
 
บทท่ี 2 

ทฤษฎี แนวคิด เอกสารและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
 

การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเมล็ดพันธุของรานคาตัวแทนจําหนาย ในจังหวัด
เชียงใหม   ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังตอไปนี้ 
 
2.1   แนวคิดเก่ียวกับตลาด และการจัดประเภทตลาด 
 ลักษณะของตลาดประกอบดวยบุคคลหรือองคการท่ีมีคุณสมบัติ คือมีความจําเปนหรือ
ความตองการท่ีจะไดรับการตอบสนอง  มีเงินและมีอํานาจซ้ือ  มีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ ตลาดอาจเปน
บุคคล กลุม หรือองคการ ซ่ึงมีความสัมพันธกันในการแลกเปลี่ยนท่ีมีศักยภาพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน  
และคณะ, 2546) ตลาดแบงออกไดเปน  3  ประเภทดังนี้  
 2.1.2 ตลาดผูบริโภค (Consumer market) หมายถึง บุคคลหรือครัวเรือนซ่ึงตองการ
ซ้ือสินคาและบริการเพื่อการบริโภคสวนตัว  หรือผูซ้ือท่ีซ้ือสินคาและบริการเพ่ือการใชสอยสวนตัว
หรือใชภายในครอบครัว ซ่ึงถือเปนการบริโภคข้ันสุดทาย  ผูอยูในตลาดผูบริโภคก็คือผูบริโภค
นั้นเอง   

 2.1.2 ตลาดองคการ (Organizational market) หมายถึง บุคคลหรือองคการท่ีซ้ือ
สินคาและบริการไปเพื่อการผลิตสินคา  การใหบริการ  การดําเนินงานของกิจการ  และเพื่อการขาย
ตอ  ตลาดองคการประกอบดวย  ตลาดผูผลิต  ตลาดอุตสาหกรรม  ตลาดรัฐบาล  และตลาดคนกลาง
หรือตลาดผูขายตอ    ตลาดอุตสาหกรรมและตลาดผูขายตอท่ีทําธุรกิจ  อาจเรียกวา  ตลาดธุรกิจ  

  2.1.3 ตลาดระหวางประเทศ  (International market) หมายถึง กลุมลูกคาหรือผูซ้ือ
ท่ีอยูตางประเทศซ่ึงอาจเปนผูบริโภค  ผูผลิต  ผูขายตอ  หรือรัฐบาล   

 
2.2   แนวคิดตลาดธุรกิจ  และตลาดคนกลางหรือตลาดผูขายตอ  
  2.2.1 ตลาดธุรกิจ  (Business  market)  หมายถึงองคการซ่ึงซ้ือทรัพยากรธรรมชาติ  
ผลิตภัณฑ  และบริการเพื่อนําไปขายตอ  ดําเนินงานทางธุรกิจ  หรือใชผลิตผลิตภัณฑอ่ืน หรือ
หมายถึง  องคการซ่ึงซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือใชในการผลิตสินคาหรือบริการเพื่อขาย ใหเชา หรือ
จัดหา ส่ิงอ่ืน (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2546) ตลาดธุรกิจประกอบดวย  ตลาดอุตสาหกรรม
และตลาดคนกลาง หรือตลาดผูขายตอ  
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  2.2.2 ตลาดผูขายตอ (Reseller market)  หรือตลาดคนกลาง (Middleman market) 
ประกอบดวย  กลุมบุคคลและองคการซ่ึงตองการสินคาเพื่อจุดมุงหมายในการขายตอ เพ่ือแสวงหา
กําไร ตลาดผูขายตอจะสรางอรรถประโยชนใหเกิดข้ึนจากเวลา  สถานท่ี  และความเปนเจาของ  
ตลาดผูขายตอถือวาเปนตลาดธุรกิจ ประกอบดวยตลาดผูคาสงและตลาดผูคาปลีก ตลาดผูขายตอมี
การกระจายทางภูมิศาสตรมากกวาตลาดผูผลิต แตมีการรวมกําลังความคิดมากกวาตลาดผูบริโภค  
ตลาดผูขายตอซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการขาย  ผูขายตอมีผลิตภัณฑนานาชนิดเพ่ือขายตอ เปนสินคาเกือบ
ทุกชนิด แตไมรวมถึงเครื่องจักรขนาดใหญท่ีมีความสลับซับซอน  ผลิตภัณฑท่ีขายโดยตรงทาง
ไปรษณีย  หรือขายตามบาน  จะเห็นวาผลิตภัณฑสวนใหญจะขายใหผูซ้ือคนสุดทายโดยผานคน
กลางหนึ่งฝายข้ึนไป  ผูขายตอแตละคนจะเผชิญกับปญหาการจัดประเภทสินคา  ซ่ึงผูคาสงหรือผูคา
ปลีกจะพิจารณาถึงอิทธิพลที่มีตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยจะเลือกกลยุทธการจัดชนิด
สินคาอยางใดอยางหนึ่งตอไปนี้  
  1. การจัดเปนชนิดเดียวกัน (Exclusive assortment) เปนการเสนอ
ผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งของผูผลิตรายหน่ึง  
  2. การจัดแบบลึก (Deep assortment) เปนการเสนอผลิตภัณฑท่ีคลายคลึง
กันอยางใดอยางหนึ่งแตหลายยี่หอ  
  3. การจัดประเภทอยางกวางขวาง (Broad assortment) เปนการเสนอ
ผลิตภัณฑสายใดสายหนึ่งอยางกวางขวาง 
  4. การจัดแบบคละกัน (Scrambled assortment) เปนการเสนอผลิตภัณฑ
หลายชนิดท่ีไมเกี่ยวของกันเลย  
 
