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บทที่  5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
เร่ือง การวางแผนกลยุทธการตลาดของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม เปนการวางแผนกล

ยุทธระดับองคกรระยะเวลา 3 ป ตั้งแตป พ.ศ. 2552-2554 มีวัตถุประสงคเพื่อจัดทําแผนกลยุทธ
การตลาด ของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม โดยใช แนวคิดและ ทฤษฎี ที่เกี่ยวของกับการศึกษาครั้ง
นี้  เพื่อนํามาใชเปนหลักเกณฑเพื่อวางแผนกลยุทธการตลาด ประกอบดวย 1. การวิเคราะห
สถานการณ (PEST analysis) โดยทั่วไปดานการเมือง เศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี   2. การ
ประเมินสภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขันขององคกร โดยใช Five force model  3. การวิเคราะห 
SWOT (SWOT analysis)   4. การวางแผนกลยุทธทางการตลาด (Marketing strategic planning)   
โดยใชระเบียบวิธีการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงทุติยภูมิ และขอมูลปฐมภูมิ จาก
การสัมภาษณ  ผูที่เกี่ยวของกับศูนยเมล็ดพันธขาวเชียงใหม จํานวน 54 รายโดยใชแบบสัมภาษณ 
แบบมีโครงสราง  (Structure questionaire) และวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative  research)  
ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
5.1 สรุปผลการศกึษา 

ศูนยเมล็ดพันธขาวเชียงใหม เร่ิมดําเนินการกอตั้งตั้งแตป พ.ศ. 2526  มีนโยบายในการผลิต
เมล็ดพันธขาว สงเสริมและพัฒนาการผลิตเมล็ดพันธขาว รวมถึงการถายทอดเทคโนโลยีดาน
วิทยาการเมล็ดพันธ   โดยวัตถุประสงคของศูนยเมล็ดพันธขาวในการดําเนินกิจการเพื่อ ใหมีกําไร
หมุนเวียนเพื่อใชในการผลิตและขยายพันธพืชไมต่ํากวารอยละ 5 ของคาใชจาย ใหความพึงพอใจ
ในผลิตภัณฑและบริการตอลูกคา และผลิตเมล็ดพันธขาวที่มีคุณภาพสูงกวามาตรฐาน  ที่ผานมา
ศูนยเมล็ดพันธขาวมีเปาหมายในการผลิต ปละ 2,000 -  2,500  ตันตอป  โดยมีพันธุที่ผลิตดังนี้  

1.  พันธขาวสันปาตอง 1   เปาหมายการผลิต  700  ตันตอป 
2.  พันธขาว กข 6              เปาหมายการผลิต  700  ตันตอป 
3.  พันธขาวดอกมะลิ 105  เปาหมายการผลิต  450  ตันตอป 
4.  พันธอ่ืนๆ  เชน ขาวพิษณุโลก 2  ขาวปทุมธานี ซ่ึงจะผลิตตามความตองการของลูกคา 
ลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมายของศูนยเมล็ดพันธ แบงเปน 2 ประเภท คือ 
1.  กลุมลูกคาเกษตรกรชาวนา  หรือตัวแทนจําหนาย   ประมาณ รอยละ43  
2.  กลุมราชการหรือโครงการตางๆ  ของรัฐบาล    ประมาณ รอยละ 57  
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จากการศึกษาลักษณะการผลิต  กลุมลูกคา และผลการดําเนินงานดานการเงิน พบวาผลการ
ดําเนินการยอนหลังตั้งแตป 2548 -2550  มีผลการดําเนินการดังนี ้

ป 2548  มีปริมาณการผลิตทั้งสิ้น 1,578.9  ตัน  มีการจําหนายเมล็ดพันธไดรวมทั้งสิ้น 
1,415  ตัน  คิดเปนปริมาณที่ขายไดรอยละ  89.62  จากปริมาณการผลิตทั้งหมด  และผลการ
ดําเนินการทางดานการเงินพบวามีผลการดําเนินการรายจายมากกวารายรับ ทําใหมีผลขาดทุนสุทธิ  
490,077.40  บาท 

ป 2549  มีปริมาณการผลิตทั้งสิ้น 1,445.3 ตัน มีการจําหนายเมล็ดพันธไดรวมทั้งสิ้น 1,545 
ตัน ซ่ึงมียอดจําหนายมากกวายอดการผลิตในป 2549  โดยมีการนําเมล็ดพันธคงคลังจากในป 2548  
มารวมจําหนาย   และผลการดําเนินการทางดานการเงินพบวายังคงมีผลการดําเนินการรายจาย
มากกวารายรับ ทําใหมีผลขาดทุนสุทธิ 360,861.07 บาท 

ป 2550  มีปริมาณการผลิตทั้งสิ้น 2,481.55 ตัน มีการจําหนายเมล็ดพันธไดรวมทั้งสิ้น 
2,653 ตัน ซ่ึงยอดการจําหนายมากกวายอดการผลิตในป 2550  โดยมีการนําเมล็ดพันธคงคลังในป
กอน ๆ มารวมจําหนาย  และผลการดําเนินการทางดานการเงินพบวายังคงมีผลการดําเนินการ
รายจายมากกวารายรับ ทําใหมีผลขาดทุนสุทธิ 4,091,908.03 บาท  ซ่ึงผลการดําเนินงานในป 2550 
มีผลขาดทุนมากเนื่องจากมีสวนลดจายใหกับผูซ้ือรอยละ 5-10   และมีการขายเฉพาะกิจ 

จากการผลการดําเนินงานของศูนยเมล็ดพนัธขาว พบวาจะมีปจจัยในหลาย ๆ ดานที่มีผลตอ
การดําเนนิการ ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี ้

1.  สภาพแวดลอมภายนอกที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานของศูนย ซ่ึงแบงออกไดเปนดังนี้ 
1.1  สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมาย   มีผลในการเอื้อตอการดําเนินกิจการ

ของศูนยเมล็ดพันธขาวเชียงใหม เชน กฎหมายในการกําหนดขาวที่ปลอดการตัดแตงพันธุกรรม ทํา
ใหลดปจจัยส่ิงทดแทน ขอดี เมล็ดพันธขาวของไทยเปนเมล็ดพันธที่ไมมีการดัดแปลงพันธุกรรม จึง
ไดเปรียบในเรื่องของสายพันธขาว และการที่รัฐบาลไทยไดไปทําการตกลงในเรื่องของการซื้อขาย
ขาวปลอดการตัดแตงพันธุกรรม ซ่ึงก็สงผลตอปริมาณความตองการของเมล็ดพันธขาวที่ตองการ
เพิ่มมากขึ้น   แตก็มีปญหา อยูบางกับการจัดกําหนดเขตพื้นที่การปลูกขาวในแตละพื้นที่ให
เหมาะสม ทําใหไมสามารถทําการผลิตสายพันธุอ่ืนๆเพื่อจําหนายได 

1.2    สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ  จากสถานการณเศรษฐกิจในปจจุบันชะลอตัวลง มี
การชะลอตัวลง  แตเมื่อมาพิจารณาถึงสถานการณขาวในป 2549 – 2550  พบวาปริมาณการตองการ
ขาวในประเทศมีปริมาณเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง  ปริมาณความตองการขาวของตลาดโลก ก็มีแนวโนม
ที่จะเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง ทําใหชาวนาผลิตขาวเอาไวขายแลวซ้ือเมล็ดพันธุขาวปลูกตอไป  



 78 
 

1.3   ส่ิงแวดลอมทางวัฒนธรรมและสังคม วัฒนธรรมขาวคือ วัฒนธรรมทางสังคมไทย
คนสวนใหญมีความผูกพันกับขาวและมีการบริโภคขาวเปนอาหารหลัก   โดยเฉพาะในประเทศ จีน  
อินเดีย  มีการบริโภค เปนสัดสวนมากที่สุด  และการผลิตขาวสวนใหญก็จะเปนการผลิตในแถบ
ภูมิภาคเอเชีย โดยเฉพาะ จีน อินเดีย  เวียดนาม  และไทย  ซ่ึงในสวนของการผลิต ไทยมีการผลิต
ขาวเปนอันดับ 6 ของโลก แตมีการสงออกเปนอันดับ 1  เนื่องมาจากคุณภาพของขาวไทย ที่มาจาก
เมล็ดพันธุขาวมีมาตรฐานคุณภาพนั่นเอง จึงเปนที่ตองการของตลาด   

