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บทคัดย่อ 
  

การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่า วิเคราะห์
ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่า และแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัด
นครสวรรค์ โดยการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างเกษตรกรจังหวัด
นครสวรรค์ จ านวน 200 ราย การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพโดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับ
บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์จ านวน 10 ราย วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้สถิติ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการตีความสร้าง
ข้อสรุปแบบอุปนัย และน าเสนอข้อมูลเป็นข้อความแบบบรรยาย 

ผลการศึกษาพบว่า จากการศึกษาแนวคิดห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
ประกอบด้วย 5 กิจกรรมหลักและ 4 กิจกรรมสนับสนุนในห่วงโซ่คุณค่า ช่วยเพ่ิมคุณค่าให้กับทุก
กิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่าของการด าเนินงานผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์  ซ่ึง
ผลที่ได้จากการวิจัยเป็นประโยชน์ต่อแนวทางการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของหน่วยงาน  ในเรื่องการมุ่งเน้นต้นทุนต่ าให้เกษตรกรมี
รายได้มากขึ้น การมุ่งเน้นตลาดส าหรับเกษตรกรเพ่ือพัฒนาคุณภาพของเมล็ดพันธุ์ เพ่ือสร้างความ
เชื่อมั่นและมีการบอกต่อ และตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
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แข่งขัน 
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ABSTRACT 
  

The objective of this study is to study the current situation of the value 
chain. Analyze the nature and causes of problems occurring in the value chain and 
ways to develop the value chain to create a competitive advantage of the Nakhon 
Sawan Rice Seed Center for farmers in Nakhon Sawan Province by collecting 
quantitative data by using questionnaires from a sample of 200 farmers in Nakhon 
Sawan Province. Qualitative data was collected by using in-depth interviews with 10 
Nakornsawan Rice Seed Center personnel. Percentage, average and standard 
deviation and analyze qualitative data by interpreting and creating inductive 
conclusions. And presenting the information in descriptive text. 

The study found that from the study of the value chain concept of 
Nakhon Sawan Rice Seed Center consists of 5 main activities and 4 supporting 
activities in the value chain. Help add value to all activities in the value chain of rice 
seed production operations of Nakhon Sawan Rice Seed Center. The results obtained 
from this research are beneficial to the development of the value chain in order to 
create the competitive advantage of the Nakhon Sawan Rice Seed Center of the 
department. In the matter of focusing on low costs, farmers will have more income. 
Market focus for farmers to improve seed quality to build confidence and tell others 
and meet the needs of customers. 

 

 



 จ 

Keywords : Good seed definition, Rice seeds, value chain, competitive comparative 
advantage 

 

 

 



 ฉ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

การวิจัยเรื่องนี้ ได้รับความกรุณาจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปรีดา ศรีนฤวรรณ อาจารย์ที่
ปรึกษาหลัก รวมถึง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภูษณิศา เตชเถกิง และ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภัทริกา มณี
พันธ์ อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม ที่ได้กรุณาตรวจแก้ไขให้ค าแนะน าจนวิทยานิพนธ์นี้เสร็จสมบูรณ์ ขอขอบคุณ
เป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 

สุดท้ายนี้ขอขอบคุณทุกท่านที่มีส่วนช่วยให้วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลงได้  ผู้วิจัยหวังว่า
วิทยานิพนธ์นี้คงจะเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานที่เกี่ ยวข้องและผู้ที่สนใจจะศึกษาวิจัยเกี่ยวกับเรื่อง
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

 
ข้าวเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส าคัญของประเทศไทย และเป็นอาหารหลักของประชากรมากกว่า

ครึ่งหนึ่งของโลกโดยเฉพาะในทวีปเอเชีย ในปัจจุบันประเทศไทยได้ชื่อว่าเป็นประเทศที่ส่งออกข้าวที่
ส าคัญประเทศหนึ่งของโลก นับว่าเป็นประเทศที่ส่งออกข้าวเป็นอันดับหนึ่งของโลก ยอดการส่งออก
ข้าวไทยปี 2561 มีปริมาณ 8,121,579 ตัน มูลค่า 130,996 ล้านบาท เมื่อเทียบกับปี 2560 ที่ส่งออก
ได้ 8,270,196 ล้านตัน ข้าวสาร มูลค่า 122,970 ล้านบาท โดยปริมาณส่งออกลดลง 1.8% ขณะที่
มูลค่าเพ่ิมขึ้น 6.5% เนื่องจากราคาส่งออกข้าวปรับตัวลดลง โดยเฉพาะข้าวหอมมะลิ แม้ว่าปริมาณ
ส่งออกข้าวจะเพ่ิมขึ้นก็ตาม หากเปรียบเทียบการส่งออกข้าวของประเทศผู้ส่งออกที่ส าคัญ 5 อันดับ
แรก พบว่า อินเดียยังคงเป็นผู้ส่งออกข้าวมากที่สุดในโลกปริมาณ 9.21 ล้านตัน รองลงมาคือ ไทย
ปริมาณ 8.12 ล้านตัน อันดับ 3 คือ เวียดนาม ปริมาณ 5.13 ล้านตัน ปากีสถาน ปริมาณ 2.34 ล้าน
ตัน และสหรัฐฯ ปริมาณ 2.14 ล้านตัน ส าหรับภาวะราคาข้าวในช่วงนี้ ส่วนใหญ่ยังค่อนข้างทรงตัว มี
เพียงเวียดนามที่ราคาปรับลดลง เพ่ือดึงความสนใจของผู้ซื้อหลังจากที่ปริมาณส่งออกลดลง 
(ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2560) 

ข้าวไทยมีคุณภาพดี เป็นที่ต้องการของตลาดผู้บริโภคทั้งในและต่างประเทศ ผลผลิตข้าวใน
ประเทศไทย โดยแบ่งการผลิตออกเป็น 2 ฤดู ได้แก่ ข้าวนาปี มีพ้ืนที่เพาะปลูก 58.645  ล้านไร่ ได้
ผลผลิต 25.236 ล้านตัน ข้าวนาปรัง มีพ้ืนที่เพาะปลูก 5.137 ล้านไร่ ได้ผลผลิต 3.109 ล้านตัน 
อย่างไรก็ตามในกระบวนการผลิตและการตลาดของข้าวไร่ยังมีพบปัญหาอยู่เกือบทุกระดับ ตั้งแต่
ระดับการผลิต ซึ่งด้านต้นทุนการผลิตที่สูงขึ้นและให้ผลิตภาพอยู่ในระดับที่ต่ า ส่งผลให้ราคาตลาดสูง
ตามและบางครั้งเมล็ดพันธุ์และข้าวที่ผลิตได้ไม่ได้มาตรฐานเท่าที่ควร จะเห็นได้ว่าสถานการณ์การ
ส่งออกข้าวมีการแข่งขันเป็นอย่างสูง ดังนั้นเกษตรกรไทยต้องลดต้นทุนการปลูก และให้ความส าคัญใน
เรื่องของการดูแลคุณภาพข้าวให้ได้ (สมาคมผู้ส่งออกข้าวไทย, 2561: 22) 

จากสภาพของการท านาปลูกข้าวของเกษตรกรมักจะพบว่าเกษตรกรส่วนใหญ่มีการปลูกข้าว
กันตลอดปี จากการท านากันตลอดปีจึงก่อให้เกิดปัญหาที่ตามมาคือ ขาดแคลนเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ดี
ส าหรับเพาะปลูก เนื่องจากเกษตรกรไม่สามารถเก็บพันธุ์ข้าวที่ปลูกไว้ใช้เองได้ด้วยสาเหตุต่างๆ เช่น
พันธุ์ข้าวมีการฟักตัวเป็นระยะเวลานาน การเก็บเกี่ยวข้าวในขณะที่เมล็ดข้าวยังมีความชื้นสูง และไม่มี
สถานที่ตากลดความชื้น เป็นต้น จึงท าให้เกษตรกรต้องจัดหาเมล็ดพันธุ์โดยการซื้อเมล็ดพันธุ์มาปลูก
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ใหม่ทุกครั้งที่เพาะปลูก เกษตรกรส่วนใหญ่จะน าข้าวเปลือกที่เหลือจากการขายให้กับโรงสีพ่อค้าคน
กลาง เก็บไว้เพ่ือเป็นเมล็ดพันธุ์ข้าวส าหรับเพาะปลูกในครั้งต่อไป โดยท าซ้ าหลายๆครั้ง จึงท าให้
ผลผลิตที่ได้รับไม่สูงเท่าที่ควร และเมื่อมีเจ้าหน้าที่ของภาครัฐบาลที่เกี่ยวข้อง เช่น เกษตรต าบล 
เกษตรอ าเภอ ฯลฯ เข้ามาช่วยให้ความรู้และค าแนะน ากับเกษตรกรเกี่ยวกับการใช้เมล็ดพันธุ์ข้าวที่มี
คุณภาพ จะช่วยเพ่ิมผลผลิตข้าวให้กับเกษตรกรได้ จึงท าให้เกษตรกรส่วนใหญ่นิยมซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่
มีคุณภาพ แทนการเก็บเมล็ดพันธุ์ไว้เอง จากการที่เกษตรกรนิยมใช้เมล็ดพันธุ์ข้าวที่มีคุณภาพให้
ผลผลิตต่อไร่สูง มีความต้านทานต่อโรค และแมลงศัตรูข้าวแทนการใช้เมล็ดพันธุ์ของตนเองที่เก็บไว้
จากฤดูกาลที่ผ่านมา จึงท าให้ความต้องการซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่มีคุณภาพของเกษตรกรเพ่ิมสูงขึ้น 
ส่งผลให้มีผู้ประกอบการผลิตและจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ข้าวเกิดขึ้นเป็นจ านวนมากท้ังบริษัทเอกชนขนาด
ใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดย่อม เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการที่เพ่ิมขึ้นของเกษตรกร และเกิดการ
แข่งขันในตลาดการผลิตและจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ข้าวสูงขึ้น โดยแหล่งที่หาซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวได้นั้น มีทั้ง
ที่เป็นของเอกชนและของทางราชการ ซึ่งในปัจจุบันนี้ได้มีหน่วยงานเอกชนที่ได้จ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ข้าว
ให้กับเกษตรกรเกิดขึ้นมากมายที่สามารถอ านวยความสะดวกสบายในการซื้อ เช่น การเดินทาง การ
ขนส่ง หรือมีเมล็ดพันธุ์ให้เลือกหลายอย่าง ฯลฯ จึงเป็นสาเหตุที่ท าให้เกษตรกรหันไปเลือกซื้อเมล็ด
พันธุ์จากหน่วยงานเอกชนดังกล่าวมากยิ่งขึ้น จึงท าให้หน่วยงานเอกชนมีบทบาทเป็นอย่างมากกับ
เกษตรกร ส่งผลให้ยอดขายของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ลดน้อยลง และยังส่งผลต่อเกษตรกรที่มี
โอกาสที่จะได้เมล็ดพันธุ์ที่ไม่ดี เมื่อเกษตรกรน าไปปลูก จะส่งผลให้เกษตรกรมีโอกาสเสี่ยงที่จะมีพันธุ์
ข้าวเจือปน ท าให้คุณภาพของข้าวลดต่ าลง รายได้ก็จะลดลงเช่นกัน (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 
2560: 1) 

การจะเพ่ิมมูลค่าให้ข้าวสามารถแข่งขันในตลาดได้ จึงจ าเป็นต้องมีการศึกษาและพัฒนาห่วง
โซ่คุณค่าของข้าวแบบครบวงจร ตลอดทั้งค านึงถึงการเพ่ิมประสิทธิภาพการจัดการของเกษตรกร และ
การกระจายผลประโยชน์สู่เกษตรกรอย่างเหมาะสม เพ่ือการวางแผนและแก้ไขปัญหา ตลอดจนการ
เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน นอกจากการพัฒนาในเรื่องคุณภาพข้าวที่เป็นเรื่องส าคัญแล้ว ด้าน
ความสามารถในการแข่งขันทางการตลาดเป็นอีกเรื่องหนึ่งที่ควรให้ความส าคัญอย่างยิ่ง ซึ่งหากเน้น
เพียงการพัฒนาต้นน้ านั่นคือการปลูกข้าวให้มีคุณภาพ โดยไม่มีการพัฒนาปลายน้ าที่จะน าข้าวไปสู่
ตลาด ย่อมไม่มีแรงผลักดันให้เกิดแรงจูงใจแก่ชาวนาในการพัฒนาและเพ่ิมเนื้อที่การปลูกข้าวได้ 
การศึกษาห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ตั้งแต่ต้นน้ าถึงปลายน้ าของข้าวในพ้ืนที่จังหวัดนครสวรรค์ 
เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการวิเคราะห์กิจกรรมต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในแต่ละระดับที่มีความ
เชื่อมโยงกันระหว่างกิจกรรม ของผู้ผลิต พ่อค้าคนกลาง และผู้บริโภคคนสุดท้าย น่าจะเป็นวิธีหนึ่งที่
ช่วยให้เห็นถึงปัญหาที่เกิดขึ้นและแนวทางปรับปรุงที่เหมาะสม เพราะการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าคือ
การวิเคราะห์ล าดับของการเชื่อมต่อ (Chain) ของกิจกรรมที่สร้างมูลค่า (Value Added) ทั้งหมดที่
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เกิดขึ้นภายในห่วงโซ่คุณค่า ซึ่งน าสินค้าหรือบริการจากจุดต้นทาง ไปยังปลายทางคือลูกค้าคนสุดท้าย 
ผลการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าน่าจะเป็นข้อมูลในการพิจารณาแนวทางการพัฒนาการเพาะปลูกและ
การกระจายข้าวในพื้นท่ีจังหวัดนครสวรรค์ให้ดีขึ้นต่อไป 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว สังกัดกองเมล็ดพันธุ์ข้าว กรมการข้าว กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ เป็น
ศูนย์ผลิต บริการและจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์แห่งหนึ่งในจ านวน 23 ศูนย์ทั่วประเทศ จัดตั้งขึ้นตาม
แผนงานผลิตและขยายพันธุ์พืช ภายใต้โครงการเงินกู้จากกองทุนความร่วมมือทางเศรษฐกิจโพ้นทะเล
ประเทศญี่ปุ่น (The Overseas Economic Cooperation Fund: OECF) ได้ด าเนินงานตามขั้นตอน
การเข้าสู่ระบบบริหารงานคุณภาพ ISO 9002 ตามนโยบายของผู้บริหารระดับสูง  เพ่ือให้มีหน่วยงาน
รับผิดชอบดูแลเรื่องข้าวโดยเฉพาะ ครอบคลุมถึงการปรับปรุงพัฒนาการปลูกข้าวให้มีผลผลิตต่อพ้ืนที่
และคุณภาพสูงขึ้น การพัฒนาพันธุ์ การอนุรักษ์และคุ้มครองพันธุ์ การผลิตเมล็ดพันธุ์ การตรวจสอบ
รับรองมาตรฐาน การส่งเสริมและเผยแพร่เพ่ือพัฒนาชาวนา การแปรรูปและการจัดการอื่นๆ เพื่อเพ่ิม
มูลค่าข้าว รวมทั้งการตลาดและการส่งเสริมวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นเก่ียวกับข้าว 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เป็นองค์กรที่ช่วยเกษตรกรในการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวที่มี
คุณภาพ เพ่ือจ าหน่ายให้เกษตรกรน าไปเพาะปลูกให้ได้ผลิตที่มีคุณภาพและสร้างรายได้มากขึ้น แต่
ด้วยมีบริษัทเอกชนที่เข้ามาเป็นคู่แข่งทางการตลาด การศึกษาห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์เพ่ือวิเคราะห์กิจกรรมหลัก และกิจกรรมสนับสนุนภายในห่วงโซ่เพ่ือ
วิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของศูนย์ และใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (4 P) ปัญหา การ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของศูนย์ (SWOT Analysis) ของศูนย์ เพ่ือวิเคราะห์จุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพ่ือวิเคราะห์ปัญหาในห่วงโซ่คุณค่า และหาแนวทางการพัฒนา
ห่วงวโซ่คุณค่าของศูนย์ โดยการวิเคราะห์ TOWS Matrix เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับศูนย์เพ่ือ
น ามาสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน  และน ามาพัฒนาในการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวที่มีคุณภาพ การ
น ามาประยุกต์กับแนวคิดการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน เช่น การเป็นผู้น าด้านต้นทุน การ
สร้างความแตก เพ่ือเป็นแนวทางในการน ามาพัฒนาและปรับปรุงเพาะปลูกและการกระจายข้าวใน
พ้ืนที่จังหวัดนครสวรรค์ให้ดีขึ้นต่อไป 

ด้วยเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาถึงแนวทางการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้จากการ
ศึกษาวิจัยมาก าหนดแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความเปรียบทางการแข่งขันของศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล สามารถผลิตเมล็ดพันธุ์ได้มาตรฐาน
คุณภาพ ปริมาณและเวลาที่ก าหนดไว้ และเพ่ือประกอบการวางแผนส่งเสริมเกษตรกรให้สามารถเพ่ิม
ผลผลิตข้าวต่อไรให้สูงขึ้นด้วยการใช้เมล็ดพันธุ์ข้าวที่ เหมาะสม นอกจากนี้ข้อมูลที่ได้รับยังจะสามารถ
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น าไปใช้ในการวางแผนการผลิตและแผนการตลาดให้แก่ผู้ประกอบการผลิตและจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์
ข้าว ทั้งนี้เพ่ือให้สามารถเข้าถึงและขยายตลาดกลุ่มเป้าหมายในอนาคตให้ได้มากท่ีสุด 
 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 

1.  เพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

 2.  เพ่ือวิเคราะห์ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์

ข้าวนครสวรรค์ 

 3.  เพ่ือน าเสนอแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 
 1.  ท าให้ทราบถึงสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

2.  ท าให้ทราบถึงลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์

ข้าวนครสวรรค์ 

3.  ท าให้ทราบถึงแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน

ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

 

ขอบเขตการศึกษา 
 
ขอบเขตเนื้อหา 
 การศึกษาครั้งนี้มุ่งศึกษาแนวทางการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ โดยศึกษาวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าตั้งแต่ต้นน้ าจนกระทั่งถึง
ปลายน้ าครอบคลุมตั้งแต่ชาวนาจนถึงผู้บริโภค ประกอบด้วย 

 กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
1. Inbound Logistics คือ การขนส่งและจัดเก็บวัตถุดิบ 
2. Operations คือ การผลิตสินค้าหรือบริการ 
3. Outbound Logistics คือ การขนส่งและจัดเก็บสินค้า 
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4. Marketing and Sales คือ การตลาดและการขาย 
5. Service คือ การบริการทั้งก่อนและหลังการขาย 
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
1. Firm Infrastructure คือ โครงสร้างพ้ืนฐานองค์กร เช่น การเงิน การบัญชี การจัดการ

องค์กร 
2. Human Resource Management คือ การบริหารบุคลากร 
3. Technology Development คือ การพัฒนาเทคโนโลยี 
4. Procurement คือ การจัดซื้อ 

 
ขอบเขตประชากร 
 ท าการเก็บแบบสอบถามกลุ่มเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ และท าการสัมภาษณ์บุคลากรของ
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
 
ขอบเขตระยะเวลา 
 กันยายน พ.ศ. 2560 – ปัจจุบัน 
 
ขอบเขตพื้นที่ 
 ท าการศึกษาในพื้นที่ภาคกลางในพ้ืนที่จังหวัดนครสวรรค์ 
 

นิยามศัพท์ 
 
 ห่วงโซ่คุณค่า (Supply Chain) หมายถึง การเชื่อมโยงกระบวนการทางธุรกิจทั้งในส่วนของคู่
ค้า (Supply Chain) และในส่วนของความต้องการของลูกค้า (Customer Demand) เพ่ือสร้าง
คุณค่าเพ่ิม (Value Added Creation) ในรูปผลตอบแทนที่เพ่ิมขึ้น ประโยชน์ที่มากขึ้นและความพึง
พอใจที่เหนือความคาดหวังให้กับลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิดความภักดีต่อสินค้าหรือบริการนั้นๆ มากยิ่งขึ้น 
อันน ามาซึ่ งความได้ เปรียบเชิงการแข่งขัน สู่การสร้างให้ เกิดการเติบโตที่ ยั่ งยืนและมั่นคง 
(Sustainable Growth) ต่อไป ประกอบด้วย 

กิจกรรมหลัก (Primary Activities) 
 1. Inbound Logistics คือ การขนส่งและจัดเก็บวัตถุดิบ 
 2. Operations คือ การผลิตสินค้าหรือบริการ 
 3. Outbound Logistics คือ การขนส่งและจัดเก็บสินค้า 



 6 

 4. Marketing and Sales คือ การตลาดและการขาย 
 5. Service คือ การบริการทั้งก่อนและหลังการขาย 

กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
 1. Firm Infrastructure คือ โครงสร้างพ้ืนฐานองค์กร เช่น การเงิน การบัญชี การจัดการ
องค์กร 
 2. Human Resource Management คือ การบริหารบุคลากร 
 3. Technology Development คือ การพัฒนาเทคโนโลยี 
 4. Procurement คือ การจัดซื้อ 
 

ความ ได้ เป รี ยบ ท างการแข่ งขั น  (Competitive Advantage) ห ม ายถึ ง  ก ารสร้ า ง
ความสามารถ ที่แตกต่างเหนือกว่าคู่แข่งขัน และส่งผลให้องค์กรมีข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือ
คู่แข่งอ่ืนในตลาด โดยการน าเสนอสิ่งที่มีคุณค่าแก่ลูกค้าอย่างสม่ าเสมอเป็นสิ่งที่คู่แข่งไม่ สามารถ
ลอกเลียนแบบหรือท าได้ดีเท่า สามารถแบ่งได้เป็น 4 ด้านดังนี้ 

1. การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) หมายถึงการแสวงหาข้อได้เปรียบในการ 
แข่งขันด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์หรือการบริการในลักษณะที่ไม่เหมือนใคร เพ่ือให้เกิดคุณค่า  
 2. ความได้เปรียบทางทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) หมายถึงการด าเนินการให้กิจการ 
มีประสิทธิผลด้านต้นทุนสูงสุด เพ่ือให้เกิดข้อได้เปรียบด้านต้นทุน การเป็นผู้น าด้านต้นทุนนี้จะใช้
ต้นทุนต่ ากว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง แต่อาจจะไม่ใช่ต้นทุนที่ต่ าที่สุด โดยปกติต้นทุนต่ าจะเกิดข้ึนเมื่อตลาด
ใหญ่มากและสินค้าที่ผลิตจะต้องเป็นสินค้าที่มีมาตรฐานเดียวกัน การที่ต้นทุนของสินค้าเพียงอย่าง
เดียวหรือสองอย่างต่ าเท่านั้น ไม่เพียงพอแต่จะต้องเป็นต้นทุนส่วนรวมขององค์การและของทุก
ผลิตภัณฑ์ผลดีของต้นทุนต่ าก็คือบริษัทมีก าไรสูงกว่าก าไรปกติและขณะเดียวกันป้องกันคู่แข่งไม่ให้ลด
ราคาลง ป้องกันลูกค้าและผู้ขายวัตถุดิบกดดันในด้านราคา เพราะต้นทุนต่ า 
 3. การตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick Response) หมายถึง การมีความคล่องตัวต่อการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าไม่ว่าจะเป็นการน าเสนอสินค้าใหม่ การปรับปรุงสินค้า หรือแม้แต่
การตัดสินใจของการบริหาร 
 4. การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Market Focus) หมายถึง การมีขอบเขตซึ่งบริษัทเน้นการตลาด
อยู่ในวงจ ากดที่แคบ (Narrowly defined) หรือเป็นส่วนตลาดขนาดเล็ก (Niche segment) ซึ่งการ
มุ่งส่วนตลาดเฉพาะส่วนเพียงอย่างเดียวไม่สามารถสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขัน แต่การมุ่งที่ตลาด 
เฉพาะส่วนจะเป็นพ้ืนฐานที่มีผลกระทบต่อความสามารถของบริษัทในการด าเนินการของข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน 
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ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ หมายถึง หน่วยงานของรัฐสังกัดกรมการข้าวกระทรวงเกษตร
และสหกรณ์ท าหน้าที่ในการผลิตเมล็ดพันธุ์ชั้นพันธุ์ขยายและชั้นพันธุ์จ าหน่าย เ พ่ือสนองต่อนโยบาย
โครงการต่างๆ ของรัฐและความต้องการใช้เมล็ดพันธุ์ของเกษตรกรทั่วไปโดยรับผิดชอบในเขตจังหวัด
นครสวรรค์ 
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บทที่ 2  
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทาง

ในการด าเนินการวิจัยดังนี้ 
1. แนวคิดและทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
5. แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ SWOT 
6. แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
7. ประวัติความเป็นมาของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
8. แนวคิดเก่ียวกับเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ดี 
9. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
10. กรอบแนวความคิด 

 
แนวคิดและทฤษฎีห่วงโซคุ่ณค่า 

 
 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าเป็นแนวคิดของ Michael E. Porter (1985: 21) สร้างขึ้นโดยมี
วัตถุประสงค์หลัก คือ การช่วยให้คุณสามารถค้นหาสร้างหรือพัฒนาความได้เปรียบในการแข่งขันที่
ได้รับจากกิจกรรมในระบบธุรกิจ เช่น การสร้างความแตกต่างของสินค้าและบริหารให้แตกต่างจากคู่
แข่งขันทั้งทางด้านผลิตภัณฑ์และต้นทุนการผลิตซึ่งการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่ามุ่งเน้นการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ระหว่างกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน โดยกิจกรรมหลักเป็นกิจกรรมที่ต้อง
ค านึงถึงทั้งทางด้านประสิทธิภาพและต้นทุน และกิจกรรมสนับสนุนเป็นกิจกรรมภายนอกที่เข้ามา
สนับสนุนกิจกรรมหลักให้เกิดประสิทธิภาพและลดต้นทุนซึ่งแต่ละกิจกรรมจะเป็นการเชื่อมโยงกันทั้ง
ภายในและภายนอกห่วงโซ่อุปทานจากการด าเนินงานของแต่ละกิจกรรมจะพบส่วนต่างระหว่างรายได้
กับต้นทุนที่เกิดขึ้น เรียกว่า ผลก าไรหรือผลตอบแทนผลก าไรที่เกิดขึ้นนี้จะขึ้นอยู่กับความสามารถใน
การบริหารกิจกรรมภายในห่วงโซ่คุณค่าเอง ดังนั้นห่วงโซ่คุณค่าจึงครอบคลุมตลอดท้ังห่วงโซ่อุปทาน 
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 จากแนวคิดดังกล่าวสามารถแบ่งกิจกรรมต่างๆ ที่เกิดขึ้นในห่วงโซคุณค่าได้ 9 กิจกรรม ซึ่งใน
แต่ละกิจกรรม มีส่วนความส าคัญและเป็นส่วนในการสร้างมูลค่าเพ่ิม โดยแบ่งออกเป็น 5 กิจกรรม
หลักและ 4 กิจกรรมสนับสนุน 
 กิจกรรมหลัก ประกอบด้วย 5 กิจกรรมย่อย ตามรายละเอียดดังนี้  
 1. การน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) ได้แก่ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดการการ
น าเข้าวัตถุดิบหมดโดยเริ่มตั้งแต่กระบวนการในการรับและตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบก่อนน าเข้าสู่
กระบวนการผลิต การเก็บรักษา และการจัดการสินค้าคงคลัง ต้นทุนวัตถุดิบ รวมทั้งปัจจัยน าเข้าใน
การด าเนินงานต่างๆ ที่ส าคัญต่อกิจการเช่น พลังงาน หรือวัสดุสิ้นเปลื้องเป็นต้น 
 2. การผลิตและปฏิบัติการ (Operation) ได้แก่ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการแปลงวัตถุดิบและ
ปัจจัยน าเข้าต่างๆ ให้กลายเป็นสินค้าส าเร็จรูป ซึ่งพิจารณาประสิทธิภาพที่เกิดจากกระบวนการการ
ผลิตที่มีมาตรฐาน ความยืดหยุ่นในการผลิต ท าเลที่ตั้ง การจัดวางโครงสร้างของโรงงาน กระบวนการ
ควบคุมมลพิษและผลกระทบต่อสภาพแวดล้อมในสังคม 
 3. การขนส่งสินค้าไปยังลูกค้า (Outbound logistics) ได้แก่ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
รักษาสินค้าคงคลัง การบรรจุภัณฑ์เพ่ือการกระจายสินค้าไปยังผู้ซื้อและกระบวนการการขนส่งที่
เหมาะสม ซึ่งต้องพิจารณาท้ังแง่ของประสิทธิภาพผลของกระบวนการดังกล่าว รวมทั้งต้นทุนค่าใช้จ่าย
ต่างๆ ที่เก่ียวข้องด้วย 
 4. การตลาดและการขาย (Marketing and sales) ได้แก่ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดหา
วิธีการที่ผู้ซื้อจะสามารถเข้าถึงและซื้อสินค้าได้ ซึ่งวิธีการเหล่านี้คือ การก าหนดคุณภาพของสินค้าที่
น าเสนอต่อลูกค้า การตั้งราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายของสถานประกอบการและการส่งเสริม
การตลาด 
 5. การให้บริการลูกค้า (Services) ได้แก่ กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาบริการเพ่ือจะท า
ให้รักษาคุณค่าของสินค้าไว้โดยการรับประกันคุณภาพและความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าการให้บริการแก่
ลูกค้าการรับค าร้องเรียนและแก้ปัญหาในค าร้องเรียนของลูกค้า 
 กิจกรรมสนับสนุน (Support activity) สามารถแบ่งแยกออกเป็น 4 กิจกรรมย่อยดังนี้ 
 1. การบริหารงานทั่วไป ( Infrastructure) หมายถึง กระบวนการที่ เกี่ยวข้องกับการ
บริหารงานทั่วไป การจัดการด้านการเงินและระบบบัญชี ระบบงานทางด้านกฎหมาย ความรู้และ
ความสามารถของผู้บริหาร ซึ่งโครงสร้างเหล่านี้จะสนับสนุนห่วงโซ่คุณค่าโดยรวมทั้งหมดจะไม่แตก
ย่อยไปสนับสนุนกิจกรรมย่อยอื่น ๆ โดยทั่วไป 
 2. การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human resources management) หมายถึงกระบวนการ
ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการบุคลากรโดยรวมในด้านการเสาะหาการเลือกพนักงานระบบการจ่าย
ค่าตอบแทน การฝึกอบรม การพัฒนาพนักงาน การสร้างขวัญก าลังใจ และการกระตุ้นแรงจูงใจโดย



 10 

การจัดสภาพแวดล้อมในการท างานในด้านความปลอดภัยในการท างาน ซึ่งจะมีผลกระทบต่อความ
ได้เปรียบของการแข่งขันเป็นอย่างมากในองค์กร 
 3. การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (research technology and system 
development) หมายถึงกระบวนการท างานในการพัฒนาการผลิต การพัฒนารูปแบบสินค้า การ
พัฒนาเทคโนโลยีต่าง ๆ ในองค์กร การวิจัย เทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงานจะสนับสนุนกิจกรรม
หลักในห่วงโซ่คุณค่าและจะท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันได้ 
 4. กระบวนการจัดหา (Procurement) หมายถึง กระบวนการในการจัดซื้อและจัดหาวัตถุดิบ
เข้ามาในสายห่วงโซ่คุณค่าซึ่งรวมถึงการจัดหาเครื่องมือเครื่องจักรเข้ามาในองค์กรด้วยโดยเน้นที่การที่
มีปัจจัยที่มีคุณภาพ จัดส่งตรงเวลาและต้นทุนต่ า การมีเกณฑ์ในการตัดสินสินซื้อหรือเช่าเครื่องมือ
เครื่องจักร ตลอดจนความสัมพันธ์ต่อผู้จ าหน่ายปัจจัยน าเข้าซึ่งกระบวนการจัดหาจะสนับสนุน
กิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนทั้งหมดในห่วงโซ่คุณค่า (สุรเดช บานมี, 2559: 22) 
 

