรอดในวงการ และหวังผลสําเร็จของงาน
เปนสําคัญ ดวยเหตุนี้การใชผูที่มีความเชี่ยวชาญก็จะชวยในการการันตีผลการดําเนินงานใหมี
ประสิทธิภาพจะวัดผลงานไดอีกทางดวย 
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5.3  การบรหิารจัดการทีมงาน และทรัพยากรในอนาคต 
จากเหตุผลในการเลือกใช Outsourcing จึงตองการความรวมมือของผูเช่ียวชาญดานตลาด

สินคาเกษตรที่เล็งเห็นปญหาของเกษตรกรท่ีเกิดข้ึนในประเทศไทย โดยในทีมจะประกอบดวย 
1. ทีม Sales และ Marketing: สินคาเกษตรมีความผันผวนสูงกวาสินคาชนิดอ่ืน ตองเปน

ผูท่ีเขาใจธรรมชาติของธุรกิจนี้เปนอยางมาก รวมไปถึงกลยุทธในการต้ังราคา การติดตอส่ือสาร และ
การทําการตลาด มีความละเอียดออน เพราะสินคามีความแตกตางจากสินคาท่ัวไป ท้ังฤดูกาล การจัดเก็บ 
อายุของสินคา ทําใหตองใชทีมฯ ท่ีมีประสบการณมาแนะนําให เปนตน และเพื่อการเพิ่มยอดขาย 
การมีทีม Sales และ Marketing ยิ่งชวยเพิ่มโอกาสในการไดลูกคาเพิ่ม นั่นหมายถึงโอกาสในการขาย
ก็เพิ่มมากข้ึน เชน การออกงาน event หากเราจางทีมฯ เราจะประหยัดงบเร่ืองการลงทุนอุปกรณ และ
การติดต้ังออกแบบบูท อาจวัดผลของงานดวยยอดขายสินคา หรือการหาสมาชิกใหแกบริษัทฯ เพิ่มตามท่ี
กําหนดไวก็ได 

2. นักวิชาการการเกษตร (Sourcing): เพื่อท่ีจะไดมาซ่ึงวัตถุดิบ การเสาะแสวงหาเกษตรกร
ท่ีมีศักยภาพ ในสินคาเกษตรหลากหลายชนิด ตองมีความรูในดานพ้ืนท่ีการทําเกษตรของประเทศไทย 
เปนอยางดี ท้ังดิน อากาศ พันธุพืช ระบบมาตรฐานสินคาเกษตร รวมถึงความสามารถในการติดตอส่ือสาร
กับเกษตรกร เพื่อท่ีจะนั่งในใจของเกษตรกรได หากเขาไปในเชิงธุรกิจ เกษตรกรมักมีกําแพงตอตาน 
อีกท้ังประเทศไทยมีสินคาเกษตรท่ีนาสนใจในทุกจังหวัด จึงมีความจําเปนท่ีจะตองใชผูเช่ียวชาญ ใน
การที่จะทราบถึงจุดเดนของสินคาเกษตรในภูมิภาคนั้น ๆ รวมไปถึงเขากระบวนการเพาะปลูกท่ีมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล สามารถแนะนําเกษตรกรไดจริง 

3. Finance: สินคาเกษตรมักมีการซ้ือขายดวยเงินสด เนื่องจากเกษตรกรแบกรับเครดิต
ไดนอย แตตองนําไปขายใหกับลูกคาแบบเครดิตระยะยาว ไมต่ํากวา 15 วัน การมีผูเช่ียวชาญดานการเงิน
จึงเปนส่ิงสําคัญมากในการประกอบธุรกิจ เพ่ือท่ีจะวางแผนการเงินใหสามารถดําเนินงานไดอยางไมมี
สะดุด รวมไปถึงการขยายธุรกิจในอนาคต การวางแผนทางการเงินท่ีดีตั้งแตตน จึงมีความจําเปนเปน
อยางมาก เม่ือมีการตรวจสอบการดําเนินงานยอนหลัง 

4. Programmer: ตองยอมรับวาเกษตรกรของไทย ยังเขาถึงการใชเทคโนโลยีไมมากนัก 
การพัฒนา Platform นอกจากคํานึงถึงผูบริโภคแลวการพัฒนาใหเกษตรกรเขาถึงไดงาย จึงเปนเร่ือง
ท่ีสําคัญ และนํามาใชประโยชนไดจริงเชิงพาณิชย จึงจําเปนตองมีผูเช่ียวชาญที่จะเขามาพัฒนาระบบ
ใหใชงานงาย เหมาะกับผูใชงานทุกกลุม อยางมีประโยชนสูงสุด 
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5.4  ตัวช้ีวัดความสําเร็จ 
จากท่ีกลาวมา เม่ือมีการใช Outsourcing เปนหลัก ซ่ึงมีความ Specialist จึงคาดหวังใน

ผลการดําเนินงานวาจะตองมีประสิทธิภาพ ประสิทธิผล และวัดผลงานไดอีกทางดวย โดยมีตัวช้ีวัด
ความสําเร็จคือ การทํา “สัญญาจางแรงงาน” และ “สัญญาจางทําของ” โดยมีหลักการ ดังนี้ 
 

5.4.1  ความหมายของสัญญาจางแรงงาน 
สัญญาจางแรงงาน คือ สัญญาซ่ึงบุคคลคนหน่ึงท่ีเรียกวา ลูกจาง ตกลงจะทํางานใหแก 

บุคคลอีกคนหนึ่งท่ีเรียกวา นายจาง และ นายจางตกลงจะใหสินจางแกลูกจางตลอดเวลาท่ีทํางานให 
ลักษณะของสัญญาจางแรงงานท่ีสําคัญ คือ 
 สัญญาจางแรงงานเปนเอกเทศสัญญาอยางหนึ่ง กลาวคือ เปนนิติกรรมสองฝาย

ระหวางคูสัญญาฝายนายจาง และฝายลูกจางท่ีมีการ บัญญัติไวเปนเอกเทศในลักษณะจางแรงงาน-
จางทําของ ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 

 สัญญาจางแรงงาน เปนสัญญาตางตอบแทนท่ีกอหนี้ใหแกคูกรณีทั้งสองฝายโดย
ฝายลูกจางมีหนี้ท่ีจะตองทํางานใหแกนายจาง และนายจางมีหนี้ท่ีจะตองจายสินจาง ใหแก ลูกจาง
ตลอดเวลาท่ีทํางาน ซ่ึงผลตามกฎหมายหากคูสัญญาฝายหนึ่งไมชําระหนี้อีกฝายยอมมีสิทธิ ท่ีจะไม
ชําระหนี้ไดเชนกัน แตอยางไรก็ตามการจางแรงงานสวนใหญจะใชกฎหมายเก่ียวกับแรงงาน ท่ีบัญญัติไว
โดยเฉพาะ 

 สัญญาจางแรงงานไมมีแบบหรือหลักฐานเปนหนังสือ กลาวคือ กฎหมายไมไดบังคับ
วาตองทําตามแบบหรือทําเปนหนังสือ ฉะนั้นเพียงแต เจตนาของท้ังสองฝายตรงกัน ก็ถือวาสัญญา
จางแรงงานเกิดข้ึนแลว 

 สัญญาจางแรงงานมีสาระสําคัญอยูท่ีตัวของคูสัญญา กลาวคือ คูสัญญาแตละฝายจะ
โอนสิทธิ และหนาท่ีตามสัญญาจางแรงงานใหผูอ่ืนไมได นอกจากอีกฝายหนึ่งจะยินยอม ในกรณี
เม่ือลูกจางตายลง สัญญาจางแรงงานยอมระงับทายาทจะสวมสิทธิ และหนาท่ีตามสัญญาไมได แตสําหรับ
กรณีนายจางนั้น หากสัญญาจางแรงงานมีสาระสําคัญอยูท่ีตัวบุคคล ผูเปนนายจาง สัญญาจางยอมระงับ
ไปเชนกัน 