1.4   ดานเทคโนโลยี ความเจริญทางเทคโนโลยี เปนสิ่งหนึ่งที่ทําใหมีความตองการซื้อ
เมล็ดพันธขาวเพิ่มมากขึ้น การผลิตเมล็ดพันธจากเทคโนโลยีที่ทันสมัยของศูนยเมล็ดพันธขาว
เชียงใหม จะทําใหไดเมล็ดพันธที่ดีในการเพาะปลูก มีเปอรเซ็นตการงอกที่สูงขึ้น สามารถเก็บเมล็ด
พันธไดนาน และมีมีความไดเปรียบกวาผูประกอบการอื่นๆ  

 
การวิเคราะหสภาพการแขงขันและปจจัยกดดันอ่ืน  ๆ ของอุตสาหกรรมเมล็ดพันธุขาว (Five  forces model)  
             ในการวิเคราะหสภาพการแขงขันและปจจัยกดดันอื่นๆ ของอุตสาหกรรมเมล็ดพนัธุขาวนัน้ 
มีปจจัยแรงดัน 5 อยางดังนี้ 
 -  ปจจยักําหนดการแขงขัน (Competition)  

ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมเปนหนวยงานของรัฐบาลจึงไมไดกําหนดวาใครคือคูแขงขันที่
แทจริง แตจากการศึกษาพบวาการผลิตและจําหนายเมล็ดพันธุขาวของผูประกอบการในจังหวัด
เชียงใหมตางก็ มีลูกคาเปาหมายของตนเองตางกันไป ดังนั้นจึงไมนับวาเปนคูแขงที่แทจริง แตนับวา
เปนพันธมิตรทางการคาที่มีเปาหมายเพื่อกระจายเมล็ดพันธุดีสูชาวนา จึงนับวาศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหมยังไมมีการแขงขันที่แทจริง 

 -  ปจจยัการเขาสูธุรกิจหรือผูเขามาใหม (New entrances)  
 ในปจจุบันยังมีนอยเพราะในดําเนินธุรกิจผลิตและจําหนายเมล็ดพันธุขาวเพียงอยางเดียว
นั้นจําเปนตองใชทุนสูง ประกอบกับผลตอบแทนการลงทุนตอหนวยคอนขางต่ํา จึงทําใหธุรกิจนี้ไม
คอยมีผูที่เขามาใหม ซ่ึงสวนมากผูประกอบการที่อยูไดสวนใหญจะเปนองคการของรัฐ 
 -  ปจจยักําหนดสินคาทดแทน (Substitution)  

แนวโนมสินคาที่จะสามารถเขามาทดแทน มีนอย  ขาวพันธุลูกผสมมีราคาแพง การดูแล
มากกวา   โอกาสที่ ลูกคาเปลี่ยนไปใชสินคาทดแทนดังกลาวนอย   จึงไมสงผลกระทบตอ
ความสามารถในการดําเนินกจิการขององคกร 
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             -  ปจจัยกําหนดอํานาจการซื้อ (Buyers)  

การศึกษา จากผลการสัมภาษณพบวาราคาของเมล็ดพันธุขาวของศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหมคอนขางแพงกวาของผูประกอบการอื่น แตสวนใหญซ้ือไดเพราะมีความเชื่อมั่นในคุณภาพ
และภาพลักษณขององคกร 
 -  ปจจยักําหนดอํานาจของผูขายปจจยั (Suppliers)  
 เนื่องจากศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม ไมมีแปลงเมล็ดพันธุขาวเปนของตนเอง  จึง
จําเปนตองมีเกษตรกรที่ไดรับการฝกอบรมในวิชาการผลิตเมล็ดพันธุเขารวมเปนสมาชิกผูผลิตเมล็ด
พันธุขาวใหศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม จึงทําใหเกษตรกรผูผลิตเมล็ดพันธุขาวใหทางศูนยเมล็ด
พันธุขาวเชียงใหมมีอํานาจตอรอง แตเนื่องจากทางศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมมีกลุมผูผลิตเมล็ด
พันธุขาวหลายกลุมกระจายกันอยูในหลายพื้นที่เพื่อปองกันความเสี่ยง ทําใหอํานาจการตอรองลดลง 
  
การวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรคในการดําเนินงานขององคกร (SWOT analysis) 

ขอมูลจากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกขององคกร  และสภาพแวดลอมภายใน
องคกรดังที่กลาวขางตน สามารถนํามาสรุปเปนการวิเคราะห SWOT ไดดังนี้ 

จุดแข็ง (Strength )ขององคกรไดแก 
1. วัตถุดิบในการผลิต ไดแก เมล็ดพันธุขาวมีคุณภาพสูง   ผลิตมาจากแปลงขยายพันธุของ 

สมาชิกกลุมเกษตรผูผลิตเมล็ดพันธุ  ที่ผานการฝกอบรมวิชาการ  และควบคุมการผลิตทุกขั้นตอน 
จึงทําใหเปนที่ตองการของลูกคา 

2.  คุณภาพ และคุณคาของผลิตภัณฑ ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมมีมาตรฐานในความ
บริสุทธิ์ ความงอก ความแข็งแรง และความชื้นเมล็ดพันธุ จึงทําใหเมล็ดพันธุมีคุณภาพสูงสามารถ
เก็บรักษาไวได เพื่อรอการปลูก โดยไมทําใหคุณภาพเปลี่ยนแปลงจึงเปนที่นิยมของลูกคา  

3.  ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม   เปนผูประกอบการรายเดียวในเชียงใหม  ที่มีเครื่องจักร    
อุปกรณ และเทคโนโลยีที่ทันสมัย  จึงมีกําลังการผลิตประมาณ 3,000 -4,000 ตันตอป และกระจาย
เมล็ดพันธุขาวภายใตตราสัญลักษณแมโพสพ กรมการขาว แกเกษตรกรมากที่สุดในเชียงใหม 

จุดออน(Weakness   ) 
1.  การกระจายสินคาใหเขาถึงมือลูกคาอยางทั่วถึงจําเปนตอนอาศัยคูคา หรือตัวแทน

จําหนายในปริมาณคอนขางสูง ทําใหมีตนทุนในการกระจายสินคาสูง 
2.  การประชาสัมพันธใหบุคคลภายนอกทราบ ยังทําไดไมทั่วถึง ทําใหชื่อของศูนยเมล็ด

พันธุขาวเชียงใหม ยังไมเปนที่คุนหู หรือจดจําไดในใจของลูกคา เมื่อเปรียบเทียบกับชื่อเดิม ศูนย
ขยายพันธุพืชที่ 7 เชียงใหม 
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3.  การเพิ่มหรือลดราคาซื้อ ขายเมล็ดพันธุ ในชวงที่มีการแขงขันสูง จะทําไดคอนขาง
ลําบาก เพราะเปนองคกรของรัฐจึง   ซ่ึงตางจากพอคาทองถ่ินที่ใหราคาซื้อที่สูงกวา  จึงแยงซื้อเมล็ด
พันธุจากแปลงสมาชิกไดงายกวา  

4.  บุคคลากรในองคกรยังไมมีรากฐานวัฒนธรรม  การใหบริการที่เขมแข็ง  เนื่องจากขาด
การฝกอบรม ทําใหพนักงานมีการใหบริการที่มีคุณภาพมาตรฐานไมคงที่ 

โอกาส (Opportunity ) 
1.  อัตราการเติบโตของตลาดเมล็ดพันธุขาว และตลาดขาว ขยายตัวในระดับสูง ทําใหมี