 

ภาพที่ 1 แผนผังห่วงโซ่คุณค่าภายในองค์กร 
 
ที่มา: วาสิทธิ์ (2561: 2) 
 
ห่วงโซ่อุปทานข้าว 
 ห่วงโซ่อุปทานของข้าว เริ่มต้นตั้งแต่ต้นน้ าคือ ชาวนา จนถึงปลายน้ าคือผู้บริโภคซึ่งจะมี
หน่วยงานที่สนับสนุน ผู้เกี่ยวข้องทุกฝ่ายตลอดทั้งโซ่อุปทานจะมีลักษณะเป็นเครือข่าย หรือเครือข่าย
อุปทาน เพ่ืออธิบายถึงโครงสร้างของโซ่อุปทาน 

ห่วงโซ่อุปทานของข้าวไทย 
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ข้าวเปลือก                  ข้าวสาร                                อาหาร 

ชาวนา คนกลาง โรงสี ผู้กระจายสินค้า ผู้บริโภค 

 

หน่วยสนับสนุน ภาครัฐ รฐัวิสาหกิจ สมาคมหน่วยงานวิจัยต่างๆ 

 

ภาพที่ 2 ระบบโลจิสติกส์และซัพพลายเชนข้าวไทย 
 

ที่มา: ศูนย์ความเป็นเลิศด้านโลจิสติกส์ (2549: 2) 

 

แนวคิดเกี่ยวกับความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

 วิทยา ด่านธ ารงกุล (2546: 38) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
หมายถึงความสามารถขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในการสร้างผลงานเหนือองค์กรอ่ืนๆ จากการผลิต
สินค้าหรือบริการที่ลูกค้าต้องการจากนิยามหรือความหมายข้างต้น งานวิจัยครั้งนี้ ได้ก าหนด
ความหมายของความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง การสร้างความสามารถที่แตกต่างเหนือกว่า
คู่แข่งขันและส่งผลให้องค์กรมีข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือคู่แข่งอ่ืนในตลาด โดยการน าเสนอสิ่ง
ที่มีคุณค่าแก่ลูกค้าอย่างสม่ าเสมอเป็นสิ่งที่คู่แข่งไม่สามารถเลียนแบบหรือท าได้ดีเท่า 

 Fuller (2004: 65) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขันหมายถึง ฐานะที่ให้
โอกาสการท าก าไรที่สูงกับคู่แข่ง โดยการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์การมุ่งส่วนของตลาดที่
เฉพาะเจาะจง การมุ่งการผลิตหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 

 สมยศ นาวีการ (2549: 71) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน หมายถึง 
รากฐานที่ส าคัญของผลการด าเนินงานที่ดีคือ การรักษาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเอาไว้และการ
สร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันจะบังคับให้องค์กรต้องเลือก ถ้าองค์กรต้องการสร้างข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันพวกเขาจะต้องเลือกแบบของข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน และขอบเขตของการสร้าง
ข้อได้เปรียบทางการแข่งขันเหล่านั้น  

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2547: 140) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
หมายถึง ความสัมพันธ์ของจุดมุ่งหมาย (เป้าหมาย) ซึ่งธุรกิจใช้อยู่และวิธีการซึ่งแสวงหาเป้าหมาย ซึ่ง
สามารถสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน หรือเป็นคุณค่าที่ เหนือกว่าในการแข่งขัน ซึ่งมีผลต่อความ
พึงพอใจของลูกค้าที่มากกว่าคู่แข่งขัน  
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 Porter (2005: 5) ได้ให้แนวคิดไว้ว่าในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือให้ธุรกิจ
อยู่ ในต าแหน่งที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน ซึ่งต้องเลือกใช้ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง มีความ
สอดคล้องกับทรัพยากรและความพร้อมของธุรกิจ โดยกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ทั้ง 3 กลยุทธ์ ได้แก่  

 1. การเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) เป็นการให้ผลประโยชน์ที่เท่าเทียมกันกับ
คู่แข่ง ในขณะที่มีต้นทุนที่ต่ ากว่า แต่การลดต้นทุนยังมีความเสี่ยงแอบแผงอยู่ด้วย เช่นความล้าสมัย 
ในกระบวนการผลิตหรือนวัตกรรมหรือการบริการและกระจายสินค้า ซึ่งคู่แข่งอาจมีการพัฒนาให้
ทันสมัยกว่า หรือการลดต้นทุนมากเกินไปอาจท าให้เกิดต้นทุนในการสร้างการรับรู้ของลูกค้ามากขึ้น 
สุดท้ายเกิดการเลียนแบบการเนื่องจากก าไรของธุรกิจเท่ากับราคาขาย-ต้นทุนขาย ดังนั้นหากต้องการ
ให้มีก าไรสูงขึ้นมีสองวิธีคือ การเพ่ิมราคาขายและ/หรือลดต้นทุนขาย องค์กรที่ประสบความส าเร็จ
ส่วนใหญ่จะเลือกใช้วิธีการลดต้นทุนมากกว่าการเพ่ิมราคาขาย ซึ่งเป็นวิธีที่เก่ียวข้องโดยตรงกับแนวคิด
ทางการจัดการคือ การเพ่ิมประสิทธิผล  

 2. การสร้างความแตกต่าง (Differentiate) หมายถึง การสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นในตัวของ
สินค้า และบริการที่น ามาซึ่งความแตกต่างจากคู่แข่งขันรายอ่ืน เป็นกลยุทธ์ที่ควรส่งเสริมให้มีการ
พัฒนาตลอดเวลา เพราะคุณค่าที่เคยมีในอดีตอาจไม่ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคเมื่อเวลาเปลี่ยนไป 
อีกเหตุผลหนึ่งเพราะการแข่งขันในตลาดมีสูงมาก ส่วนสินค้าและบริการที่มีอยู่ในตลาดปัจจุบันมีความ
คล้ายคลึงกันมาก องค์กรจึงต้องสร้างสินค้าและบริการให้แตกต่างจากคู่แข่งเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าสูงสุด  

 3. การมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน (Market Focus) เป็นกลยุทธ์ที่องค์กรเลือกใช้ให้เหมาะสม
กับความต้องการของตลาดนั้น ที่มีความแตกต่างในเรื่องความต้องการสินค้า รูปแบบของ ผลิตภัณฑ์ 
สีสัน คุณภาพ และความคาดหวัง ที่มีความแตกต่างกันอย่างสิ้นเชิง ดังนั้นการด าเนินธุรกิจ โดยใช้กล
ยุทธ์ธุรกิจเดียวกันในทุกตลาด จึงเป็นการด าเนินธุรกิจที่ไม่เหมาะสม  

 Porter (1980) ได้เสนอแนวคิดในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือเป็นการสร้าง
ต าแหน่งทางการตลาดให้กับธุรกิจ ซึ่งอยู่บนพ้ืนฐานของทรัพยากรในองค์กร และความสามารถของ
องค์กร โดยเป็นกลยุทธ์ทั่วไปที่ใช้ในการแข่งขัน คือ กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุน กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง และกลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน เนื่องจากกลยุทธ์ทางการแข่งขันมีความส าคัญ
อย่างยิ่งกับธุรกิจ แต่เนื่องจากในปัจจุบันมีการแข่งขันที่เพ่ิมมากขึ้นท าให้เกิดการแนวคิดแบบเดิมมา
ประยุกต์ใช้ เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดเหนือกว้ ากลยุทธ์ขั้นพ้ืนฐาน ซึ่ง พัชสิรี 
ชมพูคา (2553: 22) กล่าวว่า การจัดการเพ่ือเพ่ิมความได้เปรียบทางการแข่งขัน เพ่ือให้กิจการ
สามารถ เอาชนะคู่แข่งและอยู่รอดได้องค์การต้องสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้เหนือกว่า
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คู่แข่ง ซึ่งหมายความว่าองค์การจะต้องสร้างสรรค์สิ่งที่มีคุณค่าให้กับลูกค้าได้ดีกว่าคู่แข่งขัน การท าจะ
ท าได้ดีกว่าในสายตาลูกค้า ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ ดังนี้  

 1. ความได้เปรียบในเรื่องต้นทุน (Cost. Competitiveness) ในยุคที่ความ เจริญก้าวหน้า
ทางเทคโนโลยีสารสนเทศก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็วทุกคนสามารถเข้าถึงแหล่งข้อมูลหลากหลายได้ง่าย
ขึ้นไม่เป็นการยากส าหรับผู้บริโภคที่จะตรวจสอบข้อมูลเปรียบเทียบราคาสินค้า และบริการก่อน
ตัดสินใจซื้อ ธุรกิจใดที่สามารถน าเสนอสินค้าดีในราคาที่ต่างจึงมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน
มากกว่า ความได้เปรียบในแง่ต้นทุนนั้นวิธีการหนึ่งคือ การใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์มากที่สุดและ
มีของเสียหรือความเสียหายน้อยที่สุด ซึ่งถึงแม้จะเป็นเรื่องเล็กๆ น้อยๆ หากธุรกิจไม่มองข้ามแล้วก็
สามารถช่วยประหยัดต้นทุนและสามารถให้ตั้งราคาสินค้าหรือบริการที่ดึงดูดใจลูกค้าได้  

 2. คุณภาพ (Quality) ปัจจุบันลูกค้ามีความต้องการมากขึ้นไม่เพียงแต่ต้องการสินค้า และ
บริการที่มีราคาถูก แต่ยังต้องการสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ นั่นคือคุณภาพอยู่ที่ความพึงพอใจของ
ลูกค้า ในอดีตที่ผ่านมามองการควบคุมคุณภาพเกิดขึ้นเมื่อสินค้าผลิตเสร็จเรียบร้อยแล้วและได้รับการ
ตรวจสอบข้อมูลตัวเลขดูจ านวนสินค้าที่ช ารุดเสียหายก่อนที่จะถึงมือลูกค้า แต่ในปัจจุบันการควบคุม
คุณภาพจะเห็นตั้งแต่ในแนวทาง “ป้องกัน”เพ่ือไม่ให้ความเสียหายเกิดขึ้น การใช้แนวคิดของการ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง (Continuous Improvement) ทุกด้านของการด าเนินงานอย่างไรก็ตาม ไม่
เพียงแต่ธุรกิจที่จะผลิตสินค้าเท่านั้นที่จะให้ความส าคัญในเรื่องคุณภาพ ธุรกิจในส่วนของบริการก็เน้น
ในเรื่องของคุณภาพของบริการเช่นกัน เพ่ือสร้างความพึงพอใจกับลูกค้าอันจะน ามาซึ่งความเป็นหนึ่ง
ของธุรกิจ  

 3. นวัตกรรม (Innovation) นวัตกรรมเป็นการคิดสิ่งใหม่ๆ ขึ้นมาโดยไม่จ าเป็นที่ต้องเป็น
เพียงสินค้าหรือบริการใหม่เท่านั้น แต่ยังอาจหมายรวมถึงกระบวนการใหม่ในการท างานในปัจจุบัน
และอนาคตองค์กรอาจจ าเป็นที่จะต้องมีนวัตกรรมเพ่ือก่อให้เกิดความสามารถในการแข่งขันสร้าง
ความแตกต่างเกิดขึ้นในธุรกิจ องค์กรใหญ่หลายองค์กร การที่องค์กรจะได้มาซึ่งนวัตกรรมก็ คือ จาก
บุคลากรขององค์กรที่มีความคิดสร้างสรรค์ และการท างานร่วมกันเป็นทีม  

 4. ความรวดเร็ว (Speed) นอกจากราคาและคุณภาพแล้วอีกสิ่งหนึ่งที่ลูกค้าต้องการ คือ 
ความรวดเร็ว ถ้าก าหนดให้ทุกอย่างเท่ากันใครที่เร็วกว่าย่อมเป็นผู้ชนะไม่ว่าจะเป็นความรวดเร็วในการ
คิดค้นพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ความเร็วในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด ความเร็วในการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า ความรวดเร็วจะสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเป็นอย่างดี 
โดยเฉพาะเมื่อธุรกิจเร็วกว่าคู่แข่ง บางธุรกิจใช้ความเร็วเป็นจุดขาย 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

คอตเลอร์ (Kotler, 2000: 14) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าเป็นกลุ่ม
ของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
 จากความหมายข้างต้น พอจะสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่องค์กรใช้รว่มกนั เพ่ือตอบสนองความ 
ต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 53-55) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing 
Mix หรือ 4Ps) เป็นเครื่องมือที่ประกอบด้วยสิ่งต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจ าเป็น
หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผสัได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น 
บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า
บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์ ; และ สแตนตัน. 2001, p. 9) ผลิตภัณฑ์ที่
เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด 
สถานที่องค์กร หรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายาม
ค านึงถึงปัจจยัต่อไปนี้ 

1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์(Product Differentition) และ (หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พ้ืนฐาน รูปลักษณ์คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า ฯลฯ 

1.3  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ของบริษทัเพ่ือแสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 

1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

1.5  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์
(Product Line) 
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 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้
ผลิตภัณฑ์ (เอ็ตเซลวอล์คเกอร์; และ สแตนตัน, 2001: 7) หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเอง 
ราคาเป็น P ตัวที่สองที่ เกิดขึ้นถดัจากProduct ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้าผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูง
กว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก าหนดกลยทุธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง 

2.1 คุณค่าที่รับรู้(Perceived Value) ในสายตาตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาการ
ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น 

2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 
2.3 การแข่งขัน 
2.4 ปัจจัยอื่น ๆ 

 3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ่ง
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด
สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจาย 
ตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึง 
ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย(Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้าย
กรรมสิทธ์ูในผลิตภัณฑ์ หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางธุรกิจ
(เอ็ตเซลวอล์คเกอร์; และสแตนตัน, 2001: 3) หรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์และ (หรือ)กรรมสิทธ์ู
ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง 
ผู้บริโภค หรือผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่ งอาจจะใช้ ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิต 
(Producer) ไปยังผู้บริโภค(Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทาง
อ้อม (Indirect Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยังผู้บริโภค
(Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม
แผน และการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป จากจุดเริ่มต้น ไปยัง
จุดสุดท้ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวังก าไร (คอตเลอร์; และ 
อาร์มสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไป
ยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าท่ีส าคัญ มีดังนี้ 

3.2.1 การขนส่ง (Transportation) 
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3.2.2 การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 
3.3.3 การบริหารสินค้าคงเหลือ(Inventory management) 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจ 
ต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความ
ต้องการเพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ 
และพฤติกรรมการซื้อ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตัน, 2001: 10) หรือเป็นการติดต่อสื่อสาร 
เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายและการคิดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal 
Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการองค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งต้อง 
ใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน(Integrated Marketing 
Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน โดยบรรลุ
จุดมุ่งหมายร่วมกันได้เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ มีดังนี ้

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การและ
(หรือ) ผลิตภัณฑ์บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้ อุปถัมภ์รายการ (เบลช์, 2001) กลย
ทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกับ 

4.1.1 กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธ์วิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics) 

4.1.2 กลยุทธ์สื่อ(Media Strategy) 
4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกับ

บุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาต่อ
ความคิด (เบลช์. 2001, 9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย และสร้าง
ความสัมพนัธ์อันดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง, 2003: 5) งานในข้อนี้จะเก่ียวข้องกับ 

4.2.1 กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 
4.2.2 การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษที่กระตุ้น
หน่วยงาน (Sales Force) ผู้ จัดจ าหน่าย (Distributors) หรือผู้บริ โภคคนสุดท้าย (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใด (เบลช์, 2001: 11) เป็นเครื่องมือ
กระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานขาย (เอ็ตเซลวอล์ค
เกอร์; และ สแตนตัน, 2001: 11) ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจการทดลองใช้หรือการซื้อโดยลูกค้า
คนสุดท้ายหรือบุคคลอื่นในช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
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4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer 
Promotion) 

4.3.2 การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade  
Promotion) 

4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งพนักงาน (Sales 
Force Promotion) 

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์(Publicity and Public Relations หรือPR)  
4.4.1 การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการ หรือ 

ตราสินค้า หรือบริษัทที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดยผ่านสื่อ
กระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ์(อเรนส์. 2002 : IT 17) ซึ่งเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 

4.4.2 การประชาสัมพันธ์(Public Relations หรือPR) หมายถึง ความพยายามใน 
การสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตัน, 2001, 10) มีจุดมุ่งหมายเพ่ือ
ส่งเสริม หรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเชื่อมตรง
หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกันดังนี้ 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  
เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง 
วิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซ้ือ และท าให้เกิดการตอบสนองในทันที
ทั้งนี้ต้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและการใช้สื่อต่าง ๆ เพ่ือสื่อสารโดยตรงกับลูกค้าู เช่น ใช้สื่อโฆษณา
และแคตตาล็อก(อเรนส์, 2002, 6) 

4 .5 .2  การโฆษณ าเพ่ื อ ให้ เกิ ดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผู้รับฟัง หรือผู้ชม ให้เกิดการตอบสนองกลับ
โดยตรงไปยังผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใช้จดหมายตรง หรือสิ่งอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุโทรทัศน์หรือป้าย 
โฆษณา (อเรนส์, 2002: 6) 

4.5.3 การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือ 
การตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์(Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน 
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพ่ือสื่อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภัณฑ์หรือบริการโดย 
มุ่งหวังผลก าไรและการค้า เครื่องมือที่ส าคญั ในข้อนี้ประกอบด้วย 

4.5.3.1 การขายทางโทรศัพท์ 
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4.5.3.2 การขายโดยใช้จดหมายตรง 
4.5.3.3 การขายโดยใช้แคตตาล็อก 
4.5.3.4 การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามี 

กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปองแลกซือ้ 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 

ชิฟแมน และคานุค (Schiffman and Kanuk, 1994; อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550: 9) 
กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา (Searching) การซื้อ
(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์
และบริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา 

คอทเลอร์ (Kotler, 2000: 160) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง ผู้บริโภคท้ังที่เป็นส่วน
บุคคล กลุ่มและองค์กรนั้นเลือกซื้อ ใช้ และไม่ชอบสินค้า บริการ ความคิด หรือประสบการณ์ที่สร้าง
ความพึงพอใจตามความต้องการ และความปรารถนาของตนได้อย่างไร 

ปริญ ลักษิตานนท์ (2544: 39) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงการกระท าของบุคคลใด บุคคล
หนึ่ง ซึ่งเกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการ ตัดสินใจซึ่ง
เกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า  

สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้
สินค้าหรือบริการ โดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลต้องมีการตัดสินใจทั้งก่อนและหลังการ
กระท าต่าง ๆ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความพอใจและความต้องการของบุคคล 
 
ทฤษฎีเกี่ยวกับการค้นหาพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ6 Ws และ1 H 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหาหรือ
วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการและ
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจะอาศัยค าถาม 6 Ws
และ1 H ซึ่งประกอบด้วย Who, What, Why, When, Where และ How เพ่ือค้นหาลักษณะที่
เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริ โภค7 ประการ หรือ7  O’s ซึ่ งประกอบด้วย Occupants, Objects, 
Objectives, Organization, Occasions, Outlet และ Operations (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2541: 126) โดยมีการก าหนดค าถามดังนี้ 
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1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพ่ือทราบถึง 
ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา พฤติกรรม
ศาสตร์  

2. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามถึงสิ่งที่ผู้บริโภค 
ต้องการซื้อ(Objects) สิ่ งที่ ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ซึ่ งก็คือ ต้องการคุณสมบัติหรือ 
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน  

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้ออะไร (Why does the consumer buying?) เป็นค าถามเพ่ือทราบ 
วัตถุประสงค์ที่ผู้บริโภคซื้อสินค้า (Objectives) ผ่านระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายใดๆ เพื่อตอบสนอง 
ความต้องการทางด้านร่างกายและทางด้านจิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซื้อคือ ปัจจัยภายนอก ปัจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม ปัจจัยเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อบ้าง (Who participants in the buying?) เป็นค าถาม 
เพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วย 
ผู้ริเริ่มในการที่จะซ้ือผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผู้ตัดสินใจซื้อผู้ซื้อและผู้ใช้  

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบถึง 
โอกาสในการซื้อ(Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วงฤดูกาลใดของปีช่วงวันใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษต่าง ๆ เป็นต้น  

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบ
ถึง ช่องทางหรือแหล่ง (Outlet) ที่ผู้บริโภคไปท าการซื้อเช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน
ขาย ของช า ฯลฯ  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพ่ือทราบถึงขั้นตอน 
ในการตัดสินใจซื้อ(Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้ปัญหาการค้นหาข้อมูลการประเมินผล 
ทางเลือกการตัดสินใจซื้อความรู้สึกภายหลังการซื้อ ค าตอบที่ได้มาเหล่านี้จะช่วยให้นักการตลาด
สามารถก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม
และประสบความส าเร็จทางด้าน การตลาดได้เป็นอย่างด ี
 

ทฤษฎีการวิเคราะห์ SWOT 
 

อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) ผู้คิดค้นทฤษฎีการวิเคราะห์ SWOT คือการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ประกอบด้วยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้ตนเอง(รู้เรา) 
รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรคการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆทั้งภายนอก
และภายในองค์กร ซึ่งจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้นภายนอก
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องค์กรทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการ
เปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจและจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้านต่าง ๆ ที่องค์กรมี
อยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์การก าหนดกลยุทธ์และการ
ด าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดับองค์กรที่เหมาะสมต่อไป 

 

 
ภาพที่ 3 องค์ประกอบของ SWOT 

 
S มาจาก Strengths หมายถึงจุดเด่นหรือจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ เป็นข้อดีที่ เกิดจาก

สภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่นจุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากร
บุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 

W มาจาก Weaknesses หมายถึงจุดด้อยหรือจุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ที่ เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในต่างๆของ บริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหานั้น สถานการณ์ภายใน
องค์กรที่เป็น 

O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส การที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัท เอ้ือ
ประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายนอกแต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอมภายในนักการตลาดที่ดีจะต้อง
เสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอและใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น เช่น การเมืองการปกครอง กฎหมาย
ราคาน้ ามัน ค่าเงินบาท คู่แข่ง เป็นตัน 

T มาจาก Threats หมายถึงอุปสรรคข้อจ ากัด ซึ่งเกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก บางครั้ง
การจ าแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ท าได้ยากเพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งการ
เปลี่ยนแปลงอาจท าให้สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้เช่น ค่าเงินบาท คู่แข่ง 
เป็นต้น 

เครื่องมือนี้ใช้เพ่ืออะไร SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กรหรือ
โครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในโอกาส และอุปสรรค
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จากสภาพแวดล้อมภายนอก ส าหรับก าหนดแผนงานโครงการจะใช้เป็นแนวทางในการก าหนด 
วิสัยทัศน์และการก าหนดกลยุทธ์เพ่ือให้อุตสาหกรรมพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม ข้อดีและข้อเสียของ
SWOT  

ข้อดี  
1.  ใช้ประเมินสภาวะแวดล้อมและสถานภาพขององค์กรโดยเน้นศักยภาพและความพร้อมที่

องค์กร มีอยู่และพยายามหลีกเลี่ยงภัยคุกคามหรือความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมภายนอกรวมทั้งแก้ไข 
จุดอ่อนขององค์กรด้วยเนื่องจากปัจจัยเหล่านี้มีโอกาสที่จะก่อให้เกิดประโยชน์ได้เพ่ิมมากขึ้น  

2.  น าไปใช้ปรับปรุงแนวคิดและแนวปฏิบัติของการจัดท าแผนงานหรือโครงการของ
หน่วยงานให้มี โอกาสสร้างความส าเร็จมากขึ้น  

3.  ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการปรับปรุงการท างานความก้าวหน้าและขีดจ ากัดด้านบุคลากร 
งบประมาณและระบบงานเป็นการป้องกันการแทรกแซงการท างานจากปัจจัยภายนอกได้มากข้ึน  

ข้อเสีย  
1.  องค์กรต้องก าหนดก่อนว่าองค์กรต้องการที่จะท าอะไร  
2.  การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคต้องกระท าในช่วงเวลาขณะนั้น  
3.  องค์กรต้องก าหนดปัจจัยหลัก (key success factors) ที่ เกี่ยวกับการด าเนินงานให้

ถูกต้อง  
4.  องค์กรต้องประเมินความสามารถของตนให้ถูกต้อง  
ขั้นตอน/วิธีการด าเนินการท า SWOT Analysis การวิเคราะห์SWOT จะครอบคลุมขอบเขต

ของปัจจัยที่กว้างด้วยการระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคขององค์กร ท าให้มีข้อมูล ในการ
ก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายที่จะถูกสร้างขึ้นมาบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาประโยชน์จาก
โอกาสทางสภาพแวดล้อม และสามารถก าหนดกลยุทธ์ที่มุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดล้อมหรือ
ลดจุดอ่อนขององค์กรให้มีน้อยที่ สุดได้  ภายใต้การวิเคราะห์ SWOT นั้นจะต้องวิเคราะห์ทั้ ง
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร  
การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กรจะเกี่ยวกับการวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากร 

และความสามารถภายในองค์กรทุกๆด้านเพ่ือที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรแหล่งที่มา 
เบื้องต้นของข้อมูลเพ่ือการประเมินสภาพแวดล้อมภายในคือระบบข้อมูลเพ่ือการบริหารที่ครอบคลุม
ทุกด้านทั้งในดานโครงสร้างระบบระเบียบ วิธีปฏิบัติงานบรรยากาศในการท างานและทรัพยากรใน
การบริหาร(คน เงิน วัสดุ การจัดการ)รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานที่ผ่านมา ขององค์กร
เพ่ือที่จะเข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย  
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1.  จุดแข็งขององค์กร (S-Strengths) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่
ภายในองค์กรนั้นเองว่าปัจจัยใดภายในองค์กรที่เป็นข้อได้เปรียบ หรือจุดเด่นขององค์กรที่องค์กรควร
น ามาใช้ในการพัฒนาองค์กรได้ และควรด ารงไว้เพื่อการเสริมสร้างความเข็มแข็งขององค์กร  

2.  จุดอ่อนขององค์กร (W-Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยภายในจากมุมมองของผู้ที่
อยู่ภายในจากมุมมองของผู้ที่อยู่ภายในองค์กรนั้นๆเองว่าปัจจัยภายในองค์กรที่เป็นจุดด้อย ข้อ
เสียเปรียบขององค์กรที่ควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือขจัดให้หมดไป อันจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กร  

การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก  
ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรนั้นสามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรค 

ทางการด าเนินงานขององค์กรที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่าง
ประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงานขององค์กร เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบายการเงิน 
การงบประมาณ สภาพแวดล้อมทางสังคม เช่น ระดับการศึกษาและอัตรารู้หนังสือของประชาชน การ
ตั้งถิ่นฐานและการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณีค่านิยม ความเชื่อ
และวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติพระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี 
และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้าน เครื่องมืออุปกรณ์ที่
จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและให้บริการ  

3.  โอกาสทางสภาพแวดล้อม (O-Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอก
องค์กร ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบประโยชน์ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อการด าเนินการของ
องค์กรในระดับมหาภาคและองค์กรสามารถฉกฉวยข้อดีเหล่านี้มาเสริมสร้างให้หน่วยงานเข้มแข็งขึ้น  

4.  อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม (T-Threats) เป็นการวิเคราะห์ว่าปัจจัยภายนอกองค์กร
ปัจจัยใดที่สามารถส่งผลกระทบในระดับมหภาคในทางที่จะก่อให้เกิดความเสียหายทั้งทางตรงและ 
ทางอ้อม ซึ่งองค์กรจ าต้องหลีกเลี่ยง หรือปรับสภาพองค์กรให้มีความแข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญแรง 
กระทบดังกล่าวได้ระบุสถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม 
 

การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 

TOWS Matrix คือ ปัจจัยภายนอกที่ เป็นโอกาส และอุปสรรค ที่บริษัทก าลังเผชิญอยู่ 
สามารถน ามาจับคู่เพ่ือให้สอดคล้องกับปัจจัยภายในที่เป็นจุดแข็ง และจุดอ่อน ของบริษัทและเป็น 
การจัดท ากลยุทธ์ที่เป็นทางเลือก 4 ชุด ซึ่งสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดแนวทางเพ่ือ 
ก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ  

วิธีการจัดท า TOWS Matrix เป็นการจัดท าตาราง 9 ช่อง คือปัจจัยหลักส าคัญ 4 ช่อง ช่อง
กลยุทธ์ 4 ช่วงกับอีก 1 ช่อง บอกที่มาของปัจจัยว่าเป็นปัจจัยภายนอกหรือปัจจัยภายใน ช่องกลยุทธ์ 
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4 ช่อง ให้ชื่อว่ากลยุทธ์ SO กลยุทธ์ WO กลยุทธ์ ST และกลยุทธ์ WT ซึ่งเกิดขึ้นภายหลังจากการใส่ 
ปัจจัยหลักส าคัญท้ัง 4 ช่องแล้ว 

 
ภาพที่ 4 การวิเคราะห์แบบ TOWS 

 
ที่มา: อารีย์ แผ้วสกุลพันธ์ (2553: 12) 
 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส จุดแข็งกับข้อจ ากัด จุดอ่อนกับโอกาส 
และจุดอ่อนกับข้อจ ากัด ซึ่งผลของการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ในข้อมูลแต่ละคู่ดังกล่าว ท าให้เกิดยุทธ์
ศาสตร์หรือกลยุทธ์สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 ประเภท คือ 

1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่เป็นจุด
แข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรุก   

2. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อม ที่
เป็นจุดแข็งและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ ในเชิง
ป้องกัน ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีจุดแข็ง ขณะเดียวกันองค์การก็เจอกับสภาพแวดล้อมที่เป็นข้อจ ากัด
จากภายนอกที่องค์การควบคุมไม่ได้ แต่องค์การสามารถใช้จุดแข็งที่มีอยู่ในการป้องกัน ข้อจ ากัดที่มา
จากภายนอกได้ 

3. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่ 
เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิง
แก้ไข ทั้งนี้เนื่องจากองค์การมีโอกาสที่จะน าแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไขจุดอ่อนที่องค์การ
มีอยู่ได้  
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4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) ได้มาจากการน าข้อมูลการประเมินสภาพแวดล้อมที่ เป็น
จุดอ่อนและข้อจ ากัดมาพิจารณาร่วมกันเพ่ือที่จะน ามาก าหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรือกลยุทธ์ในเชิงรับ 
ทั้งนี้เนื่องจากองค์การเผชิญกับท้ังจุดอ่อนและข้อจ ากัดภายนอกท่ีองค์การไม่สามารถควบคุมได้ 
 

