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กิตติกรรมประกาศ 
 

 รายงานวิจัยฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความเมตตาจากท่านท่ีปรึกษาโครงการ รอง
ศาสตราจารย์ จุฑาทิพย์ ภัทราวาท ผู้อํานวยการสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ ที่ได้ให้โอกาสในการ
นําเสนอหัวข้อโครงการ และกรุณาช้ีแนะ ให้คําปรึกษา ให้ความช่วยเหลือจนงานวิจัยฉบับน้ีเสร็จ
สมบูรณ์ 
 ขอกราบขอบพระคุณ สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย ผู้อุดหนุนทุนการวิจัย และ
ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านที่กรุณาเมตตา ให้คําชี้แนะ เพื่อแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ของงานวิจัยฉบับนี้ ได้แก่ 
ดร.สีลาภรณ์ บัวสาย รองผู้อํานวยการสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย คุณเอ็นนู ซ่ือสุวรรณ ดร.
ปรีชา สิทธิกรณ์ไกร ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ณรงค์ กู้เจริญประสิทธิ์ คุณทรงพล เจตนาวณิชย์ และ
รองศาสตราจารย์สมพร อิศวิลานนท์  

และรายงานวิจัยฉบับน้ีจะไม่สามารถสําเร็จได้หากไม่ได้รับความอนุเคราะห์ข้อมูลเป็น
อย่างดีจากท่านผู้จัดการสหกรณ์ทั้ง 4 แห่ง ได้แก่ คุณบุญเกิด ภานนท์ ผู้จัดการสหกรณ์การเกษตร
เกษตรวิสัย จํากัดและประธานกรรมการบริหารเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย คุณขนิษฐา 
บวชสันเทียะ ผู้จัดการสหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด คุณธนณฐ์วรรธ์ แสงหวัง ผู้จัดการสหกรณ์
การเกษตรปราสาท จํากัด และคุณรุ่งอรุณ เชาวกรกุล ผู้จัดการชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ 
จํากัด รวมทั้งเจ้าหน้าที่สหกรณ์ทุกท่านที่ไม่ได้เอ่ยนามมา ณ ที่น้ี ซ่ึงทําให้ผู้วิจัยและคณะตระหนักได้
ถึงความทุ่มเท เสียสละของทุกท่านที่ทํางานเพ่ือยกระดับความเป็นอยู่ที่ดีข้ึนให้แก่สมาชิกสหกรณ์
อย่างแท้จริง ขอขอบพระคุณคุณลุง คุณป้า และพ่ีๆเกษตรกรชาวนาทุกท่านที่กรุณาสละเวลาตอบ
คําถามแก่คณะผู้วิจัย 

สุดท้ายนี้ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครูบาอาจารย์ ผู้มีพระคุณ ผู้สนับสนุน
การวิจัยที่ไม่ได้เอ่ยนามทุกท่าน และขอบคุณทีมงานที่ทําให้งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุล่วงได้ด้วยดี 

ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง มา ณ โอกาสนี้ 
 
 
 

 ณัฐกานต์ สหวัชรินทร์ 
 หัวหน้าโครงการวิจัย 
     ตุลาคม 2556 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

จากสถานการณ์ในปัจจุบันที่ตลาดมีสภาวะการแข่งขันที่สูง ผันผวน ส่งผลให้การรวมตัว
กันในรูปของกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิตต่างๆ รวมทั้งการรวมตัวกันในลักษณะสหกรณ์เพื่อเพิ่มอิทธิพลและ
อํานาจต่อรองให้แก่เกษตรกรรายย่อยเป็นอีกรูปแบบหนึ่งที่จําเป็นเพ่ือรับมือกับสถานการณ์ดังกล่าว ซ่ึง
นอกเหนือจากการเพ่ิมอํานาจการต่อรองแก่สมาชิกเกษตรกรแล้ว ยังช่วยส่งเสริมให้เกิดการพ่ึงพา
ตนเองของชุมชน ยกระดับรายได้ ลดภาวะความยากจน ก่อให้เกิดรายได้สู่ชุมชน สร้างความกินดีอยู่ดี
ให้แก่สมาชิก ทั้งน้ีภาคสหกรณ์ยังเป็นภาคส่วนที่สําคัญในการเพิ่มมูลค่าให้แก่สินค้าเกษตรของไทยอีก
ด้วย อย่างไรก็ตามจากสถานการณ์ที่ภาคการเกษตรไทยประสบปัญหาขาดศักยภาพในการแข่งขัน ซ่ึง
ปัจจัยหน่ึงเกิดจากการขาดความร่วมมือในโซ่อุปทานอย่างเหมาะสม มีความร่วมมือกับเครือข่ายธุรกิจ
เชิงพันธมิตรท่ีเบาบาง  

ด้วยเหตุน้ีจึงเป็นที่มาของความสนใจในการศึกษาเพื่อหาแนวทางในการยกระดับความ
ร่วมมือของเครือข่ายเพื่อพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย 
โดยมีวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อ 1) ศึกษารูปแบบการบริหารจัดการและความร่วมมือในโซ่อุปทาน
ของสหกรณ์การเกษตรท่ีดําเนินธุรกิจข้าวหอมมะลิบรรจุถุง ทั้งในโซ่อุปทานเดี่ยวที่สหกรณ์เป็นแม่ข่าย
แกนนําเพียงแห่งเดียว และในโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ 2) ศึกษาประโยชน์และอุปสรรคของ
ความร่วมมือในโซ่อุปทานแต่ละช่องทาง 3) เปรียบเทียบความแตกต่างด้านศักยภาพในการแข่งขันของ
โซ่อุปทานใน 4 มิติ ได้แก่ ด้านการเงิน ความพึงพอใจของลูกค้า กระบวนการบริหารจัดการ และการ
เรียนรู้ 4) นําเสนอแนวทางเพ่ือยกระดับความร่วมมือ เพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน
สหกรณ์การเกษตรไทย ซ่ึงประโยชน์ที่จะได้รับจากงานวิจัย นอกจากจะทราบแนวทางในการพัฒนา
ความร่วมมือและการบริหารจัดการโซ่อุปทานของสหกรณ์แล้ว การศึกษาทําความเข้าใจลักษณะและ
ความแตกต่างของโซ่อุปทานเด่ียวและเครือข่ายยังเป็นแนวทางในการนําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์ที่
เหมาะสม เป็นการสะท้อนปัญหาเพ่ือหาแนวทางการสนับสนุนจากภาคส่วนที่เกี่ยวข้อง และยังเป็นการ
เน้นยํ้าให้เห็นคุณค่าของสถาบันเกษตรกรอีกด้วย 

กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยได้แก่ สหกรณ์การเกษตร 4 แห่งประกอบด้วยสหกรณ์
การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด และ
ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด ซ่ึงทั้ง 4 สหกรณ์เป็นสหกรณ์ที่มีขนาดใหญ่ และเป็นเจ้าของ
ทรัพยากรในการแปรรูปสินค้าข้ันสุดท้ายก่อนการนําส่งสู่ผู้ซ้ือสินค้า เป็นเจ้าของกระบวนการที่เพ่ิม
มูลค่าแก่สินค้ามากที่สุดในโซ่อุปทาน อีกทั้งยังเป็นสหกรณ์ที่มีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือนการ
ทํางานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยมาตั้งแต่ระยะแรกจนถึงปัจจุบัน ซ่ึงจะทําให้
สามารถเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียว และ
ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานที่มีลักษณะเป็นเครือข่ายได้ ทั้งน้ีข้อมูลเพ่ือการสังเคราะห์และ
สรุปผลถูกรวบรวมจากข้อมูลทุติยภูมิจากเว็บไซท์ของสหกรณ์และสถาบันต่างๆที่เกี่ยวข้อง รายงาน



c 
 

ประจําปีของสหกรณ์ตัวอย่างย้อนหลังตั้งแต่ปี 2550-2555 และรายงานผลการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับชุด
โครงการวิจัยเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยระยะที่ 1-3 และการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐม
ภูมิจากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน ได้แก่ 
ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ และกลุ่มตัวอย่างของเกษตรกรสมาชิก 

ข้อค้นพบจากการศึกษาโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์การเกษตรโดยภาพรวมพบว่า 
เครื่องมือสําคัญในการเข้าถึงสมาชิกของสหกรณ์ เป็นเครื่องมือที่ไม่ใช่ด้านการเงินในรูปแบบของการ
อบรมให้ความรู้แก่สมาชิก และการจัดประชุมกลุ่มย่อย โดยประโยชน์ที่ได้รับทําให้เกษตรกรมีความ
เช่ือมั่นศรัทธาในสหกรณ์ในระดับมาก สําหรับเครื่องมือด้านการเงินที่พบ ได้แก่ การท่ีสหกรณ์มีการ
จูงใจให้สมาชิกนําข้าวมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ด้วยการจ่ายเงินเฉล่ียคืนสมาชิกตามสัดส่วนการจัดสรร
กําไรตามธุรกิจของสหกรณ์ อย่างไรก็ตามยังไม่พบรูปแบบความร่วมมือที่จะช่วยพัฒนากระบวนการ
ผลิตแก่เกษตรกรสมาชิกมากนัก ซ่ึงการพัฒนาดังกล่าวเป็นพ้ืนฐานสําคัญในการช่วยเสริมศักยภาพ
ในการแข่งขันให้แก่โซ่อุปทานสหกรณ์ได้  

นอกจากน้ีผลกระทบจากโครงการรับจํานําที่ถึงแม้ว่าเกษตรกรและสหกรณ์ที่เข้าร่วม
โครงการจะมีรายได้เพ่ิมข้ึนในระยะเวลาหนึ่ง แต่ผลกระทบต่อเนื่องคือปริมาณข้าวเปลือกที่เข้าสู่
กระบวนการผลิตของสหกรณ์มีปริมาณลดลงไม่เป็นไปตามแผน ส่งผลให้สหกรณ์มีต้นทุนในการ
รวบรวมจัดหาวัตถุดิบเพ่ิมข้ึนเพ่ือแก้ปัญหาเฉพาะหน้าจากสถานการณ์ท่ีไม่ปกติ เพ่ือรักษาระดับการ
ผลิตให้เพียงพอกับความต้องการของฐานลูกค้าเดิม ยิ่งไปกว่านั้นเกษตรกรมีแนวโน้มนําข้าวคุณภาพ
ไปจําหน่ายเข้าโครงการรับจํานําเพราะมีราคาสูงกว่าสหกรณ์ ดังนั้นข้าวที่เหลือจากการจําหน่ายเข้า
โครงการรับจํานําจึงกลับเข้าสู่ระบบสหกรณ์ ส่งผลกระทบด้านต้นทุนที่มากข้ึนของสหกรณ์จากการ
ปรับปรุงสินค้า ต้นทุนในการซ้ือวัตถุดิบที่มีคุณภาพไม่สอดคล้องกับราคา ต้นทุนในการจัดเก็บ/
จําหน่ายสินค้าด้อยคุณภาพ ส่งผลกระทบต่อเนื่องต่อสภาพคล่องของสหกรณ์เนื่องจากสหกรณ์ต้อง
ซ้ือวัตถุดิบในระบบการจ่ายเงินสดทันทีแก่เกษตรกรแต่ยังมีสินค้าด้อยคุณภาพค้างสต็อก เป็นต้น 

ในด้านอุปสงค์ของโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์พบว่าคู่ค้าช่องทางหลักของสหกรณ์ 
ได้แก่ เครือข่ายสหกรณ์พันธมิตรในจังหวัดต่างๆ มีรูปแบบความร่วมมือที่ไม่เป็นทางการผ่านการพบ
เยี่ยมเยียนลูกค้าที่ไม่มีแบบแผนแน่นอน รองลงมาคือคู่ค้าท่ีเป็นลักษณะขายตรงที่มีรูปแบบความ
ร่วมมือที่เป็นทางการ มีการทําสัญญาปีต่อปีอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรผ่านการเจรจาต่อรองร่วมกับ
ภาคีเครือข่ายสหกรณ์รายอ่ืน และคู่ค้าลักษณะร้านค้าปลีกขนาดใหญ่/ห้างสรรพสินค้าท่ีมีรูปแบบ
ความร่วมมือที่หลากหลายข้ึนอยู่กับอํานาจต่อรองของแต่ละสหกรณ์ ตามลําดับ ซ่ึงคู่ค้าทุกช่องทาง
เป็นคู่ค้าที่ดําเนินธุรกิจร่วมกันมานาน มีแนวโน้มความต้องการส่ังซ้ือสินค้าเพิ่มข้ึน เพราะพึงพอใจใน
คุณภาพสินค้าของสหกรณ์ในราคาที่เหมาะสม ทั้งน้ีไม่พบเครื่องมือด้านการเงินอ่ืนๆที่จูงใจคู่ค้าเป็น
พิเศษ  

ปัจจัยความเส่ียงที่พบในความร่วมมือด้านอุปสงค์พบว่า ถึงแม้สหกรณ์มีแนวโน้มเป็นผู้
กําหนดราคาซ้ือ-ขายสินค้าได้เอง แต่อย่างไรก็ตามการกําหนดราคาก็ยังต้องอิงตามราคาตลาดเป็น
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หลัก ซ่ึงเป็นเสมือนเพดานที่ทําให้สหกรณ์ไม่สามารถปรับราคาได้บ่อยครั้ง หรืออาจเป็นราคาที่ไม่ได้
พอใจมาก จากปัจจัยดังกล่าวส่งผลให้การควบคุมต้นทุนในส่วนของวัตถุดิบต้นน้ํา และกระบวนการ
ผลิต รวมทั้งการรักษาระดับปริมาณวัตถุดิบคงคลังให้เพียงพอจึงมีความสําคัญ มิเช่นนั้นอาจกระทบ
ต่อแผนการผลิต การเสียโอกาสในการขาย ซ่ึงจะกระทบต่อความเช่ือมั่นไว้วางใจของคู่ค้า และหาก
สหกรณ์ไม่สามารถควบคุมต้นทุนในการผลิตได้ อาจส่งผลให้สหกรณ์ขาดศักยภาพในการแข่งขันและ
กระทบกับความอยู่รอดของสหกรณ์ในท้ายที่สุด 

สําหรับความร่วมมือในลักษณะเครือข่ายสหกรณ์พบว่า โซ่อุปทานของเครือข่ายเป็นภาพ
ซ้อนทับบนโซ่อุปทานเด่ียวของแต่ละสหกรณ์ทั้งในด้านอุปทานและอุปสงค์ ส่ิงที่แตกต่างคือมีคู่ค้าผู้
กระจายสินค้า-ร้าน Farmer Shop ที่เพ่ิมข้ึนจากช่องทางเดิม และมีความแตกต่างด้านความสัมพันธ์
ในเชิงเครือข่ายในระดับสหกรณ์ผู้รวบรวมและแปรรูปที่เพ่ิมข้ึนจากโซ่อุปทานเดิม ผ่านความร่วมมือที่
เช่ือมโยงด้วยเวทีการประชุมของเครือข่าย การศึกษาดูงาน ประโยชน์ที่ได้รับนอกจากจะมีการ
แลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารการค้าท่ีเป็นประโยชน์ร่วมกัน มีความยืดหยุ่นในการดําเนินงานมากยิ่งข้ึน 
เช่น ในกรณีที่มีวัตถุดิบไม่เพียงพอต่อการจําหน่าย ก็สามารถเจรจาขอความช่วยเหลือจากสหกรณ์
สมาชิกเครือข่ายรายอ่ืนๆได้ในราคาภาคีพันธมิตร มีการแบ่งปันแลกเปล่ียนทรัพยากรในการผลิต
ร่วมกันบางส่วน นอกจากน้ีการรวมตัวยังเป็นการเสริมพลังเพ่ิมอํานาจต่อรอง มีพันธมิตรที่ร่วมกัน
ตัดสินใจกําหนดทิศทางการดําเนินงานร่วมกันเพ่ือให้บรรลุตามเป้าประสงค์ร่วม เช่น การประสาน
ร่วมกันทําประชาสัมพันธ์ในแบรนด์ของเครือข่ายให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน เป็นต้น ซ่ึงล้วนเป็นปัจจัยที่เอ้ือ
ต่อการพัฒนายกระดับสหกรณ์ให้มีศักยภาพมากยิ่งข้ึน 