2.3   แนวคิดเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือของผูขายตอ หรือคนกลาง   

การซ้ือของผูขายตอหรือคนกลางมีปจจัยตาง ๆ  ท่ีเขามามีผลเหมือนในกรณีของตลาดธุรกิจ  
ไดแก  ปจจัยดานสภาพแวดลอมธุรกิจ  ปจจัยภายในองคการ ปจจัยระหวางบุคคล  และปจจัยเฉพาะ
บุคคล  ดังในภาพท่ี  2.1   
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ภาพท่ี  2.1  ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาธุรกิจ 
ท่ีมา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ  (2546) 

 
 2.3.1 ปจจัยดานสภาพแวดลอม (Environmental factors) ผูซ้ือทางธุรกิจจะไดรับ

อิทธิพลอยางมากจากปจจัยนี้ ท้ังท่ีเกิดข้ึนแลวในปจจุบันและท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต ซ่ึงจะตอง
พิจารณาขอจํากัดและขอไดเปรียบอันเนื่องมาจากเปนปจจัยภายนอกท่ีเกี่ยวกับโอกาสทางการตลาด 

 2.3.2 ปจจัยภายในองคการ (Organizational  factors) มีอิทธิพลตอกระบวนการซ้ือ
ซ่ึงแตละท่ียอมมีวัตถุประสงค  นโยบายกระบวนการปฏิบัติ โครงสรางและระบบงานท่ีจะเปน
ตัวกําหนดแนวทางในการซ้ือเอาไว  

 2.3.3 ปจจัยระหวางบุคคล (Interpersonal factors) ในองคการซ่ึงเปนการซ้ือท่ี
เกี่ยวของกับคนหลายฝายหรือหลายคน มติของกลุมอาจเกิดในรูปแบบใดก็ได  แลวแตวากลุมคน
เหลานั้นจะเปนกลุมท่ีแข็งกราวหรือชักชวนใหเห็นคลอยตามได  คนท่ีมีอํานาจและสถานภาพสูงใน
กลุมอาจครอบงําความคิดของผูอ่ืน 

 2.3.4 ปจจัยเฉพาะบุคคล (Individual  factors) ในองคการซ่ึงเปนผูซ้ือท่ีมีสวนรวม
ในการตัดสินใจแตละคน  มีนิสัยความนึกคิด  ความชอบเฉพาะตนแตกตางกันออกไป  ท้ังนี้อาจ
ข้ึนกับอายุการศึกษา รายได  ตําแหนงงาน บุคลิกภาพ  และทัศนคติหรือความนึกคิดท่ีเกี่ยวกับการ
เส่ียงของตัวบุคคลแตละคนน้ัน  