ประวัติความเป็นมาของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
  

 ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ สังกัดกองเมล็ดพันธุ์ข้าว กรมการข้าว กระทรวงเกษตรและ 
สหกรณ์ ตั้งอยู่เลขที่ 54หมู่ที่ 2 ต าบลกลางแดด อ าเภอเมือง จังหวัดนครสวรรค์ ถนนพหลโยธินซึ่ง
แยกจากถนนสายกรุงเทพฯ – นครสวรรค์ กม.ที่ 227 – 230 อยู่บริเวณทิศตะวันตกของศาลกรม
หลวงชุมพรเขตอุดมศักดิ์ มีพ้ืนที่ 144 ไร่ 

  ปี 2527 – 2529 กรมส่งเสริมการเกษตรได้จัดสรรงบประมาณด าเนินการ จัดตั้งศูนย์ขยาย 
พันธุ์พืชที่ 15 จังหวัดนครสวรรค์ สังกัดกองขยายพันธุ์พืช กรมส่งเสริมการเกษตร เป็นศูนย์ผลิต 
บริการและจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์แห่งหนึ่งในจ านวน 23 ศูนย์ ทั่วประเทศ จัดตั้งขึ้นตามแผนงานผลิตและ
ขยายพันธุ์พืช ภายใต้โครงการเงินกู้จากกองทุนความร่วมมือทางเศรษฐกิจโพ้นทะเลประเทศญี่ปุ่น 
(The Overseas Economic Cooperation Fund: OECF) ปี 2527-2528 เริ่มด าเนินการก่อสร้าง
จนแล้วเสร็จ และด าเนินการติดตั้งเครื่องจักร วัสดุอุปกรณ์การผลิตเมล็ดพันธุ์แล้วเสร็จ ปี 2529 โดย
ใช้งบประมาณค่าก่อสร้างพร้อมจัดหาวัสดุอุปกรณ์ด าเนินงานทั้งสิ้น 49,675,000 บาท มีโรงงาน
ปรับปรุงสภาพเมล็ดพันธุ์ 1 โรง ขนาด 228 แรงม้า ก าลังการผลิต 2.5 ตันต่อชั่วโมง โรงเก็บเมล็ดพันธุ์ 
6 โรง อาคารตรวจสอบคุณภาพเมล็ดพันธุ์ พร้อมเครื่องมืออุปกรณ์ในการผลิตเมล็ดพันธุ์ มีศักยภาพ
การผลิตเมล็ดพันธุ์ 2,000 ตันต่อป ี

ปี 2542-2544 ศูนย์ขยายพันธุ์พืชที่ 15 จังหวัดนครสวรรค์ ได้ขยายก าลังการผลิตเป็น 4,000 
ตันต่อปี ภายใต้โครงการเพ่ิมศักยภาพการผลิตและขยายพันธุ์พืชระยะที่ 1 เพ่ือผลิตเมล็ดพันธุ์ให้
เพียงพอแก่ความต้องการของเกษตรกร โดยก่อสร้างโรงงานปรับปรุงสภาพเมล็ดพันธุ์พร้อมอุปกรณ์
ประจ าโรงงานเพ่ิมอีก 1 โรง ขนาด 327 แรงม้า ก าลังการผลิต 3 ตันต่อชั่วโมง โรงเก็บเมล็ดพันธุ์ 4 
โรง และโรงจอดรถบรรทุก งบประมาณ 72,646,000 บาท 

การพัฒนาระบบงาน ศูนย์ขยายพันธุ์พืชที่ 15 จังหวัดนครสวรรค์ ได้ด าเนินงานตามขั้นตอน
การเข้าสู่ระบบบริหารงานคุณภาพ ISO 9002 ตามนโยบายของผู้บริหารระดับสูง ตั้งแต่เดือนธันวาคม 
2542 นับเป็นหน่วยงานแรกของกรมส่งเสริมการเกษตร และของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ที่ได้รับ
การรับรองระบบบริหารงานคุณภาพ มอก. ISO 9002 เมื่อวันที่ 10 สิงหาคม 2543 จากส านักงาน
รับรองมาตรฐาน ไอเอสโอ 
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ปี 2545 มีการปรับบทบาทภารกิจและโครงสร้างส่วนราชการ ตามพระราชบัญญัติปรับปรุง
กระทรวง ทบวงกรม พ.ศ.2545 ศูนย์ขยายพันธุ์พืชที่ 15 จังหวัดนครสวรรค์ ได้เปลี่ยนชื่อเป็นศูนย์
ขยายเมล็ดพันธุ์พืชที่ 15 จังหวัดนครสวรรค์ สังกัดส านักขยายเมล็ดพันธุ์พืช กรมส่งเสริมการเกษตร 
และตามมติคณะรัฐมนตรีเมื่อวันที่  25 ตุลาคม 2548 เห็นชอบให้จัดตั้งกรมการข้าว เพ่ือให้มี
หน่วยงานรับผิดชอบดูแลเรื่องข้าวโดยเฉพาะ ครอบคลุมถึงการปรับปรุงพัฒนาการปลูกข้าวให้มี
ผลผลิตต่อพ้ืนที่และคุณภาพสูง ขึ้น การพัฒนาพันธุ์ การอนุรักษ์และคุ้มครองพันธุ์ การผลิตเมล็ดพันธุ์ 
การตรวจสอบรับรองมาตรฐาน การส่งเสริมและเผยแพร่เพ่ือพัฒนาชาวนา การแปรรูปและการจัดการ
อ่ืนๆ เพ่ือเพ่ิมมูลค่าข้าว รวมทั้งการตลาดและการส่งเสริมวัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถิ่นเกี่ยว
กับข้าว โดยได้ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่มที่ 123 ตอนที่ 26 ก หน้า 4 ลงวันที่ 15 มีนาคม 
2549 มีผลบังคับใช้ในวันที่ 16 มีนาคม 2549 ศูนย์ขยายเมล็ดพันธุ์พืชที่ 15 จังหวัดนครสวรรค์ จึง
เปลี่ยนมาสังกัดกรมการข้าว กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ และใช้ชื่อใหม่ว่า “ ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์” 
 

แนวคิดเกี่ยวกับเมล็ดพันธุ์ข้าวท่ีดี 
 

พันธุ์ดี (Varaity) หมายถึง กลุ่มของพืชที่มีลักษณะเหมือน ๆ กัน หรือคล้ายคลึงกันที่มีอยู่ใน
ตัวมันเอง เป็นลักษณะประจ าพันธุ์ หรือเพราะสภาพแวดล้อมท าให้มีลักษณะที่ดีเป็นที่พึงต้องประสงค์ 
ลักษณะที่ดีเด่นของพันธุ์ดี เช่น ให้ผลผลิตสูง ต้านทานโรคแมลง ตอบสนองต่อการใช้ปุ๋ย ปรับตัวเข้า
กับสภาพแวดล้อมได้ดี สุกแก่เร็ว อายุเก็บเกี่ยวสั้น ทนแล้ง ทนสภาพน้ าขัง เปลือกหนา ก้านยาว ผล
โต รสดี เปอร์เซ็นต์น้ ามันสูง เปอร์เซ็นต์โปรตีนสูง เป็นต้น ตัวอย่าง เช่น มะม่วงพันธุ์ดี ได้แก่ พันธุ์
น้ าดอกไม้ เบอร์ 4 สายพันธุกรรมที่ดีเด่นอันพึงประสงค์ คือ ผลโต เมล็ดเล็ก เนื้อมาก รสหวาน ให้
ผลผลิตสูง ติดผลง่าย ปลูกได้ทั่วไป ราคาดี ถั่งเหลืองพันธุ์ดี ได้แก่ พันธุ์เชียงใหม่ 60 เป็นพันธุ์ดีเพราะ
ให้ผลผลิตสูงถึง 300 กก./ไร่ ต้านทานโรคราสนิมเหล็ก มีเปอร์เซ็นต์โปรตีนสูง มีเปอร์เซ็นต์น้ ามันสูง 
เมล็ดโต ล าต้นแข็งแรงไม่หักล้ม ฝักไม่แตก 
 
ลักษณะของพันธุ์ดี 

1.  ให้ผลผลิตสูง เป็นลักษณะที่จ าเป็นต่อการผลิตพืช เช่น เมล็ดโต ฝักยาว จ านวนเมล็ดต่อ
รวง ต่อฝักมาก 

2.  ต้านทานต่อโรค และแมลงเป็นต้นว่า โตแข็ง ต้นโต เปลือกหนา มีขน มีหนามใบหนา ไม่
โค่นหักล้มง่าย  
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3.  ตอบสนองต่อการใช้ปุ๋ย เมื่อพืชนั้นได้รับปุ๋ยแล้วพืชนั้นสามารถใช้ปุ๋ยให้เกิดประโยชน์
ส าหรับการเจริญเติบโตได้อย่างเต็มที่เพ่ือสร้างผลผลิตทุกส่วนของล าต้นตลอดจนผลิดอกออกผลได้
อย่างมีคุณภาพ  

4.  ปรับตัวเข้ากับสภาพแวดล้อมได้ดี เช่น บางพันธุ์ต้องทนกับสภาพแห้งแล้ง ทนกับสภาพ
น้ าขัง ทนกับสภาพความเป็นกรดเป็นด่างของต้นได้หรือปลูกได้ทุกฤดูกาล ปลูกได้ทุกภาค ทุกชุดดิน  

5.  อายุเก็บเกี่ยวสั้น หมายความว่า เหมาะสมกับฤดูปลูก อายุไม่นานเกินไป จนข้าวฤดูกาล 
อายุสุกแก่ได้เร็วพอเหมาะทันฤดูกาล หรือให้ผลติดดอกออกผลเร็ว  

6.  รสดี เป็นที่นิยม เช่น เนื้อมาก เมล็ดเล็ก เมล็ดมีน้อย รสหวาน รสเปรี้ยว เปอร์เซ็นต์
โปรตีนสูง เปอร์เซ็นต์น้ ามันสูงเก็บเก่ียวง่ายขายได้ราคาดี 

ลักษณะของพันธุ์ดีเหล่านี้มีอยู่ในตัวพืชแล้ว นักปรับปรุงพันธุ์ นักผสมพันธุ์ ได้คิดค้นให้มี
ลักษณะที่ดีขึ้นอีกตามวัตถุประสงค์ที่จะเป็นประโยชน์โดยต้นพันธุ์ดีตามลักษณะดังกล่าวมีอยู่แล้ว แต่
จ านวนยังมีจ ากัด จึงจ าเป็นต้องมีการทวีพันธุ์ขยายพันธุ์พันธุ์ดีเหล่านี้ให้มีจ านวนมากขึ้น เพ่ือพันธุ์ดี
ตามลักษณะดังกล่าวจะได้ไปถึงมือเกษตรกร 
 
ความหมายของเมล็ดพันธุ์ 

เมล็ดพันธุ์ (Seed) หมายถึง เมล็ดพืชนั้นต้องมีชีวิตอยู่ เมื่อน าไปเพาะปลูกในสภาพแวดล้อม
ที่เหมาะสมส าหรับการงอกของเมล็ดแล้ว เมล็ดนั้นก็จะงอกเป็นต้นพืชที่สมบูรณ์ในแปลงเพาะปลูกได้ 
 
ความหมายของเมล็ดพืชท่ัวไป 

เมล็ดพืช หรือเมล็ดธรรมดา (Grain) โดยทั่วไปจะหมายถึง เมล็ดพืชที่ใช้ประโยชน์ในการ
บริโภค หรือเป็นวัตถุดิบในการอุตสาหกรรมไม่ได้ใช้ท าพันธุ์ หรือเพาะปลูกอาจจะมีชีวิตอยู่หรือไม่มี
ชีวิตก็ได้ 

 
ความหมายเมล็ดพันธุ์ดี 

เมล็ดพันธุ์ดี (Good Seed) คือ เมล็ดพันธุ์ที่ได้จากต้นพืชพันธุ์ดี เมื่อน าเมล็ดพันธุ์ดีนี้ไป 
เพาะปลูกแล้วเจริญงอกงามก็จะได้สายพันธุกรรมจากต้นพันธุ์ดีนั้นทุกประการ เช่น ผลผลิตสูง , 
ทนทานต่อโรคแมลงหรืออ่ืน ๆ 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 ทรงนาถ จันทร์กลับ (2550) ได้ศึกษาการวิเคราะห์โซ่คุณค่าของข้าวในพ้ืนที่ลุ่มน้ าปากพนัง 
โดยได้ศึกษาการวิเคราะห์โซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) การวิเคราะห์ต้นทุนการถือครองสต๊อก
ข้าวในพ้ืนที่ลุ่มน้ าปากพนัง (Inventory Carrying Cost Analysis) การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ภายใน
โซ่คุณค่า (Value Chain Relationship Analysis) และการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาและแนว
ทางการปรับปรุงและยกระดับโซ่คุณค่าของข้าวในพ้ืนที่ลุ่มปากพนัง ผลการศึกษาพบว่า ต้นทุนหลัก
ของโซ่คุณค่าของข้าวคือ ต้นทุนค่าข้าวที่น ามาเป็นวัตถุดิบหลัก ต้นทุนรองลงมาคือ ต้นทุนค่าขนส่ง
ข้าว ซึ่งมีการปรับตัวสูงขึ้นตามภาวะตลาด โดยผู้รวบรวมเป็นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่มีสัดส่วนก าไรน้อย
ที่สุด ตามมาด้วย โรงสี ชาวนา ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก ตามล าดับ และโซ่คุณค่าที่ผ่านโรงสีขนาดเล็ก
และชุมชนมีสัดส่วนของก าไรที่สูงกว่าโซ่คุณค่าที่ผ่านโรงสีขนาดใหญ่และขนาดกลางมาก ในส่วนการ
ถือครองสต๊อกข้าว พบว่า จะมีเพียงโรงสีและผู้ค้าที่จะถือครองสต๊อกข้าว โดนถือครองในปริมาณที่สูง 
อันส่งผลต่อการแบกรับภาระต้นทุนที่สูงมากตามมา ด้านการวิเคราะห์ความสัมพันธ์พบว่า โรงสีเป็นผู้
มีบทบาทส าคัญและอ านาจที่สุดในซาคุณค่าของข้าวในพ้ืนที่ลุ่มน้ าปากพนัง จากการวิเคราะห์สามารถ
รวบรวมปัญหาได้ 4 ประการหลัก 1) ภาวการณ์ขาดทุนของชาวนาในพ้ืนที่นานอกเขตชลประทาน 2) 
ภาคการผลิตในพ้ืนที่ ยังคงมีสัดส่วนของก าไรและได้รับการประเมินประสิทธิภาพที่ต่ า 3) การมีต้นทุน
การถือครองสต๊อกข้าวที่สูงในโซ่คุณค่าของพ้ืนที่ลุ่มน้ าปากพนัง และ 4) การขาดความเข้าใจที่ตรงกัน
เกี่ยวกับประสิทธิภาพและคุณภาพภายในโซ่คุณค่า ซึ่งแสดงให้เห็นว่าโซ่คุณค่าของข้าวในพ้ืนที่ลุ่มน้ า
ปากพนัง ควรได้รับการปรับปรุงและยกระดับอย่างจริงจังเพ่ือการพัฒนาที่ยั่งยืนต่อไป 
 บุรินทร์  ชูสุวรรณ (2556) ได้ศึกษาการวิเคราะห์โซ่คุณค่าของการปลูกข้าวหอมมะลิอินทรีย์
ในจังหวัดสุรินทร์ โดยได้ศึกษาการวิเคราะห์โซ่คุณค่าของการปลูกข้าวหอมมะลิอินทรีย์ และวิเคราะห์
ต้นทุนผลตอบแทนของการปลูกข้าวหอมมะลิอินทรีย์ในจังหวัดสุรินทร์ ผลการศึกษาพบว่า ด้านโซ่
คุณค่า การจัดการกิจกรรมภายในโซ่คุณค่าของเกษตรกรทั้ง 2 กลุ่ม คือ กลุ่มเกษตรกรที่มีระดับ
ผลผลิตต่อไร่ต่ ากว่า 200 กิโลกรัม และกลุ่มเกษตรกรที่มีระดับผลผลิตต่อไร่สูงกว่า 400 กิโลกรัม มี
เพียงกิจกรรมการผลิต การจัดซื้อ และการจัดการปัจจัยภายนอกที่มีผลการจัดการแตกต่างกัน เมื่อ
พิจารณาผลการจัดการในภาพรวมพบว่า กิจกรรมของโซ่คุณค่าระดับดีที่สุด คือ การผลิต ระดับดี 
ได้แก่ การซื้อปัจจัยการผลิต การบริการเพ่ือเพ่ิมมูลค่าและการบริการหลังการขาย โครงสร้างพ้ืนฐาน 
การน าเข้าปัจจัยการผลิต และการจัดการปัจจัยภายนอก ระดับปานกลาง ได้แก่ การน าผลผลิตข้าว
ออกจ าหน่าย การเรียนรู้กับการพัฒนาเทคนิคการผลิต และการจัดการแรงงาน และระดับแย่ คือ 
การตลาดและการขาย ปัญหาที่พบ ได้แก่ 1) ด้านการจัดการเมล็ดพันธุ์ 2) ด้านการเลี้ยงสัตว์และปลูก
พืชคลุมดิน 3) ด้านการจัดเก็บปัจจัยการผลิต 4) ด้านเทคนิคและเทคโนโลยีในการเพาะปลูก 5) ด้าน
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การจ าหน่ายผลผลิต 6) ด้านบรรจุภัณฑ์ และ 7) ด้านการจัดการแรงงาน ปัญหาดังกล่าวส่งผลโดยตรง
ต่อต้นทุนและผลตอบแทน ซึ่งพบว่า มีต้นทุนรวมต่อไร่เท่ากับ 4,321.37 บาท แบ่งเป็นต้นทุนผันแปร
และต้นทุนคงที่ต่อไร่เท่ากับ 3,239.60 และ 1,081.77 บาท ตามล าดับ ผลผลิตต่อไร่เท่ากับ 307.20 
กิโลกรัม ราคาที่ขายได้เท่ากับ 17.90 บาทต่อกิโลกรัม รายได้ต่อไร่เท่ากับ 5,498.88 บาท รายได้สุทธิ
ต่อไร่เท่ากับ 2,259.28 บาท และได้รับก าไรต่อไร่เท่ากับ 1,177.51 บาท ก าไรต่อกิโลกรัมเท่ากับ 
3.83 บาท 
 ประสันลักษณ์ (2556) ได้ศึกษาห่วงโซ่คุณค่าของข้าวพันธุ์สกลนครและข้าวก่ าในจังหวัด
ขอนแก่น โดยได้ศึกษากิจกรรมด้านการผลิตและการตลาดของผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องตลอดห่วงโซ่คุณค่า
ของข้าวพันธุ์สกลนครและข้าวก่ า และศึกษาห่วงโซ่คุณค่าของข้าวพันธุ์สกลนครและข้าวก่ า ผล
การศึกษาพบว่า กิจกรรมที่เกิดขึ้นในโซ่คุณค่า เริ่มตั้งแต่กิจกรรมด้านการผลิต การตลาด จนถึงมือ
ผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งเกษตรกรจะเริ่มการเพาะปลูกข้าวไร่ในเดือนพฤษภาคมและเก็บเกี่ยวเดือน
กันยายนของทุกปี ซึ่งเป็นช่วงที่เว้นว่างจากการผลิตพืชไร่ เมื่อศึกษาถึงต้นทุนและผลตอบแทนการ
ผลิตข้าวไร่ทั้ง 2 สายพันธุ์ พบว่า ต้นทุนการผลิตทั้งหมดเฉลี่ยเท่ากับ 3,564.29 บาทต่อไร่ และต้นทุน
เฉลี่ยต่อกิโลกรัมข้าวเปลือกเท่ากับ 12.08 บาท ผลผลิตเฉลี่ยต่อไร่ของข้าวพันธุ์สกลนครและข้าวก่ า
เท่ากับ 294.88 และ 195.13 กิโลกรัม ราคาเฉลี่ยที่เกษตรกรได้รับสับหรับข้าวพันธุ์สกลนครในรูปของ
ข้าวเปลือกเท่ากับ 13.20 บาทต่อกิโลกรัม และในรูปของเมล็ดพันธุ์เท่ากับ 15.00 บาทต่อกิโลกรัม 
ส่วนราคาข้าวก่ าที่เกษตรกรได้รับในรูปของข้าวเปลือกเท่ากับ 18.00 บาทต่อกิโลกรัม และในรูปเมล็ด
พันธุ์เท่ากับ 22.00 บาทต่อกิโลกรัม ดังนั้นผลตอบแทนสุทธิของข้าวเหนียวพันธุ์สกลนครในรูปของ
ข้าวเปลือกเท่ากับ 1.12 บาทต่อกิโลกรัม และเมล็ดพันธุ์เท่ากับ 2.92 บาทต่อกิโลกรัม ส าหรับข้าวก่ า
ในรูปของข้าวเปลือกเท่ากับ 5.93 บาทต่อกิโลกรัม และเมล็ดพันธุ์เท่ากับ 9.93 บาทต่อกิโลกรัม ผล
การศึกษากิจกรรมด้านการตลาด พบว่า เกษตรกรจะขายข้าวเปลือกให้กับพ่อค้ารวบรวมในหมู่บ้าน/
กลุ่มผลิตข้าวไร่และขายให้กับโรงสี รวมทั้งผู้แปรรูปผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ไปสู้ผู้บริโภคคน
สุดท้าย ส าหรับในรูปของเมล็ดพันธุ์จะมีผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องคือ กลุ่มผลิตข้าวไร่ สามคมชาวไร่อ้อย 
พ่อค้าขายปลีกและส่ง ก่อนที่เมล็ดพันธุ์จะถูกส่งต่อไปยังเกษตรกรที่ต้องการเมล็ดพันธุ์ในการ
เพาะปลูก ส าหรับในการซื้อขายผลิตข้าวไร่ จะใช้วิธีการตกลงราคาระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ โดยอาศัย
ข้อมูลที่ได้รับรู้มาจากเพ่ือนเกษตรกร ป้ายประกาศราคาของโรงสี หรือจากการสอบถามราคาจาก
แหล่งรับซื้อผลผลิต ทางด้านการตลาด พบว่า ส่วนเหลื่อมการตลาดของผู้ที่เกี่ยวข้องของแต่ละระดับ
ดังนี้ ข้าวพันธุ์สกลนครในรูปข้าวเปลือก พบว่า เกษตรกรผู้เพาะปลูกได้รับส่วนเหลื่อมการตลาดมาก
ที่สุดคิดเป็นร้อยละ 83.65 ของส่วนเหลื่อมการตลาดทั้งหมด ในส่วนของข้าวก่ า พบว่าผู้แปรรูป
ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับส่วนเหลื่อมการตลาดมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 46.43 ส าหรับในรูปของเมล็ดพันธุ์ 
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พบว่า ข้าวพันธุ์สกลนครและข้าวก่ า พบผู้ที่ได้รับส่วนเหลื่อมการตลาดมากที่สุดคือ เกษตรกรผู้
เพาะปลูกคิดเป็นร้อยละ 55.56 และ 55.00 ตามล าดับ 
 แสนทวีสุข (2555) ได้ศึกษาการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าและการพยากรณ์การส่งออกข้าวหอม
มะลิไทย โดยได้ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และวิเคราะห์แนวโน้มเพ่ือการส่งออกข้าวหอมมะลิไทย 
โดยใช้กรอบแนวคิดการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า แรงกดดันทั้ง 5 ประการ และการหาตัวแบบพยากรณ์ 
ด้วยเทคนิคการพยากรณ์วิธีบอกซ์และเจนกินส์ วิธีท าให้เรียบเอ็กซโพเนลเชียลซ้ าสองครั้ง และวิธีการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุเชิงเส้น ผลการศึกษาพบว่า กิจกรรมต่างๆในห่วงโซ่คุณค่าของข้าวหอมมะลิ
ในปัจจุบัน ควรมีการปรับปรุงและพัฒนา เพ่ือสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมหรือเพ่ิมคุณค่าให้ข้าวหอมมะลิ 
กิจกรรมหลัก ได้แก่ การพัฒนาพื้นที่เพาะปลูกตลอดจนการเก็บเกี่ยวที่ได้คุณภาพ การแปรรูปและการ
ควบคุมคุณภาพเพ่ือการส่งออก ส่วนกิจกรรมสนับสนุน ได้แก่ การปรับและการพัฒนาโครงสร้างของ
องค์กร การมีระบบสารสนเทศที่สนับสนุนทั้งด้านการผลิต การแปรสภาพ และการตลาด การวิจัยและ
พัฒนาเพ่ือสร้างคุณค่าข้าวหอมมะลิ ส่วนการวิเคราะห์หาตัวแบบพยากรณ์ พบว่า ตัวแบบพยากรณ์ที่
เหมาะสมส าหรับราคาข้าวเปลือกหอมมะลิที่เกษตรกรขาย ราคาข้าวสารส่งออก ข้าวหอมมะลิ 100 
เปอร์เซ็นต์ ชั้น 2 ข้าวเก่า และราคาข้าวสารส่งออกข้าวหอมมะลิ 100 เปอร์เซ็นต์ ชั้น 2 ข้าวใหม่ คือ 
ARIMA (1,1,0) ARIMA (1,1,2) และ ARIMA (0.1.1) ตามล าดับ ได้สมการพยากรณ์ที่ เหมาะสม
ส าหรับปริมาณผลผลิตข้าวเปลือกหอมมะลิ อยู่ในรูป Y1=6,557,623.72+233,214.3t ;t คือปีที่
ต้องการพยากรณ์ -2554 และสมการพยากรณ์ปริมาณการส่งออกข้าวหอมมะลิ ไทย อยู่รูป 
Yt=266,440.57+.479X5,t-87.602X2,t ; X2,t คือ ราคาข้าวสารส่งออกข้าวหอมมะลิ 100 เปอร์เซ็นต์ 
ชั้น 2 ข้าวใหม่ X5,t คือ ปริมาณการส่งออกข้าวหอมมะลิในเดือนเดียวกันปีที่แล้ว และ t คือ เดือนที่
ต้องการพยากรณ ์
 สวนสวัสดิ์ (2556) ได้ศึกษาห่วงโซ่มูลค่าพืชผักปลอดภัยจากสารพิษในจังหวัดขอนแก่น โดย
ศึกษาห่วงโซ่คุณค่าพืชผักปลอดภัยจากสารพิษในจังหวัดขอนแก่น โดยเปรียบเทียบรูปแบบการผลิต
และการตลาดของสวนผักเอกชนและสวนผักเกษตรกรรายย่อย ในเรื่องการจัดการผลิต และการตลาด 
ต้นทุนและผลตอบแทน ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานโดยการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
(Semi-Structure Interview) สวนผักเอกชน 1 ราย และเกษตรกรรายย่อย 30 รายในอ าเภอซ าสูง 
จังหวัดขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า สวนผักเอกชนมีการวางแผนการปลูกผักให้มีผลผลิตเข้าสู่ตลาด
ต่อเนื่องเลือกปลูกผักที่มีมูลค่าสูงกว่าเกษตรกรรายย่อย ได้แก่ แตงกวาญี่ปุ่น มะเขือเทศเชอรี่ ผักสลัด
ใบแดง ใช้เมล็ดพันธุ์น าเข้าจากต่างประเทศ จึงมีค่าใช้จ่ายเมล็ดพันธุ์และค่าใช้จ่ายคงที่ด้านอุปกรณ์
มากกว่าเกษตรกรรายย่อย ท าให้ต้นทุนผันแปรแตกต่างกันมาก เกษตรกรรายย่อยรวมตัวกันผลิตแบบ
กลุ่มผลิตผักปลอดภัยที่มีอายุเก็บเกี่ยวสั้น เพ่ือให้มีจ านวนรอบการผลิตต่อปีที่มากขึ้น ได้แก่ หอมแบ่ง
คะน้า ผักกาดกวางตุ้ง คึ่นฉ่าย ผักกาดหอม ต้นทุนรวมของเกษตรกรทั้ง 2 ประเภทจะแตกต่างกันตาม
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รูปแบบการด าเนินงาน สวนผักเอกชนมีการลงทุนในวัสดุอุปกรณ์ เทคโนโลยี ยานพาหนะ รวมทั้ง
วัตถุดิบหมุนเวียนสูงกว่าท าให้ต้นทุนปลูกผักสลัดใบแดงรวมอยู่ที่ 28.76 บาทต่อกิโลกรัม ในขณะที่
เกษตรกรรายย่อยมีต้นทุนการปลูกผักสลัดใบธรรมดารวมเพียง 9.03 บาทต่อกิโลกรัม ในการศึกษา
ช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า เกษตรกรทั้ง 2 ประเภท จ าหน่ายผลผลิตหลายช่องทาง สวนผัก
เอกชนขายตรงผลผลิตในตลาดสดเป็นสัดส่วนร้อยละ 90 ของผลผลิตทั้งหมดที่เหลือขายให้ร้านอาหาร
และส่งซุปเปอร์มาร์เกต ซึ่งผู้ประกอบการด าเนินการเอง ส่วนเกษตรกรรายย่อยขายผลผลิตให้กับผู้
รวบรวมเป็นหลักถึงสัดส่วนร้อยละ 70 รองมา ได้แก่ ผู้บริโภคท้องถิ่นรวมทั้งสหกรณ์ ซึ่งอยู่ต่างพ้ืนที่
ส าหรับเกษตรกรรายย่อย การขายให้ผู้รวบรวมเกษตรกรขายที่ฟาร์มไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายการตลาด 
ทั้งนี้ผู้รวบรวมมีทั้งผู้ค้าทั่วไปและผู้ค้าตัวแทนเกษตรกร สวนผักเอกชนจะได้รับผลตอบแทนต่อราคา
ขายสูงสุดร้อยละ 78.62 และมีสัดส่วนในการสร้างก าไรในห่วงโซ่มูลค่าได้มากกว่าเกษตรกรรายย่อย 
เนื่องจากสวนผักเอกชนสามารถจ าหน่ายตรงให้แก่ผู้บริโภคและร้านอาหารรวมทั้งซุปเปอร์มาร์เกต 
ส่วนเกษตรกรรายย่อยได้รับผลตอบแทนต่อราคาขายสูงที่สุดร้อยละ 69.90 ส่วนใหญ่ยังจ าหน่าย
ผลผลิตให้กับผู้รวบรวมผลผลิตเนื่องจากสามารถขายได้จ านวนมากและสม่ าเสมอรวมทั้งมีต้นทุน
การตลาดต่ าที่สุด ทั้งนี้เกษตรกรรายย่อยมีสัดส่วนก าไรในห่วงโซ่มูลค่าการขายผักที่ร้อยละ 46.63 
ปัญหาอุปสรรคในการผลิตผักปลอดภัยเพ่ือการค้า ได้แก่ ข้อจ ากัดเรื่องน้ า และพ้ืนที่ในการขยาย
ปริมาณผลผลิต นอกจากนี้การปลูกผักปลอดภัยต้องใช้เทคโนโลยีที่มีต้นทุนสูงในการเพ่ิมผลผลิต 
ได้แก่ โรงเรือน ระบบน้ า ซึ่งเหมาะส าหรับผู้ปลูกผักแบบสวนผักเอกชนที่มีความพร้อมในด้านเงินทุน 
แต่จะเป็นการลงทุนที่สูงเกินไปส าหรับเกษตรกรรายย่อยแต่ละราย ดังนั้น การรวมกลุ่มเกษตรกร จึง
ช่วยลดต้นทุนวัสดุอุปกรณ์ ระบบน้ าขั้นพ้ืนฐานในขั้นต้น แม้ว่าการผลิตยังคงผลิตไปตามความถนัด
ของแต่ละคน อย่างไรก็ตามการรวมกลุ่มช่วยท าให้ผู้ผลิตรายย่อยเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคได้ต่อเนื่อง จึง
เป็นการเปิดช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลายแก่เกษตรกรรายย่อยที่ไม่สามารถท าการตลาดด้วย
ตนเองได้ เช่น สวนผักเอกชน 
 พงศ์นเรศ  จี้ระมาตย์ (2559) ได้ศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการสถานบันเทิงในจังหวัดเชียงใหม่ โดยได้ศึกษารูปแบบกลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมศักยภาพความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของสถานบันเทิง และสภาพปัญหาอุปสรรคและแนวทางการแก้ปัญหา ผล
การศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผู้ใช้บริการชื่นชอบผับ/และผับกึ่งร้านอาหาร ความถี่ในการใช้บริการสถาน
บันเทิง เดือนละ 2-4 ครั้ง ผู้มีส่วนในการตัดสินใจไปใช้บริการสถานบันเทิงส่วนใหญ่เป็นเพ่ือนต่างเพศ 
หรือเพ่ือนสนิท และสื่อที่ใช้ข้อมูลข่าวสารหรือเผยแพร่ข้อมูลของสถานบันเทิงมากที่สุดคือ เพ่ือน ส่วน
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการในระดับมากทั้งหมด 7 ด้าน ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ และการสร้างและ
การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ในส่วนของสถานประกอบการที่ผู้วิจัยใช้เป็นกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 7 
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แห่ง ตั้งอยู่ในอ าเภอเมือง จ านวน 4 แห่ง และตั้งอยู่อ าเภอรอบนอก จ านวน 3 แห่ง ซึ่งส่วนใหญ่จด
ทะเบียนเป็นบริษัทจ ากัด เปิดให้บริการมาแล้วมากกว่า 5 ปี เป็นร้านอาหารกึ่งผับ จ านวน 4 แห่ง 
เป็นผับ/บาร์ จ านวน 3 แห่ง ส่วนใหญ่มีจ านวนพนักงานในร้านมากกว่า 15 คน และปัจจัยทางการ
ตลาดที่มีความส าคัญต่อการบริหารสถานประกอบการในภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 5 
ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านส่งเสริมการตลาด 
เป็นล าดับรองลงมา ผลการเปรียบเทียบระหว่างปัจจัยที่ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกใช้บริการกับปัจจัย
ทางการตลาดบริการที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญต่อการบริหารสถานประกอบการพบว่ ามีความ
แตกต่างกันในด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ แสดงว่าผู้ประกอบการยังให้ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาดทั้ง 3 ด้าน ที่กล่าวมาไม่
เพียงพอกับความต้องการของผู้ใช้บริการ โอกาสที่จะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันต้องใช้กลยุทธ์
ในการพัฒนาและส่งเสริมปัจจัยทางการตลาด ในด้านบุคคล กระบวนการ และการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ  
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที่ 5 กรอบแนวคิดการวิจัย 