ขอสังเกต สัญญาจางแรงงานอาจเปนความตกลงในการทํางานท่ีตองใชสติปญญา 
นอกจากแรงงานก็ได สินจางในสัญญาจางแรงงานอาจเปนทรัพยสินอ่ืนใด โดยไมจํากัดเพียงแค ใน
รูปเงินตราเทานั้น และ “ลูกจาง” ในที่นี้ไมไดหมายความรวมถึง ขาราชการ และ ลูกจางของกระทรวง 
ทบวง กรม ซ่ึงมีกฎหมายบัญญัติไวเปนพิเศษ 
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5.4.2  ความหมายของสัญญาจางทําของ 
สัญญาวาจางทําของนั้น คือ สัญญาซ่ึงบุคคลหนึ่งเรียกวา ผูรับจาง ตกลงรับจะทําการส่ิงใด

ส่ิงหนึ่งจนสําเร็จ ใหแกบุคคลอีกคนหนึ่งเรียกวา ผูวาจาง และผูวาจางตกลงจะใหสินจางเพื่อผลสําเร็จ
แหงการท่ีทํานั้น 

สาระสําคัญของสัญญาจางทําของ มีดังน้ี 
 สัญญาจางทําของเปนสัญญาตางตอบแทน กลาวคือ ผูรับจางจะตองทํางานอยางหนึ่ง

อยางใดจนสําเร็จใหแกผูวาจาง และผูวาจางตอง ใหสินจางเพื่อผลงานนั้น ทั้งนี้สินจางดังกลาวอาจ
เปนเงินตราหรือทรัพยสินอยางอ่ืนก็ไดตามแต จะตกลงกัน 

 สัญญาจางทําของเปนสัญญาที่มุงถึงผลสําเร็จของงานที่ทําเปนสําคัญ กลาวคือ 
วัตถุประสงคของสัญญาจางทําของ คือ “ผลสําเร็จของงาน” ไมใชตองการ เฉพาะแตแรงงานของผูรับจาง
เทานั้น เชน จางกอสรางบาน ทําเฟอรนิเจอร ติดกระจก ซอมหลังคาบาน จางตัดเส้ือผา หรือจางวาความ 
เม่ือไมใชการจางแรงงาน นายจางจึงไมตอง รับผิดรวมกับลูกจางใน ผลแหงการละเมิดตอบุคคลภายนอก 
ผูรับจางจึงมีอิสระในการทํางาน มากกวาลูกจางในสัญญาจางแรงงาน โดยที่ผูรับจางไมไดอยูใน
ความควบคุม บังคับบัญชาของผูวาจาง และผูวาจางไมมีสิทธิจะส่ังงาน หรือบงการผูรับจาง 

 สัญญาจางทําของเปนสัญญาที่ไมมีแบบ กลาวคือ สัญญาจางทําของเกิดข้ึนโดย
การแสดงเจตนาตกลงกัน แมดวยวาจาก็สามารถ ฟองรองบังคับคดีกันได โดยไมตองมีหลักฐานเปน
หนังสือแตอยางใด 
 

5.4.3  สัญญาจางแรงงานและสัญญาจางทําของ แมมีลักษณะท่ีคลายคลึง แตก็แตกตางกัน 
ดังนี ้

 สัญญาจางทําของนั้นมุงประสงคถึงผลสําเร็จของงานท่ีผูรับจางทําใหแกผูวาจาง แต
สัญญาจางแรงงานน้ันเปนกรณีท่ีลูกจางตกลงทํางานตามคําส่ังของนายจางโดยไมไดมุงประสงคถึง
ผลสําเร็จของงาน 

 สัญญาจางทําของผูวาจางตกลงใหสินจางแกผูรับจางเพ่ือผลสําเร็จของงานท่ีทํานั้น 
แตสัญญาจางแรงงานนั้นนายจางจะตองใหสินจางตลอดเวลาท่ีลูกจางทํางานให 

 ในเรื่องอํานาจบังคับบัญชานั้น สัญญาจางทําของ ผูวาจางไมมีอํานาจบังคับบัญชา
ควบคุมการทํางาน ผูรับจางมีหนาท่ีตองทํางานใหเสร็จตามท่ีตกลงกันเทานั้น  สวนสัญญาจางแรงงาน 
นายจางมีอํานาจบังคับบัญชาลูกจางใหทําการงานตามคําส่ังของตน 
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 สัญญาจางทําของนั้น เครื่องมือที่ใชในการทํางาน ผูรับจางจะเปนผูจัดหามาเอง 
สวนสัมภาระถาผูรับจางจัดหามาจะตองจัดหาสัมภาระชนิดท่ีดีดวย เวนแตจะตกลงไวเปนอยางอื่น 
แตสัญญาจางแรงงาน เคร่ืองมือเคร่ืองใชสัมภาระเปนของนายจาง 

 สัญญาจางทําของ ผูวาจางไมตองรับผิดเพื่อความเสียหายอันผูรับจางไดกอใหเกิดข้ึน
แกบุคคลภายนอกในระหวางทําการงานท่ีวาจาง เวนแตผูวาจางจะเปนผูผิดในสวนการงานท่ีส่ังใหทํา 
หรือในคําส่ังท่ีตนไดใหไว หรือในการเลือกหาผูรับจาง แตในสวนสัญญาจางแรงงานน้ัน นายจาง
ตองรับผิดรวมกับลูกจางในผลแหงละเมิดซ่ึงลูกจางไดกระทําไปในทางการท่ีจางนั้น 

โดยเนื้อหาหลัก ท่ีจะปรากฏในสัญญา จะมีปจจัยโดยรวมคราวๆ ดังนี ้
 ยอดขาย วาถึงตามเปาหมายท่ีไดวางไวหรือไม  หรือผลการดําเนินงานท่ีระบุไวใน

สัญญา เชน ปริมาณ จํานวน วันท่ีกําหนดผลสําเร็จของงาน เปนตน 
 หลักประกนัการทํางาน เชน การวางเงินประกัน หรือมีผูคํ้าประกัน 
 เง่ือนไขการทํางาน รวมไปถึงเง่ือนไขการชาํระเงิน 
 กรณีมีการผิดสัญญา มีวิธีการจัดการเชนไร วิธีการเรียกคาปรับหรือคาเสียหายท่ีอาจ

เกิดข้ึน 
 ความรับผิดชอบท่ีครอบคลุมถึงสวนไหน รวมไปถึงวิธีการบอกเลิกสัญญา กรณีมีเหตุ

อันไมสมควร เปนตน 
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บทที่ 6 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 

แผนการเงินเปนสิ่งที่สําคัญมากสําหรับธุรกิจ เพื่อเตรียมความพรอมในการบริหาร
จัดการดานการเงินของบริษัทท้ังในดานของรายรับและรายจาย เพ่ือประเมินความคุมคา และรองรับ
การขยายตัวในอนาคต รวมไปถึงประเมินผลการเงินและสรุปผลการดําเนินงานวามีประสิทธิภาพ
มากแคไหน โดยแผนงานน้ีจะอธิบายถึง สมมุติฐานทางการเงิน, ประมาณการงบกระแสเงินสดจําแนก
ตามรายป (5 ป), การประเมินผลการเงิน เพื่อนําไปพิจารณาและวางเปาหมายในอนาคตตอไป 
 
 
6.1  สมมติฐานทางการเงิน 
 

6.1.1  สมมติฐานดานเงินทุน 
Rice’s Up มีรูปแบบการดําเนินกิจการจากการเปน Trading (พอคาคนกลาง) ทําตลาด