สภาพแวดลอม 

 ระดับความตองการ
ซื้อ 

 ภาวะเศรษฐกิจ 
 อัตราดอกเบี้ย 
 อัตราการเปล่ียนแปลง

ทางเทคโนโลยี 
 การพัฒนาดาน

การเมืองและขอหาม
ตางๆ 

 การพัฒนาการแขงขัน 

 การตระหนักถึงความ
รับผิดชอบตอสังคม 

องคการ 

 วัตถุประสงค 
 นโยบาย 
 กระบวนการ 
 โครงสรางของ

องคการ 
 ระบบ 

ปจจัยระหวาง
บุคคล 

 ความสนใจ 
 อํานาจ 
 สถานะ 
 ความเห็นอก

เห็นใจ 
 การชักชวน 

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

 อายุ 
 รายได 
 การศึกษา 
 ตําแหนงงาน 

 บุคลิกภาพ 

 ความเสี่ยง 
 วัฒนธรรม

ผูซื้อ 
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2.4   แนวคิดเก่ียวกับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของตลาดผูขายตอ  หรือคนกลาง   
 การตัดสินใจซ้ือของตลาดผูขายตอ  หรือตลาดคนกลางเหมือนตลาดผูบริโภค (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน  และคณะ, 2546) กระบวนการซื้อเร่ิมตนกอนการซื้อ และมีผลกระทบหลังจากการซื้อ  
ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  ผานกระบวนการ  5  ข้ันตอนคือ   

 2.4.1 การรับรูถึงความตองการ (Need  recognition) หรือการรับรูปญหา  (Problem  
recognition)   

 2.4.2 การคนหาขอมูล (Information  search) 
 2.4.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation  of  alternatives)   
 2.4.5 การตัดสินใจซ้ือ  (Purchase  decision)   
 2.4.6 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase  behavior)  
 

2.5   แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix  หรือ 4 Ps) 
 แนวคิดสวนประสมการตลาดเปนแนวคิดท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
การตลาดใหตรงเปาหมายของผูบริโภคและสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดเหนือคู
แขงขัน (ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ, 2546) สวนประสมทางการตลาด  หรือ  4 Ps  ประกอบดวย  
4  ดานดังนี้  

 2.5.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง
ความจําเปนของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ประกอบดวยสินคา และบริการ ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของ
ลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยุทธมีปจจัยที่ตองคํานึงดังนี้ 

  1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product differentiation) หรือความ
แตกตางทางการแขงขัน (Competitive differentiation) 

  2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product component) 
  3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning)  

  4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพื่อใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved)  

  5. กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix)  และสาย
ผลิตภัณฑ  (Product  line)  
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 2.5.2 ดานราคา (Price) เปนส่ิงท่ีบุคคลจายเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือบริการ
ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคทําใหเกิดมูลคา (Value)ในตัวสินคา ดังน้ันการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง 

  1. การยอมรับของลูกคาในมูลคาวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น  
  2. ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 

  3. การแขงขันของตลาดเปาหมาย  
 2.5.3 ดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การนําผลิตภัณฑ

และบริการ ออกสูตลาดสงถึงมือผูบริโภค และผูใชทางอุตสาหกรรม แบงกิจกรรมเปน  2  สวนคือ
  1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution)  การที่กลุมบุคคล
หรือกลุมองคการตองการจะนําหรือเคล่ือนยายผลิตภัณฑหรือบริการจากผูผลิตไปสูผูบริโภค  ผูใช
ทางอุตสาหกรรมและคนกลาง  รวมถึงการวิเคราะหออกแบบโครงสรางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม  
การเลือกทําเลท่ีตั้ง  การคัดเลือกคนกลาง  การประสานงาน  ควบคุมและประเมินผลชองทางการ
จําหนาย 

  2. การกระจายตัวสินคา (Market logistics) หรือ การสนับสนุนการ
กระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical distribution หรือ Market logistics)  กิจกรรมตางๆท่ีเกี่ยวของกับ
การเคล่ือนยายสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภค  ผูใชทางอุตสาหกรรม  รวมถึงการขนสงและเก็บ
รักษาสินคาเพื่อใหเกิดคาใชจายตนทุนท่ีต่ําสุดโดยสินคาสงถึงผูบริโภคไดทันตามเวลา 
 2.5.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ
โดยพิจารณาถึงลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน เคร่ืองมือท่ีสําคัญคือ   
  1. การโฆษณา  (Advertising)  

  2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling)   
  3. การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion) 