อย่างไรก็ตามอุปสรรคที่สําคัญของเครือข่ายคือการให้ความสําคัญในเป้าหมายร่วมใน
ระดับที่แตกต่างกันในหมู่เครือข่ายสหกรณ์สมาชิก ขาดความรู้สึกของการเป็นเจ้าของเครือข่าย
ร่วมกัน ความร่วมมือที่เกิดข้ึนส่วนใหญ่เป็นความร่วมมือในเชิงนโยบายในระดับผู้บริหาร แต่ยังไม่เกิด
ความร่วมมือที่เด่นชัดนักในระดับปฏิบัติการ ส่งผลให้การดําเนินงานร่วมกันในเชิงเครือข่ายยังไม่
เข้มแข็งนัก ความแตกต่างในระบบการบริหารจัดการและการควบคุมคุณภาพสินค้าที่ไม่ได้เป็น
มาตรฐานเดียวกัน ส่งผลกระทบต่อความเช่ือถือของผู้บริโภคที่มีต่อแบรนด์ของเครือข่าย ขาด
แรงจูงใจในการทํางานร่วมกันในระยะยาวที่เป็นรูปธรรม ยังมีกระบวนการทํางานร่วมกันที่ซ้อนทับ
ไขว้กันไปมาที่แสดงให้เห็นถึงการประสานงานระหว่างกันยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร 
 ข้อค้นพบจากการเปรียบเทียบความแตกต่างด้านศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน 4 
มิติ ได้แก่ ด้านการเงิน ความพึงพอใจของลูกค้า กระบวนการบริหารจัดการ และการเรียนรู้และการ
เติบโต ระหว่างโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์และเครือข่ายสหกรณ์ ในมุมมองของตัวแทนสหกรณ์พบว่า 
ยังได้รับผลประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายไม่มากนัก สะท้อนได้จากผลการประเมินที่ช้ีว่าศักยภาพ
ในการแข่งขันโดยรวมของโซ่อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์มีศักยภาพมากกว่าโซ่อุปทานของเครือข่ายเล็กน้อย 
สอดคล้องกับข้อมูลที่ได้จากการศึกษาโซ่อุปทานทั้ง 2 รูปแบบ กล่าวคือ  
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 มิติด้านการเงิน- พบว่าโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ดีกว่าเครือข่ายเล็กน้อยสอดคล้องกับ
รูปแบบการดําเนินงานภายใต้โซ่อุปทานของเครือข่ายที่มีลักษณะที่ซ้อนทับไขว้กันไปมา แสดงให้เห็นถึง
ความซํ้าซ้อนในกระบวนการดําเนินงานเชิงเครือข่าย นอกจากน้ียังเป็นการซ้อนทับอยู่บนโซ่อุปทานโดย
ปกติของแต่ละสหกรณ์อีกด้วย ซ่ึงการทําตลาดสินค้าแบรนด์ใหม่ของเครือข่าย (แบรนด์เกิดบุญ) เป็นช่วงที่
ยังต้องมีการลงทุนเพ่ือการสร้างตลาดประชาสัมพันธ์อยู่มาก จึงทําให้ต้นทุนในส่วนของเครือข่ายมี
มากกว่าและในบางช่องทางการค้าเสมือนเป็นการเพ่ิมต้นทุนให้แก่ช่องทางเดิม (เช่นในกรณีการจําหน่ายแก่
คู่ค้าลักษณะสหกรณ์)  
 มิติด้านความพึงพอใจของลูกค้าและมิติด้านกระบวนการ-พบว่าในโซ่อุปทานเดี่ยวของ
สหกรณ์ สามารถตอบสนองได้ดีกว่าเล็กน้อยเนื่องจากการดําเนินงานร่วมกันในลักษณะเครือข่าย 
โดยเฉพาะในระดับปฏิบัติงานมีลักษณะการส่ือสารที่ไขว้กันไปมา ซ่ึงเห็นได้ชัดจากการดําเนินงานร่วมกับคู่
ค้าช่องทางร้าน Farmer Shop ซ่ึงเป็นเสมือนโมเดลให้เกิดรูปแบบของการทํางานร่วมกันของเครือข่าย ที่ผู้
ซื้อสินค้าต้องติดต่อประสานงานในหลายฝ่าย หลายระดับ และหลากหลายสหกรณ์ ซ่ึงการสื่อสารใน
ลักษณะนี้เป็นอุปสรรคในการตอบสนองต่อปัญหา หรือคําส่ังซ้ือที่เร่งด่วน ไม่ปกติให้มีประสิทธิภาพ 
 มิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต-พบว่าแทบจะไม่มีความแตกต่างระหว่างโซ่อุปทานเด่ียว
ของสหกรณ์ กับโซ่อุปทานของเครือข่าย ซ่ึงสอดคล้องกับผลสรุปจากกิจกรรมความร่วมมือเชิงเครือข่ายที่
แสดงให้เห็นว่าที่ผ่านมา ความร่วมมือเชิงเครือข่ายมีแต่เพียงลักษณะการประชุมรายเดือนของระดับ
ผู้บริหารสหกรณ์ การอบรมศึกษาดูงานร่วมกันระหว่างเจ้าหน้าที่สหกรณ์และเกษตรกร สมาชิกเครือข่าย
แต่กิจกรรมก็มีอยู่จํากัดไม่ต่อเน่ือง จึงทําให้ไม่เห็นความแตกต่างจากการร่วมมือกันในเชิงเครือข่ายที่
ชัดเจนนัก แต่อีกนัยหนึ่งเป็นการช้ีให้เห็นว่าสหกรณ์สมาชิกได้รับประโยชน์ในด้านข้อมูลข่าวสารจากการ
รวมตัวเป็นเครือข่ายในระดับหนึ่ง ซ่ึงดีกว่าการขับเคล่ือนภายใต้การดําเนินงานของสหกรณ์ใดสหกรณ์หนึ่ง
เพียงแห่งเดียว 
 อย่างไรก็ตามการประเมินดังกล่าวข้างต้นเป็นการประเมินศักยภาพในเชิงธุรกิจ ผ่านความ
คิดเห็นของตัวแทนสหกรณ์สมาชิกเครือข่าย ซ่ึงผลที่ได้พบว่าศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียว
ดีกว่าโซ่อุปทานของเครือข่ายเล็กน้อย อาจกล่าวอีกนัยหน่ึงได้ว่าในมุมมองของตัวแทนสหกรณ์สมาชิก
เหล่าน้ี ซ่ึงเป็นหัวหอกสําคัญในระดับบริหารที่มีบทบาทสําคัญในการขับเคลื่อนการดําเนินงานของ
เครือข่าย ยังไม่เห็นประโยชน์ หรือเป้าหมายร่วมจากการดําเนินงานเชิงเครือข่ายที่เป็นรูปธรรมเชิงธุรกิจ
มากนักในระยะน้ี ส่งผลให้ขาดแรงจูงใจในการยกระดับความร่วมมือสู่ข้ันต่อไป ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะความ
ร่วมมือเชิงเครือข่ายเพิ่งเกิดข้ึนเพียง 5 ปี ซ่ึงเป็นเสมือนระยะเริ่มแรกจึงยังไม่เห็นผลประโยชน์ร่วมที่ชัดเจน
นัก เป็นระยะที่ต้องการการปรับตัว การติดตามประเมินผล การปรับกลยุทธ์ในการดําเนินงานที่เหมาะสม
กับสถานการณ์ และการดําเนินกิจกรรมที่ต่อเนื่องร่วมกัน เพ่ือก้าวสู่ความร่วมมือที่แน่นแฟ้นยิ่งข้ึนและ
ได้รับประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายที่มากข้ึน อย่างไรก็ตามการประเมินดังกล่าวข้างต้นไม่ได้
สะท้อนในมิติด้านอ่ืนๆ ร่วมด้วย เช่น ด้านการพัฒนาเชิงสังคม และส่ิงแวดล้อม อันเป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่เอ้ือ
ให้เกิดความย่ังยืนในโซ่อุปทานได้ ซ่ึงผลเชิงประจักษ์ที่ได้จากความร่วมมืออย่างย่ังยืนน้ีอาจต้องอาศัย
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ระยะเวลาและความต่อเนื่องในการสานต่อการดําเนินงานเชิงเครือข่ายร่วมกัน 
 ซ่ึงการเปรียบเทียบในมิติทางธุรกิจน้ีทําให้ทราบความแตกต่างระหว่างศักยภาพในการ
แข่งขันเชิงธุรกิจของโซ่อุปทานเด่ียวและโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ ทําให้ทราบช่องว่างในการ
พัฒนาเครือข่ายต่อไป  

จากข้อค้นพบดังกล่าวข้างต้นนํามาสู่ข้อเสนอแนะเพ่ือยกระดับความร่วมมือและเพ่ิม
ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานสหกรณ์การเกษตรไทย ดังน้ี 
 1)  ข้อเสนอแนะระดับนโยบาย 
 1.1 สหกรณ์การเกษตรเป็นผู้มีบทบาทสําคัญในโซ่อุปทานสินค้าเกษตรต้นน้ํา ทั้งใน
ด้านของการเป็นผู้ส่งเสริมปัจจัยในการผลิตแก่เกษตรกร และเป็นทั้งผู้รับซ้ือ-ผู้รวบรวมผลิตผล
ทางการเกษตรจากเกษตรกรสมาชิกอีกด้วย ดังนั้นในการกําหนดนโยบาย ยุทธศาสตร์ของหน่วยงาน
ภาครัฐทั้งในระดับส่วนกลางและระดับภูมิภาคจึงควรเน้นยํ้าให้ความสําคัญกับการมีส่วนร่วมของ
สหกรณ์ในพ้ืนที่เหล่าน้ีซ่ึงไม่ใช่เพียงแต่มีส่วนร่วมในบทบาทของผู้รับสนองนโยบาย แต่ควรมีบทบาท
ในทิศทางของการร่วมกําหนดนโยบายด้วย ทั้งนี้ความเข้มแข็งและความมีเอกภาพของการรวมตัวเป็น
เครือข่ายสหกรณ์จึงน่าจะมีส่วนช่วยให้ภาคสหกรณ์มีบทบาทที่สําคัญมากขึ้น 
 1.2 ตัวช้ีวัดในความสําเร็จของสหกรณ์ที่กําหนดโดยหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องอาจ
ควรพิจารณากําหนดดัชนีช้ีวัดความสําเร็จในลักษณะความร่วมมือเชิงเครือข่ายด้วย เพ่ือเป็นการ
สร้างแรงจูงใจในการร่วมมือเชิงเครือข่ายที่สอดคล้องกับแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาสหกรณ์มาก
ยิ่งข้ึน 
 1.3 จากมุมมองประโยชน์ที่สมาชิกได้รับทั้งด้านการเงิน สังคม การเพ่ิมศักยภาพใน
ด้านการเรียนรู้ การพัฒนาชีวิตความเป็นอยู่ในการประกอบอาชีพ การปรับกระบวนทัศน์สู่การเรียนรู้
และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ผ่านกิจกรรมต่างๆของสหกรณ์ ดังนั้นภาครัฐควรสนับสนุนให้เกษตรกรราย
ย่อยที่อยู่นอกระบบสหกรณ์เข้ามามีส่วนร่วมในกระบวนการสหกรณ์มากยิ่งข้ึน ซ่ึงหากภาคสหกรณ์มี
ความเข้มแข็ง โปร่งใสในการดําเนินงานก็จะเป็นเสมือนการสร้างเสริมความเข้มแข็งให้แก่ชุมชนด้วย 
แทนที่จะใช้วิธีการกําหนดนโยบายที่เอ้ือประโยชน์แก่ผู้มีส่วนร่วมบางส่วนในโซ่อุปทานเพียงกลุ่มเดียว
ในการแก้ปัญหา ซ่ึงผลกระทบที่เกิดข้ึนอาจเป็นการทําลายระบบโซ่อุปทานที่มีอยู่เดิม ทําลายความ
เช่ือมั่นไว้วางใจในระบบสหกรณ์ที่เป็นทุนทางสังคมที่ส่ังสมมาเป็นเวลานาน อย่างไรก็ตามภาครัฐก็ยัง
เป็นผู้มีส่วนสําคัญยิ่งในกลไกการเสริมสร้างความแข็งแกร่ง พัฒนากระบวนการสหกรณ์ ดังนั้น
โครงการช่วยเหลือต่างๆจากหน่วยงานภาครัฐผ่านกลไกของสหกรณ์ก็ยังมีความสําคัญอย่างมาก 
ตัวอย่างโครงการที่ควรสนับสนุน ได้แก่ โครงการต่อยอดสร้างเครือข่ายความร่วมมือจากสหกรณ์สู่ผู้
กระจายสินค้าและผู้บริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างระบบโซ่อุปทานที่มั่นคงและยั่งยืนกว่า 
 2)  ข้อเสนอแนะระดับสหกรณ์ 
 2.1 สหกรณ์ควรได้รับการส่งเสริมให้มีบทบาทของการเป็นผู้นําในการบริหารจัดการ
โซ่อุปทานสินค้าเกษตรมากข้ึนโดยไม่ใช่เพียงแต่การมุ่งส่งเสริมสร้างศรัทธาแต่ในฝั่งสมาชิกสหกรณ์
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ซ่ึงเป็นผู้ผลิตวัตถุดิบต้นน้ําแต่เพียงอย่างเดียว แต่ควรขยายมุมมองยกระดับความร่วมมือเช่ือมเข้าใกล้
สู่ผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน (Forward Integration) เพ่ือลดความผันผวนไม่แน่นอนของกลไกตลาดที่มุ่งเน้น
พิจารณาแต่เพียงเป้าหมายด้านราคาซ้ือ-ขายเพียงด้านเดียว อย่างไรก็ตามด้วยทรัพยากรของแต่ละ
สหกรณ์ที่มีอยู่จํากัดทําให้อาจต้องมีการพิจารณาเลือกสรรช่องทางการจําหน่ายที่เหมาะสมเพียงบาง
ช่องทางที่สามารถพัฒนาความร่วมมือเชิงพันธมิตรต่อไป และยังทําให้เข้าใจความต้องการของ
ผู้บริโภคเพ่ือพัฒนาสินค้า และบริการให้สอดคล้องตามความต้องการของผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน 
 3) ข้อเสนอแนะระดับเครือข่ายสหกรณ์ 
  ความร่วมมือเชิงเครือข่ายสหกรณ์ที่ผ่านมาในกรณีศึกษาของเครือข่ายคุณค่าข้าว
หอมมะลิสหกรณ์ไทย ทําให้เกิดภาพโครงสร้างช่องทางการสื่อสาร การแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสาร
การค้าที่ เป็นประโยชน์ร่วมกัน มีการประสานการทํางานร่วมกันบางส่วน เ ช่น ร่วมกันทํา
ประชาสัมพันธ์ในแบรนด์ของเครือข่ายให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน ภายใต้กรอบนโยบายที่ได้กําหนดร่วมกัน
ในเวทีการประชุมร่วมกันของสมาชิกเครือข่าย นอกจากนี้การรวมตัวเป็นลักษณะเครือข่ายยังเป็นการ
สร้างรากฐานความสัมพันธ์เชิงพันธมิตรที่สําคัญบนพื้นฐานของกลไกการขับเคล่ือนการค้าท่ีเปน็ธรรม 
ไม่เอาเปรียบกันในหมู่สมาชิก เอ้ือให้เกิดความยืดหยุ่นในการบริหารจัดการโซ่อุปทาน และเป็นการ
สร้างโอกาสในการพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันร่วมกัน ทั้งน้ีความร่วมมือในเชิงเครือข่ายพันธมิตร
เช่นนี้เป็นการขยายวงของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่กว้างข้ึน ซ่ึงหากเครือข่ายมีความเข้มแข็งก็จะก่อให้เกิด
ประโยชน์แก่ผู้เกี่ยวข้องเหล่านี้ในท้ายที่สุด  
  ในโซ่อุปทานของการผลิตข้าวสารซึ่งเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค มีปริมาณความ
ต้องการของผู้บริโภคปลายน้ําที่ค่อนข้างชัดเจน แน่นอน ดังนั้นความร่วมมือระยะยาวน่าจะก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานมากข้ึน ทั้งนี้ความร่วมมือที่มีพ้ืนฐาน
จากมิติการพัฒนาชุมชุนและสังคม บนพ้ืนฐานของกลไกระบบการค้าท่ีเป็นธรรม จะเป็นรากฐาน
สําคัญที่จะก่อให้เกิดการพัฒนาเชิงเศรษฐกิจแก่ชุมชนนั้นๆอย่างย่ังยืนต่อไป  
  อย่างไรก็ตามความร่วมมือที่เข้มแข็งในเครือข่ายระยะยาว ไม่ใช่ส่ิงที่เกิดข้ึนโดยง่ายใน
ระยะเวลาอันส้ัน ถึงแม้การดําเนินงานร่วมกันจะดําเนินมาในระยะหนึ่งแล้วแต่ก็ยังนับได้ว่าเป็นระยะ
เริ่มแรกของการปรับหาแนวทางการทํางานที่เหมาะสมร่วมกัน ทั้งน้ีจากการศึกษาการดําเนินงานใน
ระยะที่ผ่านมาในโซ่อุปทานของเครือข่าย นํามาสู่การเสนอแนวทางการพัฒนาเพ่ือยกระดับความ
ร่วมมือเชิงเครือข่ายให้เข้มแข็งมากข้ึน ดังนี้ 
 3.1 ด้านกลยุทธ์ 
  การรวมตัวเป็นเครือข่ายในโซ่อุปทานโดยพ้ืนฐานจะเป็นการมุ่งสู่ประโยชน์ใน 2 
ส่วน ได้แก่ เป้าหมายในการลดต้นทุนที่เกิดข้ึนในโซ่อุปทานอย่างมีสาระสําคัญ หรือ การร่วมมือกันใน
การสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า ทั้งน้ีในส่วนของเครือข่ายอาจเลือกปรับกลยุทธ์ได้ใน 2 
แนวทาง ได้แก่ การมุ่งยกระดับความร่วมมือในแนวราบที่มีอยู่ในปัจจุบัน สู่การเสริมพลังบูรณาการ
ทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกันให้เกิดประโยชน์สูงสุด หรือ การมุ่งสู่การเป็นโซ่อุปทานที่มีความคล่องตัวที่สุด
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เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างคล่องตัวมากที่สุดด้วยการเลือกร่วมมือกับภาคีพันธมิตรที่
มีความตั้งใจจริงและมีศักยภาพ สู่การขยายความร่วมมือกับภาคีพันธมิตรในแนวด่ิงที่เป็นช่องทาง
การค้าที่มีศักยภาพบนพื้นฐานของความไว้เนื้อเช่ือใจ ที่จะช่วยเสริมศักยภาพของเครือข่ายให้สามารถ
เข้าใกล้ผู้บริโภคปลายน้ําได้มากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีควรมีการกําหนดแนวทางการดําเนินงานอย่างเป็น
รูปธรรมที่สอดคล้องกับการกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมด้วย 
 3.2 ด้านการบูรณาการกระบวนการและทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกัน 
  ควรมีการเช่ือมโยงประสานการทํางานร่วมกันในระดับปฏิบัติงาน-กระบวนการ
อย่างเป็นรูปธรรม มีการกําหนดรูปแบบ แบบแผนในการส่ือสารที่ชัดเจนมากข้ึน ควรมีการกําหนด
เป้าหมายระยะสั้นที่ชัดเจนร่วมกับการปรับกลยุทธ์ระยะยาวท่ีเหมาะสมกับสถานการณ์ และการ
ตรวจทานวัดผลการดําเนินงานของเครือข่ายอย่างสม่ําเสมอ เพ่ือปรับแผนการดําเนินงานร่วมกันให้
ทันต่อเหตุการณ์ 
 3.3 การสร้างแรงจูงใจให้เกิดความร่วมมืออย่างต่อเนื่อง 
  เครื่องมือ/กลไกที่อาจนํามาช่วยเสริมยกระดับความร่วมมือให้เกิดข้ึน ได้แก่ การ
จัดกิจกรรมแลกเปล่ียนเรียนรู้ที่ต่อเนื่อง ซ่ึงการส่งเสริมให้เกิดเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันที่ขยายวง
กว้างสู่ระดับเครือข่ายสหกรณ์อย่างต่อเนื่องนอกจากระเป็นการช่วยยกระดับคุณภาพชีวิตของ
เกษตรกรให้ดีข้ึนแล้ว ยังเป็นการช่วยเสริมสร้างความเชื่อมั่นศรัทธาในกระบวนการสหกรณ์มากยิ่งข้ึน
ด้วย สําหรับในระดับเครือข่ายและการเชื่อมโยงสู่ระดับคู่ค้าผู้กระจายสินค้าในโซ่อุปทาน ควรมีการ
จัดกิจกรรม กําหนดให้มีเวทีแลกเปล่ียนเรียนรู้ หรือการจัดสายเยี่ยมเยียนคู่ค้าที่เป็นแบบแผนมากข้ึน 
และเป็นประจํา รวมทั้งมีการป้อนข้อมูลย้อนกลับสู่เวทีการประชุมในระดับผู้บริหารเครือข่ายเป็น
ประจํา ซ่ึงจะทําให้เครือข่ายมีโอกาสในการพัฒนาศักยภาพมากยิ่งข้ึน  
  นอกจากน้ีอาจมีการใช้เครื่องมือด้านการเงินที่เข้มข้นมากข้ึนในทุกภาคส่วนที่
เกี่ยวข้อง ทั้งในระดับต้นน้ําและผู้กระจายสินค้า และระหว่างเครือข่าย ซ่ึงขับเคล่ือนผ่านการ
ดําเนินงานของเครือข่ายสหกรณ์ อย่างไรก็ตามการจะสามารถกําหนดเครื่องมือทางการเงินมาใช้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ จําเป็นต้องอยู่บนพ้ืนฐานของการรับรู้ข้อมูลต้นทุนที่ถูกต้อง ชัดเจน ครบถ้วนใน
กระบวนการของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องของทั้งเครือข่ายและโซ่อุปทาน ซ่ึงต้องอาศัยความจริงใจและความ
มุ่งมั่นในความร่วมมือบนพ้ืนฐานของการไม่เอาเปรียบ และคํานึงถึงผลประโยชน์ร่วมกันเป็นหลัก 
 3.4 การส่ือสารคุณค่าของเครือข่ายผ่านแบรนด์สินค้า “เกิดบุญ” สู่ผู้บริโภค 