ราคาซื้อ ขาย ในระดับสูงเชนกัน สงผลใหเกษตรกรใหความสนใจในอาชีพการทํานา                              
2.   อีกทั้งผูบริโภคยังใหความสําคัญในเรื่อง สุขภาพ ทําใหขาวและผลิตภัณฑจากขาวเปน

ทางเลือกที่ดีอีกทางหนึ่งสําหรับผูบริโภค ดังนั้น จึงเปนโอกาสในการจําหนายเมล็ดพันธุของศูนย
เมล็ดพันธุขาวเชียงใหมที่มีโอกาสเติบโตไดมาก 

3.  คุณคาและเอกลักษณทางวัฒนธรรมในดานขาวกับแมโพสพ   สามารถสรางสรรค        
อัตลักษณเฉพาะของขาวไทย เพื่อใหลูกคาเชื่อถือและจดจํา  ทําใหเมล็ดพันธุขาวภายใตตรายี่หอแม
โพสพ  กรมการขาว ยังคงมีช่ือเสียงเปนที่ยอมรับตอไป 

อุปสรรค 
1.  ขาวพันธุเดิมที่ผลิตอยูซ่ึงเปนพันธุแทใหผลผลิตตอไรไมสูง  แตเกษตรผูปลูกขาวมีความ

ตองการเมล็ดพันธุขาวที่ใหผลผลิตตอไรสูง  แตศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมยังผลิต และจําหนาย
เมล็ดพันธุแทที่ใหผลผลิตไมสูงนัก  จึงทําใหความสนใจของลูกคาลดลงได 

2.   การทําการสงเสริมการตลาดยังไมมีความคลองตัวในการดําเนินงาน จําเปนตองอาศัย
การอนุมัติหลักการจากสวนกลาง ทําใหการบริหารจัดการ ไมทันตอความตองการของลูกคา 
การวิเคราะหกลยุทธระดับองคกรดวยตัวแบบ  BCG  growth share matrix 

จากการศึกษาขอมูล ในการดําเนินงานขององคกร สามารถวิเคราะหไดอัตราสวนครอง
ตลาดเปรียบเทียบของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม   ซ่ึงในปจจุบันศูนยเมล็ดพันธุขาวมีสวนครอง
ตลาดอยูที่ รอยละ 7 สวน ผูประกอบการรายอื่นๆ รวมกันรอยละ  93 

 เมื่อวิเคราะหถึงความสัมพันธระหวางอัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมเมล็ดพันธุ
ขาว และอัตราสวนครองตลาดเปรียบเทียบของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม สามารถวิเคราะหไดวา 
อยูในตําแหนงที่เปนวัวนม (Cash cows) ซ่ึงเปนตําแหนงที่มีสวนครองตลาดเปรียบเทียบสูง แตมี
อัตราการเจริญเติบโตคอนขางต่ํา การดําเนินงานมีการเจริญเติบโตเต็มที่ ซ่ึงเปนชวงที่ยังทํารายได
ใหกับศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม  โดยในชวงนี้จะตองพยายามรักษาสวนครองตลาด รักษาระดับ
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รายได  และหาแนวทางปรับปรุงเพื่อหาโอกาสในการเพิ่มกําไร  กลยุทธที่องคกรควรเลือกใช คือ 
กลยุทธรักษาเสถียรภาพ (Stability strategy) หรือกลยุทธการเจริญเติบโต (Growth strategy) 

ดังนั้นผูศึกษาเห็นวาจําเปนตองยกระดับเสนยอดขายใหสูงขึ้น   เพื่อเพิ่มโอกาสในการเพิ่ม
กําไร  การเพิ่มยอดขายเนนในสวนที่ขายเองใหมากขึ้น  ทําใหตนทุนลดลง  อัตรากําไรสุทธิตอ
ตนทุนสูงขึ้น  เพื่อความอยูรอดและเจริญเติบโตอยางยั่งยืนในอนาคตของศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหม 

การใช สวนประสมทางการตลาดและบริการ  7 Ps ซ่ึงประกอบดวย  1. ผลิตภัณฑ 
(Product)  2. ราคา (Price)  3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)   
5.บุคคล (People) ยังเปนประเด็นสําคัญในการใชวางแผนกลยุทธการตลาดของศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหม   เปนการประสานสอดคลองกัน ของสวนประสมการตลาดตางๆ และบริการ   

 ซ่ึงเรามักจะมองวาการตลาดเมล็ดพันธุขาว  มักจะเนนความสําเร็จในกิจกรรมการขายตัว
สินคาสําเร็จรูปเปนหลัก   ดวยเหตุนี้เองจึงทําใหการตลาดบริการไมไดรับการเอาใจใสเทาที่ควร 
การบริการมีลักษณะพิเศษที่แตกตางจากสินคาโดยทั่วไปคือบริการเปนสิ่งที่ไมมีตัวตน ไมสามารถ
จับตองไดและขึ้นกับระยะเวลาเปนหลัก  ดังนั้นสวนประสมการตลาดและบริการจะตอง
ประกอบดวยองคประกอบตางๆ ที่เพิ่มขึ้นจากสวนประสมทางตลาดของสินคาโดยทั่วไป  

1. ผลิตภณัฑ (Product)  
ผลประโยชนหลัก (Core benefit) ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ พบวาคุณภาพเมล็ดพันธุ

ขาวยังมีพันธุปนในระดับที่ทําใหระดับพึงพอใจลดลง  ดังนั้นเพื่อตอบสนองความตองการที่แทจริง
จากการซื้อผลิตภัณฑของลูกคา เมื่อซ้ือเมล็ดพันธุไปปลูกแลวจะไมมีการปนพันธุเกิดขึ้นในแปลง
ผลิตของชาวนา ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมตองปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ มีดังนี้ 

1. พัฒนากลุมเกษตรกรผูผลิตเมล็ดพันธุใหมีความเขมแข็ง อบรม และใหความรูใน
กระบวนการผลิตเมล็ดพันธุไดอยางถูกตองตามหลักวิชาการ ทุกขั้นตอนการผลิตเพื่อใหเมล็ดพันธุ
มีมาตรฐานคุณภาพตั้งแตเร่ิมตนการผลิต  

2.  พัฒนาระบบการควบคุมคุณภาพเมล็ดพันธุ ในทุกขั้นตอนการผลิตโดยใชดัชนีคุณภาพ
เมล็ดพันธุเปนตัวช้ีวัด  

-  เมล็ดพันธุหลักที่ใชทําแปลงขยายพันธุจะตองผานมาตรฐานคุณภาพดานพันธุปน
หรือเมล็ดอื่นๆ  

- แปลงผลิตเมล็ดพันธุในไรนามีความเขมงวดตั้งแตการเตรียมดิน การเตรียมแปลง
กลา การปกดํา การดูแลรักษา การเก็บเกี่ยว จะตองมีกระบวนการควบคุมคุณภาพเขาไปเกี่ยวของ
ทุกขั้นตอน  
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- การจัดซื้อเมล็ดพันธุคืนจากเกษตรกรตองสุมตัวอยางและวิเคราะหคุณภาพเมล็ด
พันธุอยางละเอียดเพื่อใหไดเมล็ดพันธุที่ซ้ือคืนผานมาตรฐานคุณภาพเมล็ดพันธุที่แทจริง 

- การผลิตเมล็ดพันธุในโรงงานจะตองมั่นใจถึงความสะอาดในสายการผลิต จะตองไม
มีการปะปนพันธุเกิดขึ้นโดยใชกิจกรรมควบคุมคุณภาพเขาไปจับตั้งแตกอนผลิต ระหวางการผลิต 
และหลังการผลิต เพื่อใหมั่นใจไดวาเมล็ดพันธุดีพรอมจําหนายมีความถูกตองครบถวน ทั้งในเรื่อง
ปริมาณและคุณภาพ เพื่อนําคุณคาสูงสุดไปสูลูกคา 