  4. การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity  and  public  relations) 
  5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
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2.6   กลยุทธทางการตลาด ในการจัดจําหนายเมล็ดพันธุพืชของบริษัทผูผลิต และจําหนายเมล็ดพันธุ  
 ผูศึกษาไดนําแนวคิดทางการตลาดนํามาประยุกตใชในการวิเคราะห กลยุทธ
การตลาดในการจัดจําหนายเมล็ดพันธุพืชโดยสามารถแบงการวิเคราะหไดดังน้ี 
 2.6.1 กลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  ทุกบริษัทไดแก บริษัท  เพื่อนเกษตรกร  
จํากัด,  บริษัท  อีสท  เวสท  ซีด  จํากัด, บริษัท  เจียไต  จํากัด  บริษัท  เซมินีส  เวเจ็ทเทเบ้ิล  ซีดส
(ประเทศไทย) จํากัด,  บริษัท  เจริญโภคภัณฑเมล็ดพันธุ  จํากัด บริษัท  แอดวานซ  ซีดส  จํากัด 
บริษัท  เจาพระยา  ซีดส  จํากัด เปนตน จะมีผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองกลุมลูกคาโดย มีสินคาต้ังแต
บรรจุภัณฑซองเล็ก ซ่ึงจะเหมาะกับผูบริโภคท่ัวไปที่สนใจซ้ือไปทดลองปลูกไปจนถึงบรรจุภัณฑ
เปนกระปองท่ีสามารถนําเมล็ดพันธุไปปลูกไดเปนจํานวนหลายไร รวมถึงผลิตภัณฑท่ีจําหนายแบบ
ไมติดตราสินคาและบรรจุในผลิตภัณฑ ซ่ึงบริษัทจะจําหนายใหกับลูกคาท่ีมีความตองการนําสินคา
ไปติดตราสินคาของตัวเอง 

 2.6.2 กลยุทธทางการตลาดดานราคา  ในแตละบริษัทจะมีการตั้งราคาบรรจุภัณฑ
ซองเล็กในราคาท่ีใกลเคียงกัน โดยจะเร่ิมจากราคา 10 ถึง 20 บาท แตในบรรจุภัณฑแบบกระปองจะ
มีราคาท่ีแตกตางกันเล็กนอยจนถึงราคาท่ีแตกตางกันมาก ระหวางสินคาของบริษัทผูผลิตและ
จําหนายเมล็ดพันธุรายใหญ เม่ือเทียบกับสินคาของบริษัทผูผลิตและจําหนายเมล็ดพันธุรายเล็ก ซ่ึง
ถือเปนจุดท่ีทําใหบริษัทรายเล็กไดเปรียบในการแขงขันและแยงสวนแบงทางการตลาดจากบริษัท
รายใหญๆ ได     

 2.6.3 กลยุทธทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ของบริษัทผูผลิตและ
จําหนายเมล็ดพันธุ โดยท่ีแตละบริษัทมีหลายชองทางในการจําหนาย   ซ่ึงทุกบริษัทจะให
ความสําคัญกับรานคาตัวแทนจําหนายเมล็ดพันธุเปนอันดับแรกเพราะรานคาตัวแทนจําหนาย
สามารถนําสงเมล็ดพันธุถึงเกษตรกรได รองลงมาคือพอคาคนกลาง  บริษัทอุตสาหกรรมเกษตร
ตางๆ และผูบริโภคในทองตลาดท่ัวไป  