  การส่ือสารถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในมิติด้านสังคมและส่ิงแวดล้อมสู่ผู้บริโภค
ปลายน้ําเป็นเครื่องมือสําคัญที่จะช่วยเสริมความแข็งแกร่งให้กับแบรนด์ของเครือข่ายมากข้ึน ซ่ึงเมื่อ
ผู้บริโภคตระหนักถึงคุณค่าที่ได้รับก็จะเกิดความเช่ือมั่นไว้วางใจ และสร้างความซื่อสัตย์ต่อแบรนด์
สินค้า (Brand Loyalty) ของเครือข่ายในหมู่ผู้บริโภคในท้ายที่สุด ซ่ึงเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมให้เกิดความ
ต้องการซ้ือสินค้าในระยะยาว  
  



i 
 

 3.5 การเตรียมความพร้อมสู่การบรรลุเป้าหมายในการทําตลาดส่งออก 
  จากเป้าหมายของของเครือข่ายที่ต้องการมุ่งสู่การขยายตลาดใหม่สู่การทํา
ตลาดส่งออกซ่ึงเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่แต่ในขณะเดียวกันก็มีการแข่งขันที่สูง และมีความเส่ียงสูง 
ดังนั้นเครือข่ายควรต้องมีการเตรียมความพร้อมทั้งในด้านการพัฒนาระบบการควบคุมคุณภาพสินค้า
ของเครือข่ายภายใต้มาตรฐานเดียวกัน มีการเตรียมความพร้อมพัฒนาศักยภาพด้านบุคคลากร
ระหว่างเจ้าหน้าที่ของสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายร่วมกัน และยังเป็นช่องทางที่จะสามารถส่ือสารข้อมูล
เกี่ยวกับการร่วมมือและเป้าหมายร่วมของเครือข่ายสู่ผู้ปฏิบัติงาน ซ่ึงเป็นพ้ืนฐานที่เอ้ือต่อการ
ดําเนินงานร่วมกันของเครือข่ายในอนาคตอย่างราบรื่น 

 
โดยหลักการแล้วประโยชน์ที่ควรจะได้รับจากความร่วมมือเชิงเครือข่ายคือการขยาย

ธุรกิจในวงกว้างมากข้ึนในโซ่อุปทานระดับเดียวกันช่วยเพ่ิมอํานาจต่อรองในตลาด มีการบูรณาการ
การใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกันเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดและลดต้นทุนในกระบวนการต่างๆ เกิด
ความคุ้มทุนจากการขยายการผลิตที่มากข้ึน ภายใต้มาตรฐานเดียวกันและการบริหารจัดการอย่างมี
เอกภาพ ทั้งนี้ในการยกระดับความร่วมมือของเครือข่ายในข้ันต่อไปอาจใช้แนวทางลักษณะโซ่อุปทาน
ที่ได้ศึกษาเบื้องต้นในงานวิจัยน้ีต่อยอดศึกษาหาความคุ้มทุน ช่องทางการจําหน่ายที่คุ้มค่าที่สุดเพ่ือ
พัฒนาโครงสร้างของโซ่อุปทานให้มีความซํ้าซ้อนน้อยลง ประหยัดต้นทุนมากข้ึน หรือสามารถ
ให้บริการลูกค้าได้อย่างท่ัวถึงมากข้ึน เป็นต้น นอกจากน้ีการจัดทําโครงการนําร่องระหว่างเครือข่าย
สหกรณ์โดยมีการแบ่งบทบาทหน้าท่ีและผลประโยชน์ในแต่ละกระบวนการของเครือข่ายที่ชัดเจน
ยิ่งข้ึน เช่น ในกระบวนการส่ังซ้ือ กระบวนการรวบรวม กระบวนการผลิต ฯลฯ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพใน
การแข่งขัน นําทรัพยากรของเครือข่ายที่มีอยู่มาแบ่งปันกัน ลดต้นทุนในการผลิต ทั้งน้ีอาจมีการ
คัดเลือกสมาชิกที่พร้อมจะร่วมมือในระดับที่เข้มข้นข้ึนน้ีเพียงบางสหกรณ์เพื่อความมีเสถียรภาพใน
การบริหารจัดการในระยะต่อไป 
 โดยสรุป ถึงแม้ว่าในปัจจุบันความร่วมมือเชิงเครือข่ายระหว่างสหกรณ์สมาชิกจะยังเบา
บาง ทําให้ได้รับประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายไม่เต็มที่ ซ่ึงสะท้อนในการประเมินผลด้วย
เกณฑ์ BSC ที่เป็นการประเมินศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจ แต่ในอีกมุมหนึ่ง การรวมตัวเป็น
เครือข่ายทําให้เห็นมิติของความร่วมมือท่ีก่อให้เกิดคุณค่าทางสังคมที่ไม่ใช่แต่เพียงส่วนใดส่วนหนึ่งใน
โซ่อุปทานเท่านั้น แต่เป็นการสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนตลอดท้ังโซ่อุปทาน ผ่านการส่ือสาร แลกเปล่ียน
เรียนรู้ร่วมกัน ซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์ในด้านการพัฒนาองค์ความรู้ที่กว้างมากข้ึน มีผู้เข้าสู่
กระบวนการแลกเปล่ียนเรียนรู้ในจํานวนที่มากข้ึน และยังเป็นการสร้างรากฐานสําหรับการส่งเสริม
และพัฒนาด้านต่างๆ การสร้างนวัตกรรมใหม่ การตรวจสอบย้อนกลับ การเสริมความพร้อมในการ
รับมือกับความเส่ียงที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต ซ่ึงเป็นรากฐานสําคัญต่อการพัฒนาสู่โซ่อุปทานที่ยั่งยืน 
และพ่ึงพาตนเองได้ของสถาบันเกษตรกรไทย 
  



1 

 

บทที่ 1 
บทนํา 

ชุดโครงการ การขับเคลื่อนการพัฒนาการสหกรณ์และการค้าทีเ่ป็นธรรม 

ช่ือโครงการ : แนวทางการเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย 

 

1.1  หลักการและเหตุผล 

จากสถานการณ์ของโลกแห่งยุคการค้าเสรีในปัจจุบัน ส่งผลให้ตลาดมีสภาวะการแข่ง 
ขันที่สูง มีความผันผวน เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วอยู่ตลอดเวลา มีการใช้มาตรการกีดกันทางการค้า
ที่ไม่ใช่ภาษีหลายรูปแบบในตลาดการค้าระหว่างประเทศ  รวมทั้งผู้บริโภคต่างให้ความสําคัญกับ
เงื่อนไขต่างๆในการบริโภคมากข้ึน เช่น การคํานึงถึงการผลิตที่เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม ปลอดสารพิษ 
การเพ่ิมความระมัดระวังในการบริโภคโดยเฉพาะมาตรฐานด้านคุณภาพ ความสะอาด ปลอดภัยและ
สามารถตรวจสอบย้อนกลับได้ ซ่ึงสถานการณ์ต่างๆเหล่านี้นับวันจะยิ่งทวีความรุนแรงมากข้ึน  

สําหรับภาคการเกษตรไทยก็ได้รับแรงกดดันจากสภาวะการณ์แห่งยุคการค้าเสรีเช่นกัน 
ด้วยลักษณะเฉพาะของสินค้าเกษตร คือเป็นสินค้าที่เส่ือมสภาพได้ง่ายหากไม่มีการบริหารจัดการและ
การแปรรูปตามระบบที่ได้มาตรฐานในระยะเวลาที่เหมาะสม มีความไม่แน่นอนของผลผลิตเนื่องจาก
การผลิตข้ึนอยู่กับปัจจัยภายนอกเป็นหลัก เช่น สภาพภูมิอากาศที่ควบคุมไม่ได้ ปัญหาโรคแมลง ส่ิง
ต่างๆเหล่าน้ีล้วนส่งผลกระทบโดยตรงต่อทั้งคุณภาพ ปริมาณ และราคาสินค้า นอกจากน้ีตลาด
สินค้าเกษตรส่วนใหญ่เป็นตลาดของผู้ซ้ือ โดยเฉพาะพ่อค้าคนกลาง บริษัทผู้ผลิต บริษัทร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ่ ผู้ส่งออกสินค้าเกษตร ซ่ึงมีอํานาจต่อรองมากกว่าจึงเป็นผู้กําหนดราคาซ้ือขาย และผลัก
ภาระแรงกดดันจากการแข่งขันสู่เกษตรกร ด้วยการถูกกดราคาจากผู้ที่มีอํานาจต่อรองมากกว่าในโซ่
อุปทานเหล่านี้ ส่งผลให้ราคาซ้ือขายผลผลิตจากเกษตรกรมีราคาต่ํากว่าราคาตลาดมาก หรือแม้ช่วง
ไหนที่ราคาสินค้าเกษตรโลกจะสูงข้ึนแต่เกษตรกรก็มักจะขายสินค้าได้ในราคาท่ีไม่เป็นธรรม และถูก
กดราคา ซ่ึงเป็นภาพสะท้อนของระบบการค้าที่ไม่เป็นธรรมของโซ่อุปทานในยุคแห่งการค้าเสรี ทําให้
เกิดปัญหาต่างๆมากมายตามมา เช่น เกษตรกรผู้ซ่ึงมีทรัพยากรในการผลิต มีเงินทุนหมุนเวียนที่
จํากัด ต้องประสบปัญหารายได้ไม่เพียงพอกับต้นทุนการผลิต ไม่มีกําลังในการพัฒนาการผลิตสู่
นวัตกรรมใหม่ๆ หรือการเพ่ิมประสิทธิผลจากทรัพยากรที่มีอยู่ ยิ่งทําให้ขาดศักยภาพในการแข่งขัน
และนําไปสู่การละท้ิงอาชีพ ขายที่ดินทํากินเพ่ือความอยู่รอด ถึงแม้จะมีการพยายามแก้ปัญหาโดย
ภาครัฐอย่างการรับประกันราคาพืชผลทางการเกษตร และการรับจํานําสินค้าเกษตร แต่ก็เป็นการ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าที่ไม่ใช่การแก้ปัญหาที่ระบบหรือกลไกอันนําไปสู่การพัฒนาที่ยั่งยืน ดังนั้นผลที่
ได้รับจึงทําให้ต้องเสียงบประมาณในการจัดทําโครงการเหล่าน้ีเป็นจํานวนมากในแต่ละปี และก็ยังทํา
ให้ปัญหาเหล่าน้ียังคงมีอยู่เรื่อยมา อันจะส่งผลกระทบต่อเนื่องสู่ระบบเศรษฐกิจ และระบบความ
มั่นคงทางอาหารของประเทศในระยะยาวในภาพรวม 

ส่ิงต่างๆเหล่านี้ยิ่งแสดงให้เห็นถึงความสําคัญของการรวมตัวกันในรูปของกลุ่มเกษตรกร 
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ผู้ผลิตต่างๆ รวมทั้งการรวมตัวกันในลักษณะสหกรณ์เพ่ือเพ่ิมอิทธิพลและอํานาจต่อรองให้แก่เกษตรกร
รายย่อย (COPA-COGECA, 2010) ส่งเสริมให้เกิดการพ่ึงพาตนเองของชุมชน ยกระดับรายได้ ลดภาวะ
ความยากจน ก่อให้เกิดรายได้สู่ชุมชนในชนบทด้วยการแบ่งปันผลกําไรระหว่างกัน (USDA, 2002) สร้าง
ความกินดีอยู่ดีให้แก่สมาชิกภายใต้หลักการแห่งกลไกการค้าท่ีเป็นธรรม บนพ้ืนฐานของการช่วยเหลือ
เกื้อกูลและความไว้เนื้อเชื่อใจกัน อันเป็นกลไกในการปกป้องสังคม และนําไปสู่การพัฒนาชุมชนอย่าง
ยั่งยืน ซ่ึงนอกจากจะเป็นประโยชน์กับชุมชนนั้นๆแล้ว ยังเป็นการสร้างทางเลือกบวกต่อสังคมส่วนอ่ืนๆ 
อันจะส่งผลต่อการพัฒนาระบบเศรษฐกิจอีกด้วย (United Nations, 2009) นอกจากน้ีภาคสหกรณ์ยัง
เป็นภาคส่วนของผู้ผลิตต้นน้ําที่สําคัญในโซ่อุปทานสินค้าเกษตรดังจะเห็นได้จาก สหกรณ์การเกษตรใน
ประเทศไทยมีจํานวนสมาชิกครอบคลุมมากกว่าร้อยละ 9 จากจํานวนประชากรทั่วทั้งประเทศ มีทุน
ดําเนินการจํานวน 140,290.77 ล้านบาท สร้างมูลค่าธุรกิจจํานวน 234,514.66 ล้านบาท และมีแนวโน้ม
การขยายตัวของมูลค่าธุรกิจเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องนับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553 เป็นต้นมา ท้ังน้ี “ข้าว” เป็นพืช
เศรษฐกิจด้านอาหารท่ีโดดเด่นที่สุด (ดังแสดงในรูปที่ 1-1) โดยมีมูลค่าการรวบรวมข้าวเปลือกทั้งส้ิน 
18,626.81 ล้านบาท เพ่ิมข้ึนจากปี พ.ศ. 2552 ร้อยละ 24.75  

 

ขา้วเปลอืก
18,627

มันสําปะหลัง
669

ยางพารา
35,508

 
รูปที่ 1-1 : สัดส่วนมูลค่าการรวบรวมพืชเศรษฐกิจและพืชพลังงานสูงสุด 3 อันดับแรกของภาค
สหกรณ์ไทยปี 2553 (ร่างรายงานฉบับสมบูรณ์ (Draft Final Report) โครงการจัดทําแผนพัฒนาการ
สหกรณ์ ฉบับที่ 3 (พ.ศ. 2555 – 2559)) 

 
อย่างไรก็ตามสหกรณ์การเกษตรเป็นภาคส่วนที่มีอัตราค่าใช้จ่ายรวมต่อรายได้สูงที่สุด

จากภาคสหกรณ์ทั้งหมดคือมากกว่าร้อยละ 97 อันเนื่องมาจากการขาดศักยภาพในการแข่งขัน 
(อ้างอิงจากสภาที่ปรึกษาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติโดยคณะทํางานการเกษตรและสหกรณ์, 2552) 
มีความร่วมมือในลักษณะการสร้างเครือข่ายเชิงพันธมิตรอย่างเบาบาง การถูกแทรกแซงเชิงนโยบาย
จากภาครัฐมาโดยตลอดทําให้สหกรณ์ขาดอิสระในการบริหารจัดการและพ่ึงพาตนเองซึ่งไม่เป็นไปตาม
หลักการสหกรณ์ และขัดกับยุทธศาสตร์ตามแผนพัฒนาสหกรณ์ฉบับที่ 2 พ.ศ. 2550-2554 มาจนถึง
ร่างแผนพัฒนาสหกรณ์ฉบับที่ 3 ซ่ึงต่างก็ให้ความสําคัญและมุ่งเน้นการพัฒนาศักยภาพของสหกรณ์
ควบคู่ไปกับการพัฒนา สร้าง-เช่ือมโยงเครือข่ายระหว่างกันในห่วงโซ่อุปทาน (ร่างรายงานฉบับ
สมบูรณ์ (Draft Final Report) โครงการจัดทําแผนพัฒนาการสหกรณ์ ฉบับท่ี 3 (พ.ศ. 2555 – 2559) 