  

กิจกรรมหลัก 
โลจิสติกส์ขาเข้า 
การด าเนินงาน 
โลจิสติกส์ขาออก 
การตลาดและการขาย 
การบริการ 
กิจกรรมสนับสนุน 
การจัดหา/จัดซื้อ 
การวิจัยและพัฒนา 
การบริหารทรัพยากรบุคคล 
โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร 

สาเหตุของปัญหาที่เกิดข้ึนในโซ่คุณค่า

ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

แนวทางในการพัฒนาโซ่คุณค่าของ

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

สถานการณ์ปัจจุบันในโซ่คุณค่าของ

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
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บทที่ 3  
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาถึงสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่า 
วิเคราะห์ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่า เพ่ือน ามาเสนอแนวทางในการ
ปรับปรุงห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
การวิจัยเชิงปริมาณ 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ เกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ กลุ่มเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ที่มาซื้อเมล็ดพันธุ์จาก

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ อ าเภอบรรพตพิสัย อ าเภอชุมแสง อ าเภอโกรกพระ และอ าเภอ
พยุหะคีรี อ าเภอละ 50 คน เนื่องจากกลุ่มประชากรเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ คือ ประชากรที่ ไม่
ทราบจ านวนที่แน่นอน (Infinite Population) โดยก าหนดความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 6% และระดับ
นัยส าคัญ 0.05 ตามสูตรการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ดังนี้ 

n =  
1

e2
 

ก าหนดให้  n =  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  e = ค่าความคลาดเคลื่อน (e =0.06) 
แทนค่าตามสูตรได้ดังนี้ 

  n = 
1

(0.06)2
 

   =  196.77 
จากผลการค านวณ จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (n) = 196.77 ดังนั้นผู้ศึกษาจึงก าหนด

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างที่ผู้วิจัยก าหนดคุณสมบัติที่มีลักษณะเฉพาะเจาะจงจากการลงพ้ืนที ่จ านวน 200 คน 

 



 33 

ตารางท่ี 1 จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 

อ าเภอ ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

บรรพตพิสัย 50 
ชุมแสง 50 

โกรกพระ 50 
พยุหะคีรี 50 

รวม 200 

 

การวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ บุคลากรของศูนย์ขยายเมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ บุคลากรของศูนย์ขยายเมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

แผนกต่างๆ จ านวน 10 คน ได้แก่ ผู้อ านวยการ จ านวน 1 คน นักวิชาการเกษตรช านาญการพิเศษ 
จ านวน 1 คน นักวิชาการเกษตรช านาญการ จ านวน 2 คน นักวิชาการเงินและบัญชีช านาญการ 
จ านวน 1 คน นักวิชาการเกษตรปฏิบัติการ จ านวน 2 คน นักวิชาการส่งเสริมการเกษตรปฏิบัติการ 
จ านวน 1 คน นักจัดการทั่วไปปฏิบัติการ จ านวน 1 คน และพนักงานจ้างเหมาปฎิบัติงานคลังเมล็ด
พันธุ์ จ านวน 1 คน 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 
การวิจัยเชิงปริมาณ 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเชิงปริมาณ ลักษณะของเครื่องมือเป็นแบบสอบถาม เกี่ยวกับ
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของ
เกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ต่อปีจากการท านา
ระยะเวลาการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว จ านวนพื้นที่ในการท านา 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด 
 ส่วนที่ 3 ปัญหาข้อเสนอแนะ 
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การทดสอบเครื่องมือ 
 การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของเครื่องมือที่ใช้ใน
การศึกษา ดังนี้ 
 1. การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยให้อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ 
ตรวจสอบเนื้อหา ความเหมาะสมของภาษา (Content Validity) และโครงสร้างแบบสอบถาม 
(Construct Validity) หลังจากนั้นน ามาปรับปรุงข้อค าถามให้มีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น เพ่ือให้ได้
ค าถามท่ีตรงตามวัตถุประสงค ์
 2.  การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดสอบ (Pretest) กับ
กลุ่มตัวอย่าง คือ เกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ที่มาซื้อเมล็ดพันธุ์จากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
ในเขตอ าเภอเมืองนครสวรรค์ และอ าเภอใกล้เคียง จ านวน 21 ตัวอย่าง เพ่ือตรวจสอบว่าค าถามในแต่
ละข้อ และแต่ละส่วนของแบบสอบถามสื่อความหมายตรงตามที่ผู้ศึกษาต้องการ และค าถามมีความ
เหมาะสมหรือไม่ ยากหรือง่ายเกินไปเพียงใด หลังจากนั้นจึงน ามาทดสอบค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามโดยใช้วิธีสัมประสิทธิ์อัลฟ่า (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) ได้ค่า 
Alpha เท่ากับ 0.857 ถือว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือและใช้เก็บรวบรวมข้อมูลได้ (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2555) 
 
การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 เครื่องมือที่ ใช้ ในการศึกษาเชิงคุณภาพ ในการวิจัยนี้  ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก                  
(In-depth Interview) โดยใช้ค าถามแบบกึ่งโครงสร้าง เป็นลักษณะเป็นค าถามแบบปลายเปิด เพ่ือให้
ได้ข้อมูลเชิงลึกตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยผู้วิจัยได้วางกรอบประเด็นส าคัญในแต่ละหัวข้อ
ของการสัมภาษณ์เชิงลึกตามแนวทางที่ใช้ในการศึกษา เพ่ือน าข้อมูลมายืนยันสนับสนุนข้อค้นพบจาก
การวิจัยเชิงปริมาณและระหว่างการสัมภาษณ์ผู้วิจัยท าการบันทึกเสียงเพ่ือใช้เป็นหลักฐานยืนยัน โดย
มีโครงสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึกดังนี้ ข้อค าถามเกี่ยวกับห่วงโซ่ของการผลิตข้าวตั้งแต่ต้นน้ า ไปจนถึง
ปลายน้ า มีข้ันตอนในการสร้างดังนี้ 

1. น าประเด็นเนื้อหาในแต่ละด้านมาสร้างเป็นกรอบประเด็นค าถามเพ่ือสัมภาษณ์ 
2. สร้างแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งมีโครงสร้างให้คลอบคลุมกิจกรรมห่วงโซ่คุณค่า 2 กิจกรรม 

ได้แก่ 1) กิจกรรมหลัก ประกอบด้วย การน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) การผลิตและการ
ปฏิบัติการ (Operation) การขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound logistics) การตลาดและการขาย 
(Marketing and sales) และการให้บริการลูกค้า (Services) 2) กิจกรรมสนับสนุน ประกอบด้วย 
กระบวนการจัดหา (Procurement) การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (Research, 
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Technology and System Development) การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource 
Management) และการบริหารงานทั่วไป (Infrastructure)  

3. น าแบบสัมภาษณ์ฉบับร่างเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาการวิจัย เพ่ือพิจารณาแก้ไข เนื้อหา
ส านวนที่ใช้ 

4. น าแบบสัมภาษณ์ไปให้ผู้เชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
5. ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ แล้วน าเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญพิจารณาอีก

ครั้งเพ่ือให้ได้แบบสัมภาษณ์ที่มีความสมบูรณ์ยิ่ง 
6. น าเครื่องมือไปเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 เป็นข้อมูลหลักที่ใช้ในการศึกษา โดยใช้แบบสอบถามจากเกษตรกรผู้ซื้อเมล็ดพันธุ์จากศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวจังหวัดนครสวรรค์ และการสัมภาษณ์ บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวจังหวัด
นครสวรรค์ 
 
ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
 ในการศึกษาครั้งนี้ได้รวบรวมจากเอกสารรายงานการศึกษา บทความทางวิชาการ งานวิจัย
ต่างๆที่เกี่ยวข้อง เอกสารของหน่วยงานราชการต่างๆ ที่ได้ท าการเก็บรวบรวมไว้ ได้แก่ ส านักงาน
เศรษฐกิจการเกษตร กรมการข้าว กรมวิชาการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ และหน่วยงาน
อ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งสื่อสิ่งพิมพ์และฐานข้อมูลออนไลน์ 
 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การด าเนินการวิจัยครั้งนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) และใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดย
มีวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัย ดังนี้ 

การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงปริมาณผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์
โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป ซ่ึงด าเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 
 1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้ค่าร้อยละ (Percentage) 
อธิบายลักษณะทางประชากรสาสตร์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ 
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 2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยการน าข้อมูลจากแบบสอบถาม
มาวิเคราะห์ด้วย โปรแกรมการวิเคราะห์สถิติส าเร็จรูป SPSS เพ่ือหาความสัมพันธ์ของลักษณะทาง 
ด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ ตามสมมติฐานดังนี้ 

2.1 ใช้ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือศึกษาลักษณะข้อมูล
ทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้/ปี 
ผลิตสินค้าการเกษตร ระยะเวลาในการประกอบอาชีพเกษตรกร จ านวนพ้ืนที่ท านาข้าว การเป็น
เจ้าของพ้ืนที่ในการท านาข้าว และพฤติกรรมการเลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ได้แก่ แหล่งจัดซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าว เหตุผลที่เลือกซื้อเมล็ด
พันธุ์ข้าว ความถี่ในเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวต่อฤดูกาลเพาะปลูก จ านวนค่าใช้จ่ายในการซื้อเมล็ดพันธุ์
ข้าว บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าว การใช้ผลผลิตที่ได้ทั้งหมด และการทราบข่าวสาร
เกี่ยวกับศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

2.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน มาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือ
ศึกษา ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการขาย 

2.3 ใช้สถิติการทดสอบไค-สแควร์ (Chi-square) ใช้ในการทดสอบความเป็นอิสระ หรือ 
วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัว และตัวแปรมีสเกลการวัด แบบแบ่งประเภท ซึ่งมีข้อมูล
เป็น จ านวนนับ เพ่ือทดสอบข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด กับ
พฤติกรรมการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัด
นครสวรรค์ 

การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพผู้วิจัยด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งด าเนินการตาม
ขัน้ตอนดังนี้  

1. ตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล  
2. จ าแนกและจัดระบบข้อมูล เป็นการน าข้อมูลที่ได้น ามาจ าแนกและ จัดหมวดหมู่ออกให้

เป็นระบบ  
3. วิเคราะห์ข้อมูลโดยการตีความสร้างข้อสรุปแบบอุปนัย (Analytic induction) เป็นการน า

ข้อมูลที่ได้จากเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดข้ึนมาวิเคราะห์เพื่อหาบทสรุปร่วมกันของเรื่องนั้น  
4. น าเสนอข้อมูลเป็นข้อความแบบบรรยาย 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย 

 
การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความเปรียบทางการแข่งขันของ

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณจากกลุ่มเกษตรกรจังหวัด
นครสวรรค์ ที่มาซื้อเมล็ดพันธุ์จากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ อ าเภอบรรพตพิสัย อ าเภอ
ชุมแสง อ าเภอโกรกพระ และอ าเภอพยุหะคีรี อ าเภอละ 50 คน จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 200 คน 
และเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์แบบะมีโครงสร้างบุคลากรแผนกต่าง ๆ ของศูนย์เมล็ด
พันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน และน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และแปลผลการศึกษาตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาเพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาเพ่ือวิเคราะห์ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่า
ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์  

ส่วนที่ 3 แนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์เมล็ด
พันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 
 

ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาเพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

 
จากการสัมภาษณ์บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ ผู้อ านวยการ นักวิชาการ 

และพนักงานในแต่ละแผนกของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน ซึ่งได้ให้ความคิดเห็น
เกี่ยวกับสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัด
นครสวรรค์ ดังนี้ 
 
1.  กิจกรรมหลัก 

1.1  การน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีแหล่งที่มาของเมล็ดพันธุ์ข้าวมาจากเกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการและได้รับเลือกจากศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวโดยมีเจ้าหน้าที่ของศูนย์คอยก ากับดูแลขั้นตอนในการปลูก ตั้งแต่การปลูก การดูแล
รักษา การก าจัดแมลง จนถึงการเก็บเกี่ยว และน าเมล็ดพันธุ์ข้าวมาจ าหน่าย และการส ารวจความ
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ต้องการและคัดสรรเมล็ดพันธุ์ข้าวจากแหล่งต่าง ๆ ที่มีความเหมาะสม ซึ่งใช้มาตรฐานของแปลงข้าว 
ตามระเบียบส านักเมล็ดพันธุ์ข้าวว่าด้วยมาตรฐานแปลงขยายพันธุ์ข้าว พ.ศ. 2549 โดยการค านวณ
ประชากรต้นข้าว ดังนี้ 1. นาด า มี 160,000 ต้น หรือ 40,000 กอ/ไร่ (ปักด า 20 ซม. x 20 ซม. X 4 
ต้นต่อจับ) 2. นาหว่าน มี 400,000 ต้น (หว่านเมล็ด 15 กก.ต่อไร่ ความงอก 80%) ซึ่งใช้มาตรฐาน
ของแปลงข้าว ตามระเบียบส านักเมล็ดพันธุ์ข้าวว่าด้วยมาตรฐานแปลงขยายพันธุ์ข้าว พ.ศ. 2549 โดย
การค านวณประชากรต้นข้าว ดังนี้ 1. นาด า มี 160,000 ต้น หรือ 40,000 กอ/ไร่ (ปักด า 20 ซม. x 
20 ซม. X 4 ต้นต่อจับ) 2. นาหว่าน มี 400,000 ต้น (หว่านเมล็ด 15 กก.ต่อไร่ ความงอก 80%)  

 
ตารางที่ 2 แสดงขั้นพันธุ์ขยายตามระเบียบส านักเมล็ดพันธุ์ข้าวว่าด้วยมาตรฐานแปลงขยายพันธุ์ข้าว 

พ.ศ. 2549 

 ขั้นพันธุ์ขยาย  

จ านวนที่ยอมรับได้ นาด า นาหว่าน 
จ านวนต้นพันธุ์ปน 
1:20,000 

2 กอ/ไร่ 20  ต้น/ไร่ 

จ านวนข้าวแดง 
ไม่ให้มีข้าวแดง 

ไม่มี ไม่มี 

จ านวนข้าววัชพืช 1:200,000 1 ต้น/ไร่ 2 ต้น/ไร่ 

 
ตารางที่ 3 แสดงขั้นพันธุ์จ าหน่ายตามระเบียบส านักเมล็ดพันธุ์ข้าวว่าด้วยมาตรฐานแปลงขยายพันธุ์ข้าว 

พ.ศ. 2549 

 ขั้นพันธุ์จ าหน่าย  

จ านวนที่ยอมรับได้ นาด า นาหว่าน 

จ านวนต้นพันธุ์ปน 
1:10,000 

4 กอ/ไร่ 40 ต้น/ไร่ 

จ านวนข้าวแดง 
1:100,000 

2 ต้น/ไร่ 4 ต้น/ไร่ 

จ านวนข้าววัชพืช 1:100,000 2 ต้น/ไร่ 4 ต้น/ไร่ 
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ภาพที่ 6 แสดงเจ้าหน้าที่ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวก ากับดูแลในการท าการเกษตร 

ให้มีคุณภาพในทุกข้ันตอน 
 

การขนส่งเมล็ดพันธุ์ข้าว จากแหล่งผลิตมายังศูนย์ โดยเกษตรกรขนส่ง และศูนย์ไปรับซื้อ ณ 
แปลงเกษตร โดยมีขั้นตอนในการรับและขนส่งเมล็ดข้าวมาศูนย์ โดยมีการตรวจสอบเมล็ดพันธุ์ข้าว 
ดังนี้ 

โดยมีการตรวจสอบคุณภาพเมล็ดพันธุ์ข้าว ดังนี้ 
เมล็ดพันธุ์ข้าวสุทธิ : เมล็ดสมบูรณ์ที่มีเปลือกหุ้มเมล็ดหรือเปลือกหลุดออกไป 
    : เมล็ดที่หัก แตก แต่มีขนาดใหญ่เกินกว่าครึ่งหนึ่ง 
    : เมล็ดที่เป็นโรคแต่ยังคงลักษณะเป็นเมล็ดข้าว 
สิ่งเจือปน : เศษดิน หิน กรวด ทราย  
   : ชิ้นส่วนพืช หรืออ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่เมล็ด เช่น ฟาง แกลบ ชื้นส่วนเมล็ดที่แตกหักมี

ขนาดเท่ากันหรือเล็กกว่าครึ่งหนึ่งเมล็ดลีบที่เมล็ดอยู่ภายในเล็กกว่าครึ่งหนึ่ง 
  : เมล็ดที่เป็นโรคดอกกระถิน 

เมล็ดอื่น  : เมล็ดพืชชนิดอื่น ๆ ที่ไม่ใช่ชนิดเดียวกับเมล็ดพันธุ์สุทธิ  
   : เมล็ดข้าวพันธุ์อ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่เมล็ดพันธุ์เดียวกับตัวอย่างท่ีน ามาวิเคราะห์ 
ข้าวแดง  : เมล็ดข้าววัชพืช ข้าวดีด 
   : เมล็ดข้าวพันธุ์อ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่เมล็ดพันธุ์เดียวกับตัวอย่างที่น ามาวิเคราะห์ 

 ความงอก  : ความสามารถของเมล็ดพันธุ์ในการงอกเป็นต้นอ่อนที่สมบูรณ์ 
 ความชื้น  : ปริมาณน้ าในเมล็ดพันธุ์ (มีผลต่ออายุในการเก็บรักษา) 
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ภาพที่ 7 แสดงการตรวจสอบของเมล็ดพันธุ์ข้าว 

 
1.2  การผลิตและการปฏิบัติการ (Operation) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว

นครสวรรค์ มีวิธีการจัดการและปรับปรุงเมล็ดพันธุ์ข้าวโดยเจ้าหน้าที่ที่มีความสามารถเฉพาะทาง มี
มาตรฐานในการตรวจสอบเมล็ดข้าวที่ชัดเจน โดยการก าหนดจากกรมการข้าว การตรวจสอบเมล็ด
ข้าวเบื้องต้น มีวิธีการดังนี้ 

1) การสุ่มและการแบ่งตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ เพ่ือให้ได้ตัวอย่างที่เป็นตัวแทนของเมล็ดพันธุ์
ทั้งหมดท่ีจะวิเคราะห์ 

: เมล็ดพันธุ์ที่อยู่ในภาชนะบรรจุ 
: เมล็ดพันธุ์ที่กองไว้ 
ตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ที่สุ่ม คือ ตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ขั้นต้น 
การสุ่มและการแบ่งตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ 
- น าตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ขั้นต้นมาคลุกเคล้าให้เข้ากันและลดปริมาณตัวอย่างให้ได้

น้ าหนักเป็น ตัวอย่างน าส่ง  
- น าตัวอย่างน าส่ง น ามาคลุกเคล้าให้เข้ากันและลดปริมาณตัวอย่างให้ได้น้ าหนัก

เป็นตัวอย่างปฏิบัติการ 
  2) การวิเคราะห์ความบริสุทธิ์เมล็ดพันธุ์ 
  : เมล็ดพันธุ์สุทธิ หรือเมล็ดพันธุ์บริสุทธิ์ 
  : เมล็ดอ่ืน ๆ  
  : สิ่งเจือปน 
  แยกทั้ง 3 องค์ประกอบใส่ภาชนะ แยกจากกันน าไปชั่ง แล้วน ามาค านวณเป็น
เปอร์เซนต์ เช่น ตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ 3 องค์ประกอบ คือ 70.58 กรัม  
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  : เมล็ดพันธุ์สุทธิ หรือเมล็ดพันธุ์บริสุทธิ์ 69.24 x 100 = 98.10 
           70.58 
  : สิ่งเจือปน    0.81 x 100 = 1.18% 
                         70.58 
  : เมล็ดอื่น ๆ   2 เมล็ด (ไม่มีการค านวณเป็นเปอร์เซนต์) 
  3) ความชื้น ใช้การวัดความชื้น โดยเครื่องวัด 
  4) การตรวจสอบความแข็งแรงของเมล็ด 
  ความแข็งแรงของเมล็ด : ผลรวมคุณสมบัติต่าง ๆ ของเมล็ดพันธุ์ที่เอ้ืออ านวยต่อการ
งอกเป็นต้นกล้า ตั้งตัวได้อย่างรวดเร็ว และสม่ าเสมอในสภาพไร่นา 
  วิธีการทดสอบการเจริญเติบโตของต้นอ่อนเพื่อประเมินความแข็งแรง 
  - การเร่งอายุ การทดสอบความทนทานต่อสภาพแวดล้อมที่ไม่เหมาะสม 
  - การวัดการเจริญเติบโตของต้นอ่อน 
  5) การทดสอบความงอก 
  - การประเมินต้นอ่อน การทดสอบความผิดปกติของการงอก เช่น การงอกรากผิด
ทาง มีรากไม่มียอด เมล็ดสดไม่งอก เมล็ดตาย เป็นต้น 

มีอุปกรณ์ช่วยในการรักษาความชื้น การดูแลและก าจัดมอด มด หนู อย่างสม่ าเสมอ มีการ
เปลี่ยนอุปกรณ์ การล้างเครื่องจักรให้มีความสะอาด การตรวจสอบสภาพความชื้นอย่างสม่ าเสมอ การ
บรรจุภัณฑ์จะมีการบรรจุเมล็ดพันธุ์ในบรรจุภัณฑ์หลังจากการผ่านกระบวนการก าจัดความชื้น
เรียบร้อยแล้ว โดยบรรจุในกระสอบลักษณะเหมือนกันหมดมีการติดป้ายบอกชนิดของเมล็ดพันธุ์อย่าง
ชัดเจน โดยการใช้จัดเก็บและการผลิตไม่มีส่งผลต่อสภาพแวดล้อมมีการใช้สารฆ่าแมลงที่ไม่มี
ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม  และการเสริมสร้างแนวปฏิบัติที่ดีเกียวกับการก ากับดูแลกิจการที่ดีและ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมในการท างาน 
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ภาพที่ 8 แสดงการขนส่งเมล็ดพันธุ์ข้าว 
 
1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว

นครสวรรค์ มีรูปแบบการจัดส่ง 3 ประเภท คือ 1. เกษตรมารับเมล็ดพันธุ์เองที่ศูนย์ 2. จัดส่งโดยรถ
ของศูนย์ และ 3. ในกรณีที่รถของศูนย์ไม่เพียงพอ จะจ้างบริษัทขนส่งของเอกชน โดยค่าใช้จ่ายจะ
ขึ้นอยู่กับข้อตกลง คิดค่าใช้จ่ายกิโลเมตรละ 1 บาท  

การจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ข้าว จะมีการจัดเก็บเป็นชุดตามชนิดของพันธุ์ข้าวเนื่องจากจะมี
ระยะเวลาการจ าหน่ายแตกต่างกัน   

การจัดท าบัญชีจ านวนเมล็ดพันธุ์ แสดงชนิดของเมล็ดพันธุ์ จ านวนเมล็ดพันธุ์ จ านวนเมล็ด
พันธุ์คงเหลือหลังจากจ าหน่าย มีการท าสมุดบันทึกจ านวนสินค้า และติดป้ายแสดงจ านวนสต๊อกสินค้า
เป็นลายลักษณ์ลักษณ์อักษร ทางศูนย์จะมีตรวจสอบจ านวนเมล็ดพันธุ์สัปดาห์ละ 1 ครั้ง  

สถานที่จัดเก็บเมล็ดพันธุ์ข้าวก่อนการจ าหน่ายมีพ้ืนที่จัดเก็บบริเวณกว้าง บรรจุในโรงเก็บที่
สามารถเก็บได้จ านวน 400 – 500 ตัน ก่อนจัดเก็บมีการรมสารป้องกันมอด โดยมีการด าเนินการทุก 
2 สัปดาห์ มีการท าความสะอาดสัปดาห์ละ 1 ครั้ง การดูแลไม่ให้มีรอยรั่วไม่ให้น้ ารั่วกรณีเกิดฝนตก 
การจัดการควบคุมคุณภาพของเมล็ดพันธ์ข้าวก่อนการจัดส่ง จะมีการดูแลเรื่องความชื้น แมลง มอด 
หนู ควบคุมระยะฟักตัวของเมล็ดพันธุ์ข้าว ตามเมล็ดพันธุ์ข้าวก่อนจ าหน่าย เช่น เมล็ดพันธุ์บางชนิด มี
ระยะเวลา 5-7 สัปดาห์ เป็นต้น รักษาคุณภาพเมล็ดพันธ์พันธุ์ให้เป็นไปตามระยะเวลาที่ก าหนดก่อน
น าออกจ าหน่ายให้เกษตรกร  
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ภาพที่ 9 แสดงโรงเก็บเมล็ดพันธุ์ข้าว 

 
1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and sales) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์

ข้าวนครสวรรค์ มีการจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ข้าวผ่านตัวแทนโดยการสมัครเป็นตัวแทนกับศูนย์เมล็ดพันธุ์ 
โดยตัวแทนจะต้องเป็นผู้ประกอบการที่มีทะเบียนพาณิชย์ มีส่วนลดส าหรับตัวแทนเพ่ือน าไปขายต่อ 
การให้ส่วนลดกับเกษตรกรที่มาซื้อด้วยตนเอง  

การท าตลาดผ่านทางเว็บไซต์ของศูนย์ เฟสบุ๊คศูนย์ และการติดต่อทางโทรศัพท์ การสั่งสินค้า
จะต้องโทรศัพท์มาสอบถามเมล็ดพันธุ์ที่ต้องการสั่งจอง และมีการท าหนังสือเข้ามาเพ่ือสั่งเมล็ดพันธุ์  

การตั้งราคาขายเมล็ดพันธุ์ข้าวจะยึดตามราคาตลาดในปัจจุบันที่มีการก าหนดราคามาจาก
ส่วนกลาง มีก าหนดแผนการส่งเสริมการขายโดยเน้นการขายให้กับเกษตรกรร้อยละ 60 และตัวแทน
จ าหน่าย ร้อยละ 40  

การท าการตลาดด้านอื่น ๆ จะมีการท าหนังสือ ไปยังหน่วยงานที่เก่ียวข้องกับการเกษตร การ
ลงพื้นที่ให้ความรู้เกี่ยวกับเมล็ดพันธุ์ให้กับเกษตรกร  

1.5 การให้บริการลูกค้า (Services) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ไม่มี
การรับเปลี่ยนคืนเมล็ดพันธุ์ข้าว เนื่องจากทางศูนย์จะมีการจัดส่งเจ้าหน้าที่เข้าไปดูแลขั้นตอนการปลูก
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ตั้งแต่เพาะปลูกจนถึงการเก็บเกี่ยว แต่หากเกิดปัญหาจากเมล็ดพันธุ์ที่ได้จากศูนย์จะมีการแลกเปลี่ยน
ข้าวที่ไม่มีคุณภาพให้ ศูนย์ได้มีการให้บริการเกษตรกรที่มาซื้ออย่างสุภาพเป็นกันเองให้ข้อเสนอแนะใน
การปลูกแก่ลูกค้าที่มาซื้อ ศูนย์มีการจัดท าแบบสอบถามความพึงพอใจของการใช้บริการโดยสอบถาม
จากกลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู้ผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว และกลุ่มที่ได้รับการอบรม/ชี้แจงประจ าปี ของศูนย์เมล็ด
พันธุ์ข้าวโดยใช้แบบส ารวจที่กองเมล็ดข้าวก าหนด และเก็บข้อมูลเพื่อน ามาปรับปรุงการบริการ การ 

ให้การบริหารความสัมพันธ์และเสริมสร้างความเข้มแข็ง ดังนี้ 
- การฝึกอบรมความรู้ ทักษะ และความเชี่ยวชาญแก่ลูกค้า และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
- การพัฒนาฐานข้อมูลเพ่ือเป็นแหล่งข้อมูลสารสนเทศส าหรับน าไปใช้ประกอบการตัดสินใจ

ใช้เมล็ดพันธุ์และบริการหรือร่วมปฏิบัติงานกับศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 
- การสร้างเครือข่ายความร่วมมือเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการด าเนินงาน 
- การให้ค าปรึกษาแนะน าเพ่ือเพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ และการบริการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 10 แสดงการอบรมให้ความรู้เครือข่ายความร่วมมือเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการด าเนินงาน 
 
2.  กิจกรรมสนับสนุน 

2.1 กระบวนการจัดหา (Procurement) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวมีเมล็ด
พันธุ์ข้าว 3 ประเภท ได้แก่ 1. พันธุ์หลัก 2. พันธุ์ขยาย และ 3. พันธุ์จ าหน่าย ตามมาตรฐานคุณภาพ
เมล็ดพันธุ์ข้าวตามระเบียบกรมการข้าว ปี 2557 ซึ่งจะเป็นเมล็ดพันธุ์คุณภาพดีเหมาะสมในการน าไป
เพาะปลูกต้องได้มาตรฐาน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4 แสดงมาตรฐานคุณภาพเมล็ดพันธุ์ข้าวตามระเบียบกรมการข้าว ปี 2557 