ผลิตภัณฑพื้นฐาน ( Basic product) จากแบบสัมภาษณพบวา ลูกคามีความตองการเมล็ด
พันธุที่บรรจุในบรรจุภัณฑหลากหลายขนาดไดแก 30 กิโลกรัม 20 กิโลกรัม  เพื่อความสะดวกใน
การนําไปใชปลูกไดพอดีกับพื้นที่ของเกษตรกร  ศูนยตองมาพิจารณาสายการผลิตใหสอดคลองกับ
ความตองการของลูกคาเพื่อสรางความประทับใจและความภักดีตอไป 

ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected product) คือส่ิงที่ลูกคาโดยทั่วไปคาดหวังวาจะตองไดรับ
เมื่อซ้ือเมล็ดพันธุขาว จะตองบรรจุในถุงที่สวยงาม มีรายละเอียดกํากับชัดเจน มีการคัดและทําความ
สะอาดเมล็ดพันธุอยางดี ผานการคลุกสารเคมีเพื่อปองกันกําจัดศัตรูพืชและจะตองมีน้ําหนัก
ครบถวนตามที่ระบุ ศูนยเมล็ดพันธุขาวจะตองจะตองจัดทํา Oneday cut out เพื่อเปนการตรวจสอบ
ความถูกตองของผลิตภัณฑทั้งคุณภาพและปริมาณ เพื่อสนองความคาดหวังของลูกคา 

ผลิตภัณฑเสริม (Augmented product) คือส่ิงที่ทําใหเมล็ดพันธุขาวของศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหมมีความแตกตางจากเมล็ดพันธุของผูประกอบการรายอื่นๆ มีการเพิ่มคุณคาใหเมล็ดพันธุ
ขาวที่เหนือกวา โดยมีการบริการจัดสงใหถึง Distributer center ที่ไดจัดไว และบริการใหความรู
ทางวิชาการ 

ผลิตภัณฑที่เปนไปได (The potential product) คือคุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มที่สามารถ
เพิ่มเติมเขาไปในเมล็ดพันธุขาวไดในอนาคต โดยที่ลูกคาที่มาใชบริการซื้อเมล็ดพันธุขาวจะมี
ความรูสึกประทับใจและประหลาดใจเปนอยางยิ่ง ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมจัดใหมีศูนยบริการ
ชาวนา ใหเปนหนวยงานที่ตั้งขึ้นเฉพาะเพื่อบริการลูกคาและชาวนา มีการรับปญหา ขอคิดเห็นและ
รับแกไขปญหา รวมทั้งยังจัดใหมีศูนยสาระสนเทศ มีอินเทอรเน็ตสําหรับชาวนา มีหองสมุดและมี
คลินิกเกษตร บริการลูกคาแบบบูรณาการเพื่อสรางความแตกตาง และสรางความประทับใจให
เกิดขึ้น  

2.  ราคา (Price) การตัดสินใจของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมในเรื่องราคากระทบตอ
ยอดขายและกําไรขององคกร ดวยเพราะราคาเปนคาใชจายของลูกคา  ซ่ึงในการตั้งราคาจะตองมี
ความสอดคลองกับกลยุทธการตลาดอื่น ๆ การตัดสินใจในดานราคามีผลกระทบตอทุก ๆสวนของ
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สวนประสมการตลาดบริการ ไมวาจะเปนการเลือกชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด
และพนักงานผูใหบริการเปนตน    

- เพื่อความอยูรอด (Survival) ของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม ศูนยฯจะตองตั้งในราคาที่
คอนขางต่ําเพื่อใหมียอดจําหนายสูง เพียงพอที่จะสามารถอยูรอดได 

-  เพื่อกําไรสูงสุด (Profit maximization) เนื่องจากศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม เปนองคกร
ของรัฐที่ตั้งขึ้นโดยไมหวังผลกําไร มีการตั้งราคามาจากสวนกลางเปนผูกําหนด อาจจะไมสอดคลอง
กับราคาจําหนายที่เปนจริงในภูมิภาค การตั้งราคาเพื่อใหไดกําไรสูงสุดจะตองตั้งราคาคอนขางสูง 
โดยคิดจากสวนตางของตนทุนใหอยูในระดับสูงสุดเพื่อใหมั่นใจวาสามารถทํากําไรสูงสุดใน
ชวงเวลาหนึ่ง ผลจากการศึกษาพบวาศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมมีตนทุนที่คอนขางสูง ทําใหสวน
ตางระหวางตนทุนและกําไรต่ําจึงมีขอเสนอใหมีการบริหารตนทุนและลดตนทุนใหต่ําที่สุด เพื่อ
สรางใหเกิดกําไรสูงสุด 

- เพื่อยอดขายสูงสุด (Sale maximization) เปนการตั้งราคาต่ําเพื่อใหเพิ่มยอดขายกสูงสุด 
เปนการตั้งราคาที่ต่ํากวาผูประกอบการรายอื่น เพื่อเพิ่มยอดขายและเพิม่สวนครองตลาดใหมากทีสุ่ด 

- เพื่อสรางภาพลักษณ (Prestige) เปนการตั้งราคาสูงเพื่อตองการสรางภาพลักษณใหเห็นวา
เปนเมล็ดพันธุขาวที่มีความพเิศษและทําใหผูซ้ือเขาใจวานาจะมีคุณภาพสูงตามไปดวย ดังนั้นจึงตอง
วางตําแหนงบริการไวในระดับที่สูง เพื่อใหเกิดความเปนเอกลักษณทีม่ีความโดดเดนไมเหมือนใคร 
(Exclusive) 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  คือ วิธีการนําเมล็ดพันธุขาวไปสูมือของลูกคา โดย
วิธีการขายหรือการกระจายสินคาจะมีความสําคัญมาก หลักของการเลือกวิธีกระจายสินคานั้นไมใช
ขายใหมากสถานที่ ที่สุดจะดีเสมอ เพราะมันขึ้นอยูกับวากลุมเปาหมายคือใคร แมวาเมล็ดพันธุขาว
ของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมอาจจะอยูในสภาพที่เรียกวา ดีที่สุดในโลกได  แตก็จะมีประโยชน
ตอลูกคานอยมากถามันมิไดอยูในสถานที่ (Where) ที่เขาตองการมัน  และในเวลา (When) ที่ตองการ
มัน ดังนั้นชองทางการจัดจําหนายจึงมีความสําคัญมากในทางการตลาด  เพื่อที่จะกอใหเกิด
อรรถประโยชนทางดานเวลา สถานที่ และความเปนเจาของ (Time, place, and possession utilities) 
ชองทางการจัดจําหนาย เกี่ยวของกับการทําใหเมล็ดพันธุขาว จากศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมเคลือ่น
ตัวไปยังจุดที่มีการซื้อ  ซ่ึงเปนการสรางอรรถประโยชนดานสถานที่ขึ้น  

1. การตัดสินใจเกี่ยวกบัชองทางจําหนาย ศูนยเมล็ดพนัธุขาวเชียงใหมไดคํานึงถึงหลักเกณฑ 
2 ประการคือ 

- การเขาถึงได (Accessibility) หมายถึงความงายและความสะดวกสบายในการซื้อเมล็ด
พันธุและการรับบริการจากศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม ซ่ึงสินคาและบริการจะเกิดขึ้นพรอมกัน 



 84 
 
ในขณะที่ลูกคาซื้อเมล็ดพันธุจะมีบริการ ใหความรู  ใหคําแนะนํา ใหความประทับใจ และเกิดคุณ
คาสูงสุดได 

- ความพรอมที่จะใหบริการได (Availability)  หมายถึง ระดับความพรอมในการ
ใหบริการกับลูกคา ซ่ึงจะทําใหลูกคาสามารถซื้อหรือใช หรือรับบริการไดในสถานที่และเวลาตามที่
ลูกคาตองการเสมอ โดยที่ศูนยจะตองมีเมล็ดพันธุพรอมจําหนายและใหบริการจําหนายเมล็ดพันธุ
ตลอดเวลา ไมวาจะเปนชวงพักเที่ยง  หรือวันหยุดราชการ 

2.  สถานที่ตั้งสําหรับการใหบริการ  
- ดานการรับบริการ ณ ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม โดยจะตองคํานึงถึงความสะดวก