หน่วย : ล้านบาท
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ดังนั้นจะเห็นได้ว่าการเสริมสร้างความแข็งแกร่งเพียงแค่ศักยภาพของสหกรณ์และคง
สถานะเป็นเพียงส่วนหนึ่งของโซ่อุปทานอาจยังไม่เพียงพอสําหรับสถานการณ์ในปัจจุบันและใน
อนาคตอันใกล้ แต่ต้องรวมถึงความร่วมมือกันในลักษณะเครือข่ายอย่างบูรณาการ เพ่ือนําไปสู่การ
เพ่ิมศักยภาพการแข่งขันและสร้างความแข็งแกร่งแก่โซ่อุปทานของสหกรณ์ไทย อย่างไรก็ตามใน
กระบวนการขับเคล่ือนให้เกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะอย่างยิ่งความร่วมมืออย่างบูรณาการตั้งแต่
ระดับเกษตรกรสมาชิกสหกรณ์ต้นน้ํา ระหว่างเครือข่ายสหกรณ์ผู้ผลิตและแปรรูป ไปตลอดจนผู้ซ้ือ
บางครั้งเป็นไปได้ยากจากอุปสรรค ข้อจํากดัต่างๆ ทั้งจากปัญหาของสหกรณ์เองและอุปสรรคอันเกิด
จากปัจจัยภายนอก ด้วยเหตุน้ีการศึกษาทําความเข้าใจกับการบริหารจัดการความสัมพันธ์และความ
ร่วมมือในโซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทยในรูปแบบต่างๆ รวมถึงการเปรียบเทียบความ
แตกต่างของศักยภาพในการแข่งขันของความร่วมมือทั้งรูปแบบโซ่อุปทานที่มีสหกรณ์การเกษตรเป็น
แม่ข่ายแกนนําเพียงแห่งเดียวกับโซ่อุปทานในลักษณะเครือข่ายสหกรณ์ จึงมีความสําคัญอันจะ
นําไปสู่การวิเคราะห์เพื่อนําเสนอทิศทาง เครื่องมือ วิธีการที่จะช่วยพัฒนา ยกระดับความร่วมมือในโซ่
อุปทานอย่างบูรณาการ ภายใต้กลยุทธ์ความร่วมมือเพ่ือนําไปสู่การบรรลุเป้าหมายร่วมกัน และเป็น
การเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันให้แก่โซ่อุปทาน นําไปสู่ความกินดี อยู่ดีแก่สมาชิกในทุกภาคส่วนของ
โซ่อุปทานในที่สุด ทั้งน้ีหากความร่วมมือในโซ่อุปทานของภาคสหกรณ์การเกษตรยังคงมีลักษณะเบา
บางอย่างในปัจจุบัน ยังขาดการบริหารจัดการโซ่อุปทานที่ดี ไม่เฉพาะแต่ภาคสถาบันสหกรณ์เท่านั้นที่
จะได้รับผลกระทบ แต่ยังส่งผลต่อเกษตรกรสมาชิกและกระทบต่อระบบเศรษฐกิจของชุมชนนั้นๆ
อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ 
 

1.2 คําถามวิจัย 

1.  การบริหารจัดการโซ่อุปทาน และความร่วมมือของโซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์
การเกษตรมีรูปแบบเป็นอย่างไร และศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานที่มีสหกรณ์การเกษตรเป็น
แม่ข่ายแก่นนําเพียงแห่งเดียวกับโซ่อุปทานในลักษณะเครือข่ายสหกรณ์มีความแตกต่างกันอย่างไร 

2.  จะสามารถยกระดับความร่วมมือเชิงพันธมิตรและระดับศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่
อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทยได้อย่างไร  

 
1.3 วัตถุประสงค์ 

1. ศึกษารูปแบบการบริหารจัดการ และระดับความร่วมมือในโซ่อุปทานธุรกิจข้าวหอม
มะลิของสหกรณ์การเกษตรในลักษณะที่มีสหกรณ์การเกษตรเป็นแม่ข่ายแกนนําเพียงแห่งเดียว และ
หลังการรวมตัวเป็นเครือข่ายสหกรณ์ ในแต่ละช่องทางการตลาด 

2. ศึกษาประโยชน์ - อุปสรรคของความร่วมมือในโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์แต่ละแห่ง 
และในโซ่อุปทานเครือข่ายแต่ละช่องทางการตลาด ที่แตกต่างกัน 

3. ศึกษาเปรียบเทียบศักยภาพในการแข่งขัน 4 มิติ ได้แก่ มิติด้านการเงิน (ต้นทุน-
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ผลตอบแทน) มิติด้านความพึงพอใจของลูกค้า มิติด้านกระบวนการบริหารจัดการและ มิติด้านการ
เรียนรู้และการเจริญเติบโต ของโซ่อุปทานธุรกิจข้าวหอมมะลิของสหกรณ์การเกษตรในลักษณะของ
โซ่อุปทานเด่ียวภายใต้แบรนด์ของแต่ละสหกรณ์ และ ลักษณะโซ่อุปทานเครือข่ายสหกรณ์ภายใต ้ 
แบรนด์ข้าวเกิดบุญในแต่ละช่องทางจําหน่ายที่แตกต่างกัน 

4. นําเสนอเครื่องมือ และแนวทางกลยุทธ์เพ่ือยกระดับความร่วมมือและเพ่ิมศักยภาพใน
การแข่งขันของโซ่อุปทานสหกรณ์การเกษตรไทยและยกระดับความกินดีอยู่ดีให้แก่สมาชิก 

 
1.4 ผลลพัธ์ที่คาดหวัง 

1. สามารถขยายผลจากการศึกษารูปแบบโครงสร้างองค์ประกอบโซ่อุปทานธุรกิจข้าว
หอมมะลิของสหกรณ์การเกษตรรูปแบบต่างๆ รวมทั้งลักษณะของความร่วมมือ ต้นทุนและ
ผลตอบแทนที่เกิดข้ึนในแต่ละกิจกรรม การประเมินศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานแต่ละ
รูปแบบเหล่าน้ีเพื่อนําไปสู่แนวทางการพัฒนาการบริหารจัดการในโซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตร
ให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2. แนวทางในการพัฒนาความร่วมมืออย่างบูรณาการในโซ่อุปทานของสหกรณ์
การเกษตรไทย ภายใต้หลักการสหกรณ์และระบบการค้าท่ีเป็นธรรม อันจะนําไปสู่การเพ่ิมศักยภาพ
ในการแข่งขันด้านต่างๆแก่โซ่อุปทาน ซ่ึงเป็นการสร้างความแข็งแกร่งแก่ภาคการเกษตรไทยอย่าง
ยั่งยืน  

 
1.5 ผลกระทบทีค่าดว่าจะเกิดขึ้น 

ด้วยหลักการสหกรณ์ที่มุ่งเน้นการช่วยเหลือเกื้อกูลและแบ่งปันผลประโยชน์แก่สมาชิก
ด้วยระบบที่เป็นธรรมอันเป็นคุณสมบัติที่สอดคล้องกับแนวทางการบริหารจัดการโซ่อุปทานอย่าง
บูรณาการภายใต้การกําหนดเป้าหมายร่วมกันของสมาชิกในโซ่อุปทาน ทั้งน้ีความร่วมมือที่เกิดจาก
การแบ่งปัน การช่วยเหลือเกื้อกูลกันระหว่างสมาชิก โดยใช้หลักการค้าที่เป็นธรรมล้วนเป็นส่ิงที่น่าจะ
ส่งผลให้เกิดความร่วมมือที่แน่นแฟ้นแก่โซ่อุปทานโดยมีภาคสหกรณ์เป็นแม่ข่ายแกนนําได้เป็นอย่างดี 
ซ่ึงความร่วมมือที่เหนียวแน่นเช่นนี้จะเป็นตัวช่วยในการเสริมสร้างศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่อุปทาน
นั้นๆในระยะยาว 

อย่างไรก็ตามความร่วมมือท่ีดีระหว่างกันไม่ได้เกิดข้ึนได้โดยง่าย โดยเฉพาะในภาคของ
สหกรณ์การเกษตรไทยที่มีข้อจํากัดในด้านต่างๆ ทั้งข้อจํากัดจากศักยภาพภายในองค์กรเอง และ
ข้อจํากัดอันเป็นผลสืบเนื่องจากสภาวะการณ์แวดล้อมที่เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วและตลอดเวลาใน
ยุคแห่งการค้าเสรี ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีล้วนเป็นการบีบค้ันให้ภาคสหกรณ์การเกษตรไทยต้องให้
ความสําคัญกับการเพิ่มศักยภาพในการแข่งขัน ไม่ใช่แต่เฉพาะศักยภาพของสถาบันเพียงอย่างเดียว 
แต่ต้องมองภาพในสถานะของหน่วยธุรกิจหน่วยหนึ่งในโซ่อุปทาน ซ่ึงต้องอาศัยความสัมพันธ์ที่ดีอย่าง
บูรณาการระหว่างภาคส่วนต่างๆที่เกี่ยวข้องในโซ่อุปทานนั้นๆ จึงจะทําให้โซ่อุปทานนั้นๆอยู่รอดได้
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อย่างย่ังยืน ทั้งนี้หากภาคสหกรณ์สามารถมีบทบาทที่เข้มแข็ง สามารถเป็นแกนนําในการพัฒนาความ
ร่วมมือในโซ่อุปทานได้แล้ว ไม่ใช่แต่หุ้นส่วนทางธุรกิจในโซ่อุปทานที่จะได้รับประโยชน์ แต่จะรวมถึง
สมาชิกสหกรณ์ที่เป็นบุคคลากรรากหญ้าของประเทศ และเครือข่ายผู้ซ้ือที่เป็นผู้บริโภคปลายน้ํา จะ
ได้รับประโยชน์จากความร่วมมือที่แน่นแฟ้นน้ีด้วย ซ่ึงในท้ายที่สุดแล้วการขับเคล่ือนการสร้างระบบ
การค้าที่เป็นธรรมด้วยการบริหารจัดการโซ่อุปทานอย่างบูรณาการ จะเป็นการสร้างความแข็งแกร่ง
แก่ภาคการเกษตรไทย ช่วยลดความไม่เป็นธรรมทางการค้าที่มีอยู่ในปัจจุบัน อันจะเป็นการช่วยเสริม
ความแข็งแกร่งแก่ประเทศชาติอย่างยั่งยืน 

ด้วยเหตุน้ีการศึกษาเพ่ือให้ทราบถึงรูปแบบความร่วมมือและกิจกรรมที่เช่ือมโยงโซ่
อุปทานของสหกรณ์การเกษตรที่เป็นกรณีศึกษา รวมทั้งการวัดผลในศักยภาพการแข่งขันของโซ่
อุปทานต่างๆ จะทําให้เข้าใจถึงปัญหา อุปสรรค จุดเด่น ประโยชน์ที่ได้รับ รวมทั้งความคาดหวังที่
สมาชิกในแต่ละภาคส่วนมีความต้องการมากข้ึน ซ่ึงเมื่อมีความเข้าใจที่ดีแล้ว ก็จะสามารถจัดลําดับ
ความต้องการที่สอดคล้องกัน นําไปสู่การกําหนดเป้าหมายที่จะบรรลุร่วมกัน และการกําหนดกลยุทธ์
ขององค์กรที่ช่วยส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือกัน รวมทั้งวิธีปฏิบัติที่นําไปสู่ความร่วมมือในระดับที่
เข้มแข็งข้ึนระหว่างภาคส่วนที่เกี่ยวข้อง นอกจากน้ีภาคสหกรณ์จะมีตัวแบบเครื่องมือทางเลือกที่
สามารถนํามาใช้ในการยกระดับความร่วมมือระหว่างกันในโซ่อุปทาน ทั้งในระดับต้นน้ํา กลางน้ํา และ
ปลายน้ํา อันจะนําไปสู่การบรรลุเป้าหมายร่วมกัน ซ่ึงจะเป็นการสร้างรากฐานท่ีดีในการ 
สร้างความยืดหยุ่น เอ้ือต่อการปรับตัว เปล่ียนแปลง เพ่ือตอบรับกับสถานการณ์ ในสภาวะการแข่ง 
ขันเสรีได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นการสร้างความแข็งแกร่งให้แก่โซ่อุปทานสินค้าเกษตรไทย 
ตามกลไกตลาด 

นอกจากน้ีผลจากการวัดศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานสินค้าเกษตรไทยในมิติ
ด้านต่างๆ จะทําให้ทราบถึงปัญหาและความต้องการการสนับสนุนจากภาครัฐ เน้นย้ําให้เห็นคุณค่า
ของการสหกรณ์ในการเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการขับเคลื่อนให้เกิดระบบการค้าที่เป็นธรรม ด้วย
หลักการการช่วยเหลือเกื้อกูลกันและการพ่ึงพาตนเอง ซ่ึงเป็นการสร้างพ้ืนฐานที่แข็งแกร่งแก่ชุมชน 
นอกจากนี้การศึกษาปัจจัยต่างๆที่ก่อให้เกิดความต้องการร่วมมือกันในลักษณะเครือข่ายทําให้ภาครัฐ
และภาคอ่ืนๆที่เกี่ยวข้องสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการสรรหามาตรการที่เหมาะสมเพ่ือกระตุ้น
ให้เกิดความต้องการในการรวมตัวกันในลักษณะเครือข่ายโดยมีภาคสหกรณ์เป็นแม่ข่ายแกนนํามาก
ข้ึน  

 
1.6 กรอบแนวคิดทฤษฎีในการดําเนินการวิจัย 

1)  การบริหารจัดการโซ่อุปทาน 

โซ่อุปทานเป็นเครือข่ายที่เกิดจากการรวมตัวขององค์กรและภาคส่วนต่างๆท่ี
เกี่ยวข้องในกิจกรรมและกระบวนการต่างๆที่แตกต่างกันในการที่จะเพ่ิมมูลค่าให้แก่สินค้าและบริการ
เพ่ือที่จะส่งมอบต่อให้แก่ผู้บริโภค (Christopher, 1998) สําหรับในโซ่อุปทานของสินค้าเกษตร
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โดยทั่วไปประกอบด้วยภาคส่วนที่เกี่ยวข้องและกิจกรรมที่หลากหลาย ตั้งแต่กระบวนการผลิตต้นน้ํา 
ได้แก่ เกษตรกรผู้ผลิตวัตถุดิบ ผู้ เป็นเจ้าของปัจจัยการผลิตต่างๆ ปุ๋ย ยา เมล็ดพันธุ์ ฯลฯ 
กระบวนการผลิตกลางน้ํา ได้แก่ องค์กรผู้รวบรวม แปรรูปผลิตภัณฑ์ และบรรจุ เช่น ภาคสหกรณ์ 
โรงสี ผู้ส่งออก ฯลฯ กระบวนการในการกระจายสินค้าสู่มือผู้บริโภค ได้แก่ ผู้ขนส่ง ร้านค้าปลีกต่างๆ 
ฯลฯ นอกจากน้ียังมีภาคส่วนอ่ืนๆที่เกี่ยวข้องในการส่งเสริม สนับสนุนให้เกิดการเพิ่มมูลค่าแก่สินค้า 
เช่น หน่วยงานภาครัฐ หรือ องค์กรผู้สนับสนุนปัจจัยในการดําเนินงานอ่ืนๆ เช่น ผู้เป็นเจ้าของแหล่ง
เงินทุน เป็นต้น ซ่ึงสมาชิกทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องในกิจกรรมต่างๆของโซ่อุปทาน ต่างมีส่วนร่วมใน
การบริหารจัดการข้อมูล สินค้า บริการ เงินทุนและองค์ความรู้ต่างๆ เพ่ือสร้างคุณค่าให้แก่ผู้บริโภค
ข้ันสุดท้าย (Wisner และคณะ, 2005; Handfield และ Nichols, 2002) ดังแสดงในรูปที่ 1-2 

 

 
รูปที่ 1-2 : โมเดลการบริหารจัดการโซ่อุปทานอย่างบูรณาการสู่ระบบสหกรณ์เชิงคุณค่า (จุฑาทิพย์ 
และคณะ, 2553 กรอบคิดการบริหารจัดการโซ่อุปทาน http://www.cai.ku.ac.th; ประยุกต์จาก 
Handfield และ Nichols, 2002) 

 
อย่างไรก็ตามการบริหารจัดการโซ่อุปทาน (Supply Chain Management) เป็นกล

ยุทธ์ทางธุรกิจที่มีความสําคัญในการที่จะเช่ือมโยงเครือข่ายพันธมิตรทางการค้าเหล่าน้ีให้ทํางาน
ร่วมกันในกระบวนการและกิจกรรมต่างๆที่เกี่ยวข้องได้อย่างราบรื่น โดยใช้วิทยาการการจัดการแบบ
สมัยใหม่ และการใช้เทคโนโลยีประยุกต์ให้เหมาะสม เพ่ือเอ้ือต่อการเพ่ิมประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ลดต้นทุน ค่าใช้จ่ายและเวลาให้ต่ําที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ มีการกําหนดพันธกิจในการ
ทํางานร่วมกันอย่างใกล้ชิด มุ่งสร้างคุณค่าแก่สินค้าและบริการให้เป็นที่พึงพอใจแก่ลูกค้า 
(รศ.ดร.วันชัย รัตนวงษ์, 2553) ด้วยเหตุน้ีการบริหารจัดการความร่วมมือระหว่างองค์กรในการ
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เช่ือมโยงการไหลเวียนของสิ่งต่างๆเหล่าน้ีจึงมีความสําคัญ ซ่ึงไม่เพียงแต่จะเป็นการสร้างคุณค่าแก่
ผู้บริโภคข้ันสุดท้ายเท่านั้น แต่ยังเป็นการสร้างคุณค่าให้แก่องค์กร หรือหน่วยธุรกิจในเครือข่ายโซ่
อุปทานด้วยเช่นกัน 

2)  รากฐานการบริหารจัดการสัมพันธภาพในโซ่อุปทาน  

ในสภาวะการณ์ของสภาพเศรษฐกิจที่มีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาและรวดเร็ว
ทําให้ภาคธุรกิจต่างต้องพยายามปรับตัวเพ่ือให้อยู่รอดได้ภายใต้แรงกดดันดังกล่าว จากในอดีตภาค
ธุรกิจล้วนมุ่งเน้นในการแข่งขันด้านต้นทุนและให้ความสําคัญกับการผลิตสินค้าท่ีเป็นลักษณะเดียวกัน 
(Standardization) ในปริมาณที่มากเพ่ือให้ได้ Economy of Scale มีการควบรวมกิจการในแนวด่ิง 
(Vertical Integration) เพ่ือลดความเส่ียงอันเกิดจากความไม่แน่นอนทางด้านปัจจัยการผลิต แต่ยังมี
ความร่วมมือในระดับเบาบางทั้งความร่วมมือในฝ่ังผู้ผลิตต้นน้ํา และความร่วมมือกับลูกค้าที่อยู่ปลาย
น้ํา ซ่ึงในสถานการณ์เช่นน้ีทําให้ผู้มีอํานาจต่อรองน้อยกว่าต้องอยู่ในสภาวะที่อยู่รอดได้อย่าง
ยากลําบาก  