เกี่ยวกับสินคาเกษตร และตองการพัฒนาตอยอดการขายในชองทางออนไลน และตองการเปน Platform 
ซ่ึงทําหนาท่ีในการเปนศูนยกลางในการซ้ือขายสมุนไพร โดยจะใชเงินลงทุนเบ้ืองตน 50,000 บาท 
ประกอบไปเงินลงทุนในสินทรัพยถาวร เงินลงทุนเพื่อคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน 
โดยมีรายละเอียดดังนี้  
  



56 

ตารางท่ี 6.1 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพยถาวร, เงินลงทุนเพื่อคาใชจายกอนการดําเนนิงาน และเงินทุน
หมุนเวียน 

รายการ มูลคา 
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 
คาจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา 5,000 
2. เงินลงทุนเพื่อคาใชจายกอนการดําเนินงาน  
คาธรรมเนียมจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 1,000 
คาพัฒนาเว็บไซต + Hosting + Domain 30,000 
3. เงินทุนหมุนเวียน  
เงินสดสํารอง 14,000 

รวม 50,000 
 

6.1.2  แหลงท่ีมาของเงนิทุน  
เนื่องจาก Rice’s Up ไดดําเนินกิจการในชองทางออฟไลนมากอนแลว โดยจดทะเบียน

เปนนิติบุคคล ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย ในช่ือหางหุนสวนจํากัด ไรซ อัพ แอดวานซ 
ทะเบียนนิติบุคคลเลขท่ี 0133555000755 ดวยระยะเวลากวา 1 ป เกิดการคืนทุน และทําใหมีกําไรจาก
การขายสินคา จึงพิจารณานํากําไรมาทําการตอยอดในชองทางออนไลน ไมตองทําการกูยืม หรือหา
แหลงเงินทุนจากท่ีอ่ืน 

 
ตารางท่ี 6.2 แสดงสัดสวนแหลงท่ีมาของเงินทุน 
ลําดับท่ี ผูถือหุน สัดสวน(%) เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาวกัญญวรา แสนเยีย 50% 25,000 
2 นางสาวจงกล ศรีสังขงาม  50% 25,000 

รวม 100% 50,000 
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6.1.3  สมมติฐานทางการเงิน 
สําหรับ Rice’s Up มีการตั้งสมมุติฐานทางการเงิน โดยมีรายละเอียดในตารางตอไปนี ้

 
ตารางท่ี 6.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
1. หักคาเสื่อมราคาเครื่องใชสํานักงาน ไมมีนโยบายขายเครื่องใชสํานักงาน 
2. หักคาเสื่อมราคาอาคารสํานักงาน ไมมีนโยบายขายอาคารสํานักงาน 
3. คาตัดจําหนายสินทรัพยไมมีตัวตน ไมมีนโยบายขายสินทรัพยไมมีตัวตน 
4. คาซาก ไมมีนโยบายคาซาก 
5. ใหเครดิตการชําระเงินใหแกลูกหน้ีการคา ไมมีนโยบายการใหเครดิตกับลูกคา เน่ืองจากการขายสินคา

ออนไลน เปนการทําธุรกิจแบบ B2C  
6. ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหน้ีการคา 30 วัน และมียอดคางชําระไมเกินรอยละ 20 ของยอดทั้งหมด  
7. สินคาคงคลังสําเร็จรูป ไมมีนโยบายสินคาคงคลัง เนนการสั่งสินคาลวงหนา เพ่ือลด

ความเสียหายจากการ stock สินคา 
8. อัตราเงินเฟอ (ธนาคารแหงประเทศไทย, 
2562) 

เพ่ิมขึ้นรอยละ 1 ตอป 

9. อัตราการเพ่ิมขึ้นของเงินเดือน เพ่ิมขึ้นรอยละ 5 ตอป  
10. อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2561) 

รอยละ 20 ตอป 

11. อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาวสําหรับลูกคา
รายยอยช้ันดี (MRR) (ธนาคารออมสิน, 2561) 

รอยละ 7 ตอป 

12. นโยบายการจายเงินปนผล บริษัทมีนโยบายจายเงินปนผลที่รอยละ 10 โดยบริษัทจะ
จายเงินปนผลเมื่อมีกําไรสุทธิมากกวา 5 ลานบาท ในชองทาง
ออนไลน 

13. ภาษีมูลคาเพ่ิม (VAT) ไมมีการคํานวณภาษีมูลคาเพ่ิม เน่ืองจากเปนสินคาเกษตร 
ไดรับการยกเวนภาษี 

14. เงินทุนหมุนเวียน ไมมีเปลี่ยนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป 
15. คาความผันผวนของตลาด (β) 1 อางอิงจากสูตรของ Hamada 
16. โบนัสพนักงาน และสวัสดิการตาง ๆ ไมมีนโยบายจายโบนัสพนักงาน เน่ืองจากใช Outsource  
17.อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of 
Equity)  

รอยละ 20  

18.ตนทุนถัวเฉลี่ยถวงนํ้าหนัก WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

รอยละ 10 เน่ืองจากไมไดมีการกูเงินจากธนาคาร 
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ตารางท่ี 6.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน (ตอ) 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

19. อัตราการเติบโตทางการตลาด มีการคาดการณการเติบโตของตลาดซื้อขายสินคาออนไลน 
2560 -2561 อยูที่ประมาณ 14% 

20. คาขนสงสินคาไปยังลูกคา กําหนดใหลูกคาเสียคาบริการเพ่ิมเติมกับบริษัทขนสงเอง 
เวนเสียแตวามีการตกลงเปนอยางอื่น เชน สั่งปริมาณมาก 

21. คาจาง Outsourcing ขึ้นอยูกับลักษณะงาน และราคาตามตลาดกําหนด 
 

6.1.4  การประมาณการรายได 
Rice’s Up ตองการพัฒนา Platform เพ่ือสรางประสบการณการซ้ือขายท่ีดีแกผูบริโภค 

และการขอมูลการทําธุรกิจใหแกเกษตรกร ตลอดท้ังกระบวนการเพ่ืออํานวยความสะดวกสูงสุด เพ่ือให
ตอบโจทยพฤติกรรมผูบริโภคสมัยนี้ จากฐานลูกคาเดิมคือ ออฟไลน B2B 100% จึงตองการเนนทํา
การตลาดแบบ B2C ใหมากข้ึน โดยคาดหวังใหมียอดผานชองทางออนไลน ดังนี้ 

 ปท่ี 1 ตั้งเปาหมายใหมียอดขายมากกวา 100,000 บาท ตอเดือน 
 ปท่ี 2 ตั้งเปาหมายใหมียอดขายมากกวา 200,000 บาท ตอเดือน 
 ปท่ี 3 ตั้งเปาหมายใหมียอดขายมากกวา 300,000 บาท ตอเดือน 
 ปท่ี 4 ตั้งเปาหมายใหมียอดขายมากกวา 400,000 บาท ตอเดือน 
 ปท่ี 5 ตั้งเปาหมายใหมียอดขายมากกวา 500,000 บาท ตอเดือน 

 
ตารางท่ี 6.4 แสดงการประมาณการรายได ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

ประมาณการรายได ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขาย ตอเดือน (บาท) 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 
ระยะเวลา (เดอืน) 12 12 12 12 12 

รวม 1,200,000 2,400,000 3,600,000 4,800,000 6,000,000 
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6.1.5  การประมาณการตนทุน 
 
ตารางท่ี 6.5 แสดงการประมาณการตนทุน ปท่ี 1 – ปท่ี 5 
ประมาณการตนทุน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาพัฒนาเว็บไซต  20,000 0 0 0 0 
Hosting รายป 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
Domain รายป 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวม 30,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
 

6.1.6  การประมาณคาใชจายในการบริหาร 
 
ตารางท่ี 6.6 แสดงการประมาณคาใชจายในการบริหาร ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