 2.6.4 กลยุทธทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดของบริษัทผูผลิตและ
จําหนายเมล็ดพันธุมีหลากหลายรูปแบบดวยกันแตท่ีบริษัทผูผลิตและจําหนายเมล็ดพันธุหลาย
บริษัทนิยมนํามาใชมากท่ีสุดคือการจัดแปลงสาธิตการปลูกพืชผักผลผลิตของบริษัทข้ึนในงาน
เกษตรแหงชาติตางๆ รวมถึงบางบริษัทท่ีจัดการแสดงแปลงสาธิตการปลูกข้ึนมาตางหากเพ่ือให
ลูกคาและผูสนใจท่ัวไปไดเขาเยี่ยมชมซ่ึงทําใหบริษัทเมล็ดพันธุเหลานั้นเปนท่ีรูจักเพ่ิมมากข้ึนใน
ระดับประเทศ  และยังสามารถสรางการรับรูตอประชาชนท่ัวไปได  สวนกลยุทธการสงเสริม
การตลาดท่ีบริษัทผูผลิตและจําหนายเมล็ดพันธุใชกับรานคาตัวแทนจําหนายเปนหลักคือการ  ลด 
แลก แจก แถม รวมถึงการชิงโชคในบรรจุภัณฑตางๆ   
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2.7  วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  จากการสืบคนเอกสารงานวิจัย  ไมพบงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับ  ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเมล็ดพันธุพืชของรานคาตัวแทนจําหนาย แตดวยปจจัยในการศึกษาเกี่ยวของกับการ
ตัดสินใจซ้ือของรานคาตัวแทนจําหนายซ่ึงถือเปนผูคาคนกลาง  ทางผูทําการศึกษาจึงอางอิง
ผลิตภัณฑทางการเกษตรท่ีเปนงานวิจัยซ่ึงเกี่ยวของกับผูคาคนกลางดังตอไปนี้ 
  อรทัย  ยศอินตะ (2549)  ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือขาวอินทรียของ
โรงพยาบาลในจังหวัดเชียงราย  กลุมตัวอยางของการศึกษาคร้ังนี้คือ โรงพยาบาลท้ังหมดในจังหวัด
เชียงราย จํานวน 20 แหง โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากกรรมการจัดซ้ือหรือผูท่ีมีอํานาจในการ
ตัดสินใจจัดซ้ือขาวของโรงพยาบาล โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม
ขอมูลท่ีไดนํามาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS fot Window สถิติที่ใชไดแก  สถิติเชิง
พรรณนา ประกอบดวย คาความถ่ี คารอยละ และคาเฉล่ีย กรอบแนวคิดของงานวิจัยคือ โรงพยาบาล
แตละแหงมีความตองการขาวในปริมาณมากและมีความตอเนื่อง  สวนปริมาณ ชนิด และประเภท
ขาวท่ีใชอาจแตกตางกันไป โรงพยาบาลเปนตลาดสถาบันท่ีแตกตางจากตลาดธุรกิจท่ัวไปมี
จุดมุงหมายหลักในการใหบริการแกสาธารณะเพื่อใหประชาชนปลอดภัยจากโรคภัยไขเจ็บตางๆ
โดยไมคํานึงถึงผลกําไรมากนัก ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงคโดยสามารถนําขอมูลไปใชเปน
แนวทางในการวางแผนการผลิตและการจัดการตลาดขาวอินทรียแกเกษตรกร ผูประกอบการและ
หนวยงานท่ีเกี่ยวของ ผลการศึกษาพบวาปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซ้ือขาวอินทรีย  คือ  มาตรฐาน
ของขาวตรงกับความตองการ  (ปราศจากสารเคมีทุกข้ันตอนการผลิต)  และปจจัยสวนประสม
การตลาด  พบวาใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในระดับมากท่ีสุด  โดยใหความสําคัญในเร่ือง  การมี
ใบรับรองมาตรฐานความปลอดภัยจากสารเคมีจากหนวยงานราชการหรือหนวยงานท่ีเช่ือถือไดเปน
อันดับแรก  รองลงมาคือราคาขาวอินทรียตองสามารถตอรองได  ตองมีระบบการจัดสงท่ีมีคุณภาพ
รวดเร็วและถูกตอง  ผูขายตองมีระบบการเก็บรักษาขาวอินทรียท่ีมีประสิทธิภาพ  และผูผลิตควร
เปดโอกาสใหเยี่ยมชมระบบการผลิตขาวอินทรียตั้งแตการปลูกไปจนถึงข้ันตอนการแปรรูปเปน
ผลิตภัณฑ  