สําหรับในยุคปัจจุบันซ่ึงเป็นยุคแห่งการค้าเสรีที่มีการแข่งขันสูงข้ึนอย่างมาก ทําให้
ภาคธุรกิจต่างๆต้องปรับตัวด้วยการเพิ่มความเข้มข้นในความร่วมมือทั้งฝั่งผู้ผลิตหรือซัพพลายเออร์
และฝั่งของลูกค้ามากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการใช้กลยุทธ์การควบรวมกิจการในแนวด่ิง (Vertical 
Integration) ควบคู่กับการรวมตัวสร้างเครือข่ายเพื่อเพ่ิมอํานาจต่อรองในตลาด การแบ่งปัน
ทรัพยากรต่างๆระหว่างเครือข่ายพันธมิตรเพ่ือให้เกิดความคุ้มค่าในการดําเนินงาน มุ่งเน้นในการ
ดําเนินงานในกิจกรรมหลักที่ตัวเองมีความชํานาญ และว่าจ้างหน่วยธุรกิจอ่ืนภายนอกองค์กร 
(Outsource) ในกิจกรรมอ่ืนๆที่ตัวเองไม่มีความชํานาญ ต้องลงทุนเพ่ิม หรือมีต้นทุนในการดําเนินงาน
สูงกว่า เพ่ือบริหารจัดการให้เกิดความคุ้มทุนมากที่สุด ในขณะเดียวกันก็สามารถตอบสนองความ
ต้องการที่เฉพาะเจาะจงและเปล่ียนแปลงอย่างเป็นพลวัตรของผู้ซ้ือได้มากข้ึน ในขณะเดียวกันก็
มุ่งเน้นที่จะทําธุรกิจกับลูกค้าบางรายที่เป็นลูกค้าช้ันดี มุ่งแสวงหาจุดคุ้มทุนร่วมกันด้วยการพยายาม
ศึกษาทําความเข้าใจในกระบวนการและศักยภาพทางธุรกิจของแต่ละฝ่ายเพ่ือยกระดับความร่วมมือ 
ทั้งนี้ผู้ซ้ือเหล่าน้ีก็ไม่ได้ให้เพียงแต่ผลตอบแทนด้านการเงินแก่องค์กรเท่านั้นแต่ยังมีการร่วมแบ่งปัน
ข้อมูล (Information Sharing) เช่น การให้ประมาณการปริมาณส่ังซ้ือและราคาในอนาคต มีการให้
คําแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เป็นต้น ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิตที่จะสามารถบริหารจัดการด้าน
ต้นทุน และพัฒนาคุณภาพได้ เป็นต้น (Handfield และ Nichols, 2002) 

จะเห็นได้ว่าเทคโนโลยีที่ทันสมัยมากข้ึน เข้าถึงได้ง่ายข้ึนในต้นทุนที่ถูกลงในปัจจุบัน 
ทําให้การเชื่อมโยงด้านข้อมูลระหว่างกันเป็นไปได้ง่ายและสะดวกรวดเร็วมากขึ้น อย่างไรก็ตามการจะ
นําเทคโนโลยีสารสนเทศต่างๆมาใช้ประโยชน์อย่างเต็มที่ได้นั้น สมาชิกที่มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน
จะต้องมีความเข้าใจ มีความสัมพันธ์ที่ดี และเห็นประโยชน์ในการที่จะแบ่งปันข้อมูล ขยายความ
ร่วมมือสู่ผู้เกี่ยวข้องในระดับอ่ืนๆและระหว่างกันให้มากข้ึน จึงจะนําไปสู่การดําเนินงานร่วมกันที่มี
ประสิทธิผลอย่างยั่งยืนได้ (Handfield และ Nichols, 2002) 
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จากที่กล่าวมาข้างต้นจะเห็นได้ว่าส่ิงต่างๆเหล่าน้ีล้วนเป็นปัจจัยขับเคล่ือนให้องค์กร
ต่างๆต้องหันมาให้ความสนใจกับการร่วมมือกันในโซ่อุปทาน  การค้นหาความต้องการและ
ผลประโยชน์ที่เป็นที่ยอมรับร่วมกัน สอดคล้องกันของเครือข่ายพันธมิตรเป็นรากฐานที่สําคัญอัน
นําไปสู่การกําหนดเป้าหมายร่วม ซ่ึงเมื่อภาคส่วนที่เกี่ยวข้องมีวิสัยทัศน์ที่กว้างข้ึน ตระหนักถึง
ความสําคัญของการเป็นส่วนหนึ่งของโซ่อุปทาน จะยิ่งเป็นการกระตุ้นนําไปสู่การร่วมมือปฏิบัติตาม
พันธกิจที่ตกลงร่วมกัน ซ่ึงในท้ายที่สุดก็จะก่อให้เกิดประโยชน์แก่ทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องไม่ใช่แต่เพียง
องค์กรใดองค์กรหนึ่ง เป็นการเสริมสร้างความแข็งแกร่ง เพิ่มศักยภาพในการแข่งขันแก่ทั้งโซ่อุปทาน 

3) วิวัฒนาการของความร่วมมือ 

การบริหารจัดการโซ่อุปทานเป็นการแสดงถึงการปรับเปล่ียนกระบวนทัศน์ให้กว้าง
ข้ึน เป็นการขยายความพึงพอใจขององค์กรใดองค์กรหนึ่งในโซ่อุปทานสู่แนวคิดของความร่วมมือกับผู้
มีส่วนเกี่ยวข้องอ่ืนๆในการเสริมศักยภาพในการแข่งขัน มุ่งมองที่เป้าหมายร่วมเพ่ือปรับตัวให้สามารถ
อยู่รอดได้ในการแข่งขันที่ เข้มข้นข้ึนของยุคโลกาภิวัฒน์ ที่สถานการณ์ตลาดมีความผันผวน
เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ไม่ใช่ยุคที่ต่างฝ่ายต่างทํางานอย่างอิสระ แข่งกันเพ่ือให้ได้มาซ่ึงทรัพยากร
ที่มีอยู่จํากัดอีกต่อไป ดังนั้นองค์กรต่างๆจําเป็นต้องพยายามหาทางเลือก ช่องทางใหม่ ที่เหมาะสม 
แตกต่าง สร้างเครือข่ายพันธมิตร มุ่งพัฒนาความสัมพันธ์เพ่ือเช่ือมโยงให้การดําเนินงานระหว่างกัน
เป็นไปได้อย่างราบรื่น อาจกล่าวอีกนัยหนึ่งได้ว่าการบริหารจัดการโซ่อุปทานถือได้ว่าเป็นการบริหาร
ความสัมพันธ์ของหน่วยงาน องค์กรที่เกี่ยวข้อง ซ่ึงหากองค์กรใดสามารถบริหารจัดการความสัมพันธ์
เหล่านี้ได้ดี ก็จะเป็นหนทางนําไปสู่ความสําเร็จที่ไม่ได้มีแก่องค์กรใดองค์กรหนึ่งเท่านั้นแต่หมายถึงทุก
องค์กรที่ร่วมมือกันภายใต้โซ่อุปทานนั้นๆด้วย 

โดยทั่วไปความร่วมมือข้ันต้นระหว่างกันคือการท่ีต่างฝ่ายต่างมีความอิสระในการ
เจรจาต่อรอง ซ่ึงหมายถึงการต่อรองบนพ้ืนฐานของราคาสําหรับปริมาณการส่ังซ้ือนั้นๆเป็นหลัก 
เป็นครั้งคราวไป (Humphreys et al., 2001) โดยไม่ได้มีการคํานึงถึงความร่วมมือระยะยาวเท่าใดนัก 
สถานการณ์เช่นน้ีส่งผลให้ผู้ที่มีอํานาจต่อรองน้อยกว่าเสียเปรียบ และราคามักจะผันผวนตาม
สภาวะการณ์ของตลาดในขณะนั้น  สถานการณ์เช่นน้ีเป็นภาพสะท้อนของการขาดการแบ่งปันข้อมูล
ที่จําเป็นระหว่างกันที่จะนําไปสู่การวางแผนหรือการกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมร่วมกัน เป็นต้น 

ในวิวัฒนาการของความร่วมมือที่เข้มข้นข้ึนอีกขั้นคือการประสานการทํางาน
บางส่วนร่วมกัน (Co-Operation) เป็นการเน้นความต้องการที่จะบูรณาการหน้าที่และมุมมองของ
องค์กร ภาคส่วนต่างๆที่เกี่ยวข้องให้มีการทํางาน เช่ือมโยงประสานกันมากข้ึนเพื่อให้บรรลุถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคข้ันสุดท้าย เริ่มมีการรวมตัวกันในลักษณะเครือข่ายขององค์กรที่มีวัตถุประสงค์
พ้ืนฐานร่วมกัน เกิดการประสานการทํางานบางส่วนร่วมกัน เริ่มมีการแลกเปล่ียนข้อมูลที่สําคัญ
บางส่วนระหว่างกัน และอาจมีการสร้างความเช่ือมั่นในความสัมพันธ์นั้นด้วยสัญญาระยะยาว
บางส่วน ทั้งในด้านผู้ซื้อหรือผู้ขายเพ่ือให้การประสานงานกันบรรลุตามเป้าประสงค์ที่ได้วางไว้ร่วมกัน
ในช่วงระยะเวลาหนึ่งๆ เริ่มเห็นถึงจุดเริ่มต้นของของการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างกันเป็นเครือข่ายเพ่ือ
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แข่งขันกับคู่แข่งรายอ่ืนนอกโซ่อุปทาน (Cheng, et.al., 2009) อย่างไรก็ตามถึงแม้การประสานการ
ทํางานร่วมกันจะเป็นจุดเริ่มต้นของการบริหารจัดการโซ่อุปทานแต่ก็ยังไม่มากพอที่จะนําไปสู่
ประสิทธิผลสูงสุดของการร่วมมือกันได้ 

ระดับความเข้มข้นข้ันต่อไปคือการประสานความร่วมมือระหว่างกัน (Co-

ordination) เป็นสถานการณ์ท่ีภาคส่วนที่เกี่ยวข้องได้กําหนดกระบวนการทํางานร่วมกัน มีการ
แลกเปล่ียนข้อมูลระหว่างกัน รวมทั้งมีการใช้เครื่องมือเทคโนโลยีสารสนเทศอ่ืนๆมาช่วยเสริมให้การ
ทํางานระหว่างองค์กรณ์คู่ค้าเหล่าน้ีไม่มีจุดสะดุดในการเช่ือมโยงประสานการทํางานและความ
ร่วมมือระหว่างกันในกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง อย่างไรก็ตามพฤติกรรมเหล่านี้ก็ยังไม่ใช่การสะท้อนถึง
ความเป็นหุ้นส่วนที่แท้จริง ความร่วมมือยังไม่มากพอที่จะนําไปสู่การบริหารจัดการโซ่อุปทานอย่าง
บูรณาการได้ (Spekman et.al., 2008)  

ในสัมพันธภาพที่เข้มข้นที่สุดคือความร่วมมือในลักษณะของการเป็นหุ้นส่วน
พันธมิตรที่มีความร่วมมือระหว่างกันอย่างบูรณาการ (Collaboration) กล่าวคือหุ้นส่วนทางการค้า
ในโซ่อุปทานได้ร่วมมือกันอย่างบูรณาการในกระบวนการหลักเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าและบริการทีเ่ปน็ที่
ต้องการของผู้บริโภค อันจะนําไปสู่การบรรลุในเป้าหมายร่วมที่เป็นที่พึงพอใจร่วมกันภายใต้พ้ืนฐาน
ของการไว้เนื้อเช่ือใจและความเช่ือมันซ่ึงกันและกัน จนอาจถึงข้ันมีการแบ่งปันเทคโนโลยีข้ันสูง
ระหว่างกัน เป็นต้น (Spekman et.al., 2008) อย่างไรก็ตามในโซ่อุปทานที่มีขนาดใหญ่ การมองหา
เป้าหมายร่วมอาจไม่ใช่เรื่องง่าย แต่การท่ีหุ้นส่วนในโซ่อุปทานมีความไว้วางใจกัน มีความต้องการที่
จะแบ่งปันข้อมูลเกี่ยวกับแผนงานในอนาคต การออกแบบผลิตภัณฑ์ งานด้านวิจัยและพัฒนา หรือ
แม้แต่การแบ่งปันข้อมูลเกี่ยวกับคู่แข่ง ส่ิงเหล่าน้ีจะย่ิงเป็นการตอกยํ้าให้พันธมิตรคู่ค้าที่เกี่ยวข้อง
ตระหนักถึงความสําเร็จในระยะยาวร่วมกันได้ (Spekman et.al., 2008) ภาพแสดงวิวัฒนาการของ
ความร่วมมือในโซ่อุปทานดังสรุปในรูปที่ 1-3 ซ่ึงลักษณะเบื้องต้นที่บ่งชี้ความร่วมมือในแต่ละระดับดัง
สรุปในตารางที่ 1-1 

 
 
 

รูปที่ 1-3 : ภาพแสดงวิวัฒนาการของความร่วมมือในโซ่อุปทาน (ดัดแปลงจาก Spekman et.al., 
2008) 

 
โดยสรุป การบริหารจัดการโซ่อุปทานนั้นถูกพัฒนาข้ึนมาจากพ้ืนฐานของการ

กําหนดเป้าหมายร่วมกันระหว่างผู้มีส่วนเก่ียวข้องต่างๆในโซ่อุปทาน อย่างไรก็ตามการต้ังอยู่บน
พ้ืนฐานของการเรียนรู้ร่วมกัน มีการแบ่งปันข้อมูลข่าวสารอย่างเพียงพอและสมํ่าเสมอ มีการกําหนด
เป้าหมายร่วมที่ชัดเจนสอดคล้องกัน รวมทั้งมีการแบ่งปันผลประโยชน์ร่วมที่ได้รับการยอมรับร่วมกัน
อย่างชัดเจน จะนําไปสู่ความเช่ือมั่นไว้วางใจในระหว่างภาคีพันธมิตร ก่อให้เกิดความร่วมมือและ

การเจรจาต่อรองบน
พื้นฐานของราคา 

การประสานการทาํงาน
บางส่วนร่วมกัน 

การประสานความร่วม
มือระหว่างกัน 

ความร่วมมือระหว่าง
กันอย่างบูรณาการ 
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ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันระหว่างสมาชิกในโซ่อุปทาน (จุฑาทิพย์, 2550) นอกจากน้ีความร่วมมือเชิง
พันธมิตรจะมีแนวโน้มที่ยั่งยืนได้จากการส่งเสริมให้เกิดความเช่ือมั่นไว้วางใจ (Trust) ระหว่างหุ้นส่วน
ต่างๆในโซ่อุปทานซ่ึงจะเป็นการตอกย้ําความสัมพันธ์เชิงพันธมิตรให้แน่นแฟ้นยิ่งข้ึนในระยะยาว (Lee 
and Billington, 1992) 
 
ตารางที่ 1-1 ตารางสรุปลักษณะเบื้องต้นที่บ่งชี้ความร่วมมือในแต่ละระดับ 
การเจรจาต่อรองบน
พื้นฐานของราคา 

การประสานการทํางาน
บางส่วนร่วมกัน 

การประสานความร่วม
มือระหว่างกัน 

ความร่วมมือระหว่าง
กันอย่างบูรณาการ 

- ราคาเป็นปัจจัยหลักใน
การเจรจาต่อรอง ซึ่งผัน
ผวนตามสภาวะตลาด 

- ร่วมมือในโครงการระยะ
สัน้ เพื่อบรรลุเปา้หมาย
พื้นฐานบางอย่างร่วมกัน 
- มีการประสานการ
ทํางานบางส่วนร่วมกัน
เพื่อบรรลุผลบางอย่าง 
ในช่วงเวลาหนึ่ง 
- เริ่มมีการแบ่งปันข้อมูล
ทางการค้าระหว่างกัน 

- มีการกําหนด
กระบวนการทํางาน
บางส่วนร่วมกัน เพื่อบรรลุ
เป้าหมายร่วมบาง
กิจกรรมในระยะยาว 
- มีการแบ่งปัน-
แลกเปลี่ยนข้อมูลทาง
การค้าที่สําคัญร่วมกัน
เป็นประจํา 
- มีการใช้เคร่ืองมือ
เทคโนโลยีสารสนเทศ
ร่วมกันเพื่อให้การทํางาน
ร่วมกันในกิจกรรมใด
กิจกรรมหนึ่งไม่มีจุดสะดุด
ในการประสานงาน 

- มีความเป็นหุ้นส่วนทาง
การค้าที่กําหนดแผนระยะ
ยาวร่วมกัน  
- ร่วมมือกันในการ
กําหนดเป้าหมายร่วม และ
ผลประโยชน์ร่วมในระยะ
ยาว  
- มีการแบ่งปันขอ้มูลที่
สําคัญระหว่างกัน เพื่อให้
บรรลุเป้าหมายร่วม เช่น 
การแลกเปลี่ยนเทคโนโลยี
ขั้นสูง การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ใหม่ งานวิจัย
และพัฒนา ฯลฯ 

 
4)  การสร้างความเชื่อม่ันไว้วางใจ (Trusting Relationship) ในโซ่อุปทาน 

ความเช่ือมั่นไว้วางใจระหว่างกันเป็นสัมพันธภาพที่ไม่สามารถพัฒนาให้เกิดข้ึนได้
โดยง่ายภายในระยะเวลาที่จํากัดเพราะความเช่ือมั่นน้ีนอกจากจะต้องอาศัยการส่ังสมผลการ
ดําเนินงานที่ดีร่วมกันในอดีตแล้ว ยังต้องแสดงถึงความเช่ือมั่นในศักยภาพที่จะยังคงรักษา
สัมพันธภาพที่ดีเช่นนี้ต่อไปในอนาคตอีกด้วย 

ความเช่ือมั่นไว้วางใจกัน สามารถพัฒนาได้หลายรูปแบบจากสาเหตุที่แตกต่างกัน 
ซ่ึงเมื่อใดที่มีความเช่ือมั่นเกิดข้ึนในโซ่อุปทานแล้วก็จะส่งผลต่อเนื่องให้ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน
ได้รับประโยชน์ผ่านการบูรณาการความร่วมมือ เพราะทุกฝ่ายมีความเข้าใจ มั่นใจว่าเป้าหมายร่วมที่
ได้กําหนดร่วมกันนั้นสามารถบรรลุได้ ทั้งน้ีในทฤษฎีการสร้างสัมพันธภาพของความเช่ือมั่นไว้วางใจ 
(Trusting Relationship) มีนักวิจัยหลายท่านได้กําหนดคุณลักษณะพ้ืนฐานที่นําไปสู่ความเช่ือมั่น
ไว้วางใจ ดังสรุปในตารางที่ 1-2 
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ตารางที่ 1-2 : ตารางสรุปตัวอย่างคุณลักษณะพ้ืนฐานที่นําไปสู่การสร้างความเช่ือมั่นไว้วางใจใน
สัมพันธภาพระหว่างองค์กร 

รูปแบบของความเชื่อม่ัน คุณลักษณะพื้นฐาน ผู้วิจัย 

ความน่าเชื่อถือ (reliability) - สามารถปฏิบัตติามพันธะสัญญาที่ได้กําหนดไว้ร่วมกัน Handfield และ Nichols, 2002
Nooteboom et al., 1997 