คาใชจายในการบริหาร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
เงินเดือน 720,000 756,000 793,800 833,490 875,165 
คาจาง outsource 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
คาไฟฟา 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 
คาโทรศัพท 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวม 141,400 110,400 110,400 110,400 110,400 
 

6.1.7  การประมาณคาใชจายในการตลาด 
 
ตารางท่ี 6.7 แสดงการประมาณคาใชจายในการตลาด ปท่ี 1 – ปท่ี 5 
คาใชจายในการตลาด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาโฆษณาผาน Facebook 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
คาโฆษณาผาน Google 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
ออกบูท หรือ งาน event 100,000 150,000 200,000 200,000 300,000 

รวม 250,000 300,000 350,000 350,000 450,000 
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6.2  ประมาณการงบกระแสเงินสดรายป 
 

6.2.1  แผนการเงินประเภทงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 6.8 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

 
 
  

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

รายไดจากการขายสินคา 1,200,000          2,400,000          3,600,000          4,800,000          6,000,000          
หัก-ตนทุนขายสินคา (30,000)              (10,000)              (10,000)              (10,000)              (10,000)              
หัก-คาเส่ือมราคาเคร่ืองจักร -                         -                         -                         -                         -                         
กําไรข้ันตน 1,170,000          2,390,000          3,590,000          4,790,000          5,990,000          
หัก-คาใชจายในการบริหาร (876,400)            (881,400)            (919,200)            (958,890)            (1,000,565)         
หัก-คาใชจายในการขาย (430,000)            (480,000)            (530,000)            (530,000)            (630,000)            
หัก-คาเส่ือมราคาสวนการ
บริหารและการขาย (1,000)                (1,000)                (1,000)                (1,000)                (1,000)                
กําไรจากการดําเนินการ (137,400)            1,027,600          2,139,800          3,300,110          4,358,435          
หัก-ดอกเบ้ียจาย (253,199)            (206,005)            (154,323)            (97,725)              (35,744)              
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล (390,599)            821,595             1,985,477          3,202,385          4,322,691          
หัก-ภาษีเงินไดนิติบุคคล -                     (164,319)            (397,095)            (640,477)            (864,538)            
กําไรสุทธิ (390,599)            657,276             1,588,382          2,561,908          3,458,153          
หัก-เงินปนผลจาย -                     -                     -                     (256,191)            (345,815)            
กําไรหลังจายเงินปนผล (390,599)            657,276             1,588,382          2,305,717          3,112,338          
กําไรสะสม (390,599)            266,677             1,855,059          4,160,776          7,273,113          

รายได
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6.2.2  แผนการเงินประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 6.9 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

 
 
  

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

กําไรสุทธิ -                 (390,599)        657,276         1,588,382      2,561,908      3,458,153      
คาเส่ือมราคาเคร่ืองจักร -                 -                 -                 -                 -                 -                 
คาเส่ือมราคาสวนการบริหารและการขาย -                 1,000             1,000             1,000             1,000             1,000             
เจาหน้ีการคา -                 -                 -                 -                 -                 -                 
ลูกหน้ีการคา -                 -                     -                     -                     -                     -                     
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง -                 -                 -                 -                 -                 -                 
ดอกเบ้ียจาย -                 -                 -                 -                 -                 -                 
ภาษีนิติบุคคล -                 -                 -                 -                 -                 -                 
  กระแสเงินสดจากการดําเนินการรวม -                 (389,599)        658,276         1,589,382      2,562,908      3,459,153      

เงินทุนในสินทรัพยถาวร (5,000)            -                 -                 -                 -                 -                 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน -                 -                 -                 -                 -                 -                 
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (5,000)            -                 -                 -                 -                 -                 

เงินสดจากการกูยืมธนาคาร -                     
เงินสดรับจากการออกหุนทุน 50,000           -                     -                     -                     -                     -                     
เงินสดจายปนผล -                     -                     -                     (256,191)        (345,815)        
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 50,000           -                     -                     -                     (256,191)        (345,815)        
กระแสเงินสดสุทธิ 45,000           (389,599)        658,276         1,589,382      2,306,717      3,113,338      
กระแสเงินสดตนงวด -                     45,000           (344,599)        313,677         1,903,059      4,209,776      
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 45,000           (344,599)        313,677         1,903,059      4,209,776      7,323,113      

กระแสเงินสดจากการดําเนินการ

กระแสเงินสดจากการลงทุน

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน
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6.2.3  แผนการเงินประเภทงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางท่ี 6.10 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปท่ี1 – ปท่ี 5 

 
 
 
6.3  การประเมินผลการเงินและสรุปผลประเมินโครงการลงทุน 

เนื่องจากการลงทุนและการดําเนินธุรกิจเปนการคาดการณในอนาคต จึงนําตารางประมาณ
การทางการเงินมาชวยในการวิเคราะหวาธุรกิจนี้เหมาะสมกับการลงทุนหรือไม โดยมีการตั้งสมมติฐาน
ใหคา K = 10% (K แทนผลตอบแทนท่ีคาดหวังตอป) จากการประมาณการของโครงการในระยะเวลา 5 ป 
โดยไมมีนโยบายในการกูเงินระหวางการดําเนินการใน 5 ปแรก และไดรับการยกเวนไมตอง
เสียภาษีมูลคาเพิ่ม เนื่องจากเปนธุรกิจการเกษตร มีรายละเอียด ดังนี้ 
  

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

เงินสดและเงินสดในธนาคาร 45,000           344,599-         313,677         1,903,059      4,209,776      7,323,113      
ลูกหน้ีการคา -                 -                 -                 -                 -                 -                 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง -                 -                 -                 -                 -                 -                 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 45,000           344,599-         313,677         1,903,059      4,209,776      7,323,113      

สินทรัพยถาวร 5,000             5,000             5,000             5,000             5,000             5,000             
คาเส่ือมราคาสะสมเคร่ืองจักร -                 -                 -                 -                 -                 -                 
คาใชจายกอนดําเนินงาน -                 -                 -                 -                 -                 -                 
คาเส่ือมราคาสะสม -                 (1,000)            (2,000)            (3,000)            (4,000)            (5,000)            
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 5,000             4,000             3,000             2,000             1,000             -                 
รวมสินทรัพย 50,000           340,599-         316,677         1,905,059      4,210,776      7,323,113      
ทุนหุนสามัญ 50,000           50,000           50,000           50,000           50,000           50,000           
กําไรสะสม -                     (390,599)        266,677         1,855,059      4,160,776      7,273,113      
รวมส วนของผู ถือหุน 50,000           (340,599)        316,677         1,905,059      4,210,776      7,323,113      
รวมหน้ีสินและส วนของผู ถือหุน 50,000           (340,599)        316,677         1,905,059      4,210,776      7,323,113      

สินทรัพยไมหมุนเวียน

สินทรัพย
สินทรัพยหมุนเวียน
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ตารางท่ี 6.11 แสดงผลตอบแทนการลงทุนสําหรับแพลตฟอรม Rice’s Up 

 
 

สรุปผลการวิเคราะหการประเมินความคุมคาการลงทุน 
จากการศึกษาถึงผลการตอบแทนจากการลงทุนใน Platform Rice’s Up ภายในระยะเวลา 5 

ปแรกของการดําเนินกิจการ โดยเปรียบเทียบจากเงินลงทุนท้ังหมดกับผลตอบแทนท่ีคาดวาจะไดรับ  
1. พบวามีมูลคาปจจุบันสุทธิเปน “บวก” 
2. มีผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดเทากับ 5,067,079 บาท 
3. มีอัตราผลตอบแทนภายใน 247% 
4. โครงการสามารถคืนทุนไดเม่ือเขาสูปท่ี 2 
5. ความนาสนใจของโครงการคือ ธุรกิจการเกษตร เปนธุรกิจที่ไดรับยกเวนไมตอง