มาตรฐาน ขั้นพันธุ์ขยาย ขั้นพันธุ์จ าหน่าย 

เมล็ดพันธุ์สุทธิไม่น้อยกว่า 98% 98% 
สิ่งเจือปนไม่เกิน 2% 2% 
เมล็ดอื่น ๆ ไม่เกิน 15 เมล็ดใน 500 กรัม 20 เมล็ดใน 500 กรัม 
ข้าวแดงไม่เกิน 5 เมล็ดใน 500 กรัม 10 เมล็ดใน 500 กรัม 
ความงอกไม่น้อยกว่า 80% 80% 
ความชื้นไม่เกิน 14% 14% 

 
โดยทั้ง 3 ประเภทจะมีความแตกต่างกันโดยมีตัวชี้วัดจากจ านวนข้าวแดง เมล็ดพันธุ์ข้าวพันธุ์

อ่ืนที่ปนมา ความชื้นของเมล็ดพันธุ์ และสิ่งปลอมปนอ่ืน ๆ ตามมาตรฐานของศูนย์ โดยปัจจัยในการ
จัดซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวศูนย์ได้ก าหนดมาตรฐาน โดยไม่มีเมล็ดข้าวแดง เมล็ดพันธุ์อ่ืน ไม่ ปนมาเกิน
มาตรฐาน ไม่มีสิ่งเจือปน ความชื้นของเมล็ดข้าว อัตราการงอกเม่ือผ่านการทดสอบ  

การก าหนดราคาซื้อเมล็ดพันธุ์จะมีการก าหนดราคาการจัดซื้อจากกรมการค้าข้าว การจัดซื้อ
จะมีแผนงานและงบประมาณการจัดซื้อ โดยจัดท าแผนเพ่ือของบประมาณในการจัดซื้อส่งไปยัง
กรมการค้าข้าว โดยจะก าหนดแผนส าหรับฤดูเพาะปลูกนาปรัง 2,400 ตัน และ ฤดูนาปี 1,800 ตัน  

การคัดเลือกเกษตรกรที่จะเข้ามาเป็นผู้ผลิต และซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าว จะคัดเลือกจาก พ้ืนที่ใน
การเพาะปลูก คน และทุน ของเกษตรกร ที่มีความพร้อมและมีความตั้งใจโดยศูนย์จะสร้าง
ความสัมพันธ์กับเกษตรกรโดยการลงพื้นที่อบรมให้ความรู้ ดูแล ตั้งแต่เริ่มเพาะปลูกจนถึงเก็บเกี่ยว จะ
เข้าไปตรวจสอบและแนะน าทุก 15 วัน ปัญหาในการซื้อเมล็ดพันธุ์ ได้แก่ภัยธรรมชาติ เช่น น้ าท่วม 
ภัยแล้ง โรคแมลงระบาด ท าให้ผลผลิตไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ และท าให้ราคาตลาดสูงกว่าราคา
ที่ก าหนดจากกรมการค้าข้าว 

2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (Research Technology and System 
Development) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์วนครสวรรค์ มีวิธีการด าเนินการวิจัยและ
พัฒนากระบวนการผลิตและเก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ข้าว ให้มีคุณภาพสูง และสามารถเก็บรักษาได้ใน
ระยะเวลาที่ยาวนานขึ้น ตามแนวยุทธศาสตร์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 2562 ได้มีการคิดค้นนวัตกรรม
เพ่ือยกระดับขีดความสามารถในการด าเนินการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว และการพัฒนาเทคโนโลยี
ต้นทุนต่ า และถ่ายทอดแก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพ่ือน าไปใช้ในทางปฏิบัติ 
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2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) จากการสัมภาษณ์ว่า 
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในเรื่องการมอบหมายงานได้มีการ
ก าหนดภาระหน้าที่ในการท างานของแต่ละกลุ่มงาน และแต่ละฝ่ายไว้อย่างชัดเจน  

การจัดการทรัพยากรมนุษย์ในส่วนของพนักงานฝ่ายผลิตในช่วงยังไม่มีการผลิตโดยให้ไป
ด าเนินงานด้านการปรับปรุงภูมิทัศน์ชั่วคราวก่อนจะเข้าสู่กระบวนการผลิตตามเวลาที่ได้วางแผนไว้  

การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานของศูนย์ ในส่วนของพนักงานฝ่ายผลิต จะเริ่มจากการ
รับสมัคร และการสัมภาษณ์ พนักงานฝ่ายบริหาร จะด าเนินการรับสมัคร และคัดเลือกโดยการแต่งตั้ง
กรรมการสัมภาษณ์ในแต่ละต าแหน่งานเฉพาะต าแหน่ง และในส่วนของพนักงานราชการ จะ
ด าเนินการสอบตามข้ันตอน ได้แก่ การข้อเขียน ร้อยละ 70 และสัมภาษณ์ ร้อยละ 30  

การจัดอบรมศูนย์จะจัดส่งบุคลากรไปอบรมที่มีหน่วยงานภายนอกจัดตามความสนใจของ
บุคลากรในแต่ละต าแหน่งงานที่จะสามารถน ามาพัฒนาและส่งต่อความรู้ไปให้กับเกษตรกรได้ 
ค่าตอบแทนส าหรับบุคลากรของศูนย์เมล็ดข้าวก าหนดให้เป็นไปตามนโยบายของรัฐ เพ่ิมเติมในส่วน
ของการมีสวัสดิการที่พักส าหรับพนักงานที่มีบ้านอยู่ไกลจากศูนย์ การจัดตั้งสหกรณ์ของศูนย์ในการ
สะสมเงิน  

2.4 การบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีโครงสร้างองค์กร แบ่งเป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผลิตเมล็ดพันธุ์ กลุ่มควบคุมคุณภาพ กลุ่ม
ธุรกิจการตลาดเมล็ดพันธุ์ กลุ่มเทคโนโลยีเมล็ดพันธุ์ และ 1 ฝ่าย ได้แก่ ฝ่ายบริหารงานทั่วไป    

การพยากรณ์ยอดขายของศูนย์ในแต่ละปี จะมีการส ารวจความต้องการของตลาด วาง
แผนการผลิตตามความต้องการ การวางแผนเรื่องการผลิตเมล็ดพันธุ์ จ านวนเมล็ดพันธุ์ การวางแผน
การเพาะปลูก นาปรัง นาปี ให้ผลิตให้ทันฤดูกาลปลูก การก าหนดให้เกษตรกรวางแผนการปลูกตาม
สภาพพ้ืนที่ให้มีผลผลิตเข้ามาอย่างต่อเนื่อง มีจ าหน่ายให้กับเกษตรกรและตัวแทนจ าหน่าย โดยมี
วางแผนร่วมกับเกษตรกร ปีละ 2 ครั้ง ในช่วงเดือนมีนาคม และเดือนตุลาคม ของทุกปี 

การจัดการสินค้าคงคลัง ก่อนการเก็บเมล็ดพันธุ์เข้าคลังจะมีการปรับสภาพเมล็ดพันธุ์ให้มีการ
จัดเก็บได้ยาวนานมากขึ้น การดูแลเรื่องความชื้นของเมล็ดพันธุ์ การดูแลเรื่องแมลง มอด และหนู การ
จัดเก็บเมล็ดพันธุ์ตามความงอกของเมล็ดพันธุ์เพ่ือน าไปให้เกษตรกรเพาะปลูกก่อน การจัดเรียงไว้ใน
โรงเก็บเมล็ดพันธุ์ จะจัดเรียงตามชนิดเมล็ดพันธุ์ และมีการตรวจสอบและควบคุมก ากับคุณภาพเป็น
ประจ าทุกเดือน มีการบันทึกคลังสินค้า การรับ จ่าย เมล็ดพันธุ์ 
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ภาพที่ 11 แสดงการรมควันยาก าจัดแมลง มอด เพ่ือดูแลเมล็ดพันธุ์ให้มีการจัดเก็บได้ยาวนาน 
 
การจัดการองค์กรภายใต้การแข่งขันทางการตลาด ทางศูนย์ได้ท าการประชาสัมพันธ์เชิงรุก

มากขึ้น การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโซเซี่ยลมีเดียมากขึ้นทั้งใน เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค ทวิสเตอร์ และไลน์ 
ส าหรับกลุ่มเกษตรกร ก าหนดให้ตัวแทนจ าหน่ายช่วยในการท าการตลาด และหาลูกค้าให้มากขึ้น 

การวางแผนองค์กร มีเป้าหมาย คือ การผลิตได้ตามเป้าหมาย และจ าหน่ายหมด การ
วางแผนเมล็ดพันธุ์ และการควบคุมคุณภาพอย่างสม่ าเสมอ การสร้างความเข้าใจกับเกษตรกรเกี่ยวกับ
คุณภาพของเมล็ดพันธุ์ ขั้นตอนในการปลูกข้าวโดยใช้เมล็ดพันธุ์ของศูนย์ และมีเจ้าหน้าที่ของศูนย์คอย
ควบคุมก ากับดูแล 

2.5 การบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) การจัดหาเงินลงทุน จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีการจัดหาเงินลงทุนโดยการท างบประมาณจากฝ่ายต่าง ๆ เสนอต่อศูนย์ 
และท างบประมาณเสนอต่อกรมการค้าข้าว โดยท างบประมาณระยะเวลา 2 ปี โดยทางกรมการค้า
ข้าวจะอนุมัติและจัดสรรงบประมาณเป็นรายไตรมาส ในส่วนของศูนย์จะด าเนินการจัดสรร
งบประมาณเป็นรายเดือนโดยจะจัดสรรตามแผนงานที่เสนอ 
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ภาพที่ 12 แสดงห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

Su
pp

or
t A

ct
ivi

tie
s 

Primary Activities 

Margin 
Procurement   
- จัดหาเมล็ดพันธุ์ตามมาตรฐานคุณภาพเมล็ดพันธุ์ตามระเบียบกรมการค้าข้าว 2557  
- การก าหนดราคาในกาจัดซื้อตามระเบยีบของกรมการค้าข้าว 
- การคัดเลือกเกษตรกรที่จะเข้ามาร่วมผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว ที่มีความพร้อม เร่ือง พื้นที่ ทุน และคน 

Technology   
- การพัฒนาระบบสารสนเทศและเครื่องมือในการก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ให้มีระยะเวลาที่ยาวนาน 
- การพัฒนาเทคโนโลยีต้นทุนต่ า และถา่ยทอดแก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพือ่น าไปใช้ในทางปฏิบติั 

 
Human Resource  
- การมอบหมาย และการการก าหนดภาระงานที่ชัดเจน 
- การส่งเสริมการอบรมทักษะและความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน 
- การสรรหาบุคลากรที่ตรงตามความต้องการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 

Firm Infrastructure  
- การจัดโครงสร้างองค์ให้มีความเหมาะสม 
- การส ารวจและวางแผนทางการตลาด 
- การก าหนดเปา้หมายขององค์ และด าเนินการให้เป็นไปตามตัวชี้วัด 
- การพัฒนาระบบการจัดการสินค้าคงคลัง 
- การด าเนินการให้เป็นไปตามแผน โครงการ และงบประมาณ 

Inbound 
1. ความ
เชี่ยวชาญของ
บุคลากร 
2. มีองค์ความรู้
เฉพาะด้าน 
3. ใช้มาตรฐาน
ของแปลงข้าว
ตามระเบียบ
มาตรฐาน พ.ศ
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4. การ
ตรวจสอบ
มาตรฐานขั้นต้น
จากแปลงที่ไป
รับซ้ือ 

Operation 
1. มาตรฐาน
การตรวจสอบ
ชัดเจนตาม
ขั้นตอน 
2. อุปกรณ์ทีม่ี
ความพรอ้มใน
การทดสอบ 
3. การ
เสริมสร้างแนว
ปฏิบัติที่ดี
เกี่ยวกับการ
ก ากับดแูล
กิจการที่ด ี
4. การ
รับผิดชอบตอ่
สังคมและ
สิ่งแวดลอ้ม 
 

Outbound 
1. มีระบบการ
จัดเก็บที่ด ี
2. มีระบบการ
ขนส่งรว่มกับ
เอกชน 
3. การจัดท า
บัญชีแต่ละ
เมล็ดพันธุ ์
4. สถานที่
จัดเก็บเพียงพอ
เป็นไปตาม
มาตรฐาน 
 

Marketing and 
sales  
1. มีตัวแทน
จ าหน่าย 
2. การ
ประชาสัมพนัธ์
ผ่าน facebook 
3. การตั้งราคา
ขายเป็นไปตาม
กลไกตลาด 
4. การท า
การตลาดทางตรง 
การส่งหนังสือไป
ยังเกษตรอ าเภอ 
ต าบล 

Services 
1. มีเจ้าหน้าที่ดแูลให้
ค าแนะน าทกุขัน้ตอน
ในการปลกู 
2. การเก็บแบบ
ส ารวจเพื่อน ามา
ปรับปรุงการบริการ 
3. การสร้างแนวทาง

บริหารความสมัพันธ์

และเสริมสร้างความ

เข้มแข็ง 
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ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาเพื่อวิเคราะห์ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่าของ
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

 
จากการสัมภาษณ์บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ ผู้อ านวยการ นักวิชาการ 

และพนักงานในแต่ละแผนกของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน ซึ่งได้ให้ความคิดเห็น
เกี่ยวกับลักษณะและสาเหตุของปัญหาในห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ดังนี้ 
 1.  กิจกรรมหลัก 

1.1 การน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า พบว่าปัญหาในการ
น าเข้าวัตถุดิบส่วนใหญ่จะเป็นเรื่องของราคาของเมล็ดพันธุ์ข้าวที่มีการเปลี่ยนแปลง ไม่เป็นไปตาม
ก าหนดราคาที่ตั้งไว้ก่อนหน้าท าให้ต้องมีต้นทุนเพ่ิมขึ้น เนื่องจากภาวะทางธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง น้ า
ท่วม การคัดเลือกเมล็ดพันธุ์ที่เป็นไปตามมาตรฐานท าให้ต้องมีผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบเพ่ิมขึ้น
เพ่ือให้ได้ผลที่แม่นย ามากข้ึน  

1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ (Operation) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีปัญหาในเรื่อง ความทันสมัยเครื่องมือในการทดสอบเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีมาตรฐาน 
จ านวนเมล็ดข้าวที่มีจ านวนมากอาจจะท าให้เกิดข้อผหิดพลาดในการดูแลที่ไม่ทั่วถึง  

1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์
ข้าวนครสวรรค์ ปัญหาในการจัดส่ง ได้แก่ การจัดส่งผิด รับผิดชอบโดยการจัดส่งให้ใหม่ให้ถูกต้อง การ
จัดส่งเกินจ านวน มีการตรวจสอบและเรียกคืนส่วนที่ส่งเกิน และกรณีจ้างขนส่งเอกชนและผลิตภัณฑ์ 
หากได้รับแจ้งขนส่งเอกชนจะเป็นผู้รับผิดชอบ การขาดเทคโนโลยีสารสนเทศที่จะช่วยในการบริหาร
จัดการในการจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ จ านวนผู้ดูแลพ้ืนที่กับพ้ืนที่การจัดเก็บที่มีบริเวณกว้างอาจจะท าให้เกิด
ข้อผิดพลาด เช่น การตรวจสอบรูรั่วจากหลังคา การป้องกันก าจัดมอดแมลง 

1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and sales) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ด
พันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มี ปัญหาในการท าการตลาด การวางแผนเมล็ดพันธุ์ใช้ระยะเวลานาน และการ
ผลิตเมล็ดพันธุ์ไม่ตรงกับฤดูเพาะปลูก เนื่องจากมีปัจจัยที่ เกษตรกร เช่น ภัยแล้ง น้ าท่วม ไม่ได้
เพาะปลูกตามฤดูตรงตามการผลิตเมล็ดข้าวมีคุณภาพ ไม่ตรงตามความต้องการของตลาด ปัญหาเรื่อง
คุณภาพของเมล็ดพันธุ์ข้าวหากต้องใช้การรมยาก าจัดมอดบ่อย ๆ จ านวนเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตได้ไม่
เพียงพอต่อความต้องการของตลาด ท าให้ขาดความน่าเชื่อถือส าหรับเกษตรกร  

1.5 การให้บริการลูกค้า (Services) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
ปัญหาในการบริการลูกค้าจะเกิดจากเมล็ดพันธุ์มีจ านวนไม่เพียงพอกับเกษตรกรและตัวแทนจ าหน่าย
ที่ไม่ได้เมล็ดข้าว เนื่องจากมาซ้ือเมล็ดพันธุ์นอกฤดู และปัญหาจากการที่เมล็ดพันธุ์มีข้าวพันธุ์อ่ืนปนใน
เมล็ดข้าวของศูนย์ การสื่อสารหลังการขายกับลูกค้ายังไม่ทั่วถึง 
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2.  กิจกรรมสนับสนุน 
2.1 กระบวนการจัดหา (Procurement) จากการสัมภาษณ์ว่า ปัญหาในการซื้อเมล็ด

พันธุ์ ได้แก่ภัยธรรมชาติ เช่น น้ าท่วม ภัยแล้ง โรคแมลงระบาด ท าให้ผลผลิตไม่เป็นไปตามที่
คาดการณ์ไว้ และท าให้ราคาตลาดสูงกว่าราคาที่ก าหนดจากกรมการค้าข้าว  

2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน  (Research, Technology and 
System Development) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์  มี ปัญหาในการ
ด าเนินงานได้แก่ยังไม่มีงบประมาณสนับสนับสนุนมากเพียงพอถึงแม้ว่าศูนย์จะมีเครื่องมือ และ
อุปกรณ์ที่มีความพร้อมกว่าผู้ผลิตเมล็ดพันธุ์ที่เป็นเอกชน และยังไม่มีการพัฒนาในส่วนของการน า
เทคโนโลยีมาใช้ในการปฏิบัติงานในด้านต่าง ๆ เช่น การจัดการสินค้าคงคลัง  

2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์  (Human Resource Management) จากการ
สัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีปัญหาในการจัดทรัพยากรมนุษย์ของศูนย์ ได้แก่การ
อนุมัติงบจัดจ้างบุคลากรจากส่วนกลางได้รับต าแหน่งงานไม่ตรงตามความต้องการของศูนย์ เช่น 
ต้องการพนักงานขับรถ แต่ส่วนกลางให้จัดจ้างเจ้าหน้าที่งานบริหาร ท าให้ไม่สามารถได้บุคลากรตามที่
ต้องการอย่างแท้จริง การจ้างพนักงานจ้างเหมา ไม่มีสวัสดิการในการออกพ้ืนที่ท าให้การด าเนินงานได้
อย่างเต็มที่และไม่เป็นไปตามเป้าหมาย งบประมาณในแต่ละปีไม่มีความต่อเนื่องท าให้การจัดการ
บุคลากรรายปีไม่มีความต่อเนื่องส่งผลต่อการท างานที่ไม่มีความต่อเนื่อง  

2.4 การบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ ปัญหาเกิดจากส่วนกลางในการอนุมัติงบประมาณในการบริหารจัดการล่าช้า ท าให้การ
ด าเนินงานไม่เป็นไปตามเป้าหมาย มีความคลาดเคลื่อนไม่มีความต่อเนื่อง การอนุมัติงบประมาณใน
บางเรื่องไม่ตรงกับการท างานของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว เช่น การอนุมัติอัตราก าลังที่ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวมี
เพียงพอแล้ว 
 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามมีดังต่อไปนี้ 
 
ตารางท่ี 5 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 
ชาย 94 47.00 
หญิง 106 53.00 

รวม 200 100.00 

 



 51 

 จากตารางที่ 5 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามเพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง จ านวน 106 ราย คิดเป็นร้อยละ 47.00 และเป็นเพศชาย จ านวน 94 ราย คิดเป็นร้อยละ 
47.00 
 
ตารางท่ี 6 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 

21 – 30 ปี 9 4.50 
31 – 40 ปี 27 13.50 
41 – 50 ปี 71 35.50 
51 – 60 ปี 55 27.50 
61 ปีขึ้นไป 38 19.00 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 6 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามอายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
อายุ 41 – 50 ปี จ านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.50 รองลงมาคืออายุ 51 – 60 ปี จ านวน 55 ราย         
คิดเป็นร้อยละ 27.50 อายุ 61 ปีขึ้นไป จ านวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.00 อายุ 31 – 40 ปี 
จ านวน 27 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.50 และอายุ  21 – 30 ปี จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.50 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 7 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 

ระดับประถมศึกษา 110 55.00 
ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น 5 2.00 
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 51 25.50 
ระดับอนุปริญญา หรือเทียบเท่า  10 5.00 
ระดับปริญญาตรี 24 12.00 
สูงกว่าปริญญาตรี 1 0.50 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางที่  7 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถาม  ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับประถมศึกษา จ านวน 110 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.00 
รองลงมาคือ ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จ านวน 51 ราย  คิดเป็นร้อยละ 25.50  ระดับปริญญาตรี  
จ านวน 24 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.00  ระดับอนุปริญญาหรือเทียบเท่า  จ านวน 10 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 5.00 ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น จ านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.00 และสูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 8 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้/ปี ผลิตสินค้า

การเกษตร 

รายได้/ปี ผลิตสินค้าการเกษตร   จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 

10,000 – 20,000  บาท 1 0.50 
30,000 – 40,000  บาท 8 4.00 
50,000 – 60,000  บาท 30 15.00 
70,000 – 80,000 บาท 24 12.00 
90,000 – 100,000  บาท 30 15.00 
100,000 บาทข้ึนไป 107 53.50 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 8 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามรายได้/ปี ผลิตสินค้าการเกษตร พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้/ปี ผลิตสินค้าการเกษตร 100,000 บาทขึ้นไป จ านวน 107 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ รายได้ 50,000 – 60,000 บาท และ90,000 – 100,000  บาท 
จ านวน 30 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.00 เท่ากัน รายได้ 70,000 – 80,000 บาท จ านวน 24 ราย คิด
เป็นร้อยละ 12.00 รายได้ 30,000 – 40,000 บาท จ านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.00 และรายได้ 
10,000 – 20,000 บาท จ านวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 9 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาในการประกอบ
อาชีพเกษตรกร 

ระยะเวลาในการประกอบอาชีพเกษตรกร จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 

1-5 ปี 4 2.00 
6-10 ปี 15 7.50 
11-15 ปี 25 12.50 
16 ปีขึ้นไป 156 78.00 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 9 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามระยะเวลาในการประกอบอาชีพเกษตรกร 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบอาชีพเกษตรกร 16 ปีขึ้นไป จ านวน 
156 ราย คิดเป็นร้อยละ 78.00 รองลงมาคือ ระยะเวลา 11-15 ปี จ านวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 
12.50 ระยะเวลา 6-10 ปี จ านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.50 และระยะเวลา 1-5 ปี จ านวน 4 
ราย คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 10 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนพ้ืนที่ท านาข้าว 

จ านวนพื้นที่ท านาข้าว จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 

ไม่เกิน  5  ไร่ 3 1.50 
6-10  ไร่ 8 4.00 
11-15 ไร่ 26 13.00 
16 ไร่ขึ้นไป 163 81.50 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 10 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามจ านวนพ้ืนที่ท านาข้าว พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนพ้ืนที่ท านาข้าว 16 ไร่ขึ้นไป จ านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 81.50 
รองลงมาคือ พ้ืนที่ 11-15 ไร่ จ านวน 26 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.00 พ้ืนที่ 6-10 ไร่ จ านวน 8 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 4.00 และพ้ืนที่ไม่เกิน 5 ไร่ จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 11 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเป็นเจ้าของพ้ืนที่ในการ
ท านาข้าว 

การเป็นเจ้าของพื้นที่ในการท านาข้าว จ านวน (ราย) ร้อยละ (%) 

พ้ืนที่ตนเอง 132 66.00 
เช่าบุคคลอื่น 68 44.00 

รวม 200 100.00 

 
 จากตารางที่ 11 เมื่อจ าแนกผู้ตอบแบบสอบถามตามการเป็นเจ้าของพ้ืนที่ในการท านาข้าว 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจ้าของพ้ืนที่ในการท านาข้าวเอง จ านวน 132 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 66.20 รองลงมาคือ เช่าบุคคลอื่น จ านวน 68 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.00 ตามล าดับ 
 
ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 
 
ตารางที่ 12 แสดงค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ในภาพรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าว ในภาพรวม  S.D. 

แปลผล 
ระดับความส าคัญ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.54 0.45 มากที่สุด 

ด้านราคา 4.15 0.73 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.15 0.63 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย 4.22 0.64 มากที่สุด 

รวม 4.27 0.50 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 12 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิต
โดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ในภาพรวม อยู่ในระดับมากที่สุด     

(  = 4.27, S.D. = 0.50) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (  = 4.54, S.D. = 0.45) และด้านการส่งเสริมการขาย (  = 4.22, S.D. = 0.64) และ
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มีความส าคัญในระดับมาก คือ ด้านราคา (  = 4.15, S.D. = 0.73) และด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย (  = 4.15, S.D. = 0.63) 
 
ตารางที่ 13 แสดงค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าว ด้านผลิตภัณฑ์  S.D. 

แปลผล 
ระดับความส าคัญ 

คุณภาพ ความสมบูรณ์ของเมล็ดพันธุ์ข้าว ของ
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

4.57 0.55 มากที่สุด 

ความน่าเชื่อถือ ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ 

4.62 0.52 มากที่สุด 

การควบคุมเมล็ดพันธุ์ให้มีคุณภาพผลผลิตสูง 
ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

4.56 0.61 มากที่สุด 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีบริการจัดส่ง
สินค้าไปยังสถานที่จอดรถ 

4.44 0.55 มากที่สุด 

ขนาดเมล็ดพันธุ์ข้าวสม่ าเสมอ ไม่มีเมล็ดพันธุ์ 
อ่ืนปน 

4.53 0.54 มากที่สุด 

การบรรจุเมล็ดพันธุ์ข้าว ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ได้มาตรฐาน 

4.54 0.45 มากที่สุด 

รวม 4.57 0.55 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 13 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าวที่
ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด (  = 4.57, S.D. = 0.55) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความส าคัญในระดับมาก

ที่สุดทุกเรื่อง ดังนี้ ความน่าเชื่อถือ ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ (  = 4.62, S.D. = 0.52) 

คุณภาพ ความสมบูรณ์ของเมล็ดพันธุ์ข้าว ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์  (  = 4.57, S.D. = 

0.55) การควบคุมเมล็ดพันธุ์ให้มีคุณภาพผลผลิตสูง ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ (  = 4.56, 
S.D. = 0.61) การบรรจุเมล็ดพันธุ์ข้าว ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ได้มาตรฐาน ( = 4.54, 
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S.D. = 0.45) ขนาดเมล็ดพันธุ์ข้าวสม่ าเสมอ ไม่มีเมล็ดพันธุ์อ่ืนปน (  = 4.53, S.D. = 0.54) และ

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีบริการจัดส่งสินค้าไปยังสถานที่จอดรถ (  = 4.44, S.D. = 0.55) 
 
ตารางที่ 14 แสดงค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าว ด้านราคา  S.D. 

แปลผล 
ระดับความส าคัญ 

ราคาเมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ เหมาะสมกับคุณภาพ 

4.46 0.58 มากที่สุด 

ราคาเมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ เหมาะสมกับปริมาณ 

4.41 0.63 มากที่สุด 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีการติดป้ายบอก
ราคาอย่างชัดเจน 

4.29 0.80 มากที่สุด 

เมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
สามารถต่อรองราคาได้เมื่อซื้อในปริมาณมาก 

3.89 1.20 มาก 

การก าหนดราคาของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ถูกกว่าที่อ่ืน 

3.72 1.31 มาก 

รวม 4.15 0.73 มาก 

 
 จากตารางที่ 14 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าวที่
ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก (  = 4.15, S.D. = 0.73) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความส าคัญในระดับมากที่สุดใน

เรื่อง ราคาเมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เหมาะสมกับคุณภาพ (  = 4.46, S.D. = 

0.58) ราคาเมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เหมาะสมกับปริมาณ (  = 4.41, S.D. = 

0.63) และศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีการติดป้ายบอกราคาอย่างชัดเจน (  = 4.29, S.D. = 
0.80) และมีความส าคัญในระดับมากในเรื่อง เมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ สามารถ

ต่อรองราคาได้เมื่อซื้อในปริมาณมาก (  = 3.89, S.D. = 1.20) และการก าหนดราคาของศูนย์เมล็ด

พันธุ์ข้าวนครสวรรค์ถูกกว่าที่อ่ืน (  = 3.72, S.D. = 1.31) 





















 57 

ตารางที่ 15 แสดงค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าว  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 S.D. 