ความมีศักยภาพ (competence) - สามารถปฏิบัตติามข้อตกลงอย่างถูกต้อง ด้วย
ความสามารถ ความรู ้และบุคคลากรที่มีประสบการณ ์

Handfield และ Nichols, 2002

ความปรารถนาด ี(goodwill) - มีทัศนคติที่ดีต่อกัน ไม่เอารัดเอาเปรียบ ใจกว้างในการรับ
ฟังความคิดเห็น  

Handfield และ Nichols, 2002

การยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น
(Vulnerability) 

- ยอมเสี่ยง หรือเสียสละบางอย่างเพ่ือส่วนรวม บนพืน้ฐาน
ของการแบ่งปันข้อมูลที่เหมาะสม ชัดเจน  

Handfield และ Nichols, 2002

ความซื่อสัตย ์(Loyalty) - การร่วมแสดงความรับผิดชอบ ช่วยเหลือกันในสถานการณ์
ที่ไม่ปกติเช่น การยอมส่งสินค้าเร่งดว่นเม่ือหุ้นส่วนมีความ
ต้องการสินค้าอยา่งกระทันหัน เป็นต้น ความซื่อสัตยจ์ะ
เกิดขึ้นได้เมื่อมีความไว้วางใจในความสัมพันธ์ระดับหนึง่แล้ว 
ซึ่งหากหน่วยธุรกจิใดแสดงให้เห็นวา่สามารถดําเนินการ
ตามที่หุ้นส่วนร้องขอหรือต้องการไดก็้จะยิ่งส่งเสริม
ความสัมพันธ์ให้แน่นแฟ้นขึ้นในระยะยาว  

Handfield และ Nichols, 2002
Nooteboom et al., 1997 

5)  กระบวนการพัฒนาความร่วมมือเชิงพันธมิตรในโซ่อุปทาน  

ในโมเดลที่ใช้พัฒนาความร่วมมือเชิงพันธมิตรในโซ่อุปทานของ Schmitz และคณะ 
(1995) ได้ระบุกระบวนการไว้ 4 ข้ันตอน โดยเริ่มจากการกําหนดเป้าหมายร่วม การกําหนดเกณฑ์ใน
การประเมินเพื่อคัดสรรหุ้นส่วนพันธมิตรรวมทั้งประเมินปัญหาและอุปสรรคที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต 
การเลือกหุ้นส่วนและกําหนดรูปแบบกิจกรรมที่จะร่วมมือกัน และข้ันตอนสุดท้ายคือการกําหนด
เกณฑ์ในการประเมินผลการดําเนินงานร่วมกันเพ่ือรักษาระดับความร่วมมือให้มีสัมพันธภาพที่ดีต่อไป 
อย่างไรก็ตามหากผลการประเมินไม่เป็นที่น่าพอใจก็อาจนําไปสู่การปรับเงื่อนไขความร่วมมือให้
เหมาะสมมากข้ึน หรือในกรณีที่ผลไม่เป็นที่น่าพอใจมาก ก็อาจนําไปสู่การยุติความสัมพันธ์สําหรับใน
ช่วงเวลานั้นๆ ทั้งนี้การหยุดความสัมพันธ์ในลักษณะดังกล่าวอาจไม่ได้หมายถึงผลการดําเนินงานที่ไม่
น่าพึงพอใจ แต่อาจเป็นเพราะพันธมิตรในโซ่อุปทานเปล่ียนเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ (Strategic Goal) 
หรือได้บรรลุเป้าหมายร่วมแล้ว อันเป็นการสะท้อนภาพของพลวัตรของอุตสาหกรรมที่มีการ
เปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลาโดยเฉพาะในกรณีท่ีสินค้ามีวงจรชีวิตสั้น หรือเป็นสินค้าเทคโนโลยีท่ีมี
ความล้าสมัยเร็ว แต่สําหรับกรณีสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีปริมาณความต้องการค่อนข้างคงท่ี ไม่ผัน
ผวนมาก หรือสินค้าที่เน้นกระบวนการบริหารจัดการคุณภาพที่ค่อนข้างเข้มงวด ความร่วมมือในระยะ
ยาวน่าจะก่อให้เกิดประสิทธิผลได้มากกว่า ซ่ึงการวัดประเมินผลการดําเนินงานภายใต้ความร่วมมือ
ดังกล่าวอย่างสม่ําเสมอ โดยเฉพาะในสถานการณ์ท่ีเป็นพลวัตรจะนําไปสู่การพัฒนาความร่วมมือที่
เหมาะสม สอดคล้องกับสถานการณ์ที่เปล่ียนแปลงไปได้อย่างดียิ่งข้ึน (Handfield และ Nichols, 2002)  
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6)  การประเมินผลการดําเนินงานของโซ่อุปทาน (Supply Chain Performance 

Measurement) 

การวัดผลการดําเนินงานของโซ่อุปทานเป็นส่ิงสําคัญที่ช่วยให้การบริหารจัดการโซ่
อุปทานมีประสิทธิภาพมากข้ึน เป็นแนวทางในการพัฒนาเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขัน รวมทั้งเป็น
แนวทางในการกําหนดกลยุทธ์สําหรับการดําเนินงานอีกด้วย ซ่ึงเครื่องมือในการวัดผลการดําเนินงาน
ในระดับองค์กร ที่มีการใช้อย่างแพร่หลายและเป็นที่รู้จัก ได้แก่ Balance Scorecard (BSC) ที่ริเริ่มโดย 
Kaplan และ Norton (1996) ทั้งน้ี BSC สามารถนํามายกระดับการใช้เพ่ือประเมินผลการดําเนินงาน
ของโซ่อุปทานได้ด้วยการขยายมุมมองของผู้ประเมินที่ไม่ใช่การคํานึงถึงเพียงแค่องค์กรเพียงมุมเดียว 
เป็นการกระตุ้นให้ผู้ประเมินตระหนักถึงสถานะของตัวเองที่เป็นหนึ่งในสมาชิกของโซ่อุปทาน อันมีส่วน
ทําให้เกิดความสําเร็จหรือล้มเหลวแก่โซ่อุปทานได้ (Wisner และคณะ, 2005) BSC เป็นการมุ่งเน้น
การประเมินผลเชิงกลยุทธ์ในระดับบริหารโดยรวมมากกว่าการประเมินผลที่เจาะจงไปในกระบวนการ
ดําเนินงานที่เช่ือมต่อกันของแต่ละองค์กรในโซ่อุปทาน เพราะมุมมองของการมุ่งเน้นในการ
ประเมินผลโดยดูจากภาระหน้าที่ (Function-Based Measurement) ของแต่ละภาคส่วนเป็นหลักอาจ
นําไปสู่การให้ความสําคัญกับเป้าหมายของตัวเองจนละเลยการมุ่งมองถึงการบรรลุผลของเป้าหมาย
ที่ได้กําหนดร่วมกัน 

ตามหลักการของ BSC จะมีการประเมินผลใน 4 มิติ ครอบคลุมทั้งปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
กับด้านการเงินและไม่ใช่ด้านการเงิน ซ่ึงมีผลครอบคลุมทั้งการวางแผนในระยะส้ันและยาว 
ประกอบด้วย 1) มิติด้านการเงิน 2) มิติด้านลูกค้า 3) มิติด้านกระบวนการทางธุรกิจ และ 4) มิติด้าน
การเรียนรู้และการเติบโต ทั้งน้ีการเสริมศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานนั้นต้องกําหนดกลยุทธ์
ในการดําเนินงานเพื่อรักษาระดับศักยภาพในการแข่งขันของทั้ง 4 มิติอย่างพอดี ไม่ควรมุ่งเน้นหรือละ
ท้ิงความสําคัญในมิติใดมิติหนึ่งเพราะทั้ง 4 มิติน้ีมีความเช่ือมโยงเกี่ยวเนื่องกัน (Wisner และคณะ, 
2005) ตัวอย่างเกณฑ์ประเมินสําหรับโซ่อุปทานดังแสดงในตารางที่ 1-3 

ตารางที่ 1-3 : ตัวอย่างเกณฑ์ประเมินผล Balance Scorecard สําหรับโซ่อุปทาน (ปรับปรุงจาก 
Wisner และคณะ, 2005; Brewer และ Speh 2000) 

มิติ เกณฑ์ชี้วัด ตัวอย่างการประเมินผล
1) มิติด้านการเงิน - กําไรขั้นต้น - กําไรขั้นต้น 

- รายได้ - สัดส่วนการเติบโตของรายได้
- ต้นทุน - สัดส่วนต้นทุนต่อรายได้

2) มิติด้านลูกค้า - ความพึงพอใจของลูกค้าที่มี
ต่อสินค้าและบริการ 

- จํานวนจุดที่ลูกค้าต้องติดต่อในการสั่งซื้อสินค้า 
- ความยืดหยุ่นในการตอบสนองคําสั่งซื้อสินค้า 
- รอบระยะเวลาในการตอบสนองคําสั่งซื้อสินค้า 

3) มิติด้าน
กระบวนการทาง
ธุรกิจ 

- ต้นทุนต่อหน่วยที่ลดลง - ความสามารถในการปฏิบัติตามแผนที่ได้กําหนด
ร่วมกัน/บรรลุตามเป้าหมายร่วม 
- ความถูกต้องแม่นยําในการประมาณการเพื่อการวาง
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มิติ เกณฑ์ชี้วัด ตัวอย่างการประเมินผล
แผนการดําเนินงานร่วมกัน เช่น ยอดขาย ปริมาณการ
สั่งซื้อวัตถุดิบ ฯลฯ 

- ระยะเวลาในการตอบสนอง
คําสั่งซื้อ 

- ระยะเวลาในกระบวนการเพิ่มมูลค่าของท้ังโซ่อุปทาน
- รอบการสั่งซื้อในโซ่อุปทาน 

- ความยืดหยุ่นใน
กระบวนการดําเนินงาน 

- ความสามารถในการตอบสนองคําสั่งซื้อที่ไมป่กติ

4) มิติด้านการ
เรียนรู้และการ
เติบโต 

- การแบ่งปันข้อมูลระหว่าง
องค์กรในโซ่อุปทาน 

- ความสมํ่าเสมอในการแลกเปลี่ยนข้อมูลสําคัญในการ
ดําเนินงานระหว่างกัน 

- การพัฒนาบุคคลากร
ร่วมกัน 

- ความถี่ในการจัดกิจกรรมพัฒนาบุคคลากรร่วมกัน

- การปรับปรุงพัฒนาให้เกิด
กระบวนการใหม่ที่ทําให้การ
ดําเนินงานมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น 

- ปริมาณกระบวนการที่ได้รับการปรับปรุง

 

7)  ความย่ังยืนของโซ่อุปทาน (Supply Chain Sustainability) 

 การดําเนินธุรกรรมทางการค้าในปัจจุบัน การเสริมความแข็งแกร่งให้แก่องค์กร
ตัวเองเพียวอย่างเดียวอาจไม่ใช่ส่ิงที่รับรองว่าองค์กรนั้นจะสามารถอยู่รอดได้ในระยะยาว ทั้งน้ีเพราะ
องค์กรต่างๆเป็นเพียงหน่วยย่อยหน่วยหนึ่งในโซ่อุปทาน ซ่ึงเป็นส่วนหนึ่งในสังคม ดังนั้นปัจจัย
ภายนอกต่างๆไม่ว่าจะเป็นปัจจัยในบริบททางสังคม เศรษฐกิจ ส่ิงแวดล้อม กฎระเบียบข้อบังคับต่างๆ 
จึงมีผลต่อเนื่องต่อการดําเนินงานขององค์กรนั้นๆอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ 

ด้วยเหตุน้ีองค์กรภาคธุรกิจใหญ่ๆในปัจจุบันจึงเริ่มให้ความสําคัญกับการบริหารความ
ยั่งยืนแก่โซ่อุปทานซ่ึงนอกจากจะเสริมศักยภาพความแข็งแกร่งภายในองค์กรแล้ว ยังคํานึงถึงปัจจัย
ภายนอกที่แวดล้อมเหล่าน้ี และได้ถ่ายทอดความรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อมสู่ผู้เกี่ยวข้อง
อ่ืนๆในโซ่อุปทานของตน ซ่ึงจะเป็นส่ิงที่จะช่วยเสริมสร้างความยั่งยืนให้เกิดแก่โซ่อุปทานนั้นๆ และ
สร้างความย่ังยืนแก่สังคมนั้นในท้ายที่สุดด้วย 
 United Nations Global Compact Advisory Group on Supply Chain Sustainability ได้ให้
นิยามของ ความยั่งยืนในโซ่อุปทาน (Supply Chain Sustainability) ว่า “Supply chain sustainability is 
the management of environmental, social and economic impacts, and the encouragement of 
good governance practices, throughout the lifecycles of goods and services.” (The UN Global 
Compact, 2010) ทั้งน้ีเครื่องมือหนึ่งที่สามารถนํามาปรับใช้ในการกําหนดกลยุทธ์สู่ความย่ังยืนของโซ่
อุปทาน ได้แก่ Balance Scorecard (BSC) ซ่ึง BSC เป็นเสมือนเครื่องมือส่ือสารที่ช่วยในการปรับ
แนวคิดกลยุทธ์ขององค์กร หน่วยงานที่เกี่ยวข้องต่างๆให้เป็นไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือมุ่งสู่เป้าหมาย
ร่วม โดยเฉพาะการนํามาประยุกต์ใช้และปรับขยายมุมมองจากมิติกลยุทธ์ขององค์กร สู่มิติของโซ่
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อุปทานและความย่ังยืน ดังสรุปในตารางที่ 1-4 (Cetinkaya, 2011)  
 

ตารางที่ 1-4 : ตารางสรุปการพิจารณามิติด้านต่างๆจากการประยุกต์ใช้ BSC สู่ Sustainable Supply 
Chain Scorecard (SSCC) เพื่อการกําหนดกลยุทธ์การจัดการโซ่อุปทานอย่างยั่งยืน (Cetinkaya, 2011) 

BSC SSCC เกณฑ์การพิจารณาของ SSCC

ด้านการเงิน ด้านการเงิน
(Financial) 

- ความคุ้มค่าทางการเงินจากความพยายามส่งเสริมให้เกิด
ความย่ังยืนในโซ่อุปทาน กับผลกระทบทางสังคมและ
สิ่งแวดล้อมที่ได้รับ 

ด้านลูกค้า ด้านความย่ังยืน
(Sustainability) 

- ผลสะท้อนมุมมองของลูกค้าที่มีต่อโซ่อุปทานในมิติด้าน
สังคมและสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นเสมือนเคร่ืองบ่งชี้คุณค่าแก่โซ่
อุปทานนั้นๆ 

ด้านกระบวนการทาง
ธุรกิจ 

ด้านโซ่อุปทาน
(Supply Chain) 

- การพิจารณาในมุมมองของความร่วมมือระหว่างผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน เพราะในการดําเนินงานของแต่ละภาค
ส่วนที่เกี่ยวข้องล้วนส่งผลกระทบซึ่งกันและกันซึ่งจะส่งผล
กระทบต่อความย่ังยืนในภาพรวม  

ด้านการเรียนรู้และ
การเติบโต 

ด้านการเรียนรู้และ
การเติบโต 

(Learning & Growth) 

- การพิจารณาด้านการเรียนรู้และการเติบโตซึ่งไม่ใช่เพียงแต่
ในแง่บุคคลากรของหน่วยงานเท่านั้นแต่ยังขยายรวมถึง
สมาชิกทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องไปจนถึงผู้บริโภค ผ่านการ
สื่อสารระหว่างกันอย่างมีประสิทธิภาพ มีความร่วมมือบน
พื้นฐานของความไว้วางใจซึ่งกันและกัน และผลประโยชน์ร่วม 

 

8) เครื่องมือในการบริหารความร่วมมือในโซ่ อุปทาน  (Supply Chain 

Coordination Mechanism) 

ในการบริหารความร่วมมือในโซ่อุปทานมีการนําเครื่องมือและกลไกต่างๆมาใช้
อย่างหลากหลายทั้งเครื่องมือที่ไม่ใช่ด้านการเงิน เช่น การแบ่งปันทรัพยากรในการผลิตระหว่าง
องค์กร การร่วมกันตัดสินใจในการดําเนินงานที่สําคัญ การร่วมวางแผนการผลิต/การดําเนินงาน
ร่วมกัน ฯลฯ (Xu และ Beamon, 2005) และเครื่องมือด้านการเงิน เช่น การร่วมลงทุนและแบ่งปัน
ความรับผิดชอบ การร่วมแบ่งปันความเส่ียง-ผลตอบแทน การทําสัญญาข้อตกลงสําหรับกิจกรรม
หรือช่วงเวลาใดเวลาหนึ่ง ฯลฯ (Soosay และคณะ, 2008) หรือแม้แต่การแบ่งปันแลกเปล่ียนข้อมูล
ข่าวสารที่สําคัญระหว่างกันก็เป็นอีกเครื่องมือหนึ่งที่ถูกนํามาใช้อย่างแพร่หลายเพื่อให้การดําเนินงาน
ระหว่างองค์กรในโซ่อุปทานสามารถปฏิบัติงานได้อย่างรวดเร็ว คล่องตัวมากขึ้น 

ทั้งน้ีความร่วมมือในโซ่อุปทานจะนําไปสู่การเสริมสร้างความแข่งแกร่งในหลายๆ
ด้าน ทั้งความแข็งแกร่งท่ีไม่ใช่ด้านการเงิน เช่น การส่งเสริมให้เกิดการพัฒนานวัตกรรมใหม่ทั้งในตัว
ผลิตภัณฑ์และกระบวนการดําเนินงาน ยกระดับความพึงพอใจของลูกค้าด้วยการช่วยลดระยะเวลาใน
การส่งมอบสินค้า การยกระดับการให้บริการแก่ลูกค้า การเพ่ิมความยืดหยุ่นในการตอบสนองความ
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เปล่ียนแปลงอันเนื่องมาจากความไม่แน่นอนของตลาด ฯลฯ (Simatupang และ Sridharan, 2005; 
Whipple และ Russell, 2007; Soosay และคณะ, 2008 ซ่ึงเมื่อการดําเนินงานระหว่างกันมีความ
คล่องตัว สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้มากข้ึนแล้ว ใน
ท้ายที่สุดก็จะช่วยเสริมความแข็งแกร่งด้านการเงินแก่องค์กรที่เกี่ยวข้องต่างๆในโซ่อุปทานด้วย ทั้งใน
ด้านของการลดต้นทุนในการผลิต-ต้นทุนในการดําเนินงาน การเพ่ิมยอดจําหน่าย/ยกระดับรายได้ ทํา
ให้ผลประกอบการดีข้ึน ฯลฯ (Fisher และคณะ, 1994;  Lee และคณะ, 1997; Horvath, 2001)  