เสียภาษีมูลคาเพิ่ม ตาม พระราชกฤษฎีกาฯ (ฉบับท่ี 239) พ.ศ.2534 โดย Rice’s Up การประกอบกิจการท่ี
เขาเง่ือนไขในการไดรับยกเวนไมตองเสียภาษีมูลคาเพิ่ม ไดแก การขายพืชผลทางการเกษตรภายใน
ราชอาณาจักร ไมวาจะเปนสวนใด ๆ ของพืช รวมถึงวัตถุพลอยไดจากพืชท่ียังมีสภาพเดิม และไมทํา
เปนอุตสาหกรรม แตไมรวมถึงไมซุง ฟน หรือผลิตภัณฑท่ีไดจากการเล่ือยไม เชน ขาว ขาวโพด มัน
สําปะหลัง ผักและผลไม เปนตน 

จะเห็นไดวา ธุรกิจการเกษตร ซ่ึงเปนธุรกิจท่ีอยูคูกับคนไทยมานาน เปนรากฐานของ
สังคม ภาครัฐจึงสงเสริม ในการทําธุรกิจเกี่ยวกับการเกษตร เพราะเปนสินคาท่ีสงออกสําคัญของประเทศ 
และสามารถสรางรายไดใหกับประเทศในแตละปเปนจํานวนมาก จึงถือไดวาเปนธุรกิจท่ีมีความนาสนใจ 
ยิ่งเม่ือนําเอาเทคโนโลยีมาชวยในการเพิ่มชองทางการขายสินคา ทําใหยิ่งเปนธุรกิจท่ีนาลงทุนเปน
อยางมาก 

รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได
ตนทุนถัวเฉล่ียถวงนํ้าหนัก (Weight 
Average Cost of Capital : WACC)

คาเฉล่ียของตนทุนหลังหักภาษีของแหลง
เงินทุนตางๆของบริษัท

11%

มูลคาปจจุบัน (Net Present Value : NPV)
ผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ (จาย)
 สุทธิตลอดอายุโครงการ

5,067,079 บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of
 Return : IRR)

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับแตละป
ตลอดอายุโครงการและจํานวนสินเช่ือ

247%

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมด

1 ป 6 เดือน

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount 
Payback Period)

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมดโดยคิดเปนมูลคาปจจุบัน

1 ป 7 เดือน
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บทที่ 7 

แผนการจัดการความเสี่ยง 
 
 

จากแผนการพัฒนาแพลตฟอรมการขายสมุนไพรสําหรับผูบริโภคมีความเสี่ยงท่ีสําคัญ
หลัก ๆ ท่ีกระทบตอธุรกิจดังตอไปนี้ 
 
 
7.1  ความเสี่ยงดานเทคโนโลยี 

แมวาแพลตฟอรมจะชวยสรางประสบการณท่ีดีใหกับลูกคา การเพิ่มประสิทธิภาพใน
การขายสินคา การทําการตลาดที่เขาถึงและตรงกลุมลูกคาเปาหมายมากขึ้น อีกทั้งชวยลดตนทุน
การดําเนินการของธุรกิจลง เชน การขายท่ีไมจําเปนตองมีหนาราน เปนตน แตก็มีความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน 
ท่ีตองคอยระมัดระวัง 

1. ความมั่นคงปลอดภัยในระบบออนไลน (Online Security) การทําธุรกิจผานโลก
ออนไลน ภัยคุกคามตาง ๆ เปนเร่ืองท่ีควรตองระมัดระวัง ไมวาจะเปน มัลแวร การแฮก หรือสแปม
เมล พรอมกับตองหาวิธีปองกันภัยคุกคามเหลานี้ และตรวจสอบระบบปฏิบัติการของแพลตฟอรม และ
อัพเดทอยางสมํ่าเสมอ รวมท้ังใชระบบการปองกันท่ีแข็งแกรงเพียงพอตอการใชงานของแพลตฟอรม 

2. ความนาเช่ือถือของระบบ (System Reliability) เชน เซิรฟเวอรของผูใหบริการ
อินเทอรเน็ต (ISP) อาจลม ระบบเพยเมนตออนไลนอาจเกิดขอผิดพลาด หรือโปรแกรมอีคอมเมิรซ
ปล๊ักอินอาจเกิดขอบกพรองบางอยาง หรืออาจมีแคบางสิ่งที่อยูนอกเหนือการควบคุม แตก็ตองมี
การเตรียมพรอม และแผนการเบ้ืองตนเพื่อรองรับปญหาท่ีอาจเกิดข้ึน 

3. เร่ืองความเปนสวนตัวของขอมูลลูกคาอาจถูกลวง เพื่อนําไปใชประโยชนในทางท่ี
มิชอบ เชน การสงสแปม การนําไปสวมรอย หรือการทําตลาดท่ีไมพึงประสงค ดังนั้น ตองม่ันใจดวย
วาลูกคาไดใชพาสเวิรดท่ีแข็งแกรง 

4. การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีท่ีเกิดข้ึนใหมอยางรวดเร็วจนยากตอการปรับระบบ
ตาม เชน SEO (Search Engine Optimization) Google หรือแพลตฟอรมอ่ืน ๆ สามารถปรับแตงอัลกอริทึม
ไดทุกเม่ือ และจะทําใหเกิดผลกระทบตอกราฟฟกในการเขาถึงเว็บไซต อาจทําใหเว็บไซตมีการเขาถึง
ลดลงในช่ัวขามคืน ดังนั้น การมีคอนเทนตท่ีแข็งแกรงและอัพเดตเว็บไซตอยางสม่ําเสมอจะชวยไดมาก 
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รวมไปถึงการมีทีมแอดมินพัฒนาแพลตฟอรมท่ีเขาใจระบบอยางแทจริง และตองคอย Maintenance 
ดูแลรักษาระบบอยูตลอด 
 
 
7.2  ความเสี่ยงดานการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานสินคาเกษตร 

สินคาเกษตรมคีวามเส่ียงจากปจจัยหลายดาน ดังตอไปนี ้
1. ความเส่ียงทางดานกายภาพ เชน สภาวะโลกรอน ดินฟาอากาศแปรปรวน ภัยธรรมชาติ 

โรคแมลงศัตรูพืช ส่ิงปนเปอน ทําใหสินคาไมปลอดภัย เปนตน  
แนวทางการแกไข ไดแก  
 มีการจัดการชลประทานท่ีดีแกเกษตรกร เพ่ือท่ีในหนาแลง ก็จะสามารถมีน้ําเพียงพอ

ตอการทําการเกษตร รวมไปถึงในหนาน้ําหลาก มีวิธีการปองกันไมทําใหพื้นที่การเกษตรเสียหาย 
 ใชพืชสมุนไพรไลแมลง และปองกันกําจัดศัตรูพืช ทดแทนการใชสารเคมีสังเคราะห 

มีราคาถูก ปลอดภัยตอเกษตรกรผูใช ไมมีสารพิษตกคางในผลผลิต จึงปลอดภัยตอผูบริโภค รวมท้ัง
ไมเปนอันตรายตอส่ิงมีชีวิตอ่ืน ๆ ท่ีเปนประโยชนในแปลงพืชผัก ไมตกคางในดินและสภาพแวดลอม 

 การทําเกษตรอยางยั่งยืน เปนการเกษตรท่ีใชแรงงานเขมขน และใชพลังงานเพียง
เล็กนอย สามารถจะชวยใหโลกเย็นลงได 

 การทําเกษตรอินทรีย หรือการปลูกพืชที่เก็บสะสมไนโตรเจนจากอากาศโดยตรง
แทนการใชปุยเคมีไนโตรเจน 