ขจรศักดิ์ โนวัฒน (2551) ศึกษาการวางแผนกลยุทธการตลาดของศูนยเมล็ดพันธุพืชขาว
เชียงใหม โดยมีกรอบระยะเวลา 3 ป ตั้งแตป พงสง 2552-2554 วิธีการศึกษาดําเนินการเก็บรวบรวม
ขอมูลและจากการสัมภาษณบุคคลท่ีเกี่ยวของท้ังภายในและภายนอกองคกร รวมถึงการรวบรวม
ขอมูลทุติยภูมิจากแหลงตางๆ เพื่อนํามาวิเคราะห แลวกําหนดแนวทางในการดําเนินงานภายใตการ
เปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอม โดยองคกรสามารถอยูรวด และเติบโตไดอยางยั่งยืน จากการศึกษา 
พบวา สภาพแวดลอมมีผลตอการดําเนินกิจการของศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม เชนกฎหมายใน
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การกําหนดขาวท่ีปลอดการตัดแตงพันธุกรรมทําใหลดปจจัยส่ิงทดแทน และการท่ีรัฐบาลไทยทํา
การตกลงในเร่ืองของการซ้ือขายขาวปลอดการตัดแตงพันธุกรรม ซ่ึงสงผลตอปริมาณความตองการ
ของเมล็ดพันธุขาวท่ีตองการมากข้ึน  สวนปจจัยระหวางบุคคล พบวา ทางศูนยเมล็ดพันธุขาว
เชียงใหมมีความจําเปนตองมีการฝกอบรมพนักงานใหมีความรู และทักษะในการใหบริการเพื่อให
การบริการมีคุณภาพเปนเลิศ โดยการฝกอบรมนั้นทําต้ังแตระดับผูบริหารไปจนถึงระดับพนักงานผู
ใหบริการ นอกจานี้ยังมีการจัดการกับลูกคาท่ีสรางปญหาใหกับกิจการ ดวยวิธีการตางๆ เชน
พนักงานท่ีเกี่ยวของตองไมรูสึกวาลูกคาท่ีทําลายความเช่ือม่ันในตนเองของเราไป และในเวลา
เดียวกันตองตอบสนองความตองการของลูกคาคนนั้นใหดีท่ีสุด 
 ดานผลิตภัณฑ พบวา การจัดซ้ือเมล็ดพันธุในโรงงานจะตองม่ันใจถึงความสะอาดใน
สายการผลิต จะตองไมมีการปะปนพันธุเกิดข้ึนโดยใชกิจกรรมการควบคุมคุณภาพเขาไปจัดต้ังแต
กอนผลิต ระหวางผลิต หลังการผลิต เพื่อใหม่ันใจไดวาเมล็ดพันธุดีพรอมจําหนายมีความถูกตอง
ครบถวน ท้ังในเร่ืองปริมาณ และคุณภาพ เพื่อนําคุณคาสูงสูงไปสูลูกคา นอกจากน้ียังพบวาลูกคา
ตองการเมล็ดพันธุท่ีบรรจุในบรรจุภัณฑ?หลากหลายขนาด เพื่อความสะดวกในการนําไปใชปลูก
ไดพอดีกับพื้นท่ีเกษตรกร และลูกคายังคาดหวังท่ีจะไดรับเม่ือซ้ือเมล็ดพันธุขาวจะตองบรรจุในถุงท่ี
สวยงาม มีรายละเอียดกํากับชัดเจน มีการคัดและทําความสะอาดเมล็ดพันธุอยางดี ผานการคลุก
สารเคมีเพื่อปองกันกําจัดศัตรูพืช และจะตองมีน้ําหนักครบถวนตามที่ระบุไว 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา  วิธีการนําเมล็ดขาวไปสูมือของลูกคา โดยวิธีการขาย
หรือการกระจายสินคาจะมีความสําคัญมาก หลักของการเลือกวิธีกระจายสินคานั้นไมใชขายใหมาก
สถานท่ี ท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมันข้ึนยอยูกับวากลุมเปาหมายคือใคร ชองทางการจัดจําหนาย โดย
การทําใหเมล็ดพันธุขาวจากศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหมเคล่ือนตัวไปยังจุดท่ีมีการซ้ือ ทําใหเกิด
ความงายและความสะดวกในการซ้ือเมล็ดพันธุ และการรับบริการจากศูนยเมล็ดขาวเชียงใหม ซ่ึง
เปนสินคาและบริการจะเกิดข้ึนพรอมกัน นอกจากน้ียังพบวาชองทางที่มีการกระจายเมล็ดพันธุได
มากท่ีสุด คือผานตัวแทนจําหนาย รองลงมาคือตัดโอนใหศูนยอ่ืนเปนผูจําหนาย 
 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา เคร่ืองมือการสงเสริมการขายท่ีนิยมใชกับลูกคาศูนยเมล็ด
พันธุขาวเชียงใหม โดยมีการเสนอบริการใหเปลา โดยการจัดบริการเคร่ืองมืออุปกรณท่ีอํานวยความ
สะดวกใหกับลูกคาเกาในการประกอบอาชีพเชนเครื่องนวดขาว เคร่ืองลดความช้ืน และเมล็ดพันธุ
ขาวแบบเคล่ือนยายได นอกจากนี้มีการแจกสินคาใหเปลา โดยจัดเมล็ดพันธุขาวตัวอยางใหกับลูกคา
รายใหมเพื่อใหทดลองใชเปนการสรางความคุนเคยกับผลิตภัณฑ และมีการสาธิต ในพื้นท่ีท่ียังไม
เคยมีการใชบริการเมล็ดพันธุจากศูนยเมล็ดพันธุขาวเชียงใหม จะตองประสานงานกับบุคคลใน
ทองถ่ินเพื่อจัดแปลงสาธิตใหบุคคลเปาหมายในพื้นท่ีนั้นไดรูจัดสินคาและบริการของศูนยมากข้ึน 