แปลผล 
ระดับความส าคัญ 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวอยู่ใกล้แหล่งเพาะปลูกสะดวก
ต่อการเดินทาง 

4.01 0.96 มาก 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีเมล็ดพันธุ์
เพียงพอต่อการเพาะปลูกตลอดเวลา 

4.05 0.82 มาก 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีสถานที่ในการจัด
จ าหน่ายสะดวกต่อการบริการ 

4.40 0.69 มากที่สุด 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีสถานที่จอดรถ
สะดวกต่อการขนส่ง 

4.46 0.69 มากที่สุด 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์สามารถสั่งซื้อ
เมล็ดพันธุ์ผ่านทางโทรศัพท์ 

3.84 1.15 มาก 

รวม 4.15 0.63 มาก 

 
 จากตารางที่ 15 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าวที่
ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก (  = 4.15, S.D. = 0.63) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีความส าคัญใน

ระดับมากที่สุดในเรื่อง ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีสถานที่จอดรถสะดวกต่อการขนส่ง (  = 
4.46, S.D. = 0.69) ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีสถานที่ในการจัดจ าหน่ายสะดวกต่อการบริการ  

(  = 4.40, S.D. = 0.69) และมีความส าคัญในระดับมากในเรื่อง ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มี

เมล็ดพันธุ์เพียงพอต่อการเพาะปลูกตลอดเวลา (  = 4.05, S.D. = 0.82) ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวอยู่ใกล้
แหล่งเพาะปลูกสะดวกต่อการเดินทาง (  = 4.01, S.D. = 0.96) และศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์

สามารถสั่งซื้อเมล็ดพันธุ์ผ่านทางโทรศัพท์ (  = 3.84, S.D. = 1.15) 
 

















 58 

ตารางที่ 16 แสดงค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับความส าคัญของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าว  
ด้านการส่งเสริมการขาย 

 S.D. 
แปลผล 

ระดับความส าคัญ 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีส่วนลดส าหรับ
เกษตรกรที่เป็นสมาชิก 

3.78 1.18 มาก 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีส่วนลดส าหรับ
เกษตรกรที่ซื้อในปริมาณมาก 

4.09 0.94 มาก 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีการโฆษณาผ่าน
สื่อต่าง ๆ ให้ท่านได้รับทราบ 

4.17 1.01 มาก 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีบริการจัดส่ง
สินค้าไปยังสถานที่จอดรถ 

4.36 0.78 มากที่สุด 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีผู้เชี่ยวชาญคอย
บริการแนะน าวิธีการเพาะปลูกให้ได้ผลิตสูงขึ้น 

4.48 0.61 มากที่สุด 

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีการรับประกัน
คุณภาพเมล็ดพันธุ์ 

4.47 0.60 มากที่สุด 

รวม 4.22 0.64 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 16 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือเมล็ดพันธุ์ข้าวที่
ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ด้านการส่งเสริมการขาย 

โดยรวมอยู่ ในระดับมากที่สุด (  = 4.22 , S.D. = 0.64) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี
ความส าคัญในระดับมากที่สุดในเรื่อง ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีผู้เชี่ยวชาญคอยบริการแนะน า
วิธีการเพาะปลูกให้ได้ผลิตสูงขึ้น (  = 4.48, S.D. = 0.61) ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีการ

รับประกันคุณภาพเมล็ดพันธุ์ (  = 4.47, S.D. = 0.60) และศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีบริการ

จัดส่งสินค้าไปยังสถานที่จอดรถ (  = 4.36, S.D. = 0.78) และมีความส าคัญในระดับมากในเรื่อง 
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ให้ท่านได้รับทราบ  (  = 4.17 ,          

S.D. = 1.01) ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีส่วนลดส าหรับเกษตรกรที่ซื้อในปริมาณมาก (  = 
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4.09, S.D. = 0.94) และศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์มีส่วนลดส าหรับเกษตรกรที่เป็นสมาชิก (  = 
3.78, S.D. = 1.18) 
 
การน าผลการศึกษามาวิเคราะห์  จุดแข็ง (Strengths) จุด อ่อน (Weaknesses) โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Treats) ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์  
1. จุดแข็ง (Strengths) 
 1.1 กิจกรรมหลัก  

1.1.1 การน าเข้าวัตถุดิบ 
- มีมาตรฐานและระเบียบในการคัดเมล็ดพันธุ์ที่ชัดเจน 
1.1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ  
- มีมาตรฐานและข้ันตอนในการทดสอบเมล็ดข้าว 
- มีบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ และทักษะเฉพาะด้าน 
1.1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า 
- มีระบบการขนส่งที่รองรับอย่างเพียงพอ 
- มีพ้ืนที่ในการจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ได้อย่างเพียงพอ กว้างขว้าง 
1.1.4 การตลาดและการขาย  
- การมีตัวแทนจ าหน่าย 
- การมีหน่วยงานภาครัฐคอยสนับสนุน เช่น เกษตรอ าเภอ เกษตรต าบล 
1.1.5 การให้บริการ 
- มีผู้เชี่ยวชาญคอยให้ค าแนะน าหลังการซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าว ตั้งแต่การปลูกจนถึงการเก็บเก่ียว 
- การสร้างเครือข่ายกับเกษตรกร และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพื่อสร้างความม่ันใจ 
1.2 กิจกรรมสนับสนุน 
1.2.1 กระบวนการจัดหา 
- มีมาตรฐานควบคุมคุณภาพของเมล็ดข้าวตามระเบียบที่ชัดเจน 
- การก าหนดราคามาจากส่วนกลาง เป็นไปตามกลไกทางการตลาด 
- มีมาตรฐานในการคัดเลือกเกษตรกรที่จะผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว 
1.2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน 
- มีแนวยุทธศาสตร์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวในการพัฒนาระบบงาน 
1.2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
- การส่งเสริมการอบรมให้บุคลากรเพ่ือเพ่ิมทักษะ และความเชี่ยวชาญให้บุคลากรศูนย์เมล็ด

พันธุ์ข้าวอย่างสม่ าเสมอ 


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1.2.4 การบริหารงานทั่วไป 
- มีการบริหารจัดการในระบบครอบครัว บุคลากรมีความเต็มใจในการท างาน 
- มีเป้าหมายขององค์กรที่ชัดเจน 

2. จุดอ่อน (Weaknesses) 
2.1 กิจกรรมหลัก  
2.1.1 การน าเข้าวัตถุดิบ 
- การคัดเลือกเมล็ดพันธุ์ตามมาตรฐานอาจส่งผลให้จ านวนเมล็ดพันธุ์ไม่เพียงพอต่อความ

ต้องการ 
2.1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ  
- การสุ่มตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ข้าวเพื่อทดสอบ อาจจะเกิดข้อผิดพลาดได้ 
- การดูแลรักษาเมล็ดพันธุ์ท าได้ไม่ทั่วถึง เพราะท่ีจัดเก็บเป็นพื้นที่กว้าง 
2.1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า 
- การขนส่งโดยเอกชนอาจจะท าให้เกิดปัญหาในการขาดหายของเมล็ดพันธุ์ 
- ขาดเทคโนโลยีในการควบคุมการเบิกจ่ายเมล็ดพันธุ์ 
2.1.4 การตลาดและการขาย  
- การใช้การสื่อสารออนไลน์น้อย ท าให้การรับรู้ไม่ทั่วถึง 
- การขาดระบบ call center ที่สามารถตอบค าถามเก่ียวกับเมล็ดพันธุ์ได้ 
2.1.5 การให้บริการ 
- เนื่องจากเป็นหน่วยงานราชการการบริการในเรื่องสิ่งอ านวยความสะดวกให้ลูกค้ายังมีน้อย 
2.2 กิจกรรมสนับสนุน 
2.2.1 กระบวนการจัดหา 
- การก าหนดราคาจัดซื้อจากส่วนกลางอาจจะได้รับผลกระทบหากเกิดโรคระบาดพืช หรือภัย

ธรรมชาติ 
2.2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน 
- ยังขาดการสนับสนุนด้านงบประมาณในการพัฒนาระบบงาน 
2.2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
- การจัดสรรบุคลากรที่เข้ามาท างานไม่ตรงตามความต้องการขององค์กร  
2.2.4 การบริหารงานทั่วไป 
- การรอการอนุมัติงบประมาณจากส่วนกลางท าให้งานไม่มีความต่อเนื่อง 
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3. โอกาส (Opportunities) 
3.1 กิจกรรมหลัก  
3.1.1 การน าเข้าวัตถุดิบ 
- เป็นหน่วยงานของรัฐที่สามารถคัดเลือกผู้ผลิตเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพสูงได้ 
3.1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ  
- งบประมาณในการผลิตและปฏิบัติการมีอย่างต่อเนื่อง 
3.1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า 
- เป็นหน่วยงานภาครัฐที่ได้รับความน่าเชื่อถือในการให้บริการจากระบบขนส่งของเอกชน 
- สามารถน างบประมาณท่ีอนุมัติจากรัฐมาพัฒนาระบบการขนส่งได้ 
3.1.4 การตลาดและการขาย  
- การเข้าถึงกลุ่มเกษตรกรได้ง่าย และสะดวก 
- ได้รับความสนใจจากร้านค้าเกษตรในการเป็นตัวแทนจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์เพราะมั่นใจใน

คุณภาพเมล็ดพันธุ์ 
3.1.5 การให้บริการ 
- การฝึกอบรมให้เกษตรกรเข้าใจถึงคุณภาพและการเพาะปลูกช่วยสร้างความเชื่อมั่นให้

เกษตรได้มาก 
3.2 กิจกรรมสนับสนุน 
3.2.1 กระบวนการจัดหา 
- ราคาในการจัดซื้อมีมาตรฐานท าให้การคัดเลือกเมล็ดพันธุ์ท าได้ง่าย 
3.2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน 
- การขออนุมัติงบจากส่วนกลางเพ่ือพัฒนานวัตกรรมต่าง ๆ ท าได้ง่าย 
3.2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
- การจัดส่งบุคลากรไปอบรมทักษะที่มีการฝึกอบรมโดยหน่วยงานต่าง ๆ  
3.2.4 การบริหารงานทั่วไป 
- การพยากรณ์ยอดขายสามารถอ้างอิงกลไกทางการตลาดได้ 

4. อุปสรรค (Treats) 
4.1 กิจกรรมหลัก  
4.1.1 การน าเข้าวัตถุดิบ 
- ภัยธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง น้ าท่วม ท าให้ผลิตเมล็ดพันธุ์ไม่ได้ตามความต้องการ 
4.1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ  
- การระบาดของเชื้อโรคต่าง ๆ ที่มาจากแมลง หรือพาหะท่ีอาจจะท าลายเมล็ดข้าว 
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4.1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า 
- ขนส่งเอกชนที่ขาดความรับผิดชอบในการจัดส่ง 
4.1.4 การตลาดและการขาย  
- การสื่อสารออนไลน์ที่อาจจะติดขัด 
4.1.5 การให้บริการ 
- การติดต่อลูกค้าหลังการขายเนื่องจากเกษตรกรบางรายไม่สามารถติดต่อทางโทรศัพท์ได้ 
4.2 กิจกรรมสนับสนุน 
4.2.1 กระบวนการจัดหา 
- ภัยธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง น้ าท่วม ภาวะเศรฐกิจโลก ท าให้ราคาเกินก าหนด 
4.2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน 
- ขาดผู้เชี่ยวชาญในการพัฒนาเทคโนโลยีบางประเภท 
4.2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
- ปัญหาทางการเมือง เศรษฐกิจ และสังคม อาจจะท าให้ไม่สามารถจัดส่งบุคลากรไปอบรม

พัฒนาได้  
4.2.4 การบริหารงานทั่วไป 
- นโยบายของรัฐอาจส่งผลกระทบต่อการบริหารจัดการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ 

 
คู่แข่งขันทางการตลาดของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
 1. สหกรณ์การเกษตร เนื่องจากเป็นหน่วยงานที่สามารถปรับปรุงเมล็ดพันธุ์ข้าวได้ตาม
มาตรฐานและการรับรองมาตรฐานที่ถูกต้อง มีการให้สินเชื่อในการกู้ยืม และนโยบายจากภาครัฐที่
คอยสนับสนุน เพราะเป้นหน่วยงานที่คอยช่วยเหลือและดูแลเกษตรกรโดยตรง 
 2. ผู้ประกอบการเมล็ดพันธุ์ข้าวจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ของเอกชน ซึ่งบางรายมีทุนอุดหนุนจาก
ต่างประเทศและน าเข้าเมล็ดพันธุ์จากต่างประเทศ ผลิตและจ าหน่าย รวมถึงการสนับสนุนรายได้ให้กับ
เกษตรกรในชุมชนในกรผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวเพ่ือน ามาจ าหน่าย แต่ยังขาดการควบคุมคุณภาพของเมล็ด
พันธุ์ข้าว 
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ภาพที่ 13 แสดงห่วงโซ่คุณค่าของสาเหตุและปัญหาของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
 

 
 

Su
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ct
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Primary Activities 

Margin 

Procurement   
- ภยัธรรมชาต ิเช่น ภยัแล้ง น ้าทว่ม  
- นโยบายของรัฐในการก้าหนดราคาการรับซื อ 
 Technology   
- งบประมาณในการสนับสนุนด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและนวัตกรรรมยังมีน้อย 
 

Human Resource  
- การจัดสรรบุคลากรจากหน่วยงานกลางไม่ตรงตามความต้องการ 
- การจัดสรรงบประมาณล้าช้า ทา้ให้การปฏิบัติงานขาดความต่อเนื่องในเร่ืองการจัดจ้างพนักงานจา้ง
เหมา 
- การสรรหาบุคลากรที่ตรงตามความต้องการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 
Firm Infrastructure  
- การอนุมัติงบประมาณในการบริหารจดัการมีความล่าชา้  
- การจัดสรรงบประมาณไม่เป็นไปตามแผนที่ศูนย์เมล็ดข้าววางไว้ 
 

Inbound 
1. ภัยธรรมชาต ิ
2. ความ
เชี่ยวชาญของ
บุคลากรในการ
คัดเลือก 
3. นโยบายการ
ก้าหนดราคารับ
ซื อเมล็ดพนัธุ ์

Operation 
1. ความ
ทันสมัยของ
เครื่องมือ 
2. ความ
เชี่ยวชาญของ
บุคลากร
ทางการผลิต 
3. การ
ควบคุมดูแล
เมล็ดพันธุ ์

 

Outbound 
1. การจัดส่งผิด 
เมล็ดพันธุ์หาย
ระหว่างการ
ขนส่ง 
2. ขาด
เทคโนโลยี
สารสนเทศใน
การบริหาร
จัดการระบบ
การจดัเก็บ 
3. โรคระบาด
จากแมลงที่
รบกวนเมลด็
พันธุ์ข้าว 
 

Marketing and 
sales  
1. การตลาดไม่
ทั่วถึง 
2. จ้านวนเมล็ด
พันธุ์ไม่เป็นไปตาม
ความต้องการของ
การตลาด 
 

Services 
1. จ้านวนเมล็ดพันธุ์
ไม่สามารถผลติได้ตาม
ความต้องการ 
2. การสือ่สารหลังการ
ขายกับกลุ่มลกูค้ายัง
ไม่ทั่วถึง 
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ส่วนที่ 3 แนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพื่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของ 
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

 
จากการสัมภาษณ์บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ ผู้อ านวยการ นักวิชาการ 

และพนักงานในแต่ละแผนกของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน ซึ่งได้ให้ความคิดเห็น
เกี่ยวกับลักษณะและสาเหตุของปัญหาในห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ดังนี้ 
 
1.  กิจกรรมหลัก 

1.1 การน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีข้ันตอนในการรับและขนส่งเมล็ดข้าวมาศูนย์ โดยมีการตรวจสอบเมล็ดพันธุ์ข้าวพันธุ์อ่ืน
ที่ปน ข้าวแดง สิ่งปลอมปนอ่ืน ๆ เช่น กรวด ทราย เมล็ดถั่ว เป็นต้น โดยมีการก าหนดมาตรฐานใน
การตรวจสอบคุณภาพของเม็ดข้าว นอกจากการปนของเมล็ดพันธุ์ ก็คือในส่วนของความชื้น และการ
โดนแมลงกัดกิน เช่น มอด ซึ่งปัญหาในการน าเข้าวัตถุดิบส่วนใหญ่จะเป็นเรื่องของราคาของเมล็ดพันธุ์
ข้าวที่มีการเปลี่ยนแปลง ไม่เป็นไปตามก าหนดราคาที่ตั้งไว้ก่อนหน้าท าให้ต้องมีต้นทุน เพ่ิมขึ้น แนว
ทางการแก้ปัญหาของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ คือการวางมาตรฐานในการคัดเลือกเมล็ดพันธ์
ในการน าเข้ามาของวัตถุดิบให้สอดคล้องและเป็นไปตามที่ก าหนดไว้ และมีการคาดการณ์เกี่ ยวกับ
ภาวะทางธรรมชาติเพื่อส ารองเงินต้นทุน 

1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ (Operation) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีปัญหาในการจัดส่ง ได้แก่ การจัดส่งผิด รับผิดชอบโดยการจัดส่งให้ใหม่ให้ถูกต้อง การ
จัดส่งเกินจ านวน มีการตรวจสอบและเรียกคืนส่วนที่ส่งเกิน และกรณีจ้างขนส่งเอกชนและผลิตภัณฑ์ 
หากได้รับแจ้งขนส่งเอกชนจะเป็นผู้รับผิดชอบ แนวทางการแก้ปัญหา มีการวางระบบรับประกัน
สินค้าเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับเกษตรกรที่มาซื้อ และศูนย์เองในกรณีที่มีการสูญหายระหว่างการ
ขนส่ง 

1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีรูปแบบการจัดส่ง 3 ประเภท คือ 1. เกษตรมารับเมล็ดพันธุ์เองที่ศูนย์ 2. จัดส่งโดยรถ
ของศูนย์ และ 3. ในกรณีที่รถของศูนย์ไม่เพียงพอ จะจ้างบริษัทขนส่งของเอกชน โดยค่าใช้จ่ายจะ
ขึ้นอยู่กับข้อตกลง คิดค่าใช้จ่ายกิโลเมตรละ 1 บาท ปัญหาในการจัดส่ง ได้แก่ การจัดส่งผิด 
รับผิดชอบโดยการจัดส่งให้ใหม่ให้ถูกต้อง การจัดส่งเกินจ านวน มีการตรวจสอบและเรียกคืนส่วนที่ส่ง
เกิน และกรณีจ้างขนส่งเอกชนและผลิตภัณฑ์ หากได้รับแจ้งขนส่งเอกชนจะเป็นผู้รับผิดชอบ แนว
ทางการแก้ปัญหา โดยมีการท าการรับประกันสินค้ากับบริษัทขนส่งเอกชนในกรณีเมล็ดพันธุ์หาย หรือ
เกิดความเสียหายระหว่างการขนส่ง  
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1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and sales) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์
ข้าวนครสวรรค์ มี ปัญหาในการท าการตลาด การวางแผนเมล็ดพันธุ์ใช้ระยะเวลานาน และการผลิต
เมล็ดพันธุ์ไม่ตรงกับฤดูเพาะปลูก เนื่องจากมีปัจจัยที่เกษตรกร เช่น เรื่องของน้ า ไม่ได้เพาะปลูกตาม
ฤดูตรงตามการผลิตเมล็ดข้าวมีคุณภาพ ไม่ตรงตามความต้องการของตลาด ปัญหาเรื่องคุณภาพของ
เมล็ดพันธุ์ข้าวหากต้องใช้การรมยาก าจัดมอดบ่อย ๆ จ านวนเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตได้ไม่เพียงพอต่อ
ความต้องการของตลาด แนวทางการแก้ปัญหาคือการรักษามาตรฐานในการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว เพ่ิม
ชนิดของเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีความหลากหลายมากขึ้น เพ่ือเพ่ิมโอกาสและรายได้ในการผลิตของ
เกษตรกร  การรักษาคุณภาพของเมล็ดพันธุ์ เพ่ือให้เกษตรกรไปบอกต่อกันมากข้ึน  

1.5 การให้บริการลูกค้า (Services) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
ปัญหาในการบริการลูกค้าจะเกิดจากเมล็ดพันธุ์มีจ านวนไม่เพียงพอกับเกษตรกรและตัวแทนจ าหน่าย
ที่ไม่ได้เมล็ดข้าว เนื่องจากมาไม่ตรงตามฤดู และปัญหาจากการที่เมล็ดพันธุ์มีข้าวพันธุ์อ่ืนปนในเมล็ด
ข้าวของศูนย์ แนวทางการแก้ปัญหา คือผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวให้สามารถจ าหน่ายได้ตลอดฤดูกาลการ
บริหารจัดการให้เมล็ดข้าวมีจ าหน่ายตลอดทั้งปี การเก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ข้าวให้เพียงพอต่อการ
จ าหน่ายในแต่ละปี การให้ความรู้แก่เกษตรกรในการเก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ข้าวให้ได้ระยะเวลายาวนาน
มากขึ้น 
 
2.  กิจกรรมสนับสนุน 

2.1 กระบวนการจัดหา (Procurement) จากการสัมภาษณ์ว่า การก าหนดราคาซื้อเมล็ด
พันธุ์จะมีการก าหนดราคาการจัดซื้อจากกรมการค้าข้าว การจัดซื้อจะมีแผนงานและงบประมาณการ
จัดซื้อ โดยจัดท าแผนเพ่ือของบประมาณในการจัดซื้อส่งไปยังกรมการค้าข้าว โดยจะก าหนดแผน
ส าหรับฤดูเพาะปลูกนาปรัง 2,400 ตัน และ ฤดูนาปี 1,800 ตัน การคัดเลือกเกษตรกรที่จะเข้ามาเป็น
ผู้ผลิต และซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าว จะคัดเลือกจาก พ้ืนที่ในการเพาะปลูก คน และทุน ของเกษตรกร ที่มี
ความพร้อมและมีความตั้งใจโดยศูนย์จะสร้างความสัมพันธ์กับเกษตรกรโดยการลงพ้ืนที่อบรมให้
ความรู้ ดูแล ตั้งแต่เริ่มเพาะปลูกจนถึงเก็บเกี่ยว จะเข้าไปตรวจสอบและแนะน าทุก 15 วัน ปัญหาใน
การซื้อเมล็ดพันธุ์ ได้แก่ภัยธรรมชาติ เช่น น้ าท่วม ภัยแล้ง โรคแมลงระบาด ท าให้ผลผลิตไม่เป็นไป
ตามที่คาดการณ์ไว้ และท าให้ราคาตลาดสูงกว่าราคาที่ก าหนดจากกรมการค้าข้าว แนวทางการ
แก้ปัญหาคือ การคาดคะเนปริมาณข้าวในการจัดจ าหน่ายโดยใช้สถิติการจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ในแต่ละปี
เพ่ือให้สามารถจัดหาเมล็ดพันธุ์ข้าวให้เพียงพอต่อเกษตรกรรายใหม่ด้วย 

2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (Research, Technology and System 
Development) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มี ปัญหาในการด าเนินงาน
ได้แก่ยังไม่มีงบประมาณสนับสนับสนุนมากเพียงพอถึงแม้ว่าศูนย์จะมีเครื่องมือ และอุปกรณ์ที่มีความ
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พร้อมกว่าผู้ผลิตเมล็ดพันธุ์ที่เป็นเอกชน และยังการพัฒนาในส่วนของการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการ
ปฏิบัติงานในด้านต่าง ๆ เช่น การจัดการสินค้าคงคลัง แนวทางการแก้ปัญหาคือมีการน าและพัฒนา
เครื่องมือและเทคโนโลยีมาใช้ในการบริหารจัดการของศูนย์ในทุกด้านให้มากขึ้น 

2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) จากการสัมภาษณ์ว่า 
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีปัญหาในการจัดทรัพยากรมนุษย์ของศูนย์ ได้แก่การอนุมัติงบจัดจ้าง
บุคลากรจากส่วนกลางได้รับต าแหน่งงานไม่ตรงตามความต้องการของศูนย์ เช่น ต้องการพนักงานขับ
รถ แต่ส่วนกลางให้จัดจ้างเจ้าหน้าที่งานบริหาร ท าให้ไม่สามารถได้บุคลากรตามที่ต้องการอย่าง
แท้จริง การจ้างพนักงานจ้างเหมา ไม่มีสวัสดิการในการออกพ้ืนที่ท าให้การด าเนินงานได้อย่างเต็มที่
และไม่เป็นไปตามเป้าหมาย งบประมาณในแต่ละปีไม่มีความต่อเนื่องท าให้การจัดการบุคลากรรายปี
ไม่มีความต่อเนื่องส่งผลต่อการท างานที่ไม่มีความต่อเนื่อง แนวทางการแก้ปัญหา คือ การวางแผนการ
จัดการทรัพยากรบุคคลให้มีความเหมาะสมการขอต าแหน่งที่สอดคล้องกับความต้องการ เป็นไปตามที่
ศูนย์ต้องการ ก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบให้ชัดเจนมากข้ึน  

2.4 การบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีการวางแผนองค์กร มีเป้าหมาย คือ การผลิตได้ตามเป้าหมาย และจ าหน่ายหมด การ
วางแผนเมล็ดพันธุ์ และการควบคุมคุณภาพอย่างสม่ าเสมอ การสร้างความเข้าใจกับเกษตรกรเกี่ยวกับ
คุณภาพของเมล็ดพันธุ์ ขั้นตอนในการปลูกข้าวโดยใช้เมล็ดพันธุ์ของศูนย์ และมีเจ้าหน้าที่ของศูนย์คอย
ควบคุมก ากับดูแล มีการจัดหาเงินลงทุนโดยการท างบประมาณจากฝ่ายต่าง ๆ เสนอต่อศูนย์ และท า
งบประมาณเสนอต่อกรมการค้าข้าว โดยท างบประมาณระยะเวลา 2 ปี โดยทางกรมการข้าวจะอนุมัติ
และจัดสรรงบประมาณเป็นรายไตรมาส ในส่วนของศูนย์จะด าเนินการจัดสรรงบประมาณเป็นราย
เดือนโดยจะจัดสรรตามแผนงานที่เสนอ แนวทางการการแก้ไขปัญหา จักท างบประมาณให้มีการ
อนุมัติเป็นรอบ ๆ ที่ครอบคลุมการท างานรายไตรมาส และสามารถใช้งบประมาณต่อเนื่องจนถึงรอบ
งบประมาณใหม่ เช่น การของบประมาณจ้างพนักงานจ้าง เพ่ิมในปีงบประมาณต่อไป 
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ภาพที่ 14 แสดงกระบวนการสร้างคุณค่าเพ่ิมความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 

 
กลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางการค้า 
 เนื่องจากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เป็นหน่วยงานภาครัฐ ควรใช้กลยุทธ์ที่จะช่วยให้
ได้เปรียบในการแข่งขัน ดังนี้ 

1. การใช้กลยุทธ์ด้านต้นทุน โดยการเลือกการผลิตต้นทุนต่ า ให้ได้คุณภาพที่มีคุณภาพ ลด
ต้นทุนในการซื้อเมล็ดพันธุ์ เป็นส่วนหนึ่งให้เกษตรกรมีผลผลิตที่มีรายได้เพ่ิมข้ึน 

2. การผลิตและการกระจายเมล็ดพันธุ์ข้าวให้เพียงพอและทั่วถึง การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
การร่วมมือกับคู่แข่งขันทางการค้า ที่ส าคัญทั้งสหกรณ์การเกษตร และผู้ประกอบการผลิตเมล็ดพันธุ์
ข้าวเอกชน เพ่ือผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวได้ตรงมาตรฐาน ไม่เอาเปรียบเกษตรกร ราคาเมล็ดพันธุ์มีความ
เหมาะสมและมีคุณภาพ กระจายไปยังเกษตรกรได้อย่างทั่วถึง 

กร
ะบ

วน
กา

รส
นับ

สน
ุน 

Procurement การวางแผนการจดัซื อและการก้าหนดราคาจากส่วนกลาง 

Technology การพัฒนาการนา้ระบบสารสนเทศมาใช้ในการปฏิบตังิาน 

Human Resource การก้าหนดภาระหน้าที่ที่ชัดเจนเหมาะสมกับการปฏิบตัิงาน 

Firm Infrastructure การวางแผนองค์กรและการบริหารองค์กรให้เป็นไปตาม

เป้าหมาย ตามกระบวนการของภาครัฐ 

 

กร
ะบ

วน
กา

ร

เพ
ิ่มคุ

ณ
ค่า

 วิเคราะห์

สถานการณ์

เพื่อก้าหนด

ราคาให้

เหมาะสม 

กิจ
กร

รม
หล

ัก 

Inbound 

1.  บุคลากรมีความ

เชี่ยวชาญ  

2. มีองค์ความรู้

เฉพาะด้าน 

3. มาตรฐานการ

คัดเลือก 

4. ราคาตาม

มาตรฐาน 

 

Operation 

1. มาตรฐานการ

ตรวจสอบชัดเจน 

2. อุปกรณ์ที่มีความ

พร้อม 

3. การน้าระบบ

สารสนเทศมาใช้ใน

กระบวนการ

ปฏิบัติงาน 

 

Outbound 

1. มีระบบการ

จัดเก็บที่ดี 

2. มีระบบการขนส่ง

ร่วมกับเอกชน 

3. การวางแผนการ

ส่งออกเมล็ดพันธุ์

ตามความต้องการ 

 

Marketing and 

sales 
1.    มีตัวแทน

จ้าหน่าย 

2. การ

ประชาสัมพันธ์ผ่าน 

facebook 

3. การ

ประชาสัมพันธ์ด้วย

การบอกต่อ 

Services 

1. มีเจ้าหน้าที่ดูแล

ให้ค้าแนะน้าทุก

ขั นตอนในการปลู 

2. การเก็บข้อมูล

เพื่อน้ามาปรับปรุง

การบริการ 

 

 

ส่งเสริม
พัฒนาการ
น้าระบบ
สารสนเทศ
เข้ามาใช้มาก
ขึ น 

มีการ

รับประกันการ

ขนส่งสินค้า 

ก้าหนด

มาตรฐานการ

จัดเก็บ 

มีการ

รับประกันการ

ขนส่งสินค้า 

ก้าหนด

มาตรฐานการ

จัดเก็บ 

มีติดตาม

ตรวจสอบให้

ค้าแนะน้า

เกษตรกร

ตั งแต่เริ่มปลูก

ถึงการเก็บ

เกี่ยว 

สร้างความ

ได้เปรียบ

ในการ

แข่งขัน

ทางการค้า 
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3. การวิจัยและการพัฒนาเทคโนโลยีที่เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต การลดต้นทุนในการผลิต
ข้าว โดยการแนะน าจากบุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธ์ข้าว 

4. การเพ่ิมจ านวนพันธุ์ของเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีความหลากหลายมากขึ้น เพ่ือให้เกษตรกร
สามารถเลือกเมล็ดพันธุ์ที่จะน าไปเพาะปลูก การสร้างพันธมิตรจากต่างประเทศเพ่ือให้ได้เมล็ดพันธุ์
ใหม ่ๆ  
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บทที่ 5  
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความเปรียบทางการแข่งขันของ

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณจากกลุ่มเกษตรกรจังหวัด
นครสวรรค์ ที่มาซื้อเมล็ดพันธุ์จากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ อ าเภอบรรพตพิสัย อ าเภอ
ชุมแสง อ าเภอโกรกพระ และอ าเภอพยุหะคีรี อ าเภอละ 50 คน จ านวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 200 
คน และและเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์แบบะมีโครงสร้างบุคลากรแผนกต่าง ๆ ของ
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน และน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และแปลผลการศึกษา
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการศึกษาเพ่ือศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

ส่วนที่ 2 ผลการศึกษาเพ่ือวิเคราะห์ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่า
ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์  

ส่วนที่ 3 แนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์เมล็ด
พันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์เพ่ือหาคุณภาพของเครื่องมือแบบสัมภาษณ์โดยผ่านการตรวจสอบจาก
ผู้เชี่ยวชาญ และใช้การหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) ด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์
โปรแกรมส าเร็จรูปวิเคราะห์ทางสถิติ ปรากฏค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม วิเคราะห์โดยหาค่า
แอลฟ่ามีค่าเท่ากับ 0.857 จากนั้นผู้ศึกษาได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยข้อค าถามที่เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป และ
พฤติกรรมการเลือกซื้อใช้วิธีการหาค่าความถี่  (Frequency) แล้วสรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ 
(Percentage) ส าหรับข้อค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด วิเคราะห์โดยแบบมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ใช้วิธีการหาค่าเฉลี่ย (  หรือ Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D. 
หรือ Standard Deviation) สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 
 
 
 
 
 

x
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สรุปผล 
  
 การน าเสนอสรุปผลการวิจัย ผู้ศึกษาขอน าเสนอเป็นภาพรวม และข้อสรุปผลการวิจัย ตาม
วัตถุประสงค์การวิจัย ดังนี้ 
 
ผลการศึกษาเพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์
ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

จากการสัมภาษณ์บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ ผู้อ านวยการ นักวิชาการ 
และพนักงานในแต่ละแผนกของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน ซึ่งได้ให้ความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัญหาห่วงโซ่ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ดังนี้ 
 1.  กิจกรรมหลัก 

1.1 การน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีแหล่งที่มาของเมล็ดพันธุ์ข้าวมาจากเกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการและได้รับเลือกจากศูนย์
เมล็ดพันธุ์ข้าว การขนส่งเมล็ดพันธุ์ข้าว จากแหล่งผลิตมายังศูนย์ โดยเกษตรกรขนส่ง และศูนย์ไปรับ
ซื้อ ณ แปลงเกษตร ความเชี่ยวชาญของบุคลากรมีความเชี่ยวชาญ และมีองค์ความรู้เฉพาะด้านในการ
คัดเลือกเมล็ดพันธุ์  โดยใช้มาตรฐานของแปลงข้าวตามระเบียบมาตรฐาน พ.ศ .2549 และการ
ตรวจสอบมาตรฐานขั้นต้นจากแปลง 