ของลูกคาในการมารับบริการเปนหลักและคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันมาประกอบพิจารณาดวย 
จากผลการสัมภาษณพบวาลูกคาสวนใหญไมสะดวกที่จะเดินทางมาซื้อเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม จึง
จําเปนตองซื้อจากผูประกอบการรายอื่นที่สะดวกวา จึงมีขอเสนอแนะวาศูนยควรจะตองมีสาขา
ใหบริการ  (Distributor center) มากกวา 1 แหง  

3.  ชองทางในการนําเสนอสินคาและบริการ (Channel) ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมมี
ทางเลือกในการกําหนดชองทางการจําหนายดังนี้ 

-  ตัวแทนจําหนายประเภทที่ 1 สามารถซื้อสวนลดได 5% 
-  ตัวแทนจําหนายประเภทที่ 2 สามารถซื้อสวนลดได 10% 
-  ลูกคาทั่วไป 
-  สวนราชการไดแก อบต. และเทศบาล 
- โครงการของรัฐบาล 
-  จําหนายเพื่อจัดทําแปลงขยายพันธุ 
-  โอนใหศูนยอ่ืนจําหนาย 
-  จําหนายเฉพาะกิจ 

 จากการศึกษาผลการดําเนินงาน ชองทางที่มีการกระจายเมล็ดพันธุไดมากที่สุดคือผาน
ตัวแทนจําหนาย ประมาณรอยละ 37  อันดับสองคือ ตัดโอนใหศูนยอ่ืนเปนผูจําหนายประมาณ รอย
ละ30 อันดับสามคือ จําหนายเฉพาะกิจประมาณรอยละ 23  ซ่ึงชองทางหลักดังที่กลาวไปแลวทําให
ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมไดกําไรต่ําเพราะมีตนทุนและคาใชจายในการดําเนินงานสูง ชองทางที่
ศูนยสนใจมากที่สุดก็คือลูกคาทั่วไปจากสถิติ 3 ปยอนหลังมาปริมาณเพียงรอยละ 6 แตเปนกลุม
ลูกคาที่ซ้ือขายในราคาเต็มทําใหศูนยไดรับกําไรจากการดําเนินงานสูงที่สุด 
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4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การทํากิจกรรมตางๆ เพื่อบอกลูกคาถึงเมล็ด
พันธุขาว เชนโฆษณาในสื่อตางๆ หรือการทํากิจกรรม ที่ทําใหคนมาซื้อเมล็ดพันธุขาวของศูนยเมลด็
พันธุขาวเชียงใหม  วิธีในการเลือกสื่อนอกจากจะดูเร่ืองคาใชจาย แลวควรดูเร่ืองการเขาถึง
กลุมเปาหมายดวย ซ่ึงเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย มีวัตถุประสงคเพื่อ
เตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และเพื่อจูงใจใหเกิดความตองการเมล็ดพันธุขาวและทําใหเกิด
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเมล็ดพันธุขาวของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม  จากผลการศึกษาการ
ดําเนินงานพบวามีปญหาดานการประชาสัมพันธดังนี้ 

- การรับรู ลูกคาสวนใหญไมคุนเคยกับชื่อองคกร ศูนยเมล็ดพันธขาวเชียงใหม เมื่อเทียบกับ
ช่ือเดิมศูนยขยายพันธุพืชที่ 7 เชียงใหม ทําใหลูกคาเมล็ดพันธุขาวมีความสับสนดานขอมูล
ผลิตภัณฑ เนื่องจากลูกคายังยึดภาพลักษณศูนยวิจัยขาวเชียงใหม วาเปนผูผลิตและจําหนายเมล็ด
พันธุขาว  และจากการสัมภาษณการรับรูขอมูลผลิตภัณฑและบริการของศูนยฯสวนใหญรับรูจาก
เจาหนาที่ของศูนยฯ รองลงมาคือคนใกลบานจะเห็นไดวาหากการประชาสัมพันธไมครอบคลุม
ทั่วถึงจะทําใหชาวนาพลาดโอกาสไดใชเมล็ดพันธุดีในการทํานา ซ่ึงเทากับวาศูนยฯสูญเสียโอกาศมี
รายไดจากการจําหนายเมล็ดพันธุนั่นเอง 

-  ขาดงบประมาณดานการประชาสัมพันธในการจําหนายเมล็ดพันธุอยางตอเนื่องทําให
กิจกรรมการผลิตดานการตลาดยังไมไปถึงผูบริโภค ซ่ึงเปนอุปสรรคตอการขยายฐานลูกคาใหมใน
เขตพื้นที่ใหมซ่ึงจะสงผลใหผูประกอบการรายอื่นหรือผูแขงขันรายใหมเสนอขายผลิตภัณฑไดกอน
ทําใหอํานาจการสั่งซื้อของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑของศูนยฯ ลดลง 

ดังนั้นเครื่องมอืที่สําคัญที่ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมจะตองนํามาใชในการสื่อสารทาง
การตลาดประกอบดวย 

1. โฆษณา (Advertising) เปนการติดตอระหวางศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมกับลูกคาโดย
ไมไดใชบุคคลตองทําการโฆษณาอยางตอเนื่องและสม่ําเสมอและตองประสานกับสวนประกอบ
อ่ืนทางการตลาดโดยมีจุดมุงหมายดังนี้ 

-  ทําใหผูบริโภครูจักสินคาและบริการ (Awareness) โดยมีเปาหมายอยูที่ Brand recall 
- ทําใหผูบริโภคมองเห็นความแตกตางระหวางบริการของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม

กับผูประกอบการรายอื่น 
2.  การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) การขายโดยใชพนักงานขายจะเกี่ยวของกับ

การมีปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการกับลูกคาซึ่งมีสวนในการเสริมสรางความสัมพันธที่ดีตอกัน 
นับวามีความสําคัญเปนสวนหนึ่งของบริการ การขายโดยใชพนักงานจัดวาเปนขอดีกวาการสงเสริม
การตลาดเนื่องจากผูที่ทําหนาที่ขายและใหบริการสามารถติดตามดูแลการปฏิบัติงานไดและ
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พนักงานขายยังสามารถพัฒนาระดับความสัมพันธระหวางลูกคากับพนักงานขายใหสูงขึ้นไดและ
เปนการชวยสรางโอกาสในการขยายบริการอื่นเพราะมีการติดตอใกลชิดกันระหวางพนักงานกับ
ลูกคา ซ่ึงพนักงานขายสามารถสรางความไววางใจใหลูกคาได ศูนยจะตองวางกระบวนการขายดังนี้  

- ระบุถึงผูที่คาดวาจะเปนผูมุงหวัง (Target prospect identification) 
- การวางแผนเยี่ยมเยือนลูกคา (Sales call planning) 
- การเตรียมการเสนอขาย (Preparation of presention) 
- การขจัดขอโตแยง (Handling objection) 
- สรุปการขาย (Closing sales) 

3.  การสงเสริมการขาย (Sale promotion) จะมุงเนนไปยงักลุมเปาหมาย 3 กลุม ดังนี้ 
- ลูกคา (Customer)เครื่องมือการสงเสริมการขายที่นิยมใชกับลูกคา ไดแก  

- การเสนอบริการใหเปลา (Free offer) โดยการจัดบริการเครื่องมืออุปกรณที่
อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาเกาในการประกอบอาชีพเชนเครื่องนวดขาว เครื่องลดความชื้น
เมล็ดพันธุขาวแบบเคลื่อนยายได 

- การแจกสินคาใหเปลา (Samples) จัดเมล็ดพันธุขาวตวัอยางใหกับลูกคารายใหม
เพื่อใหทดลองใชเปนการสรางความคุนเคยกับผลิตภัณฑ 

- การสาธิต (Demonstration) ในพื้นที่ที่ยังไมเคยมีการใชบริการเมล็ดพันธุจาก
ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมจะตองประสานงานกับบุคคลในทองถ่ินเพื่อจัดแปลงสาธิตใหบุคคล
เปาหมายในพื้นที่นั้นไดรูจักสินคาและบริการของศูนยมากขึ้น 