 ใชพลังงานจากแสงอาทิตยแทนในฟารมเกษตร (โดยมีการสนับสนุนดานการลงทุน
ใหแกฟารมเกษตรรายยอย) 

2. ความเส่ียงทางการจัดการ 
 การจัดการและการปฏิบัติการ เชน ขาดความสามารถในการตัดสินใจ ควบคุมคุณภาพ

ไมดี การวางแผนการผลิตผิดพลาด เคร่ืองมือใชการไดไมเต็มประสิทธิภาพหรือผิดประเภท ขาดพันธุดี 
ไมสามารวางแผนการเงินได ขาดแคลนแรงงาน เปนตน 

 ความรูความเขาใจดานการตลาด เชน การเปลี่ยนแปลงของอุปสงคและอุปทาน 
กอใหเกิดผลกระทบตอราคาผลผลิต การเปล่ียนแปลงคุณภาพ คุณสมบัติ หรือขอกําหนดอาหารปลอดภัย 
ความนาเช่ือถือของหวงโซอุปทาน (Supply Chain) เปนตน 

 นโยบายทางเศรษฐกิจและกฎหมาย เชน ความไมแนนอนทางการเงิน นโยบายภาษี 
ความไมแนนอนดานกฎระเบียบและการควบคุมการใชกฎหมาย นโยบายทางการคา การตลาด ท่ีดิน 
ระบบการถือครองท่ีดิน เสถียรภาพของรัฐบาล เปนตน 
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แนวทางการแกไข ไดแก  
 มีการวางแผน โดยวิเคราะหจากสถิติจากสถิติของปที่ผานมา  เพื่อชวยในเรื่อง

การตัดสินใจ มีการทํา Check List ในการดําเนินงาน ท้ังดานการควบคุมคุณภาพ และมาตรฐานวาได
ทําถูกตองตามขอกําหนดหรือไม การตรวจสอบอุปกรณใหอยูในสภาพท่ีดี พรอมใชงาน และมีระบบ
การควบคุม ดูแลรักษา และจําหนายออก เม่ือครบกําหนดระยะเวลาการใชงาน มีการพัฒนาการวิจัย
สายพันธของสินคาเกษตรใหเหมาะสมกับสภาพพื้นท่ีเพาะปลูก เปนตน 

 มีการหาขอมูลเพื่อเสริมสรางความรู ความเขาใจดานการตลาดอยูเสมอ โดยเฉพาะ
การเรียนรูพฤติกรรมลูกคาท่ีเปล่ียนไปมากในปจจุบัน ตองมีการปรับตัวอยูตลอด เพื่อใหธุรกิจอยู
รอดในสภาพเศรษฐกิจยุคนี้ อีกท้ังตองมีความสังเกตุและไวตอการเปล่ียนแปลง เพื่อท่ีคาดการณเหตุ
ท่ีอาจเกิดข้ึนไดในอนาคต เชน เกิดภัยแลง หรือ น้ําทวม มีผลตอราคาของสินคาเกษตร หรือ การแพร
ระบาดของเช้ือไวรัส เปนตน 

 ติดตามขาวสารในเร่ืองนโยบายเศรษฐกิจ และกฎหมายอยูเสมอ โดยเฉพาะในเร่ือง
ท่ีสรางผลกระทบตอธุรกิจ เพ่ือทําความเขาใจ และเตรียมการในดานตาง ๆ  ไมใหธุรกิจเกิดผลกระทบ โดย
อาจมีแผนสํารองตาง ๆ เพื่อปองกันเหตุการณท่ีไมสามารถคาดการณลวงหนาได  
 
 
7.3  การแขงขันภายในอุตสาหกรรมมีสูง  

1. มักแขงขันกันดวยการตัดราคาเพื่อแยงชิงฐานลูกคา กอใหเกิดสงครามราคา ทําให
เกิดความไมยั่งยืน สุดทายธุรกิจจะตองปรับปรุงกระบวนการผลิตใหมีตนทุนท่ีถูกลงเพ่ือแขงขัน และ
ความอยูรอด ทําใหสินคาคุณภาพลดลง และไมไดมาตรฐานตามท่ีกําหนด 

2. แพลตฟอรม E-Commerce เปนธุรกิจท่ีลงทุนไมเยอะ ก็สามารถสรางแพลตฟอรมได 
ซ่ึงทําใหเกิดการแขงขันตามมาคอนขางมาก แตสวนมากเปนรูปแบบการขายสินคาท่ัวไป ไมเฉพาะเจาะจง 
เชน แฟชั่นเสื้อผา เครื่องสําอาง และอาหารเสริม เปนตน รวมไปถึงการเขาถึงเทคโนโลยีทันสมัย 
ท่ีจะชวยพัฒนาแพลตฟอรมใหมีความสะดวก และนาสนใจ อาจตองใชเงินทุนสูง รวมไปถึงตองติดตาม
ส่ิงใหมอยูตลอดเวลา เพื่อไมใหลาหลัง 

3. กรณีท่ีแพลตฟอรม Rice’s Up ไดรับการตอบรับดี และมีคูแขง โดยเฉพาะคูแขงรายใหญ 
อาจทําใหไดรับผลกระทบ ท้ังดานแบรนด ตนทุน และอ่ืน ๆ 

แนวทางการแกไข ไดแก  
1. มีการใชจุดเดนเร่ือง product differentiation เพ่ือเล่ียงการแขงขันดานราคา และตนทุน 

เนนจุดเดนเร่ืองคุณภาพ และมาตรฐานเปนหลัก 
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2. รูปแบบของ E-Commerce ในเร่ืองสมุนไพรโดยเฉพาะ ท่ีเนนการส่ือสารเนื้อหาท่ี
เปนประโยชน และรูปแบบท่ีทันสมัย แมคูแขงมาก แตก็มีความแตกตาง และไดเปรียบจากการเปน 
first mover ในเร่ืองสมุนไพร รวมไปถึงจากการใช Outsource ในการดูแลพัฒนาแพลตฟอรม ทําให 
Outsource ตองพัฒนาตัวเองอยูตลอด สงผลใหงานของเรามีความพัฒนาอยางตอเนื่องดวยเชนกัน 

3. เนื่องจากเรามีกลุมเกษตรกรในมือท่ีมีความสัมพันธที่ดี เราสามารถทําสัญญาเรื่อง
การซ้ือขายกับเกษตรกรได วาตกลงซ้ือขายกันในระยะเวลาเทาไหร และปริมาณเทาไหร เพื่อปองกัน
การแทรกแซงจากผูเลนรายอ่ืน  
 
 
7.4 ความเสี่ยงในเรื่องของการใช Outsourcing ในการบริหารงาน 

1. ขอมูลร่ัวไหล อาจมีความเส่ียงท่ีขอมูลสําคัญของบริษัทฯ จะหลุดไปยังท่ีอ่ืน เนื่องจาก 
Outsource ไมไดทํางานใหแคเราท่ีเดียว 

2. ความไมตอเนื่องในการทํางาน หากมีกรณีท่ีมีการเปล่ียน Outsource ใหม เม่ือมีการมา
ทําแทนทําใหตองเร่ิมทําความเขาใจกันใหม รวมท้ังทําความเขาใจกับงานท่ีคนเกาไดทําไว ทําใหชวงแรก
ของการดําเนินงานเปนไปไดชา 

3. ความผูกพันกับองคกรตํ่า เคาจะทําแคงานท่ีส่ังเทานั้น ไมมีเร่ืองความอยากกาวหนา 
หรือ sense of belonging  จะมีเปาหมายแคเพียงทําใหงานสําเร็จเทานั้น 

แนวทางการแกไข ไดแก 
1. การทําสัญญาไมเปดเผยขอมูล หากมีการผิดสัญญาสามารถเอาผิดไดท้ังทางอาญา 