ในทางกลับกันการขาดความร่วมมือท่ีดีจะส่งผลกระทบต่อศักยภาพในการแข่งขัน
ของโซ่อุปทาน เพราะจะนําไปสู่การประมาณการที่คลาดเคลื่อน ขาดศักยภาพในการนําทรัพยากรที่มี
อยู่ไปใช้ให้เกิดประโยชน์อย่างเต็มที่ เกิดปัญหาสินค้าคงคลัง เพ่ิมต้นทุนในการจัดเก็บสินค้า สินค้า
เสียหาย มีปัญหาด้านคุณภาพสินค้า และลดระดับการให้บริการ ลดระดับความพึงพอใจของผู้บริโภค 
(Ramdas และ Spekman, 2008; Fisher และคณะ, 1994; Horvath, 2001)  

อย่างไรก็ตาม การจะก่อให้เกิดการบริหารจัดการโซ่อุปทานอย่างบูรณาการได้น้ัน 
ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานควรมีความเข้าใจในที่มา ความจําเป็นของความร่วมมือ ปัจจัยเสริมให้
เกิดความร่วมมือ รวมทั้งรูปแบบ กระบวนการและโครงสร้างของโซ่อุปทานที่เป็นอยู่ในปัจจุบันก่อนจึง
จะสามารถออกแบบโซ่อุปทานใหม่ให้สอดคล้องกับความต้องการในการพัฒนาศักยภาพในการ
แข่งขันด้านต่างๆได้อย่างมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน ซ่ึงเครื่องมือที่สามารถแสดงให้เห็นโครงสร้างและ
ความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานได้อย่างชัดเจนยิ่งข้ึน ได้แก่ แผนภาพความสัมพันธ์ (Relationship Mapping) 
ซ่ึงเป็นการวาดภาพรวมของโซ่อุปทานว่ามีใครเกี่ยวข้องในกระบวนการใด และมีความสัมพันธ์
ระหว่างกันในรูปแบบใด และแผนผังกระบวนการดําเนินงาน (Process Flowchart) เป็นการระบุ
กระบวนการดําเนินงานหลักในรายละเอียด (Handfield และ Nichols, 2002) 

 
1.7 ขั้นตอนและวิธีการวิจัย 

ในงานวิจัยเกี่ยวกับการศึกษาโซ่อุปทาน มีงานวิจัยหลายช้ินที่ใช้วิธีการศึกษาแบบเฉพาะ
กรณี (Case Study) ซ่ึงเป็นวิธีวิจัยที่ทําให้ผู้ศึกษาสามารถเข้าใจรูปแบบในการบริหารจัดการโซ่
อุปทานได้อย่างชัดเจนข้ึน เปิดโอกาสให้ผู้วิจัยสามารถแยกแยะและอธิบายถึงตัวแปรต่างๆได้มากข้ึน 
โดยเฉพาะการศึกษาการบริหารจัดการโซ่อุปทานที่มีผู้เกี่ยวข้องในแต่ละโซ่อุปทานที่หลากหลาย ใน
หลายระดับ การเน้นการศึกษาเกี่ยวกับรูปแบบความสัมพันธ์ที่เป็นปรากฎการณ์เชิงสังคม (Social 
Phenomenon) ที่ต้องอาศัยการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพ่ืออธิบายปรากฎการณ์
เหล่านั้น  

ด้วยเหตุน้ีการนําไปสู่คําตอบของโจทย์การวิจัยดังกล่าวข้างต้นเกี่ยวกับการบริหาร
จัดการ และความร่วมมือของโซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตร และการยกระดับความร่วมมือ
เชิงพันธมิตรเพ่ือเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตร จึงเลือกศึกษา
สหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง 4 แห่งที่ถูกเลือกตามจุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling) จากสหกรณ์ท่ีเป็น
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สมาชิกในเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 15 แห่งในพ้ืนที่เขตทุ่งกุลาร้องไห้ ซ่ึงเป็น
เครือข่ายที่ถูกพัฒนาขึ้นจากชุดโครงการวิจัยการขับเคล่ือนการพัฒนาสหกรณ์และการค้าท่ีเป็นธรรม 
ใน 36 จังหวัด ตั้งแต่ปี 2550 ทั้งน้ีการเชื่อมโยงกันในลักษณะเครือข่ายทําให้เกิดโซ่อุปทานรูปแบบ
ใหม่เป็นโซ่อุปทานเชิงเครือข่ายคุณค่า ที่สมาชิกของเครือข่ายมีการวางกรอบทิศทางการดําเนินงาน
ในการเช่ือมโยงกันในกิจกรรมตั้งแต่ต้นน้ํา กลาง น้ํา และปลายน้ําร่วมกัน (บุญเกิด และวันชัย, 2552) 
จนถึงปัจจุบันเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยก็ยังร่วมกันดําเนินการจําหน่ายข้าวหอมมะลิ
ภายใต้แบรนด์ของเครือข่ายคือแบรนด์ “เกิดบุญ”อยู่  

ทั้งน้ีสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างที่ถูกเลือกทั้ง 4 แห่งได้แก่ 1) สหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย 
จํากัด จังหวัดร้อยเอ็ด 2) สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด จังหวัดนครราชสีมา 3) สหกรณ์การเกษตร
ปราสาท จํากัด จังหวัดสุรินทร์ และ 4) ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด จังหวัดบุรีรัมย์ เป็น
สหกรณ์ที่มีความเหมาะสมสําหรับการศึกษาเนื่องจาก นอกจากสหกรณ์ทั้ง 4 แห่งจะเป็นสมาชิก 
ของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยท่ีมีบทบาทในการขับเคล่ือนการดําเนินงานของเครือข่าย
ตั้งแต่ระยะเริ่มต้นจนถึงปัจจุบันแล้ว สหกรณ์ทั้ง 4 แห่งก็ยังคงดําเนินธุรกิจในมิติของโซ่อุปทานการ
จําหน่ายข้าวหอมมะลิภายใต้แบรนด์เฉพาะของตนควบคู่กันไป นอกจากนี้ยังมีลักษณะที่เป็นสหกรณ์
ขนาดใหญ่ มีสมาชิกจํานวนมาก และเป็นเจ้าของทรัพยากรในการแปรรูปสินค้าข้ันสุดท้ายก่อนการ
นําส่งสู่ผู้ซื้อสินค้า เป็นเจ้าของกระบวนการท่ีเพ่ิมมูลค่าแก่สินค้ามากที่สุดในโซ่อุปทาน ดังนัน้สหกรณ์ที่
ถูกเลือกทั้ง 4 แห่งจึงมีความเหมาะสมท่ีจะเป็นกรณีศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างในศักยภาพ
ในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียว และโซ่อุปทานท่ีมีลักษณะเป็นเครือข่ายได้ 

การศึกษาโซ่อุปทานของทั้ง 4 สหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง จะเริ่มจากการสํารวจหาข้อมูลใน
เชิงลึกเกี่ยวกับรูปแบบความสัมพันธ์ และกระบวนการดําเนินงานของโซ่อุปทาน กิจกรรมหลักในการ
ดําเนินงานของแต่ละภาคส่วน ความร่วมมือที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน ต้นทุน ผลตอบแทน และปัจจัยส่ิงที่
คาดหวังจากความร่วมมือ ของหุ้นส่วนในแต่ละลําดับข้ันของโซ่อุปทาน อันประกอบด้วย 

1) ระดับเกษตรกรที่เป็นสมาชิกของสหกรณ์ กับสหกรณ์ 
2) ระดับระหว่างสหกรณ์ (รูปแบบเครือข่าย) 
3) ระดับสหกรณ์/เครือข่ายสหกรณ์ กับผู้ซ้ือ/กลุ่มผู้บริโภค 
เพ่ือให้ได้มาซ่ึงข้อมูลดังกล่าว ผู้วิจัยจะดําเนินการเก็บข้อมูลทุติยภูมิด้วยการรวบรวม 

วิเคราะห์ทฤษฎีและงานวิจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้อง ข้อมูลรายงานผลการดําเนินงานประจําปีตั้งแต่ปี 2550-
2555 รูปแบบสัญญาและเงื่อนไข การเสนอราคาซ้ือขายระหว่างกัน บันทึกข้อตกลงความร่วมมือท่ี
เป็นลายลักษณ์อักษร (ถ้ามี) รายงานการประชุม ผังโครงสร้างการดําเนินงานของเครือข่าย บทบาท 
หน้าที่ของสหกรณ์แต่ละแห่งที่เป็นสมาชิกเครือข่าย กฎ ระเบียบ ปฏิญญา ข้อบังคับต่างๆของ
เครือข่าย เป็นต้น  

นอกจากน้ีข้อมูลปฐมภูมิจะถูกเก็บเพ่ิมเติมด้วยการสัมภาษณ์สํารวจความคิดเห็นของ
สมาชิกกลุ่มต่างๆในโซ่อุปทาน เพื่อนําข้อมูลที่ได้รับมาวิเคราะห์ ประเมินในด้านต่างๆ ดังนี้ 
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 1) ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview) กับผู้จัดการสหกรณ์ และ เจ้าหน้าที่ระดับ
บริหารด้านต่างๆ ได้แก่ ผู้จัดการหรือรองผู้จัดการฝ่ายรวบรวมผลผลิตและจัดซ้ือ ฝ่ายโรงสี ฝ่าย
การตลาด ฝ่ายสินเช่ือ และฝ่ายบัญชีการเงิน ของสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง เพ่ือเก็บรวบรวม
ข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับลักษณะโซ่อุปทาน กิจกรรมที่เกี่ยวข้องในการผลิตข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุง
ของสหกรณ์ รูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึน ประโยชน์ ปัญหา อุปสรรคจากความร่วมมือนั้นๆ  
  นอกจากน้ียังใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้จัดการสหกรณ์เพ่ือรวบรวมข้อมูลในส่วน
ของความร่วมมือเชิงเครือข่ายระหว่างสหกรณ์อีกด้วย ซ่ึงการสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีใช้การสัมภาษณ์โดย
มีรายการคําถามเตรียมไว้ล่วงหน้าแต่สนทนาแบบเป็นธรรมชาติ ไม่มีการกําหนดกฎเกณฑ์ในรูปแบบ
คําถามและลําดับข้ันตอน โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลด้านอ่ืนๆที่เกี่ยวข้องเพ่ิมเติม 
รวมทั้งเป็นการตรวจทานความถูกต้องจากข้อมูลทุติยภูมิด้วย 

2) ใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) ทางโทรศัพท์กับสมาชิก
เกษตรกรที่ปลูกข้าวหอมมะลิเพ่ือจําหน่ายในสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 แห่ง (ไม่มีชุมนุมสหกรณ์
การเกษตรบุรีรัมย์เนื่องจากสมาชิกไม่ใช่เกษตรกรแต่เป็นลักษณะสหกรณ์) จํานวน 30 ราย ที่มาจาก
การสุ่มเลือกแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากลิสต์รายช่ือเกษตรกรที่เป็นสมาชิกสหกรณ์
ทั้งหมดที่ได้รับจากฝ่ายสินเช่ือ เนื่องจากโดยปกติสหกรณ์ไม่มีการแยกฐานข้อมูลสมาชิกผู้ปลูกข้าว
หอมมะลิ และข้อมูลเบอร์โทรศัพท์ติดต่อสมาชิกไม่ใช่ข้อมูลที่เป็นปัจจุบัน จึงเป็นข้อจํากัดในด้านการ
เลือกกลุ่มตัวอย่าง 

   การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างกับสมาชิกเกษตรกรเป็นการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์
ตามชุดคําถามที่ได้กําหนดไว้เป็นลําดับอย่างชัดเจน ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นชุดคําถามปลายปิด ผู้ถูก
สัมภาษณ์ทุกรายจะถูกถามคําถามเป็นมาตรฐานเดียวกันตามลําดับ ข้อมูลที่ได้จะมุ่งเน้นการรวบรวม
ข้อมูลเพ่ือประเมินระดับความร่วมมือ ความเชื่อมั่นไว้วางใจที่สมาชิกมีต่อสหกรณ์ และข้อมูลสําหรับ
ประกอบการประเมินศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน ซ่ึงการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างจะช่วย
ให้การรวบรวมข้อมูลอยู่บนมาตรฐานเดียวกัน 

3)  ใช้การสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) ทางโทรศัพท์กับผู้จัดการ
หรือรองผู้จัดการที่ได้รับมอบหมายจากผู้จัดการสหกรณ์ทั้ง 4 แห่ง ในการตอบคําถามตามชุดคําถาม
ที่ส่วนใหญ่เป็นคําถามปลายปิด ตามลําดับคําถามที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน เพ่ือมุ่งเน้นการรวบรวม
ข้อมูลสําหรับประเมินระดับความร่วมมือ อํานาจต่อรอง ความเช่ือมั่นไว้วางใจที่สหกรณ์มีต่อคู่ค้าใน
ช่องทางการค้าต่างๆ และรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติมสําหรับการประเมินศักยภาพในการแข่งขันของโซ่
อุปทาน ทั้งในระดับสหกรณ์เองและระดับเครือข่ายสหกรณ์ 

ข้อมูลที่ได้เกี่ยวกับรูปแบบความสัมพันธ์และกระบวนการจะนํามาสรุปในรูปแบบของ
แผนภาพความสัมพันธ์และแผนผังกระบวนการดําเนินงานของแต่ละโซ่อุปทาน ผลที่ได้จากการวัด
ศักยภาพในการแข่งขันของแต่ละโซ่อุปทานทั้ง 4 มิติ ทั้งด้านการเงิน การคํานวณเปรียบเทียบต้นทุน
รวม-ผลกําไรรวมของแต่ละโซ่อุปทาน และปัจจัยที่ไม่ใช่ด้านการเงิน จะถูกนําเสนอและสรุปเปรียบเทียบ
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ด้วยแผนภูมิรูปภาพ ในส่วนข้อมูลเกี่ยวกับการศึกษาความต้องการ ความคาดหวัง ความไว้เนื้อเชื่อใจ
ระหว่างกัน จะถูกรวบรวม สรุปวิเคราะห์สู่การนําเสนอแนวทางในการยกระดับความร่วมมือและ
ศักยภาพในการแข่งขันให้แก่โซ่อุปทานอย่างบูรณาการต่อไป กรอบแนวคิดในการศึกษาแนวทางการ
เพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย : กรณีศึกษา สหกรณ์
การเกษตรในธุรกิจข้าวหอมมะลิในเขตพ้ืนที่ทุ่งกุลาร้องไห้ ดังแสดงในรูปที่ 1-4 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 1-4 : กรอบแนวคิดในการศึกษาแนวทางการเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของ
ธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย : กรณีศึกษา สหกรณ์การเกษตรในธุรกิจข้าวหอมมะลิในเขตพ้ืนที่ทุ่ง
กุลาร้องไห้  

ระดับสมาชิกสหกรณ์ (เกษตรกร)  

ระดับสหกรณ์  

แผนที่ความสัมพันธ์  
สหกรณ์#1

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ์#1  

ศึกษาการบริหารจัดการโซ่อุปทานของสหกรณ์ในธุรกิจการผลิตข้าวหอมมะล ิ4 แห่ง 

แผนที่ความสัมพันธ์ 
สหกรณ์#2

แผนที่ความสัมพันธ์ 
สหกรณ์#3

แผนที่ความสัมพันธ์  
เครือข่ายสหกรณ์#5

แผนที่ความสัมพันธ์ 
สหกรณ์#4

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ์#1  

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ์#1  

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ์#1  

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ์#1  

แบบจําลองโซ่อุปทานของแต่ละสหกรณ์  

ระดับผู้ซ้ือ (ร้านค้าปลีก โรงสี ผู้ส่งออก ร้านFarmer Shop ฯลฯ)  

ประเมินศักยภาพของแต่ละโซ่อุปทานด้วย Balance Scorecard ในเกณฑ์ 4 มิติ

เปรียบเทียบศักยภาพในการแข่งขันของแต่ละโซ่อุปทาน และแสดงในแผนภูมิรูปภาพ
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รวบรวม สรุปและวิเคราห์ความต้องการ ความคาดหวัง ความไว้เนื้อเชื่อใจ ของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน 

ข้อเสนอแนะเพื่อยกระดับความร่วมมือและศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน
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ข้ันตอนในการดําเนินการวิจัยมีลําดับข้ันดังต่อไปน้ี ลําดับแรก จะเริ่มจากการรวบรวม 
วิเคราะห์ทฤษฎีและงานวิจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้องเก่ียวกับการบริหารจัดการโซ่อุปทาน และรูปแบบความ
ร่วมมือประเภทต่างๆ รวมถึงประโยชน์และอุปสรรคในการร่วมมือ และศึกษาปัจจัยต่างๆที่ใช้วัด
ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน  

ลําดับที่สอง รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิเกี่ยวกับข้อมูลเบื้องต้นของสหกรณ์การเกษตรที่เป็น
กลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง เช่น ประวัติ สถานที่ตั้ง จํานวนสมาชิก รูปแบบการดําเนินงานและธุรกิจหลัก 
ตราสินค้า เป็นต้น และข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย เช่น ประวัติ
ความเป็นมา เป้าหมายร่วม รูปแบบความร่วมมือและการดําเนินงานของเครือข่าย เป็นต้น 

ลําดับที่สาม ออกแบบแบบสอบถาม และเตรียมคําถามสําหรับการสัมภาษณ์อ้างอิง
จากข้อมูลทุติยภูมิที่ ผ่านการรวบรวมและวิเคราะห์ในข้ันตอนลําดับที่หนึ่งและสอง ทดสอบ
แบบสอบถาม และทดสอบคําถามสําหรับการสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่าง ตัวอย่างข้อมูลที่ต้องการ
ได้แก่ ข้อมูลด้านลักษณะความสัมพันธ์ความร่วมมือระหว่างกัน เพ่ือนําไปสู่การจัดทําแผนภาพ
ความสัมพันธ์ ข้อมูลด้านกระบวนการดําเนินงานในกิจกรรมหลัก ต้นทุนและผลตอบแทนที่ได้รับจาก 
แต่ละกิจกรรมนั้น เพ่ือนําไปสู่การจัดทําแผนผังกระบวนการดําเนินงาน ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการ 
ความคาดหวังจากความร่วมมือ และระดับความเช่ือมั่นไว้วางใจในพันธมิตรอ่ืนในโซ่อุปทาน เพ่ือ
นําไปสู่การวิเคราะห์การจัดลําดับความสําคัญของแต่ละปัจจัย รวมถึงข้อมูลที่ใช้ประกอบการ
ประเมินผลการดําเนินงาน เพ่ือนําไปใช้ในข้ันตอนการประเมินผลศักยภาพในการแข่งขันทั้ง 4 มิติของ 
BSC 