- การใหบัตรสงเสริมการขาย (Coupons) ซ่ึงเปนกิจกรรมที่ศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหมเคยไดใชมาแลวและจําเปนยังตองใชตอไป 

- การคืนเงิน (Cash refund) กิจกรรมนี้ปจจุบันนิยมใชกับธุรกิจสมัยใหมเพื่อสราง
ความประทับใจใหลูกคา โดยทางศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมจะมีการคืนเงินใหจํานวนหนึ่งใหเมื่อ
ลูกคาซื้อเมล็ดพันธุในจํานวนหนึ่งจํานวนที่กําหนด 

-  คนกลาง (Intermediaries) โดยเครื่องมือที่ใชสงเสริมคนกลางหรือตัวแทนจําหนาย
ไดแก 

- สินคาใหเปลา (Free goods) 
- การใหสวนลด (Discount) 
-  การแขงขันการจัดจําหนาย (Distribution contests) 
- การใหรางวลั (Awards) 
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- พนักงานขาย (Sales force)  มีเครื่องมือการสงเสริมการขายที่นิยมใชกบัพนักงานดังนี้ 
- การใหเงินพเิศษ (Bonus) ซ่ึงเปนสิ่งจูงใจที่สําคัญสําหรับพนักงาน 
- การใหรางวลั ( Awards) 
- การแขงขันและรางวัลพิเศษสําหรับพนักงานขายที่มีผลงานดีเยี่ยมที่สุด (Contests 

and prize for best performer) 
4.  การประชาสัมพันธ (Public relation) เปนการประชาสัมพันธแผนงานที่จะตองกระทํา

อยางตอเนื่องเพื่อสรางและรักษาภาพลักษณ (Image) และความเขาใจอันดีระหวางศูนยและลูกคา 
งานสําคัญของการประชาสัมพันธ มีดังนี้ 

- การสรางและรักษาภาพลักษณขององคกร 
- การสนับสนนุกิจกรรมการสงเสริมการตลาดอื่น ๆ 
- การแกไขปญหาหรือเร่ืองตาง ๆที่จะมีผลเสียตอองคกร 
- การเสริมสรางตําแหนงทางการตลาดใหแข็งแกรง 
- การสนับสนนุบริการใหม ๆ ที่องคกรนําเสนอ 
เครื่องมอืที่สําคัญในการประชาสัมพันธมดีังนี ้
- ส่ิงพิมพตางๆ (Publications) ไดแก ขาวสารเผยแพรขาวสาร รายงานประจําป แผน

พับ โปสเตอร บทความในนติยสารหรือส่ิงพิมพ รายงานสําหรับพนักงาน 
- การสรางกิจกรรมพิเศษ  (Events)  ไดแก การจัดประชุมมวลชน การจัดสัมมนา การ

จัดแสดงปาฐกถา การใหการสนับสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมตาง ๆ 
- การใชสัญลักษณหรือตราขององคกร (Symbols/ Logos) โดยใชตรารูปแมโพสพ

แทนรูปพระพรุิณทรงนาคเพือ่เปนการตอกย้ําตราสัญลักษณของกรมการขาว 
- การจัดนิทรรศการ (Exhibitions) ศูนยเมลด็พันธุขาวเชยีงใหมจะตองใหความรวมมอื

ในการเขารวมจัดนิทรรศการรวมกับหนวยงานอื่นๆ  
5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เครื่องมือที่สําคัญของการตลาดทางตรงมีดังนี้ 

-  การโฆษณาทางไปรษณยี 
-  การสั่งซื้อเมล็ดพันธุขาวทางไปรษณยี 
-  การโฆษณาที่มีการกระตุนใหมกีารตอบสนองทันที 
-  การตลาดทางโทรศัพท 
-  การตลาดโดยใชส่ืออีเล็คทรอนิคส 
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5.  บุคคล (People) เปนปจจัยที่เกี่ยวกับบุคคลทั้งหมดที่มีสวนรวมในกานําเสนอบริการ
ใหกับลูกคามีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคาซึ่งบุคคลในที่นี้หมายถึงพนักงานของศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหม ลูกคาหรือผูที่มาใชบริการและคนอื่นๆ ที่รวมอยูในสิ่งแวดลอมของการบริการ โดยมี
กิจกรรมที่สําคัญดังนี้ 
 - การฝกอบรม (Training) ทางศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมจําเปนตองมีการฝกอบรม
พนักงานใหมีความรูและทักษะในการใหบริการเพื่อใหการบริการมีคุณภาพเปนเลิศ โดยการ
ฝกอบรมนั้นควรทําตั้งแตระดับผูบริหารไปจนถึงระดับพนักงานผูใหบริการ 
 - การเปนพี่เล้ียง (Mentoring) ผูบริหารตองใหความชวยเหลือและใหคําแนะนําแก
พนักงานขาย  เพื่อใหสามารถแกปญหา ตัดสินใจ  และทํางานเปนทีมไดดวยตนเองอยางมี
ประสิทธิภาพ 
 - การฝกสอน (Coaching) เปนการใหกําลังใจพนักงานและคอยชี้แนะใหพนักงานเกิด
การเรียนรูจากขอผิดพลาดและความสําเร็จที่ผานมา เพื่อเปนแนวทางสูความสําเร็จตามที่ได
ตั้งเปาหมายไว 
 - การจัดการกับลูกคาที่สรางปญหาใหกับกิจการ ไดแบงลูกคาที่แสดงพฤติกรรมที่ไม
เหมาะสมและสรางปญหาใหกับองคกรไว 5 ประเภท รวมทั้งเสนอแนะแนวทางในการจัดการลูกคา
แตละประเภท ดังนี้ 
 - ลูกคาที่ชอบเอาแตใจตวัเอง ไรเหตุผล ไมสนใจนโยบายของกิจการ ไมมีความเกรงใจ
ลูกคาคนอื่น การจัดการกับลูกคาประเภทนี้คือ พนกังานที่เกีย่วของตองไมรูสึกวาลูกคามาทําลาย
ความเชื่อมั่นในตนเองของเราไปและในเวลาเดียวกันตองพยายามหาอบุายที่แยบคายในการ
ตอบสนองตอความตองการลูกคาคนนั้น โดยมีการกลาวอางคําที่นาฟงเพื่อเอาใจลูกคาคนนั้นเปน
ตนวา สําหรับคุณโดยเฉพาะ ผมสามารถทําสิ่งตอไปนี้ใหคุณได 

- ลูกคาที่หยาบคาย ลูกคาประเภทนี้เมื่อไมไดอยางที่ตองการจะพูดจาเสียงดังแสดง
กิริยากาวราวและพูดคําหยาบ วิธีแกไขลูกคาประเภทนี้โดยพยายามกันลูกคาประเภทนี้ออกไปใน
สถานที่อ่ืน หลังจากนั้นไมควรใหความสนใจในคําพูด คําหยาบ และพยายามหาสาเหตุของปญหา
ลูกคามาดําเนินการแกไขตอไป 

- ลูกคาเจาอารมณ ลูกคาประเภทนี้มักแสดงอารมณคลายเดก็ จะระบายอารมณออกมา
ดวยการกรีดรองเสียงดังและจะโกรธมากเมื่อไมไดรับในสิ่งที่เขาตองการ วิธีแกไขลูกคาประเภทนี ้
ตองกันลูกคาประเภทนี้ออกแลวจึงใหลูกคาไดมีโอกาสระบายอารมณออกมาเต็มที่จนคอยสงบลง 
และพยายามหาสาเหตุของปญหาที่ลูกคาไมพอใจมาดําเนินการแกไขตอไป 
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- ลูกคาจอมเผด็จการ ลูกคาประเภทนี้ชอบคิดวาตนอยูในฐานะที่เหนือกวาพนักงาน
หรือผูบริหารขององคกร ซ่ึงมักจะสอนพนักงานอยางละเอียดทุกขั้นตอนวาพนักงานคนนั้นจะตอง
ทําอยางไร วิธีแกไขลูกคาประเภทนี้คือตองบอกกับลูกคาอยางตรงไปตรงมาวา สามารถที่จะทํา
อะไรไดบางและควรจะทําตามขอเรียกรองของลูกคาเพื่อสรางความประหลาดใจใหกับลูกคาเพื่อให
สามารถยุติความขัดแยงได 