1.2 การผลิตและการปฏิบัติการ (Operation) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีวิธีการจัดการและปรับปรุงเมล็ดพันธุ์ข้าวโดยเจ้าหน้าที่ที่มีความสามารถเฉพาะทาง มี
มาตรฐานในการตรวจสอบเมล็ดข้าวที่ชัดเจน โดยการใช้จัดเก็บและการผลิตไม่มีส่งผลต่อ
สภาพแวดล้อมมีการใช้สารฆ่าแมลงที่ไม่มีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม มีมาตรฐานการตรวจสอบชัดเจน
ตามขั้นตอน อุปกรณ์ที่ใช้ทดสอบมีความพร้อม มีการเสริมสร้างแนวปฏิบัติที่ดีเกี่ยวกับการก ากับดูแล
กิจการที่ดี และการรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 

1.3 การขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound logistics) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์
ข้าวนครสวรรค์ มีรูปแบบการจัดส่ง 3 ประเภท คือ 1. เกษตรมารับเมล็ดพันธุ์เองที่ศูนย์ 2. จัดส่งโดย
รถของศูนย์ และ 3. ในกรณีที่รถของศูนย์ไม่เพียงพอ จะจ้างบริษัทขนส่งของเอกชน โดยค่าใช้จ่ายจะ
ขึ้นอยู่กับข้อตกลง คิดค่าใช้จ่ายกิโลเมตรละ 1 บาท การจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ข้าว จะมีการจัดเก็บเป็นชุด
ตามชนิดของพันธุ์ข้าว มีการจัดท าบัญชีควบคุมการเบิกจ่ายเมล็ดพันธุ์ข้าว ทางศูนย์จะมีตรวจสอบ
จ านวนเมล็ดพันธุ์สัปดาห์ละ 1 ครั้ง สถานที่จัดเก็บเมล็ดพันธุ์ข้าวก่อนการจ าหน่ายมีพ้ืนที่จัดเก็บ
บริเวณกว้าง มีการรมสารป้องกันมอด โดยมีการด าเนินการทุก 2 สัปดาห์ มีการท าความสะอาด
สัปดาห์ละ 1 ครั้ง รักษาคุณภาพเมล็ดพันธ์พันธุ์ให้เป็นไปตามระยะเวลาที่ก าหนดก่อนน าออกจ าหน่าย



 71 

ให้เกษตรกร มีระบบการจัดเก็บที่ดี การใช้ระบบการขนส่งร่วมกับเอกชน การจัดท าบัญชีการจ าหน่าย
แต่ละเมล็ดพันธุ์ รวมถึงมีสถานที่จัดเก็บเพียงพอเป็นไปตามมาตรฐาน 

1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and sales) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์
ข้าวนครสวรรค์ มีการจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ข้าวผ่านตัวแทนโดยการสมัครเป็นตัวแทนกับศูนย์เมล็ดพันธุ์ 
การท าตลาดผ่านทางเว็บไซต์ของศูนย์ เฟสบุ๊คศูนย์ และการติดต่อทางโทรศัพท์ การสั่งสินค้าจะต้อง
โทรศัพท์มาสอบถามเมล็ดพันธุ์ที่ต้องการสั่งจอง และมีการท าหนังสือเข้ามาเพ่ือสั่งเมล็ดพันธุ์ การตั้ง
ราคาขายเมล็ดพันธุ์ข้าวจะยึดตามราคาตลาดในปัจจุบันที่มีการก าหนดราคามาจากส่วนกลาง  การตั้ง
ราคาขายเป็นไปตามกลไกตลาดไม่เอาเปรียบเกษตรกร มีก าหนดแผนการส่งเสริมการขาย มีการท า
หนังสือ ไปยังหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการเกษตร การลงพ้ืนที่ให้ความรู้เกี่ยวกับเมล็ดพันธุ์ให้กับ
เกษตรกร  

1.5 การให้บริการลูกค้า (Services) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
ไม่มีการรับเปลี่ยนคืนเมล็ดพันธุ์ข้าว เนื่องจากทางศูนย์จะมีการจัดส่งเจ้าหน้าที่เข้าไปดูแลขั้นตอนการ
ปลูกตั้งแต่เพาะปลูกจนถึงการเก็บเกี่ยว มีการจัดท าแบบสอบถามความพึงพอใจของการใช้บริการโดย
สอบถามเกษตรกรและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียจากการสัมภาษณ์ และเก็บข้อมูลเพ่ือน ามาปรับปรุงการ
บริการ การสร้างแนวทางบริหารความสัมพันธ์และเสริมสร้างร่วมกับเกษตรกร   

 
2.  กิจกรรมสนับสนุน 

2.1 กระบวนการจัดหา (Procurement) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวมีเมล็ด
พันธุ์ข้าว 3 ประเภท ได้แก่ 1. พันธุ์หลัก 2. พันธุ์ขยาย และ3. พันธุ์จ าหน่าย โดยทั้ง 3 ประเภท การ
จัดหาเมล็ดพันธุ์ตามมาตรฐานคุณภาพเมล็ดพันธุ์ตามระเบียบกรมการค้าข้าว 2557 และการก าหนด
ราคาในกาจัดซื้อตามระเบียบของกรมการค้าข้าว รวมถึงการคัดเลือกเกษตรกรที่จะเข้ามาร่วมผลิต
เมล็ดพันธุ์ข้าว ที่มีความพร้อม เรื่อง พ้ืนที่ ทุน และคน 

2.2 การวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (Research, Technology and 
System Development) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีวิธีการด าเนินการ
วิจัยและพัฒนากระบวนการผลิตและเก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ข้าว ให้มีคุณภาพสูง และสามารถเก็บรักษา
ได้ในระยะเวลาที่ยาวนานขึ้น ปัญหาในการด าเนินงานได้แก่ยังไม่มีงบประมาณสนับสนับสนุนมาก
เพียงพอถึงแม้ว่าศูนย์จะมีเครื่องมือ และอุปกรณ์ที่มีความพร้อมกว่าผู้ผลิตเมล็ดพันธุ์ที่เป็นเอกชน และ
ยังการพัฒนาในส่วนของการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการปฏิบัติงานในด้านต่าง ๆ เช่น การจัดการสินค้า
คงคลัง  

2.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) จากการสัมภาษณ์
ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในเรื่องการมอบหมายงานได้มีการ
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ก าหนดภาระหน้าที่ในการท างานของแต่ละกลุ่มงาน และแต่ละฝ่ายไว้อย่างชัดเจน มีการจัดสรร
ทรัพยากรมนุษย์ได้อย่างเหมาะสม การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานของศูนย์ จะเริ่มจากการรับ
สมัคร และการสัมภาษณ์ พนักงานฝ่ายบริหาร จะมีการแต่งตั้งกรรมการสัมภาษณ์ในแต่ละต าแหน่งาน
เฉพาะต าแหน่ง และในส่วนของพนักงานราชการ จะด าเนินการสอบตามขั้นตอน ได้แก่ การข้อเขียน 
และสัมภาษณ์ ศูนย์จะมีการจัดส่งบุคลากรไปอบรมที่มีหน่วยงานภายนอกจัดตามความสนใจของ
บุคลากรในแต่ละต าแหน่งงานที่จะสามารถน ามาพัฒนาและส่งต่อความรู้ไปให้กับเกษตรกรได้ ปัญหา
ในการจัดทรัพยากรมนุษย์ของศูนย์ ได้แก่การอนุมัติงบจัดจ้างบุคลากรจากส่วนกลางได้รับต าแหน่ง
งานไม่ตรงตามความต้องการของศูนย์ งบประมาณในแต่ละปีไม่มีความต่อเนื่องท าให้การจัดการ
บุคลากรรายปีไม่มีความต่อเนื่องส่งผลต่อการท างานที่ไม่มีความต่อเนื่อง 

2.4 การบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) จากการสัมภาษณ์ว่า ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ มีโครงสร้างองค์กร แบ่งเป็น 4 กลุ่ม และ 1 ฝ่าย การพยากรณ์ยอดขายของศูนย์ในแต่ละ
ปี จะมีการส ารวจความต้องการของตลาด วางแผนการผลิตตามความต้องการ การวางแผนเรื่องการ
ผลิตเมล็ดพันธุ์ จ านวนเมล็ดพันธุ์ การวางแผนการเพาะปลูก นาปรัง นาปี ให้ผลิตให้ทันฤดูกาลปลูก 
การจัดการสินค้าคงคลัง ก่อนการเก็บเมล็ดพันธุ์เข้าคลังจะมีการปรับสภาพเมล็ดพันธุ์ให้มีการจัดเก็บ
ได้ยาวนานมากขึ้น การจัดการองค์กรภายใต้การแข่งขันทางการตลาด ทางศูนย์ได้ท ากา ร
ประชาสัมพันธ์เชิงรุกมากขึ้น การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโซเซี่ยลมีเดียมากขึ้นทั้งใน เว็บไซต์ เฟสบุ๊ค 
ทวิสเตอร์ และไลน์ ส าหรับกลุ่มเกษตรกร  ก าหนดให้ตัวแทนจ าหน่ายช่วยในการท าการตลาด และ  
หาลูกค้าให้มากขึ้น การวางแผนองค์กร มีเป้าหมาย คือ การผลิตได้ตามเป้าหมาย และจ าหน่ายหมด 
การวางแผนเมล็ดพันธุ์ และการควบคุมคุณภาพอย่างสม่ าเสมอ การสร้างความเข้าใจกับเกษตรกร
เกี่ยวกับคุณภาพของเมล็ดพันธุ์  

2.5 การบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) การจัดหาเงินลงทุน จากการสัมภาษณ์ว่า 
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ มีการจัดหาเงินลงทุนโดยการท างบประมาณจากฝ่ายต่าง ๆ เสนอต่อ
ศูนย์ และท างบประมาณเสนอต่อกรมการค้าข้าว โดยท างบประมาณระยะเวลา 2 ปี โดยทางกรมการ
ค้าข้าวจะอนุมัติและจัดสรรงบประมาณเป็นรายไตรมาส ในส่วนของศูนย์จะด าเนินการจัดสรร
งบประมาณเป็นรายเดือนโดยจะจัดสรรตามแผนงานที่เสนอ 
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ภาพที่ 15 แสดงห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
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Procurement   
- จัดหาเมล็ดพันธุ์ตามมาตรฐานคุณภาพเมล็ดพันธุ์ตามระเบียบกรมการค้าข้าว 2557  
- การก้าหนดราคาในกาจัดซื อตามระเบยีบของกรมการค้าข้าว 
- การคัดเลือกเกษตรกรที่จะเข้ามาร่วมผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว ที่มีความพร้อม เร่ือง พื นที่ ทุน และคน 

Technology   
- การพัฒนาระบบสารสนเทศและเครื่องมือในการก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ให้มีระยะเวลาที่ยาวนาน 
- การพัฒนาเทคโนโลยีต้นทุนต้่า และถา่ยทอดแก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพือ่น้าไปใช้ในทางปฏิบัติ 

 Human Resource  
- การมอบหมาย และการการก้าหนดภาระงานที่ชัดเจน 
- การส่งเสริมการอบรมทักษะและความเช่ียวชาญเฉพาะด้าน 
- การสรรหาบุคลากรที่ตรงตามความต้องการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 

Margin 

Inbound 
1. ความ
เช่ียวชาญของ
บุคลากร 
2. มีองค์ความรู้
เฉพาะด้าน 
3. ใช้มาตรฐาน
ของแปลงข้าว
ตามระเบียบ
มาตรฐาน พ.ศ
2549 
4. การ
ตรวจสอบ
มาตรฐานขั นต้น
จากแปลงที่ไป
รับซื อ 

Operation 
1. มาตรฐาน
การตรวจสอบ
ชัดเจนตาม
ขั นตอน 
2. อุปกรณ์ทีม่ี
ความพรอ้มใน
การทดสอบ 
3. การ
เสริมสร้างแนว
ปฏิบัติที่ดี
เกี่ยวกับการ
ก้ากับดแูล
กิจการที่ด ี
4. การ
รับผิดชอบตอ่
สังคมและ
สิ่งแวดลอ้ม 

Outbound 
1. มีระบบ
การจัดเก็บที่ด ี
2. มีระบบ
การขนส่ง
ร่วมกับ
เอกชน 
3. การจัดท้า
บัญชีแต่ละ
เมล็ดพันธุ์ 
4. สถานที่
จัดเก็บ
เพียงพอ
เป็นไปตาม
มาตรฐาน 
 

Marketing and 
sales  
1. มีตัวแทน
จ้าหน่าย 
2. การ
ประชาสัมพันธ์
ผ่าน facebook 
3. การตั งราคา
ขายเป็นไปตาม
กลไกตลาด 
4. การท้า
การตลาด
ทางตรง การส่ง
หนังสือไปยัง
เกษตรอ้าเภอ 
ต้าบล 

Services 
1. มีเจ้าหน้าที่ดูแล
ให้ค้าแนะน้าทกุ
ขั นตอนในการปลูก 
2. การเก็บแบบ
ส้ารวจเพื่อนา้มา
ปรับปรุงการ
บริการ 
3. การสร้าง

แนวทางบริหาร

ความสัมพันธแ์ละ

เสริมสร้างความ

เข้มแข็ง 

 

Firm Infrastructure  
- การจัดโครงสร้างองค์ให้มีความเหมาะสม 
- การส้ารวจและวางแผนทางการตลาด 
- การก้าหนดเปา้หมายขององค์ และดา้เนินการให้เป็นไปตามตัวชี วัด 
- การพัฒนาระบบการจัดการสินค้าคงคลัง 
- การด้าเนินการให้เป็นไปตามแผน โครงการ และงบประมาณ 
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ผลการศึกษาเพื่อวิเคราะห์ลักษณะและสาเหตุของปัญหาที่เกิดขึ้นในห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ด
พันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

จากการสัมภาษณ์บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ ผู้อ านวยการ นักวิชาการ 
และพนักงานในแต่ละแผนกของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน ซึ่งได้ให้ความคิดเห็น
เกี่ยวกับลักษณะและสาเหตุของปัญหาในห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ดังนี้ 

1.  กิจกรรมหลัก ด้านการน าวัตถุดิบเข้า ( Inbound logistics) ปัญหาจะเกิดจากภัย
ธรรมชาติ ความเชี่ยวชาญของบุคลากรในการคัดเลือก และนโยบายการก าหนดราคารับซื้อเมล็ดพันธุ์
ที่มีการเปลี่ยนแปลง ด้านการผลิตและการปฏิบัติการ (Operation) ความทันสมัยของเครื่องมือ 
ความรู้และความเชี่ยวชาญของบุคลากรทางการผลิต และขั้นตอนการควบคุมดูแลเมล็ดพันธุ์ ด้านการ
ขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound logistics) ระบบขนส่งจัดส่งผิด เกิดเมล็ดพันธุ์หายระหว่างการขนส่ง 
การขาดเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารจัดการระบบการจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ และโรคระบาดจาก
แมลงที่รบกวนเมล็ดพันธุ์ข้าว ด้านการตลาดและการขาย (Marketing and sales) การท าการตลาด
ไม่ทั่วถึงและเข้าถึงเกษตรกรทั่วไป และจ านวนเมล็ดพันธุ์ผลิตได้ไม่เป็นไปตามความต้องการของ
การตลาด และด้านการให้บริการลูกค้า (Services) จ านวนเมล็ดพันธุ์ไม่สามารถผลิตได้ตามความ
ต้องการส่งผลต่อการให้ค าแนะน าเกษตรกร และการสื่อสารหลังการขายกับกลุ่มลูกค้ ายังไม่ทั่วถึง
เนื่องจากระบบการสื่อสาร 

2.  กิจกรรมสนับสนุน ด้านกระบวนการจัดหา (Procurement) ภัยธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง 
น้ าท่วมส่งผลต่อการน าเข้าเมล็ดพันธุ์ และนโยบายของรัฐในการก าหนดราคาการรับซื้อ ด้านการวิจัย
เทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (Research, Technology and System Development) การ
สนับสนุนงบประมาณในการพัฒนาด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและนวัตกรรรมยังมีน้อย ด้านการ
บริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) การจัดสรรบุคลากรจากหน่วยงาน
กลางไม่ตรงตามภาระงานที่ต้องการ การจัดสรรงบประมาณล้าช้าจากส่วนกลางมีผลต่อการปฏิบัติงาน 
และท าให้การปฏิบัติงานขาดความต่อเนื่องในเรื่องการจัดจ้างพนักงานจ้างเหมา และการสรรหา
บุคลากรที่ ตรงตามต าแหน่ งที่ ต้องการของศูนย์ เมล็ดพันธุ์ข้ าว  ด้ านการบริหารงานทั่ ว ไป 
(Infrastructure) การอนุมัติ งบประมาณในการบริหารจัดการมีความล่าช้า และการจัดสรร
งบประมาณไมเ่ป็นไปตามแผนที่ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าววางไว้ 
 คู่แข่งขันทางการตลาดที่ส าคัญของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
 1. สหกรณ์การเกษตร เนื่องจากเป็นหน่วยงานที่สามารถปรับปรุงเมล็ดพันธุ์ข้าวได้ตาม
มาตรฐานและการรับรองมาตรฐานที่ถูกต้อง มีการให้สินเชื่อในการกู้ยืม และนโยบายจากภาครัฐที่
คอยสนับสนุน เพราะเป้นหน่วยงานที่คอยช่วยเหลือและดูแลเกษตรกรโดยตรง 



 75 

 2. ผู้ประกอบการเมล็ดพันธุ์ข้าวจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ของเอกชน ซึ่งบางรายมีทุนอุดหนุนจาก
ต่างประเทศและน าเข้าเมล็ดพันธุ์จากต่างประเทศ ผลิตและจ าหน่าย รวมถึงการสนับสนุนรายได้ให้กับ
เกษตรกรในชุมชนในกรผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวเพ่ือน ามาจ าหน่าย แต่ยังขาดการควบคุมคุณภาพของเมล็ด
พันธุ์ข้าว 
 
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 สรุปปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้สอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุ 41 – 50 ปี การศึกษาสูงสุดในระดับประถมศึกษา มีรายได้/ปี ผลิตสินค้าการเกษตร 
100,000 บาทขึ้นไป ประกอบอาชีพเกษตรกร 16 ปีขึ้นไป มีพ้ืนที่ท านาข้าว 16 ไร่ขึ้นไป และมีที่นา
เป็นของตัวเอง 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 
 ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวที่ผลิตโดยศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ ในภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า มีความส าคัญในระดับมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการขาย และมี
ความส าคัญในระดับมาก คือ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ 

 
การน าผลการศึกษามาวิเคราะห์  จุดแข็ง (Strengths) จุด อ่อน (Weaknesses) โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Treats) ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์  

1. จุดแข็ง (Strengths) 
 1.1 กิจกรรมหลัก  

- มีมาตรฐานและระเบียบในการคัดเมล็ดพันธุ์ที่ชัดเจน 
- มีมาตรฐานและข้ันตอนในการทดสอบเมล็ดข้าว 
- มีบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญ และทักษะเฉพาะด้าน 
- มีระบบการขนส่งที่รองรับอย่างเพียงพอ 
- มีพ้ืนที่ในการจัดเก็บเมล็ดพนัธุ์ได้อย่างเพียงพอ กว้างขว้าง 
- การมีตัวแทนจ าหน่าย 
- การมีหน่วยงานภาครัฐคอยสนับสนุน เช่น เกษตรอ าเภอ เกษตรต าบล 
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- มีผู้เชี่ยวชาญคอยให้ค าแนะน าหลังการซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าว ตั้งแต่การปลูกจนถึงการ
เก็บเก่ียว 

- การสร้างเครือข่ายกับเกษตรกร และผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เพื่อสร้างความม่ันใจ 
1.2 กิจกรรมสนับสนุน 
- มีมาตรฐานควบคุมคุณภาพของเมล็ดข้าวตามระเบียบที่ชัดเจน 
- การก าหนดราคามาจากส่วนกลาง เป็นไปตามกลไกทางการตลาด 
- มีมาตรฐานในการคัดเลือกเกษตรกรที่จะผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว 
- มีแนวยุทธศาสตร์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวในการพัฒนาระบบงาน 
- การส่งเสริมการอบรมให้บุคลากรเพ่ือเพ่ิมทักษะ และความเชี่ยวชาญให้บุคลากร

ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวอย่างสม่ าเสมอ 
- มีการบริหารจัดการในระบบครอบครัว บุคลากรมีความเต็มใจในการท างาน 
- มีเป้าหมายขององค์กรที่ชัดเจน 

2. จุดอ่อน (Weaknesses) 
2.1 กิจกรรมหลัก  
- การคัดเลือกเมล็ดพันธุ์ตามมาตรฐานอาจส่งผลให้จ านวนเมล็ดพันธุ์ไม่เพียงพอต่อ

ความต้องการ 
- การสุ่มตัวอย่างเมล็ดพันธุ์ข้าวเพื่อทดสอบ อาจจะเกิดข้อผิดพลาดได้ 
- การดูแลรักษาเมล็ดพันธุ์ท าได้ไม่ทั่วถึง เพราะท่ีจัดเก็บเป็นพื้นที่กว้าง 
- การขนส่งโดยเอกชนอาจจะท าให้เกิดปัญหาในการขาดหายของเมล็ดพันธุ์ 
- ขาดเทคโนโลยีในการควบคุมการเบิกจ่ายเมล็ดพันธุ์ 
- การใช้การสื่อสารออนไลน์น้อย ท าให้การรับรู้ไม่ทั่วถึง 
- การขาดระบบ call center ที่สามารถตอบค าถามเก่ียวกับเมล็ดพันธุ์ได้ 
- เนื่องจากเป็นหน่วยงานราชการการบริการในเรื่องสิ่งอ านวยความสะดวกให้ลูกค้า

ยังมีน้อย 
2.2 กิจกรรมสนับสนุน 
- การก าหนดราคาจัดซื้อจากส่วนกลางอาจจะได้รับผลกระทบหากเกิดโรคระบาดพืช 

หรือภัยธรรมชาติ 
- ยังขาดการสนับสนุนด้านงบประมาณในการพัฒนาระบบงาน 
- การจัดสรรบุคลากรที่เข้ามาท างานไม่ตรงตามความต้องการขององค์กร  
- การรอการอนุมัติงบประมาณจากส่วนกลางท าให้งานไม่มีความต่อเนื่อง 
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3. โอกาส (Opportunities) 
3.1 กิจกรรมหลัก  
- เป็นหน่วยงานของรัฐที่สามารถคัดเลือกผู้ผลิตเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพสูงได้ 
- งบประมาณในการผลิตและปฏิบัติการมีอย่างต่อเนื่อง 
- เป็นหน่วยงานภาครัฐที่ได้รับความน่าเชื่อถือในการให้บริการจากระบบขนส่งของ

เอกชน 
- สามารถน างบประมาณท่ีอนุมัติจากรัฐมาพัฒนาระบบการขนส่งได้ 
- การเข้าถึงกลุ่มเกษตรกรได้ง่าย และสะดวก 
- ได้รับความสนใจจากร้านค้าเกษตรในการเป็นตัวแทนจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์เพราะ

มั่นใจในคุณภาพเมล็ดพันธุ์ 
- การฝึกอบรมให้เกษตรกรเข้าใจถึงคุณภาพและการเพาะปลูกช่วยสร้างความ

เชื่อมั่นให้เกษตรได้มาก 
3.2 กิจกรรมสนับสนุน 
- ราคาในการจัดซื้อมีมาตรฐานท าให้การคัดเลือกเมล็ดพันธุ์ท าได้ง่าย 
- การขออนุมัติงบจากส่วนกลางเพ่ือพัฒนานวัตกรรมต่าง ๆ ท าได้ง่าย 
- การจัดส่งบุคลากรไปอบรมทักษะที่มีการฝึกอบรมโดยหน่วยงานต่าง ๆ  
- การพยากรณ์ยอดขายสามารถอ้างอิงกลไกทางการตลาดได้ 

 4. อุปสรรค (Treats) 
4.1 กิจกรรมหลัก  
- ภัยธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง น้ าท่วม ท าให้ผลิตเมล็ดพันธุ์ไม่ได้ตามความต้องการ 
- การระบาดของเชื้อโรคต่าง ๆ ที่มาจากแมลง หรือพาหะท่ีอาจจะท าลายเมล็ดข้าว 
- ขนส่งเอกชนที่ขาดความรับผิดชอบในการจัดส่ง 
- การสื่อสารออนไลน์ที่อาจจะติดขัด 
- การติดต่อลูกค้าหลังการขายเนื่องจากเกษตรกรบางรายไม่สามารถติดต่อทาง

โทรศัพท์ได้ 
4.2 กิจกรรมสนับสนุน 
- ภัยธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง น้ าท่วม ภาวะเศรฐกิจโลก ท าให้ราคาเกินก าหนด 
- ขาดผู้เชี่ยวชาญในการพัฒนาเทคโนโลยีบางประเภท 
- ปัญหาทางการเมือง เศรษฐกิจ และสังคม อาจจะท าให้ไม่สามารถจัดส่งบุคลากรไป

อบรมพัฒนาได้  
- นโยบายของรัฐอาจส่งผลกระทบต่อการบริหารจัดการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ 
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คู่แข่งขันทางการตลาดของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
 1.  สหกรณ์การเกษตร เนื่องจากเป็นหน่วยงานที่สามารถปรับปรุงเมล็ดพันธุ์ข้าวได้ตาม
มาตรฐานและการรับรองมาตรฐานที่ถูกต้อง มีการให้สินเชื่อในการกู้ยืม และนโยบายจากภาครัฐที่
คอยสนับสนุน เพราะเป้นหน่วยงานที่คอยช่วยเหลือและดูแลเกษตรกรโดยตรง 
 2.  ผู้ประกอบการเมล็ดพันธุ์ข้าวจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์ของเอกชน ซึ่งบางรายมีทุนอุดหนุนจาก
ต่างประเทศและน าเข้าเมล็ดพันธุ์จากต่างประเทศ ผลิตและจ าหน่าย รวมถึงการสนับสนุนรายได้ให้กับ
เกษตรกรในชุมชนในกรผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวเพ่ือน ามาจ าหน่าย แต่ยังขาดการควบคุมคุณภาพของเมล็ด
พันธุ์ข้าว 

ภาพที่ 16 แสดงห่วงโซ่คุณค่าของสาเหตุและปัญหาของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
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Primary Activities 

Margin 

Procurement   
- ภัยธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง น ้าท่วม  
- นโยบายของรัฐในการก้าหนดราคาการรับซื อ 

 Technology   
- งบประมาณในการสนับสนุนด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและนวัตกรรรมยังมีนอ้ย 

 
Human Resource  
- การจัดสรรบุคลากรจากหนว่ยงานกลางไมต่รงตามความตอ้งการ 
- การจัดสรรงบประมาณล้าช้า ท้าให้การปฏิบัติงานขาดความต่อเนือ่ง 
 
Firm Infrastructure  
- การอนุมัติงบประมาณในการบริหารจดัการมีความล่าช้า  
- การจัดสรรงบประมาณไม่เป็นไปตามแผนที่ศูนย์เมลด็ข้าววางไว ้

 
Inbound 

1. ภัยธรรมชาต ิ
2. ความ
เชี่ยวชาญของ
บุคลากรในการ
คัดเลือก 
3. นโยบายการ
ก้าหนดราคารับ
ซื อเมล็ดพนัธุ ์

Operation 
1. ความ
ทันสมัยของ
เครื่องมือ 
2. ความ
เชี่ยวชาญของ
บุคลากร
ทางการผลิต 
3. การ
ควบคุมดูแล
เมล็ดพันธุ ์

 

Outbound 
1. การจัดส่งผิด 
เมล็ดพันธุ์หาย
ระหว่างการ
ขนส่ง 
2. ขาด
เทคโนโลยี
สารสนเทศใน
การบริหาร
จัดการระบบ
การจดัเก็บ 
3. โรคระบาด
จากแมลงที่
รบกวนเมลด็
พันธุ์ข้าว 
 

Marketing and 
sales  
1. การตลาดไม่
ทั่วถึง 
2. จ้านวนเมล็ด
พันธุ์ไม่เป็นไปตาม
ความต้องการของ
การตลาด 
 

Services 
1. จ้านวนเมล็ดพันธุ์
ไม่สามารถผลติได้
ตามความตอ้งการ 
2. การสือ่สารหลัง
การขายกับกลุม่
ลูกค้ายังไม่ทั่วถึง 
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แนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพื่อความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ของเกษตรกรจังหวัดนครสวรรค์ 

จากการสัมภาษณ์บุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ได้แก่ ผู้อ านวยการ นักวิชาการ 
และพนักงานในแต่ละแผนกของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ จ านวน 10 คน ซึ่งได้ให้ความคิดเห็น
เกี่ยวกับแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ดังนี้ 
  1. กิจกรรมหลัก ด้านการน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) มีการประเมินความเสี่ยง
ล่วงหน้าด้านภัยธรรมชาติ นโยบายการรับซื้อ และเพ่ิมทักษะความเชี่ยวชาญของบุคลากรในการ
คัดเลือกมากขึ้นด้านการผลิตและการปฏิบัติการ (Operation) การพัฒนาการตรวจสอบและรักษา
เมล็ดพันธุ์ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น การเพ่ิมความสามารถและความเชี่ยวชาญของบุคลากรทางการ
ผลิต และการเพ่ิมความเข้มข้นการควบคุมดูแลเมล็ดพันธุ์  ด้านการขนส่งไปยังลูกค้า (Outbound 
logistics) การจัดท าประกันเมล็ดพันธุ์เพือป้องกันเมล็ดพันธุ์สูญหายระหว่างการจัดส่ง การสนับสนุน
การพัฒนาและน าเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารจัดการระบบการจัดเก็บ และวางแนวทางการ
ป้องกันโรคระบาดจากแมลงที่รบกวนเมล็ดพันธุ์ข้าว ด้านการตลาดและการขาย (Marketing and 
sales) การเพ่ิมช่องทางในการสื่อสารทางการตลาดให้มีความหลากหลาย และการเพ่ิมทักษะในด้าน
การตลาดให้บุคลากรด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการให้บริการลูกค้า (Services) การผลิตเมล็ดพันธุ์
ข้าวให้สามารถจ าหน่ายได้ทั้งในฤดูกาลและนอกฤดูกาลตามความต้องการของตลาด และการ
พัฒนาการสื่อสารหลังการขายกับกลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น 

2.  กิจกรรมสนับสนุน ด้านกระบวนการจัดหา (Procurement) การประเมินความเสี่ยง
ล่วงหน้าเกี่ยวกับภัยธรรมชาติ  และการปรับเปลี่ยนการก าหนดราคารับซื้อให้เป็นไปตามนโยบาย
ภาครัฐ ด้านการวิจัยเทคโนโลยีและการพัฒนาระบบงาน (Research, Technology and System 
Development) การวางยุทธศาสตร์ในการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ขัดเจน และ
มองเห็นผลลัพธ์เพ่ือน าเสนอของบประมาณ ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource 
Management) การวางภาระงานให้มีความชัดเจน สามารถปรับเปลี่ยนทักษะของบุคลากรตามความ
ต้องการ และการขออัตราก าลังให้ตรงตามความต้องการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว และการบริหารงาน
ทั่วไป (Infrastructure) การประเมินและคาดการณ์เรื่องงบประมาณล่วงหน้า ส ารองงบประมาณเพ่ือ
ด าเนินการต่อเนื่อง 
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Internal Factors 