และทางแพง 
2. มีขอตกลงใหทีม Outsource ท่ีเขามาตองทํา report ในการทํางานเปนรายวัน หรือ

รายสัปดาห เพ่ืออัพเดทผลงานท่ีทําอยางตอเนื่อง เพื่อปองกันกรณีการมีปญหาในการตองานของเจา
ใหมท่ีเขามาทําแทน 

3. ดูแล Outsource เหมือนเปน Partner อาจตกลงถึงผลตอบแทนสวนตาง เชน คาคอมมิสช่ัน 
เพื่อดึงดูดใหตั้งใจทํางาน และทําใหงานออกมาดีท่ีสุด รวมไปถึงการเลาถึงแผนงานระยะยาวของบริษัท 
ท่ีเกี่ยวของกับ Outsource เพื่อจูงใจในการทํางานใหดี เพื่อท่ีจะไดรับงานอยางตอเนื่องในอนาคต 
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บทที่ 8 

แผนงานในอนาคต 
 
 

แผนงานในอนาคต แบงออกเปน 2 สวน ดังนี ้
 
 
8.1  แผนภายในประเทศ 
 

8.1.1  ระยะสั้น 1 ป  
 พัฒนา Platform เปนหลัก เพื่อสรางประสบการณการซื้อขายท่ีดีแกผูบริโภค และ

เกษตรกร ตลอดท้ังกระบวนการเพื่ออํานวยความสะดวกสูงสุด 
 ทําระบบท้ังหนาบาน และหลังบานใหมีความเสถียร มีการใชงานไดอยางราบร่ืนไม

ติดขัด และสามารถเก็บขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะหตอยอดการพัฒนาระบบในอนาคต 
 สรางรูปแบบการใชงาน Platform ใหเกิดความพึงพอใจของลูกคาตอการใชงาน 

และรวมถึงประสบการณตอฟงกช่ันการใชงาน โดยคํานึงถึงประสบการณของผูใชงาน และส่ิงท่ีผูใช
จะไดรับ รอยเรียงเปนเร่ืองราวท่ีผูใชจะประทับใจสูงสุด 

 เนนกลยุทธการสรางเน้ือหาและแบงปนขอมูลท่ีเปนประโยชนเพ่ือดึงดูดความสนใจ
ของผูบริโภค ทําใหเกิดความประทับใจและจดจําสินคาหรือแบรนดได และเปล่ียนสถานะจากผูอาน
มาเปนลูกคา 

 สรางคุณคาของ Platform ใหเกิดการบอกตออยางเต็มใจจนกลายเปน Community 
และทําใหลูกคามี Engagement จนกลายเปน Brand Advocate 
 

8.1.2  ระยะกลาง 3 ป 
 เพิ่มจํานวนผูใชงาน โดยนอกจากเปนผูบริโภคชาวไทยแลว ตองการขยายผูใชงาน

เปนชาวตางชาติท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย โดยการพัฒนาระบบภาษาใหรองรับชาวตางชาติมากยิ่งข้ึน  
 เพิ่มชองทางการจายเงิน เพื่อเปนทางเลือกใหผูบริโภคสามารถทําการชําระเงินได

สะดวก รวดเร็ว หลากหลายชองทาง และบริหารการใชจายในการซ้ือสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ
สูงสุด 
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 เช่ือมตอ Platform กับ Social Media และ E – Marketplace เพื่อสราง Awareness 
เพิ่มโอกาสในการขาย และเพิ่มการเขาถึงไดหลากหลายรูปแบบ 

 สรางเคร่ืองมือชวยใหการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและผูขายท่ีอยูไกลกัน มีความ
แตกตางในเรื่องของเวลาแตละประเทศ ใหสามารถติดตอส่ือสารกันไดงายและรวดเร็ว เชน Chatbot 
ท่ีเปนระบบชวยใหขอมูล หรือตอบคําถามเบ้ืองตนใหกับผูซ้ือโอยอัตโนมัติตามท่ีไดถูกต้ังคาไว  
 

8.1.3  ระยะยาว 5 ป 
 เพิ่มจํานวนผูใชงานท้ังผูบริโภค และเกษตรกร โดยตองมีจํานวน Active รวมกันไม

ต่ํากวา 10,000 users 
 มียอดขายผาน Platform ไมต่าํกวา 500,000  บาท ตอเดือน 
 มีพารทเนอรมากกวา 500 ราย 

 
 
8.2  แผนที่เก่ียวของกับการเติบโตในตางประเทศ  

 
8.2.1  โอกาสในการนําเขาสินคาจากตางประเทศ 
จากประสบการณท่ีอยูในอุตสาหกรรมอาหารและการเกษตร เห็นโอกาสในการเติบโต

ของธุรกิจ โดยเฉพาะการนําเขาสินคาจากตางประเทศ เพ่ือมาตอบสนองความตองการภายในประเทศ 
ซ่ึงปจจัยท่ีเลือกนําเขาสินคาจากตางประเทศมีดังตอไปนี้ 

1. สินคาเกษตรภายในประเทศไมเพียงพอตอความตองการ เนื่องจากการเติบโตของ
อุตสาหกรรมอาหารภายในประเทศ ทําใหผลผลิตในประเทศไมเพียงพอ  

2. ความตองการที่หลากหลายเพิ่มมากข้ึนของผูบริโภค: ประเทศไทยรับวัฒนธรรมจาก
ตางประเทศเขามางาย ทําใหเกิดความหลากหลาย โดยเฉพาะเร่ืองของอาหาร ทําใหมีการเสาะแสวงหา
วัตถุดิบบางอยาง ท่ีไมมีในประเทศไทยเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

3. ฤดูกาลของสินคาเกษตร: ตองยอมรับวา ดิน ฟา อากาศ และปจจัยทางกายภาพอ่ืน ๆ 
มีผลสําคัญตอสินคาเกษตรในประเทศเปนอยางมาก ยกตัวอยางเชน แคนตาลูปท่ีปลูกในประเทศไทย 
จะมีปญหาในชวงหนาฝน กลาวคือทําใหดอกหลุด ไมติดลูก หรือแคนตาลูปไมหวานเพราะอมน้ํา 
ทําใหความหวานไมผานเกณฑมาตรฐานสินคาตามท่ีโรงงาน โรงแรม หรือรานอาหารกําหนด เปนตน 
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8.2.2  ปจจัยในการคัดเลือกประเทศที่จะนําเขาสินคา: ประเทศจีน  
 ขอดี 
1. มีสินคาตลอดทั้งป: ในชวงที่ประเทศไทยประสบปญหาขาดแคลนสินคาในบาง

ฤดูกาล การเลือกนําสินคาเขาจากประเทศจีน เนื่องจากภูมิประเทศ ภูมิอากาศของจีน เหมาะสมกับ
การเพาะปลูก โดยสินคาเกษตรหลายชนิดของประเทศจีนมีใกลเคียงกับสินคาเกษตรของไทย ทําให
สามารถนําเขาเปนสินคาทดแทนในชวงท่ีประเทศไทยฝนตก น้ําทวม หรือรอนจัด จนสินคาเกษตรมี
ปญหาได 

2. อัตราภาษีเปนศูนย: จากผลจากการทํานโยบายการคาเสรี (Free Trade Policy) หรือ 
FTA ระหวางไทยกับจีน  

3. ตนทุนตํ่ากวาการนําเขาจากประเทศอ่ืน: ยกตัวอยางท่ีเห็นไดชัดอยางเชน แอปเปล 
มีการนําเขาท้ังจากอเมริกา และจีนซ่ึงมีตนทุนต่ํากวาอเมริกา ราคาตอลูกตางกันหลายสิบบาท ซ่ึงหาก
เปนอุตสาหกรรมอาหาร มีการนําไปแปรรูป การใชแอปเปลจากจีนท่ีมีราคาตํ่ากวาจึงตอบโจทยธุรกิจ
มากกวา 