- ลูกคาประเภทหัวหมอ ลูกคาประเภทนี้มักไมตองการจายเงินเพื่อซ้ือสินคาและบริการ
และพยายามหากลอุบายตาง ๆ มาเปนขออางเพื่อการรับคืนสินคา วิธีแกไขลูกคาประเภทนี้คือ 
จะตองทําใจยอมรับขอเรียกรองของลูกคาหรือไมก็พยายามติดตามดูพฤติกรรมของลูกคาคนนั้น 
หรืออาจจําเปนตองใชกฎหมายแตตองระมัดระวังเพราะจะกลายเปนการลงโทษลูกคาที่ดีของ
กิจการอยางรูเทาไมถึงการณ 
 

6.  กระบวนการ (Process) เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับขั้นตอนวิธีการ งานประจาํ และ
งานตางๆ ที่ตองปฏิบัติตามกําหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมตางๆ ในการนําเสนอผลิตภณัฑและบริการ
ใหกับลูกคา ซ่ึงกระบวนการใหบริการที่มปีระสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอศูนยเมล็ดพนัธุ
ขาวเชียงใหม ดังนี ้

- ชวยใหตนทนุในการดําเนนิงานลดลง 
- ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินกลยุทธในการวางตําแหนงบริการ

สินคาและบริการ 
- ชวยใหพนักงานของกิจการเกิดความพึงพอใจในการทาํงานมากยิ่งขึน้ 
- ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบในการแขงขัน 
- ชวยใหกิจการประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจตามเปาหมาย  

 กระบวนการใหบริการที่มีประสิทธิภาพมีความสําคัญเปนอยางยิ่งตอสําหรับลูกคา ดังนี ้
- ลูกคามักมองวากระบวนการเปนสวนหนึง่ของบริการดวย 
- กระบวนการใหบริการที่ดทีําใหลูกคาไดรับบริการที่มีคุณภาพ 
- การปรับเปลี่ยนกระบวนการใหมีความยืดหยุนมากขึ้น ทําใหลูกคามีความพึงพอใจ

มากขึ้น  
7.  หลักฐานทางกายภาพ (Physical evidence) เปนสิ่งที่เปนรูปธรรมตางๆ ที่สามารถ

มองเห็นและรับรูไดและใชเปนเครื่องบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ โดยสามารถแบงออกไดเปน 2  
ประเภท ดังนี ้
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1. ภูมิทัศนบริการ (Servicescape) หมายถึงสภาพแวดลอมทางกายภาพทั้งหมดที่
เกี่ยวของกับสถานที่ในการใหบริการ ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมจะตองจัดสภาพแวดลอม
ภายนอก เชน การออกแบบและรูปลักษณภายนอกของตัวอาคาร ปายบอกทางเขาสถานบริการ ปาย
ช่ือของกิจการและที่จอดรถ รวมทั้งศูนยยังตองจัดสภาพแวดลอมภายในเชนการออกแบบและ
ตกแตงภายในอาคาร อุปกรณในการใหบริการ ปายบอกทางภายในอาคาร คุณภาพของอากาศ
ภายในตัวสถานที่ใหบริการ 

2. ส่ิงที่จับตองไดประเภทอืน่ (Other tangibles) ที่สามารถมองเห็นเปนรูปธรรมที่ชวย
ในการสื่อสารกับลูกคา เชน นามบัตร เครื่องแบบ และการแตงการของพนักงาน เอกสารแผนพับตางๆ 
 กลยุทธหลักฐานทางกายภาพ เพื่อใหการจัดการหลักฐานทางกายภาพเกิดผลสําเร็จตาม
วัตถุประสงคและเปาหมายขององคการ ควรปฏิบัติดังนี้ 

1.   กําหนดวัตถุประสงคที่ชัดเจนเกี่ยวกับหลักฐานทางกายภาพ โดยเนนใหผลกระทบ
ที่เกิดขึ้นจากหลักฐานทางกายภาพสอดคลองกับวิสัยทัศน ภารกิจหลัก และเปาหมายโดยรวมของ
กิจการเปนสําคัญ 

2.   สรางผังกระบวนการบริการ ( Service map or service blueprint) เพื่อชวยให
สามารถมองเห็นกระบวนการและผูที่เกี่ยวของทั้งหมดในการใหบริการไดชัดเจนยิ่งขึ้น 

3.   วิเคราะหโอกาสในการปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงหลักฐานทางกายภาพเพราะ
หลักฐานทางกายภาพที่มีประสิทธิภาพควรจะสามารถสรางแรงดึงดูดประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือทาง
รูป รส กล่ิน เสียง และประสาทสัมผัส 

4.   ควรมีการปรับปรุงหลักฐานทางกายภาพใหมีความทันสมัยอยูเสมอเพื่อใหมี
ประสิทธิภาพและสอดคลองกับสิ่งแวดลอมตางๆ ที่เปลี่ยนไป 

5.   สรางทีมงานที่ประกอบดวยตัวแทนที่มาจากทุกหนวยงานหลักที่เกี่ยวของเพื่อทํา
หนาที่ในการจัดการและตัดสินใจเกี่ยวกับหลักฐานทางกายภาพใหเกิดประสิทธิภาพตามเปาหมายที่
ไดกําหนดไว 
 
ปจจัยความสําเร็จ 

1.  ใชเทคโนโลยีตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพื่อสรางใหเกิดแกผูบริโภคในดาน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการโฆษณา ประชาสัมพันธ 

2.   การสรางระบบการดําเนินงานที่ทันสมัย และมีประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ ในการ
ผลิต และจําหนายกระจายเมล็ดพันธุ เชน ISO , Self Assesment, Ista เปนตน 
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3.ทรัพยากรมนุษยที่เปนมีอาชีพ ผานการฝกอบรมจนเกิดทักษะ และมีความชํานาญงาน ทํา
ใหสามารถควบคุมเทคโนโลยี และใชระบบไดอยางมีประสิทธิภาพ 

4. ความเร็วในการดําเนินธุรกิจ เพื่อใหการบริหารจัดการเหนือกวาคูแขงขัน 
 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา  
การศึกษา การวางแผนกลยุทธการตลาดศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม โดยใช แนวคิดและ 

ทฤษฎี  เพื่อนํามาใชเปนหลักเกณฑเพื่อวางแผนกลยุทธการตลาด ประกอบดวย 1. การวิเคราะห
สถานการณ (Situation analysis) โดยทั่วไปดานการเมือง เศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี (PEST 
analysis)     2. การประเมินสภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขันขององคกร โดยใช Five force 
model  3. การวิเคราะห SWOT (SWOT analysis)   4. การวางแผนกลยุทธทางการตลาด (Marketing 
strategic planning)   และวรรณกรรมที่เกี่ยวของใกลเคียงกับเรื่องที่ศึกษาเพื่อเปรียบเทียบและ
ประกอบการอภิปรายผลตามวัตถุประสงคดังนี้ 

จากผลการศึกษา  ทําใหทราบวาผลผลิตสวนใหญเกิดจากปเพาะปลูกในแตละป ซ่ึง
สอดคลองกับสํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร (2531) โดยพบวา การขายผลผลิตสวนใหญเกิดจากป
เพาะปลูกในแตละป ไมมีการขายผลผลิตขามป เดือนของการขายสินคาแตละชนดิสวนใหญจะอยู
ในชวงฤดเูก็บเกี่ยว มีเพียงบางชนิดที่ทยอยขายเรื่อย ๆ ตลอดทั้งป สําหรับขาวเปลือกนาปปการผลิต 
2528/29 เกษตรกรจะทยอยขายผลผลิตเรื่อยๆ เฉลี่ยทั้งประเทศจะขายผลผลิตมากที่สุดในเดือน
กุมภาพนัธ รองลงมาเปนเดอืน มกราคม คิดเปน รอยละ 21.7 และรอยละ 17.0 ของเกษตรกร
ตัวอยางที่ศกึษา 