SO (กลยุทธ์เชิงรุก) 
- จดัท าสื่อประชาสัมพันธ์ที่ท าให้ลูกค้าทราบ
ถึงคุณภาพของเมล็ดพันธุ์ที่มีขนาดมาตรฐาน 
ได้พันธุ์ที่ตรงตามความต้องการ ร้อยละ 100 
- การจัดท าบรรจุภัณฑ์ที่บ่งบอกถึงคุณภาพ
ของเมล็ดพันธุ์ให้มีความน่าเชื่อถือ 
- การพัฒนาเทคโนโลยีต้นทุนต่ า ในการใช้
เมล็ดพันธุ์ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ที่สามารถได้
ผลผลิตต่อไร่สูงกว่าเมล็ดพันธุ์ของผู้ผลิตอื่น  
- จดัการฝึกอบรมการเพาะปลูกข้าวให้ได้
ผลผลิตที่ดีโดยใช้เมล็ดข้าวจกศูนย์เมล็ดพันธุ์ 
โดยผู้เชี่ยวชาญของศูนย์ 

WO (กลยุทธ์เชิงแก้ไข) 
- การจัดการแปลงนาและตรวจสอบมาตรฐาน
การผลิตให้เมล็ดพันธุ์ตามจ านวนที่คาดการณ์ 
- การเพ่ิมประสิทธิภาพของเครื่องมือในการ
ตรวจสอบเมล็ดพันธุ์ข้าว  
- จัดระบบการดูแลเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
- การน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยในการ
ควบคุมการเบิกจ่าย 
- เพ่ิมช่องทางในการประชาสัมพันธ์ให้มีความ
หลากหลาย 
- เพ่ิมสิ่งอ านวยความสะดวกให้ลูกค้า เช่น 
บริการน้ าดื่ม 

ST (กลยุทธ์เชิงป้องกัน) 
- การประเมินความเสี่ยงที่เกี่ยวกับภัย
ธรรมชาติ และก าหนดราคาครอบคลุมความ
เสี่ยง 
- การเพ่ิมประสิทธิภาพในการป้องกันแมลง
ให้ครอบคลุมสถานที่จักเก็บเมล็ดพันธุ์ 
- การท าประกันเมล็ดข้าว เพื่อป้องกันการ
สูญหาย หรือความเสียหายระหว่างการ
ขนส่ง 

WT (กลยุทธ์เชิงรับ) 
- ปรับราคารับซื้อให้สอดคล้องกับ
สภาพแวดล้อม  
- การเตรียมความพร้อมในการควบคุมโรค
ระบาดท่ีอาจท าให้เมล็ดพันธุ์เสียหายได้ 
- การเพ่ิมประสิทธิภาพอินเตอร์เน็ตและการ
สื่อสารไร้สาย 
- ให้ความรู้เจ้าหน้าที่ด้านงานประชาสัมพันธุ์
ให้มีทักษะและให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้าในการใช้
เมล็ดพันธุ์ 

ภาพที่ 17 แสดง TOWS Matrix ของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
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ภาพที่ 18 แสดงแนวทางการแก้ไขปัญหาตามแนวห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
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Primary Activities 

         Margin 

Procurement   
- ประเมินความเส่ียงล่วงหนา้ เกีย่วกับภยัธรรมชาติ   
- การปรับเปลี่ยนการก้าหนดราคาการรับซื อให้เป็นไปตามนโยบายภาครัฐ 
 
Technology   
- การวางยุทธศาสตร์ในการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ขัดเจน และมองเห็นผลลัพธ์ 
เพื่อน้าเสนอของบประมาณ 
 
Human Resource  
- การวางภาระงานให้มีความชัดเจน สามารถปรับเปลี่ยนทักษะของบุคลากรตามความต้องการ 
- การขออัตราก้าลังให้ตรงตามความต้องการของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 

Firm Infrastructure  
- การประเมินและคาดการณ์เร่ืองงบประมาณล่วงหน้า สา้รองงบประมาณเพื่อดา้เนินการต่อเนื่อง 

Inbound 
1. ประเมนิความ
เสี่ยงล่วงหน้า
ด้านภัยธรรมชาติ 
หและนโยบาย
การรับซื อ 
2. เพิ่มทกัษะ
ความเชี่ยวชาญ
ของบุคลากรใน
การคัดเลือกมาก
ขึ น 
 

Operation 
1. พัฒนาการ
ตรวจสอบและ
รักษาเมล็ด
พันธุ์ให้มี
ประสิทธภิาพ
มากขึ น 
2. เพิ่มความ
สามารุและ
ความ
เชี่ยวชาญของ
บุคลากร
ทางการผลิต 
3. เพิ่มความ
เข้มขน้การ
ควบคุมดูแล
เมล็ดพันธุ ์

 

Outbound 
1. การจัดท้า
ประกนัเมลด็
พันธุ์เพอื
ป้องกันเมล็ด
พันธุ์สูญหาย
ระหว่างการ
จัดส่ง 
2. พัฒนาและ
น้าเทคโนโลยี
สารสนเทศใน
การบริหาร
จัดการระบบ
การจดัเก็บ 
3. วางแนวทาง
การป้องกนัโรค
ระบาดจาก
แมลงทีร่บกวน
เมล็ดพันธุ์ข้าว 
 

Marketing and 
sales  
1. เพิ่มชอ่งทางใน
การสือ่สารทาง
การตลาดให้มี
ความหลากหลาย 
2. การเพิ่มทักษะ
ในด้านการตลาด
ให้บุคลากรด้าน
ประชาสัมพนัธ ์
 

Services 
1. การผลติเมลด็พันธุ์
ข้าวให้สามารถ
จ้าหน่ายได้ทั งใน
ฤดูกาลและนอก
ฤดูกาลตามความ
ต้องการของตลาด 
2. การพฒันาการ
สื่อสารหลังการขาย
กับกลุ่มลกูค้าให้มาก
ขึ น 
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การสร้างห่วงโซ่คุณค่าเพื่อความได้เปรียบในการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
จากแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์สามารถน ามาการ

สร้างห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ดังนี้ 
1.  กิจกรรมหลัก ด้านการน าวัตถุดิบเข้า (Inbound logistics) การบริหารจัดการแปลงนาที่

มีมาตรฐานสามารถคัดเลือดเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพ และก าหนดราคาเพ่ือลดต้นทุนได้ ด้านการผลิต
และการปฏิบัติการ (Operation) การวางระบบการตรวจสอบเมล็ดพันธุ์ที่มีมาตรฐานสามารถให้
ผลผลิตต่อไร่ที่มากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนเพ่ือลดต้นทุนให้กับเกษตรกร และได้ก าไรมากขึ้น ด้านการขนส่ง
ไปยังลูกค้า (Outbound logistics) การวางงบประมาณการขนส่งเอกชนที่ไม่ท าให้เกษตรกรเพ่ิม
ภาระต้นทุนในการขนส่งเพ่ิม ด้านการตลาดและการขาย (Marketing and sales) เนื่องจากเป็น
หน่วยงานภาครัฐการให้ความรู้กับเกษตรต าบล หรือเกษตรอ าเภอ เกี่ยวกับผลผลิต การผลิตต่อไร่ เพ่ือ
ส่งเสริมการประชาสัมพันธ์แบบบอกต่อไปยังเกษตรกร และด้านการให้บริการลูกค้า (Services) การ
จัดพื้นที่การให้บริการเพ่ิมความสะดวกสบาย การให้ค าปรึกษาเบื้องต้นเกี่ยวกับเมล็ดพันธุ์ให้กับลูกค้า 

2.  กิจกรรมสนับสนุน ด้านกระบวนการจัดหา (Procurement) การจัดการแปลงนาให้
สามารถผลิตเมล็ดพันธุ์นอกฤดูกาล และมีจ าหน่ายได้อย่างเพียงพอ ด้านการวิจัยเทคโนโลยีและการ
พัฒนาระบบงาน (Research, Technology and System Development) การพัฒนาและคัดเมล็ด
พันธุ์ให้สามารถจ าหน่ายได้ตามรอบเวลา และเพียงพอต่อความต้องการได้อย่างสม่ าเสมอ ด้านการ
บริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) การส่งเสริมให้บุคลากรไปอบรมเพ่ือ
น ามาพัฒนาเมล็ดพันธุ์ให้มีความสมบูรณ์มีประสิทธิภาพ และส่งเสริมให้เกษตรกรมีต้นทุนที่ต่ าแต่ได้
ผลผลิตมาก และการบริหารงานทั่วไป (Infrastructure) การจัดการองค์กรให้มุ่งเน้นผลิตเมล็ดพันธุ์ให้
ได้อย่างทั่วถึง เพ่ิมรายได้ โดยใช้ต้นทุนที่ต่ า 

กลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางการค้า 
 เนื่องจากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เป็นหน่วยงานภาครัฐ ควรใช้กลยุทธ์ที่จะช่วยให้
ได้เปรียบในการแข่งขัน ดังนี้ 

1.  การใช้กลยุทธ์ด้านต้นทุน โดยการเลือกการผลิตต้นทุนต่ า ให้ได้คุณภาพที่มีคุณภาพ ลด
ต้นทุนในการซื้อเมล็ดพันธุ์ เป็นส่วนหนึ่งให้เกษตรกรมีผลผลิตที่มีรายได้เพ่ิมข้ึน 

2.  การผลิตและการกระจายเมล็ดพันธุ์ข้าวให้เพียงพอและทั่วถึง การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 
การร่วมมือกับคู่แข่งขันทางการค้า ที่ส าคัญทั้งสหกรณ์การเกษตร และผู้ประกอบการผลิตเมล็ดพันธุ์
ข้าวเอกชน เพ่ือผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวได้ตรงมาตรฐาน ไม่เอาเปรียบเกษตรกร ราคาเมล็ดพันธุ์มีความ
เหมาะสมและมีคุณภาพ กระจายไปยังเกษตรกรได้อย่างทั่วถึง 

3.  การวิจัยและการพัฒนาเทคโนโลยีที่เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต การลดต้นทุนในการผลิต
ข้าว โดยการแนะน าจากบุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธ์ข้าว 
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4. การเพ่ิมจ านวนพันธุ์ของเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีความหลากหลายมากขึ้น เพ่ือให้เกษตรกร
สามารถเลือกเมล็ดพันธุ์ที่จะน าไปเพาะปลูก การสร้างพันธมิตรจากต่างประเทศเพ่ือให้ได้เมล็ดพันธุ์
ใหม่ ๆ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 19 แสดงแนวทางการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ 
 
 
 

กร
ะบ

วน
กา

รส
นับ

สน
ุน 

Procurement การจัดการแปลงนาให้สามารถผลิตเมล็ดพันธุ์นอกฤดูกาล และมีจ้าหน่าย

ได้อย่างเพียงพอ 
Technology การพัฒนาและคัดเมล็ดพนัธุ์ได้ตามรอบเวลา และเพียงพอต่อความต้องการ

ได้อย่างสม่้าเสมอ 
Human Resource การก้าหนดภาระหน้าที่ที่ชัดเจนเหมาะสมกับการปฏิบัติงาน 

Firm Infrastructure การจัดการองค์กรให้มุ่งเน้นผลิตเมล็ดพันธุ์ให้ได้อย่างทั่วถึง เพิ่ม

รายได้ โดยใช้ต้นทุนที่ต่้า 

กร
ะบ

วน
กา

รเพ
ิ่ม

คุณ
ค่า

 

ประเมิน

ความเส่ียง

ล่วงหน้า

เพื่อก้าหนด

ราคาให้

เหมาะสม 

กิจ
กร

รม
หล

ัก 

Inbound 

1. การบริหาร

จัดการมาตรฐาน

แปลงนาสามารถ

คัดเลือดเมล็ด

พันธุ์ที่มีคุณภาพ  

2. ก้าหนดราคา

เพื่อลดต้นทุนได้ 

 

 

 

Operation 

1. การวาง

มาตรฐานระบบ

การตรวจสอบ

เมล็ดพันธุ์ที่

สามารถให้

ผลผลิตต่อไร่

มากกว่า 

2. ลดต้นทุน

ให้กับเกษตรกร 

และเพิ่มรายได ้
 

 

Outbound 

1. การวาง

งบประมาณการ

ขนส่งเอกชนที่ไม่

ท้าให้เกษตรกร

เพิ่มภาระต้นทุน

ในการขนส่ง 

 

Marketing and 

sales 

 

1.การให้ความรู้

กับเกษตรต้าบล 

หรือเกษตร

อ้าเภอ เกี่ยวกับ

ผลผลิต การผลิต

ต่อไร่ เพื่อให้เป็น

สื่อบอกต่อไปยัง

เกษตรกร 

 

 

1. การจัดพื นที่

การให้บริการ

เพิ่มความ

สะดวกสบาย 

การให้ค้าปรึกษา

เบื องต้นเกี่ยวกับ

เมล็ดพันธุ์ให้กับ

ลูกค้า 

 

 

ส่งเสริม

พัฒนาการ

น้าระบบ

สารสนเทศ

เข้ามาใช้

มากขึ น 

มีการ

รับประกัน

การขนส่ง

สินค้า 

ก้าหนด

มาตรฐาน

มีการ

รับประกัน

การขนส่ง

สินค้า 

ก้าหนด

มาตรฐาน

มีติดตาม

ตรวจสอบ

ให้

ค้าแนะน้า

เกษตรกร

ตั งแต่เร่ิม

 

สร้าง

ความ

ได้เปรียบ

ในการ

แข่งขัน

ทาง

การค้า 

 

Services 
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อภิปรายผล 
 

จากการศึกษาแนวทางการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ สามารถน าแนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่า และการสร้างห่วงโซ่
คุณค่าเพ่ือความได้เปรียบในการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ สามารถน าผลการศึกษามา
อภิปรายผลได้ ดังนี้ แนวทางในการพัฒนาห่วงโซ่คุณค่า ในส่วนกิจกรรมหลัก มีการประเมินความเสี่ยง
ล่วงหน้าด้านภัยธรรมชาติ และนโยบายการรับซื้อ การพัฒนาการตรวจสอบและรักษาเมล็ดพันธุ์ให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น การเพ่ิมความสามารถและความเชี่ยวชาญของบุคลากรทางการผลิต และการ
เพ่ิมความเข้มข้นการควบคุมดูแลเมล็ดพันธุ์ การจัดท าประกันเมล็ดพันธุ์เพ่ือป้องกันเมล็ดพันธุ์สูญหาย
ระหว่างการจัดส่ง การสนับสนุนการพัฒนาและน าเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารจัดการระบบ
การจัดเก็บ และวางแนวทางการป้องกันโรคระบาดจากแมลงที่รบกวนเมล็ดพันธุ์ข้าว การเพิ่มช่องทาง
ในการสื่อสารทางการตลาดให้มีความหลากหลาย และการเพ่ิมทักษะในด้านการตลาดให้บุคลากรด้าน
ประชาสัมพันธ์ การผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวให้สามารถจ าหน่ายได้ทั้งในฤดูกาลและนอกฤดูกาลตามความ
ต้องการของตลาด และการพัฒนาการสื่อสารหลังการขายกับกลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น เป็นการพัฒนาด้าน
การตลาดของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชูสุวรรณ (2556) ได้ศึกษาการ
วิเคราะห์โซ่คุณค่าของการปลูกข้าวหอมมะลิอินทรีย์ในจังหวัดสุรินทร์ พบว่า กิจกรรมของโซ่คุณค่า
ระดับดี ได้แก่ การบริการเพ่ือเพ่ิมมูลค่าและการบริการหลังการขาย  และกิจกรรมสนับสนุ น แนว
ทางการแก้ไขปัญหา การปรับเปลี่ยนการก าหนดราคารับซื้อให้เป็นไปตามนโยบายภาครัฐ การวาง
ยุทธศาสตร์ในการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ชัดเจน และมองเห็นผลลัพธ์เพ่ือน าเสนอ
ของบประมาณ การประเมินและคาดการณ์เรื่องงบประมาณล่วงหน้า ส ารองงบประมาณเพ่ือ
ด าเนินการต่อเนื่อง 

การสร้างห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือความได้เปรียบในการแข่งขันของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ ใน
ส่วนกิจกรรมหลัก มีการบริหารจัดการแปลงนาที่มีมาตรฐานสามารถคัดเลือดเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพ 
เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของเมล็ดพันธุ์ข้าว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของแสนทวีสุข (2555) ได้ศึกษาการ
วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าและการพยากรณ์การส่งออกข้าวหอมมะลิไทย โดยได้ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน 
และวิเคราะห์แนวโน้มเพ่ือการส่งออกข้าวหอมมะลิไทย พบว่า การปรับปรุงและพัฒนา เพ่ือสามารถ
สร้างมูลค่าเพ่ิมหรือเพ่ิมคุณค่าให้ข้าวหอมมะลิ กิจกรรมหลัก ได้แก่ การ พัฒนาพ้ืนที่เพาะปลูก
ตลอดจนการเก็บเกี่ยวที่ได้คุณภาพ และก าหนดราคาเพ่ือลดต้นทุนได้ การวางระบบการตรวจสอบ
เมล็ดพันธุ์ที่มีมาตรฐานสามารถให้ผลผลิตต่อไร่ที่มากกว่าคู่แข่งรายอ่ืนเพ่ือลดต้นทุนให้กับเกษตรกร 
และได้ก าไรมากขึ้น การให้ความรู้กับเกษตรต าบล หรือเกษตรอ าเภอ เกี่ยวกับผลผลิต การผลิตต่อไร่ 
เพ่ือส่งเสริมการประชาสัมพันธ์แบบบอกต่อไปยังเกษตรกร การจัดพ้ืนที่การให้บริการเพ่ิมความ
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สะดวกสบาย การให้ค าปรึกษาเบื้องต้นเกี่ยวกับเมล็ดพันธุ์ให้กับลูกค้า เป็นการพัฒนาด้านลักษณะทาง
กายภาพของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวให้การอ านวยความสะดวก ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พงศ์นเรศ 
จี้ระมาตย์ (2559: 30) ได้ศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการ
สถานบันเทิงในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า โอกาสที่จะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันต้องใช้กลยุทธ์ใน
การพัฒนาและส่งเสริมปัจจัยทางการตลาด ในด้านบุคคล กระบวนการ และการสร้างและน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ และกิจกรรมสนับสนุน มีการจัดการแปลงนาให้สามารถผลิตเมล็ดพันธุ์นอก
ฤดูกาล และมีจ าหน่ายได้อย่างเพียงพอ การพัฒนาและคัดเมล็ดพันธุ์ให้สามารถจ าหน่ายได้ตามรอบ
เวลา และเพียงพอต่อความต้องการได้อย่างสม่ าเสมอ การส่งเสริมให้บุคลากรไปอบรมเพ่ือน ามา
พัฒนาเมล็ดพันธุ์ให้มีความสมบูรณ์มีประสิทธิภาพ และส่งเสริมให้เกษตรกรมีต้นทุนที่ต่ าแต่ได้ผลผลิต
มาก และการจัดการองค์กรให้มุ่งเน้นผลิตเมล็ดพันธุ์ให้ได้อย่างทั่วถึง เพ่ิมรายได้ โดยใช้ต้นทุนที่ต่ า 
ส าหรับกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันทางการค้าเนื่องจากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์ เนื่องจากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์ เป็นหน่วยงานภาครัฐ ควรใช้กลยุทธ์ที่จะช่วยให้
ได้เปรียบในการแข่งขัน ได้แก่ การใช้กลยุทธ์ด้านต้นทุน โดยการเลือกการผลิตต้นทุนต่ า ให้ได้คุณภาพ
ที่มีคุณภาพ ลดต้นทุนในการซื้อเมล็ดพันธุ์ เป็นส่วนหนึ่งให้เกษตรกรมีผลผลิตที่มีรายได้เพ่ิมขึ้น การ
ผลิตและการกระจายเมล็ดพันธุ์ข้าวให้เพียงพอและทั่วถึง การสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ การร่วมมือกับ
คู่แข่งขันทางการค้า ที่ส าคัญทั้งสหกรณ์การเกษตร และผู้ประกอบการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวเอกชน เพ่ือ
ผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวได้ตรงมาตรฐาน ไม่เอาเปรียบเกษตรกร ราคาเมล็ดพันธุ์มีความเหมาะสมและมี
คุณภาพ กระจายไปยังเกษตรกรได้อย่างทั่วถึง 
 การวิจัยและการพัฒนาเทคโนโลยีที่เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต การลดต้นทุนในการผลิตข้าว 
โดยการแนะน าจากบุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธ์ข้าว และการเพ่ิมจ านวนพันธุ์ของเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มี
ความหลากหลายมากขึ้น เพ่ือให้เกษตรกรสามารถเลือกเมล็ดพันธุ์ที่จะน าไปเพาะปลูก การสร้าง
พันธมิตรจากต่างประเทศเพ่ือให้ ได้ เมล็ดพันธุ์ ใหม่ๆ ซึ่ งสอดคล้องกับทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่าที่
ศาสตราจารย์ Michael E. Porter (1985: 100) สร้างขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์หลัก คือ การช่วยให้คุณ
สามารถค้นหาสร้างหรือพัฒนาความได้เปรียบในการแข่งขันที่ได้รับจากกิจกรรมในระบบธุรกิจ เช่น 
การสร้างความแตกต่างของสินค้าและบริหารให้แตกต่างจากคู่แข่งขันทั้งทางด้านผลิตภัณฑ์และต้นทุน
การผลิตซึ่งการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่ามุ่งเน้นการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกิจกรรมหลักและ
กิจกรรมสนับสนุน โดยกิจกรรมหลักเป็นกิจกรรมที่ต้องค านึงถึงทั้งทางด้านประสิทธิภาพและต้นทุน 
และกิจกรรมสนับสนุนเป็นกิจกรรมภายนอกที่เข้ามาสนับสนุนกิจกรรมหลักให้เกิดประสิทธิภาพและ
ลดต้นทุนซึ่งแต่ละกิจกรรมจะเป็นการเชื่อมโยงกันทั้งภายในและภายนอกห่วงโซ่อุปทานจากการ
ด าเนินงานของแต่ละกิจกรรมจะพบส่วนต่างระหว่างรายได้กับต้นทุนที่เกิดขึ้น เรียกว่า ผลก าไรหรือ
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ผลตอบแทนผลก าไรที่เกิดขึ้นนี้จะขึ้นอยู่กับความสามารถในการบริหารกิจกรรมภายในห่วงโซ่คุณค่า
เอง ดังนั้นห่วงโซ่คุณค่าจึงครอบคลุมตลอดท้ังห่วงโซ่อุปทาน 
 

ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะท่ัวไป 
 ด้านกลยุทธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาเกษตรกรเลือกซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวจากศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว
นครสวรรค์เนื่องจากคุณภาพของเมล็ดข้าว และมาตรฐานในการควบคุมคุณภาพ ทางศูนย์ควรมีการ
พัฒนาคุณภาพของเมล็ดพันธุ์ข้าวให้สามารถผลิตข้าวมากขึ้นกว่าการใช้เมล็ดข้าวจากแหล่งอ่ืน ๆ ผลิต
เมล็ดข้าวให้เพียงพอ มีเมล็ดพันธุ์ข้าวหลากหลายชนิด การน าเทคโนโลยีมาช่วยในการจัดเก็บเมล็ด
พันธุ์ และการดูแลรักษาเมล็ดพันธุ์ 

2. ด้านราคา เนื่องจากคุณภาพของเมล็ดพันธุ์ข้าวของศูนย์เมล็ดพันุ์ข้าวนครสวรรค์มี
คุณภาพสูงกว่าเมล็ดพันธุ์ข้าวที่จ าหน่ายโดยทั่วไปในพ้ืนที่ ท าให้ราคาจะสูงกว่า ทางศูนย์จึงควรรักษา
มาตรฐานและคุณภาพของเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีความเหมาะสมกับราคา ที่เกษตรกรสามารถยอมรับได้ 
การก าหนดราคาจะถูกก าหนดจากส่วนกลางจึงควรมีการลดราคาตามราคาตลาดให้มีความเป็น
ปัจจุบัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาช่องทางในการสั่งซื้อเมล็ดพันธุ์ข้าวจะมี
ช่องทางเดียวคือทางโทรศัพท์ ทางศูนย์จึงควรเพ่ิมช่องทางในการสั่งซื้อผ่านช่องทางอ่ืน ๆ เช่น หน้า
เว็บไซต์ของศูนย์ ผ่านกล่องข้อความในเฟสบุ๊ค และมีการจัดล าดับการสั่งซื้อเมล็ดพันธุ์ การเพ่ิม
จ านวนตัวแทนจ าหน่ายไปยังพื้นท่ีที่ไกลจากศูนย์เพื่อกระจายเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีความทั่วถึง 

4. ด้านการส่งเสริมการขาย จากการศึกษาศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวนครสวรรค์จะมีผู้เชี่ยวชาญคอย
แนะน าวิธีการเพาะปลูกให้กับเกษตรกรที่ซื้อเมล็ดพันธุ์จากศูนย์เพ่ือให้ได้ผลผลิตที่สูงขึ้น ทางศูนย์จึง
ควรให้ผู้เชี่ยวชาญให้ความรู้ต่อเกษตรอ่ืน ๆ พร้อมกันไปด้วย เพ่ือให้เห็นถึงผลผลิตของเกษตรกรที่ซื้อ
เมล็ดพันธุ์ของศูนย์ เพ่ือได้ลูกค้าใหม่ในการซื้อในครั้งต่อไป 

 
ด้านห่วงโซ่คุณค่าของศูนย์ 
1. กิจกรรมหลัก 

1.1 ศูนย์ควรเพ่ิมแหล่งผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวให้สามารถผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวได้มากขึ้น ได้แก่ 
การพัฒนาแปลงนาของเกษตรที่สามารถผลิตเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพ เพียงพอต่อความต้องการท าให้
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เกษตรกรเข้าร่วมการเป็นแปลงนาที่มีคุณภาพสามารถผลิตเมล็ดพันธุ์จ าหน่าย ส่งออกเพ่ือบริโภค และ
เป็นเมล็ดพันธุ์ให้กับเกษตรกรรายอ่ืนต่อไป  

1.2 ควรมีการพัฒนาโรงเก็บเมล็ดพันธุ์ มีการน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการควบคุม
คุณภาพของเมล็ดพันธุ์ให้มีคุณภาพและมาตรฐาน เช่น การควบคุมและตรวจสอบความชื้น การ
คัดเลือกเมล็ดพันธุ์ การจัดระยะเวลาการรักษษเมล็ดพันธุ์ให้มีจ าหน่ายได้ตลอดปี  

1.3 ควรมีการน าโปรแกรมในการรับจ่ายเมล็ดพันธุ์ในการช่วยตรวจสอบจ านวนเมล็ด
พันธุ์เพ่ือควบคุมให้ได้ผลผลิตและมีประสิทธิภาพมากที่สุดเมื่อน าไปเพาะปลูก  

1.4 ควรเพ่ิมช่องทางในการสั่งซื้อเมล็ดพันธุ์ให้มากยิ่งขึ้น เช่น ช่องทางโทรศัพท์ เฟสบุ๊ค 
ไลน์ เว็บไซต์ เพ่ือความสะดวกของเกษตรกร  

1.5 ควรมีการติดตามผลผลิตที่ได้จากการใช้เมล็ดพันธุ์ข้าวที่ซื้อจากศูนย์และการให้
ค าแนะน าขั้นตอนในการน าเมล็ดพันธุ์ไปเพาะปลูก โดยเปิดสาย call center เพ่ือตอบข้อซักถามของ
เกษตรกรในการเพาะปลูกข้าวที่ใช้เมล็ดพันธุ์ที่ซื้อจากศูนย์ การจัดท าธนาคารเมล็ดพันธุ์เพ่ือรับฝาก
เมล็ดพันธุ์ของเกษตรกร เพ่ือเป็นการคัดเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพ 

2.  กิจกรรมสนับสนุน 
2.1 ศูนย์ควรมีทางเลือกในการจัดหาเมล็ดพันธุ์ที่มีคุณภาพเพ่ือน ามาผลิตเพ่ือจ าหน่ายให้

เกษตร มีแผนรองรับในกรณีเกิดปัญหาเรื่องภัยแล้ง หรือน้ าท่วมที่ท าให้ไม่สามารถจัดหาเมล็ดพันธุ์ได้
ตามปริมาณที่ต้องการ เช่น การวางแผนการจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ให้เพียงพอทั้งปี  

2.2 ควรมีการจัดท าแผนงานในการของบประมาณที่เก่ียวข้องกับการวิจัย การจัดท าแผน
บริหารความเสี่ยงในด้านต่าง ๆ การน าเทคโนโลยี มาช่วยในการพัฒนาระบบการดูแลเมล็ดพันธุ์เสนอ
อย่างมีประสิทธิภาพ การสื่อสารไปถึงเกษตรกร เพ่ือให้ได้เมล็ดพันธุ์ที่ช่วยให้เกษตรกรได้ผผลิตที่สูงขึ้น  

2.3 ควรมีการวิเคราะห์ศักยภาพของบุคลากรภายในศูนย์ และจัดส่งไปฝึกอบรมในส่วนที่
เกียวข้องกับการพัฒนาองค์กรให้มีความพร้อมมากที่สุด ส่งเสริมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง และ
สม่ าเสมอ  

2.4 ควรมีการวางโครงสร้างองค์กรที่ชัดเจน มีเป้าหมายที่ชัดเจน การของบประมาณมี
แผนการพัฒนาเมล็ดพันธุ์ และองค์กรให้ประสบผลส าเร็จมากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะทางด้านวิชาการ 
1. การส่งเสริมการพัฒนาทางด้านวิจัยในการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว ให้มีคุณภาพและได้ผลผลิต

เพ่ิมมากข้ึน การพัฒนาเครื่องมือในการเก็บรักษาเมล็ดพันธุ์ข้าวให้สามารถจ าหน่ายได้ตลอดทั้งปี 
2. เนื่องจากบุคลากรของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวมีความรู้เฉพาะทางในด้านเมล็ดพันธุ์และการ

เพาะปลูกข้าว ควรมีการจัดอบรมให้กับเกษตรโดยการประสานงานกับเกษตรต าบลในพ้ืนที่เพ่ือเข้าไป
ให้ความรู้และรู้จักกับศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าวมากขึ้นเพ่ือที่จะท าให้ได้ผลผลิตที่เพ่ิมมากข้ึน 

3. การส่งเสริมงบประมาณในด้านพัฒนาบุคลากรให้ตรงตามความสามารถในด้านการผลิต
เมล็ดพันธุ์เพิ่มเติมนักวิจัยเกี่ยวกับพันธุ์ข้าวให้มากยิ่งข้ึน  

4. การจัดแผนการพัฒนาเมล็ดพันธุ์ข้าวให้มีความยั่งยืนและพัฒนาเมล็ดพันธุ์ให้มีความ
เหมาะสมกับสภาพภูมิประเทศ เพ่ิมททางเลือกในการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว พันธุ์ต่าง ๆ มากยิ่งข้ึน 

5. ส่งเสริมให้มีการน าระบบเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการปฏิบัติงานของศูนย์เมล็ดพันธุ์ข้าว 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

ควรมีการศึกษาเกี่ยวกับการพัฒนาเครื่องมือการจัดเก็บเมล็ดพันธุ์ข้าว และการน าระบบ
สารสนเทศมาช่วยในการจัดการสินค้าคงคลัง 
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