4. เสนทางการขนยายท่ีสะดวก: ไทยมีการนําเขาสินคาจากจีนผานดานมาจาก อําเภอ
เชียงของ จังหวัดเชียงราย ตางจากการนําเขาจากประเทศอ่ืนท่ีตองเขามาทางเครื่องบินท่ีมีคาใชจายสูง 
หรือทางเรือท่ีตองใชเวลานาน และกระบวนการในการผานดานศุลกากรคอนขางใชเวลานาน 

 ขอเสีย  
1. มาตรฐานการจัดการคุณภาพ:ไทยมีการนําเขาสินคาผลไมผักเขามาคอนขางมาก 

นายดานตรวจมีการสุมตรวจผักผลไมจีน เชน กวางตุง ไชเทา ใชเวลาคอนขางนอย ทําใหการตรวจสอบ
สารเคมีตกคางอาจไมละเอียด และไมท่ัวถึง ซ่ึงผิดจากกระบวนการสงออกสินคาไทยไปจีนตองผาน
หลายดานและใชเวลานานกวา โดยเฉพาะทุเรียน ในปจจุบัน จีนจะไมรับทุเรียนเขาจีนถาไมมีมาตรฐาน
การจัดการคุณภาพ แหลงผลิต GAP ซ่ึงจีนเขมงวดมาก 

2. คูคา มาเปนคูแขง: แมปจจุบันประเทศไทยสงออกสินคาผักและผลไมขยายไปตลาดจีน
มากกวานําเขา จากความตกลง FTA อาเซียน – จีน (กรมเจรจาการคาระหวางประเทศ, 2546) แตจีน
เวลานี้กําลังเรงวิจัยพัฒนาการผลิตสินคาเกษตรโดยนําเทคโนโลยีเขามาใช เพ่ือเพิ่มผลผลิต และลด
การใชทรัพยากร เพื่อท่ีจะพัฒนาการผลิตใหเพียงพอตอการบริโภคของประชากรในประเทศจีนท่ีมี
ประชากรกวา 1,300 ลานคนในอนาคต แมในวันนี้จะยังไมถึงกับเปนสถานการณท่ีเลวรายสําหรับ
ภาคเกษตรของไทย แตก็เปนสัญญาณเตือนเล็ก ๆ ใหหนวยงานภาครัฐท่ีเกี่ยวของ ควรพัฒนาเพื่อหา
มาตรการรองรับในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณเชิงลึก 

 
 

จากการวิเคราะหกระบวนการทางธุรกจิ ผูวิจยัไดแบงการสมัภาษณ ออกเปน 2 กลุม คือ 
1. ผูบริโภคท่ีซ้ือสมุนไพร และมีประสบการณในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูใหสัมภาษณ  

1. ช่ือ นามสกุล  
2. ท่ีอยู  
3. เพศ  
4. อายุ  
5. สถานภาพสมรส  
6. ระดับการศึกษา  
7. อาชีพ  
8. รายได  

สวนท่ี 2 คําถามปลายเปด เกีย่วกับปจจยัในการเลือกซ้ือสมุนไพรในปจจุบัน   
1. มีโรคประจําตัวหรือปญหาสุขภาพหรือไม 
2. ชนิดของสมุนไพร และรูปแบบของสมุนไพรท่ีเคยใช  

- ทําไมถึงใชและใชชนิดไหน ตามคุณสมบัติท่ีทราบมากอน หรือจากขอมูลอ่ืน ๆ  จากแหลงไหน  
- ขอมูลดานสมุนไพรแบบไหนท่ีหาหรืออยากได ขอมูลแนวไหนท่ีโนมนาวใหเลือกใช 

3. ซ้ือท่ีไหน อยางไร  
- ทําไมจึงซ้ือท่ีนั่น มีเหตุผลแนวไหน ใหเลาเร่ือง 

4. ระยะเวลา และความถ่ีในการใชสมุนไพร  
- ทําไมจึงมีความถ่ีนอย-มาก  
- ปจจยัอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของกับระยะเวลา และความถ่ี 

5. ใชสมุนไพรเพือ่จุดประสงคอะไร  
- ใครบอกขอมูล ทําไมจึงเช่ือ อะไรทําใหซ้ือซํ้า ราคามีผลไหม เทาไรดี 

6. อิทธิพลในการเลือกใชสมุนไพร 
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สวนท่ี 3 คําถามปลายเปด เกีย่วกับประสบการณในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
1. ช่ือระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสท่ีเคยใชบริการ  
2. ประเภทสินคาท่ีซ้ือ 
3. เหตุผลสําคัญในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
4. ความถ่ีในการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
5. ปญหาใดท่ีเคยพบจากการซ้ือสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
6. วิธีการชําระเงินคาสินคา 
7. ชองทางการรับสินคา 

- ในสวนของประสบการณใหถามวาอะไรทําใหกลับไปหรือไมกลับไปซ้ือผานระบบนี้อีก 
- แรงจูงใจหลักในการใชคืออะไร 

สวนท่ี 4 คําถามปลายเปด แนวคิดเพื่อการพัฒนา Platform: Rice’s Up  
1. ขอคิดเห็น และขอแนะนําตอ Platform ท่ีจะเกิดข้ึนตอการใชตัวอยางระบบ Platform: Rice’s Up 
2. ผูบริโภคสามารถ Subscribe เพื่อเห็นขอมูล ขาวสาร หรือกิจกรรมท่ีเปนประโยชนตอสุขภาพ 

ทานยินดีจายคาธรรมเนียม หรือไม และยินดีจายเทาใด 
 
2. เกษตรกรผูเพาะปลูกสมุนไพร และมีประสบการณในการขายสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนตัวของผูใหสัมภาษณ  

1. ช่ือ นามสกุล  
2. ท่ีอยู  
3. เพศ  
4. อายุ  
5. สถานภาพสมรส  
6. ระดับการศึกษา  
7. อาชีพ  
8. รายได  

สวนท่ี 2 คําถามปลายเปด เกีย่วกับการขายสินคาสมุนไพรในปจจุบัน   
1. ชนิดของสมุนไพร และรูปแบบของสมุนไพรท่ีขาย 
2. ขายชองทางไหนบาง อยางไร 
3. ยอดขายเปนอยางไร 
4. ขายสมุนไพรเพื่อจุดประสงคอะไรบาง 
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5. อิทธิพลในการเลือกเพาะปลูกสมุนไพร 
สวนท่ี 3 คําถามปลายเปด เกีย่วกับประสบการณในการขายสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

- ทําไมจึงใชและไมใชอีแพลตฟอรมในการคา อะไรคือความกังวลในการใช /ใช-ไมใช เพราะอะไร 
1. ช่ือระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสท่ีเคยใชบริการ  
2. ประเภทสินคาท่ีขาย 
3. เหตุผลสําคัญในการขายสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
4. ยอดขายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนอยางไร 
5. ปญหาใดท่ีเคยพบจากการขายสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
6. วิธีการรับชําระเงินคาสินคา 
7. วิธีการสงสินคา 

สวนท่ี 4 คําถามปลายเปด แนวคิดเพื่อการพัฒนา Platform: Rice’s Up / คาดหวังอะไรจากการใช
แพลตฟอรม 

1. ขอคิดเห็น และขอแนะนําตอ Platform ท่ีจะเกิดข้ึนตอการใชตัวอยางระบบ Platform: Rice’s Up 
2. หากมีการใหคําแนะนําเพื่อพัฒนาคุณภาพ และระบบมาตรฐาน ทานยินดีจายคาธรรมเนียม 

หรือไม และยินดีจายเทาใด 
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