การศึกษา การวางแผนกลยุทธการตลาดศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม พบวาการซื้อเมล็ด
พันธุคืนจากเกษตรกรสมาชิกผูจัดทําแปลง   มีความสอดคลองกับอัจฉรา  วิรัตนพงษ (2535)กลาว
ไววา วิเคราะหการเคลื่อนไหวของราคาขาวเปลือก ณ ระดับฟารมกับปริมาณการขายผลผลิตของ
เกษตรกร โดยพบวา ในชวงที่ดัชนีราคากําลังเพิ่มขึ้น คือ ตั้งแตเดือน เมษายน – กันยายน นั้น 
ปริมาณการเสนอขายขาวเปลือกของเกษตรกรจะมีนอย โดยเกษตรกรในภาคกลาง และในชวงที่
ดัชนีราคาลดต่ํา คือ ตั้งแตเดือนตุลาคม – มีนาคม พบวา ปริมาณการขายขาวเปลือกของเกษตรกรมี
นอยในชวงเดือนตุลาคม จากนั้นตั้งแตเดือนพฤศจิกายนซึ่งเปนตนฤดูกาลเก็บเกี่ยวถึงเดือน มีนาคม 
การขายขาวเปลือกจะมีเพิ่มขึ้น เดือนที่มีการขายมากที่สุดคือเดือน กุมภาพันธ คิดเปนรอยละ 21.7 
ของปริมาณการขายทั้งป เมื่อรวมการขายจากเดือน พฤศจิกายน – มีนาคม พบวา มีสัดสวนการขาย
ประมาณ รอยละ 65.2 และหานําปริมาณการขายในเดือนที่มีดัชนีราคาขาวเหลือกต่ํากวาคาเฉลี่ย 
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หรือ 100 แลว รอยละ 67.7 จะขายขาวเปลือกไดในราคาต่ํากวาคาเฉลี่ย มีเพียงรอยละ 32.3 ที่ขายได
ในราคาสูงกวาคาเฉลี่ย 

และจากผลการศึกษาเมื่อเปรียบเทียบกับงานของ  พรกมล  ปริญญารักษ (2551)  พบวา มี
ความสอดคลองในดานของประสบการณและการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงไดเปรียบคูแขงขันที่มีอยูเดิม  แต
มีความขัดแยงในประเด็นของการที่จะมีผูประกอบการรายใหมเขามา ซ่ึงจากงานของ พรกมล 
ปริญญารักษ  ยังมีผูประกอบการที่สนใจเขามาในธุรกิจในระดับปานกลาง แตในสวนของการผลิต
เมล็ดพันธขาวการที่จะมีผูประกอบการเขามาในอุตสาหกรรมจะตองมีเงินลงทุนที่สูงเนื่องจากตอง
เปนธุรกิจที่ครบวงจรและมีผลกําไรตอการดําเนินงานไมสูงนัก และ ขัดแยงกับ พรกมล ในประเด็น
ของกลยุทธ   เนื่องจากงานของ พรกมล กลยุทธอยูในชวงการเจริญเติบโต แตของการผลิตเมล็ด
พันธขาวอยูในสภาวะอิ่มตัว  และการรับขอมูลของเกษตรกรสวนใหญไดรับจากเจาหนาที่ของศูนย
เมล็ดพันธุขาวเชียงใหมรองลงมาไดรับจากเพื่อนบานซึ่ง ไมสอดคลองกันกับสถาบันวิจัยสังคม 
จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย (2527) กลาวไววา ราคาสินคาและแหลงรับซื้อและจําหนายเมล็ดพันธุขาว 
แหลงขาวสารที่สําคัญที่สุดคือ เพื่อนบานรองลงมาคือ พอคา และโทรทัศน 

 
5.3 ขอคนพบ 

จากการศึกษา การวางแผนกลยุทธการตลาดศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม  พบวาศูนยตองมี
กลยุทธปรับตัว มาใชซ่ึงจะตองดําเนินการตลาด ขอมูลสวนประสมทางการตลาดและบริการดังนี้ 

1.  ดานผลิตภัณฑ  เมล็ดพันธุมีความนาเชื่อถือ เพราะเชื่อถือในกรมการขาว  แตเมล็ดพันธุ
ยังมีขอเสียมีพันธุปน 

2.  ดานราคา  เมล็ดพันธุขาวมีราคาแพงกวาราคาของผูประกอบการรายอื่น  เกษตรกรมี
ความตองการใหราคาเมล็ดพันธุซ้ือและขายใกลเคียงกัน 

3.  ดานการจัดจําหนาย  ระยะทางซื้อเมล็ดพันธุที่ศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมไกล ไม
สะดวก เกษตรกรนิยมซื้อเมล็ดพันธุจากแหลงใกลกับที่อยูอาศัยของเกษตรกร 

4.  ดานการสงเสริมการตลาดและประชาสัมพันธ  เกษตรกรสวนใหญไดรับขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม จากเจาหนาที่เปนหลักและมีความสับสนในเรื่องของชื่อสถาน
ประกอบการระหวางศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมกับศูนยวิจัยขาวเชียงใหม 

5.  ดานบุคคล  มีความนาเชื่อถือ และเปนแหลงขอมูลที่สามารถรับรูไดมากที่สุด แตยังมี
ขอดอยในดานการบริการ 
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6.  ดานกระบวนการ ในการผลิตเมล็ดพันธุมีขั้นตอนที่ซับซอนยุงยากไมสะดวกตอการ
ปฏิบัติงานเนื่องจากผลิตเมล็ดพันธุขาวมีปจจัยหลายสวนมาเปนตัวควบคุมเพื่อใหไดเมล็ดพันธุขาว
ที่มีคุณภาพ 

7.  ดานหลักฐานทางกายภาพ ลูกคามีความประทับใจในการตกแตงบริเวณอาคารสถานที่ 
จนเกิดความสวยงามความผอนคลายและนาเชื่อถือ 
5.4 ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาการดําเนินงานของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมพบวามีตนทุนและคาใชจาย
สูงเนื่องจากมีสัดสวนของสินคาคงคลังมาก ควรจะลดปริมาณสินคาคงคลังโดยการสงเสริม
การตลาดเพื่อเพิ่มชองทางการขายทําใหมีรายไดมากขึ้น สินคาคงคลังนอยลงจะทําใหตนทุนและ
คาใชจายลดลง  
 ในการบริการพนักงานควรจะตองไดรับการอบรมใหมีความรูความเขาใจในขบวนการ
บริการที่เปนมืออาชีพ พรอมทั้งมีความรูในวิชาการเพื่อที่จะใหคําปรึกษาแนะนําแกเกษตรกรหรือ
ลูกคาที่มาใชบริการ 
 นาจะตองสรางตรายี่หอใหเขมแข็งโดยการตอกย้ําการรับรูใหอยูในใจของลูกคามากขึ้นโดย
ใชหลักการสงเสริมประชาสัมพันธ เพื่อใหระดับการรับรูถึงตราและยี่หออยูในระดับ Brand recall 
 เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายในชองทางการจําหนาย ควรจัดใหมี Distributer  center. ให
มากกวา หนึ่งแหงและสรางความสะดวกสบายใหกับลูกคาโดยสามารถโทรศัพทส่ังซื้อได Seed 
delivery  
 และอาจจะตองสรางคุณคาใหเกิดในผลิตภัณฑใหเห็นเปนรูปธรรมมากขึ้นจนเกิดการ
ยอมรับจากลูกคาวา  เมล็ดพันธุขาวของศูนย เมล็ดพันธุขาวเชียงใหม  มีราคาแพงกวาของ
ผูประกอบการรายอื่น แตมีความคุมคาในการลงทุน  
           