ลําดับที่สี่ ช้ีแจงรายละเอียดเบื้องต้นของงานวิจัยแก่ผู้ที่เกี่ยวข้องในโซ่อุปทานทราบ
โดยเฉพาะในส่วนของสหกรณ์ที่เป็นกรณีศึกษา เพื่อขอความร่วมมือในการให้ข้อมูล 

ลําดับที่ห้า นําส่งแบบสอบถามแก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียระดับต่างๆในโซ่อุปทานและ
กําหนดนัดหมายการเข้าเก็บแบบสอบถามและนัดสัมภาษณ์เพ่ือตรวจทานข้อมูลจากแบบสอบถาม
และรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติมนอกเหนือจากที่ระบุในแบบสอบถาม สําหรับการเก็บข้อมูลในส่วนของ
สหกรณ์ สําหรับในระดับสมาชิกสหกรณ์ใช้วิธีการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ 

ลําดับที่หก สัมภาษณ์และบันทึกข้อมูลที่ได้รับในฐานข้อมูล 
ลําดับที่เจ็ด นําข้อมูลที่ได้มารวบรวม จัดทําแผนภาพความสัมพันธ์และแผนผัง

กระบวนการดําเนินงาน ประเมินผลการวัดศักยภาพในการแข่งขันของแต่ละโซ่อุปทาน สรุปวิเคระห์
ปัจจัยเก้ือหนุนต่างๆในการยกระดับความร่วมมือ  

ลําดับสุดท้าย ผลที่ได้จากการวิเคระห์จะถูกนํามาสรุปเพ่ือตอบโจทย์ในการวิจัยแต่ละ
ข้อ เน้นย้ําความสําคัญและประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากผลงานวิจัย ระบุข้อจํากัดของงานวิจัย และ
นําเสนอแนวทางการวิจัยในอนาคต ทั้งนี้กรอบแนวทางการดําเนินงานวิจัย ดังแสดงในรูปที่ 1-5 
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รูปที่ 1-5 : กรอบแนวทางการดําเนินการศึกษาแนวทางการเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่
อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย : กรณีศึกษา สหกรณ์การเกษตรในธุรกิจข้าวหอมมะลิใน
เขตพื้นที่ทุ่งกุลาร้องไห้ 
 

1.8 คํานิยามศัพท์ที่เกี่ยวข้อง 
“โซ่อุปทานเด่ียว” ในรายงานการศึกษาฉบับน้ีหมายถึง โซ่อุปทานการผลิตข้าวหอม

มะลิบรรจุถุงเพ่ือจําหน่ายของสหกรณ์การเกษตรกลุ่มตัวอย่าง ในมิติที่มีสหกรณ์เพียงแห่งเดียวเป็น
แม่ข่ายแกนนํา ประกอบด้วยผู้มีส่วนเกี่ยวข้องตั้งแต่ระดับผู้มีส่วนในการส่งเสริมด้านปัจจัยการผลิตที่
สําคัญ เกษตรกรผู้ผลิตระดับต้นน้ํา ผู้แปรรูป และจัดจําหน่าย เรื่อยไปจนถึงผู้บริโภคปลายน้ํา 

“โซ่อุปทานเครือข่าย” หมายถึง โซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงเพ่ือจําหน่าย 
ของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ในมิติของการทํางานร่วมมือเชิงเครือข่ายเพ่ือผลิตข้าว
หอมมะลิบรรจุถุงแบรนด์ “ข้าวเกิดบุญ” ซ่ึงเป็นแบรนด์ร่วมของสมาชิกเครือข่ายฯเพียงแบรนด์เดียว 
อันประกอบด้วยผู้มีส่วนเกี่ยวข้องตั้งแต่ระดับการส่งเสริมปัจจัยการผลิต เรื่อยมาจนถึงผู้บริโภคปลาย
น้ํา  
 

1.9 แผนการวิจัย 

กิจกรรม เดือนที่
1 2 3 4 5 6 7 8 9

1. รวบรวม วิเคราะห์ทฤษฎีและงานวิจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้อง  
2. รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิเกี่ยวกับรูปแบบและการบริหาร

จัดการโซ่อุปทานธุรกิจข้าวหอมมะลิของสหกรณ์การเกษตร
 

3. ออกแบบแบบสอบถาม และเตรียมคําถาม และสุม่ทดลองการ
ใช้แบบสอบถามเพ่ือปรับแก้ให้เหมาะสมก่อนดําเนนิงานจริง 
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กิจกรรม เดือนที่
1 2 3 4 5 6 7 8 9

4. ชี้แจงรายละเอียดวิธีวิจัยแก่ผู้เกี่ยวข้องทราบเพื่อขอความ
ร่วมมือ 

 

5. นําส่งแบบสอบถามแก่สมาชิกในโซ่อุปทาน  
6. สัมภาษณผ์ูจั้ดการสหกรณ์ และสมาชิกสหกรณ์  
7. จัดทํารายงานความก้าวหน้า (5 เดือน)  
8. รวบรวมข้อมูลจากการสํารวจ วิเคราะห์ศักยภาพในการ

แข่งขันของแต่ละโซ่อุปทาน ประเมินผลจาก 
 

9. สรุปผลการวิจัยและจัดทํารายงานวิจัยฉบับสมบูรณ์  
 

1.10 ผลงานที่ต้องส่ง สกว. 

1.10.1 รายงานความก้าวหน้า (5 เดือน) ประกอบด้วย 
(1) รายงานการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยอ่ืนที่เกี่ยวข้อง 
(2) รายงานผลจากการศึกษาและรวบรวมข้อมูลเบื้องต้นของโซ่อุปทานสหกรณ์

การเกษตรกลุ่มตัวอย่าง อย่างน้อย 2 สหกรณ์ 
1.10.2 รายงานฉบับสมบรูณ์ ประกอบด้วย 

(1) รายงานผลการศึกษาและรวบรวมข้อมูลของโซ่อุปทานสหกรณ์การเกษตรกลุ่ม
ตัวอย่างทั้ง 4 สหกรณ์ ประกอบด้วย รูปแบบโครงสร้างองค์ประกอบโซ่อุปทาน ลักษณะของความ
ร่วมมือ ประโยชน์และอุปสรรคของความร่วมมือในแต่ละช่องทาง 

(2) สรุปผลจากการประเมินและเปรียบเทียบศักยภาพในการแข่งขันของแต่ละโซ่
อุปทานในเกณฑ์วัดผลทั้ง 4 ด้าน (Balance Scorecard)  

(3) สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจัยเสริมอ่ืนๆ ทั้งด้านการเงินและไม่ใช่ด้านการเงิน ที่
คาดว่าจะสามารถช่วยยกระดับความร่วมมือระหว่างกันได้มากข้ึน  

(4) ข้อเสนอแนะในการยกระดับความร่วมมือเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่
อุปทานของสหกรณ์การเกษตรไทย 

 
1.11 ทีมวิจัย 

 1.  นักวิจัย: น.ส. ณัฐกานต์ สหวัชรินทร์ (เจ้าหน้าที่โครงการวิจัย) 
  หน่วยงานต้นสังกัด : สถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ ช้ัน 2 อาคารวิจัยและพัฒนา 
มหาวิทยาลัย เกษตรศาสตร์ 50 ถนนพหลโยธิน ลาดยาว จตุจักร กรุงเทพฯ 10900 โทร./โทรสาร 
(02) 9406300) 
 2.  ผู้ช่วยนักวิจัย: น.ส.วรวรรณ ดาวเจริญ และ น.ส.ศิริรัตน์ ขัตติยะ  

3.  ที่ปรึกษา: รศ. จุฑาทิพย์ ภัทราวาท (ผู้อํานวยการสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์) 
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บทที่ 2 
ข้อมูลเบื้องต้นของสหกรณ์กลุ่มตัวอยา่ง 

 
จากการดําเนินโครงการวิจัย ตั้งแต่เดือนกันยายน 2555 ถึงพฤษภาคม 2556 ได้มีการ

เก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิจากเว็บไซท์ของสหกรณ์ เว็บไซท์ของกรมส่งเสริมสหกรณ์-กรมตรวจ
บัญชีสหกรณ์ รายงานประจําปีของสหกรณ์ตัวอย่างย้อนหลังตั้งแต่ปี 2550-2555 และรายงาน
ผลการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับชุดโครงการวิจัยเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยระยะที่ 1-3 และ
การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview) ตามรายการคําถามที่ได้
จัดส่งล่วงหน้ากับผู้จัดการสหกรณ์ รองผู้จัดการ ผู้ช่วยผู้จัดการ ของฝ่ายต่างๆ ได้แก่ ฝ่ายการตลาด 
ฝ่ายบัญชีและการเงิน ฝ่ายโรงสี และฝ่ายสินเชื่อ และการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured 
Interview) ทางโทรศัพท์กับสมาชิกเกษตรกรผู้ปลูกข้าวหอมมะลิของสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง 
ได้แก่ สหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด สหกรณ์การเกษตร
ปราสาท และชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด 

ทั้งน้ีสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง เป็นสหกรณ์ขนาดใหญ่ท่ีมีสมาชิกจํานวนมาก 
(ยกเว้นชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด ซ่ึงสมาชิกของชุมนุมคือสหกรณ์การเกษตรจาก
อําเภอต่างๆในจังหวัดบุรีรัมย์) และเป็นเจ้าของทรัพยากรในการรวบรวม ผลิต แปรรูป และจําหน่าย
สินค้าแก่ผู้ซ้ือสินค้าอย่างครบวงจร เป็นเจ้าของกระบวนการท่ีเพ่ิมมูลค่าแก่สินค้ามากที่สุดในโซ่
อุปทาน นอกจากน้ีสหกรณ์ทั้ง 4 แห่ง ยังมีความร่วมมือในมิติของการเป็นสมาชิกของเครือข่าย
สหกรณ์ ที่มีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือนการดําเนินงานในเชิงเครือข่าย ภายใต้ช่ือ “เครือข่าย
คุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย” ดําเนินการจําหน่ายข้าวหอมมะลิภายใต้แบรนด์ของเครือข่ายคือ 
แบรนด์ “ข้าวเกิดบุญ”  

ด้วยเหตุนี้สหกรณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง จึงมีความเหมาะสมในการเป็นกรณีศึกษาเพ่ือ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียว และศักยภาพใน
การแข่งขันของโซ่อุปทานที่มีลักษณะเป็นเครือข่ายได้ 

ข้อมูลเบื้องต้นของสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างแต่ละแห่ง ดังแสดงในลําดับถัดไป (สําหรับ
ข้อมูลเบื้องต้นของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยแสดงในบทที่ 4) 
 
2.1 สหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด 

2.1.1 ข้อมูลทั่วไปของสหกรณ์ 
สหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด (สกก.เกษตรวิสัย จํากัด) เป็นสหกรณ์

การเกษตรในเขตพ้ืนที่ทุ่งกุลาร้องไห้ มีสํานักงานใหญ่ตั้งอยู่ที่ 206 ม.2 ถนนปัทมานนท์ ต.เกษตรวิสัย 
อ.เกษตรวิสัย จ.ร้อยเอ็ดดําเนินธุรกิจด้านการเกษตรอย่างครบวงจร ตั้งแต่การผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าว 
การรวบรวมข้าวเปลือก การแปรรูปผลิตผลการเกษตรและจัดจําหน่าย เพราะมีเครื่องมือ เครื่องจักร
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ในการอํานวยความสะดวกในการผลิตอย่างครบครัน ทั้งโรงสี ณ 
บ้านนกเหาะ ตําบลดงครั่งใหญ่ อําเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด
กําลังการผลิตที่ 60 ตัน/วัน โรงปรับปรุงคุณภาพข้าวสาร มีห้อง
บรรจุภัณฑ์ที่ได้ มาตรฐาน  ISO  HACCP ซ่ึงทําให้สามารถแปรรูป
ข้าวหอมมะลิเป็นข้าวเกรดพรีเมียม มีฉางจัดเก็บข้าวที่บรรจุได้กว่า 
5,200 ตัน เครื่องช่ัง ลานตากขนาด  9,600 ตารางเมตร  รถบรรทุก-รถปิ๊กอัพสําหรับขนส่งสินค้า
รวม 9 คัน และรถตักข้าวรวม 5 คัน นอกจากน้ีสหกรณ์ยังมีธุรกิจอ่ืนที่เป็นการสนับสนุนด้านปัจจัย
การผลิตต่างๆแก่สมาชิกไม่ว่าจะเป็นการให้บริการด้านสินเช่ือ การจัดหาสินค้ามาจําหน่าย  และ
ธุรกิจให้บริการรับ/ฝากเงิน มีสัดส่วนกําไรแบ่งตามประเภทธุรกิจดังแสดงในรูปที่ 2-1 ซ่ึงแสดงให้เห็น
ว่าสัดส่วนกําไรส่วนใหญ่ 59% มาจากธุรกิจการให้สินเช่ือแก่สมาชิก รองลงมาคือธุรกิจที่เกี่ยวกับ
การผลิตข้าวหอมมะลิรวมประมาณ 25% 

           

ธุรกจิอื่น
1.1
3%

แปรรูปผลติผล
การเกษตรและการผลติ

สนิคา้
6.9

ผลติเมล็ดพันธ์ุข้าว
0.4
1%

โครงการรับจํานําข้าวเปลอืก
0.2
1%

สนิเช่ือ
19.8
59%

รวบรวมผลติผล
1.4
4%

จัดหาสนิคา้มาจําหนา่ย
3.9
12%

 
รูปที่ 2-1 : สัดส่วนกําไรสุทธิแยกตามประเภทธุรกิจของสกก. เกษตรวิสัย จํากัด ณ ส้ินปีบัญชี 
มีนาคม 2555  

 
ณ เดือนกุมภาพันธ์ 2556 สหกรณ์มีสมาชิกทั้งส้ิน 8,339 คน สังกัดตามหมู่บ้าน

ต่างๆ 141 กลุ่ม ครอบคลุมพ้ืนที่จํานวน 13 ตําบล ได้แก่ เกษตรวิสัย หนองแวง สิงห์โคก เหล่าหลวง 
โนนสว่าง บ้านฝาง น้ําอ้อม กําแพง ทุ่งทอง และเมืองบัว  

7,338 7,591
7,905 8,073 8,183 8,339

6,500
7,000
7,500
8,000
8,500

มี.ค.51 มี.ค.52 มี.ค.53 มี.ค.54 มี.ค.55 ก.พ.56

รูปที่ 2-2 : อัตราการเพ่ิมข้ึนของจํานวนสมาชิกของสกก. เกษตรวิสัย จํากัด ตั้งแต่ส้ินปีบัญชี มี.ค. 
2551 ถึงกุมภาพันธ์ 2556 

หน่วย:ล้านบาท

จํานวนสมาชิก 
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ผลิตภัณฑ์ที่สหกรณ์จําหน่ายประกอบด้วย 
1.) สินค้าประเภทการเกษตร เป็นสินค้าที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยการผลิตด้าน

การเกษตรต่างๆ ได้แก่ ปุ๋ย เมล็ดพันธุ์ข้าว เมล็ดพันธุ์ข้าวโพด อาหารสัตว์ ยาปราบศัตรูพืช 

อาหารหมู ตราวิน อาหารปลา ตราวิน 

ปู๋ยเคมีมาตรฐาน ยูเรีย ตรา วาสนา ปุ๋ยเคม ีตรา วาสนา 

สารอาหารเสริมสําหรับพืช พรีเมี่ยม โพลแีซกคาไรด์ สารอาหารเสริมสําหรับพืช ตรา สมายไรซ ์

สารกําจัดแมลง หนอมและหอย ไพลิด คลอไพริฟอส สารอาหารเสริมสําหรับพืช ตรา ครุยเซอร ์(แบบขวด) 

สารกําจัดแมลง หนอมและหอย ตรา บารบ์าเรี่ยน อะบาเม็กติน สารคลุกเมล็ดพันธุ ์ตรา อีโว 

เมล็ดพันธุ์ข้าวมะล ิ105 เมล็ดพันธุ์ข้าวมะลิ 105 (พันธุห์ลัก) 

รูปที่ 2-3 : ตัวอย่างสินค้าประเภทการเกษตร ที่จําหน่ายโดยสกก. เกษตรวิสัย จํากัด 
 

2.) สินค้าทั่วไป ได้แก่ สินค้าอุปโภค-บริโภคทั่วไป ที่สหกรณ์ทําหน้าที่เหมือน
เป็นจุดกระจายสินค้าราคาประหยัดเพ่ือเป็นสวัสดิการเสริมแก่สมาชิก เช่น น้ํามันพืช เครื่องด่ืม 
อาหารแห้ง เป็นต้น 

3.) สินค้าจากการแปรรูปผลิตผลการเกษตร ได้แก่ 
3.1)  ประเภทข้าวเปลือก เป็นการขายในปริมาณมากในแต่ละครั้ง ได้แก่ 

ข้าวสาร ปลายข้าว ราํ และแกลบ 
3.2)  ประเภทข้าวสารบรรจุถุง ซ่ึงมีตราสินค้าของสหกรณ์ 3 แบรนด์ ได้แก่ 
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แบรนด์คนหาบข้าว แบรนด์ทุ่งกุลา 101 แบรนด์ทุ่งกุลาฟาร์ม และแบรนด์ของเครือข่ายข้าวหอมมะลิ
สหกรณ์ไทย 1 แบรนด์ คือแบรนด์เกิดบุญ  นอกจากน้ียังมีการรับจ้างทําข้าวบรรจุถุงในแบรนด์ของ
ลูกค้าด้วย  

แบรนด์คนหาบข้าว 
- ขนาดบรรจ ุ15 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ50 กก. 

แบรนด์ทุ่งกลุาฟาร์ม 
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 

แบรนด์ทุ่งกลุา 101 
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 

แบรนด์เกิดบุญ   
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 

รูปที่ 2-4 : ภาพข้าวสารบรรจุถุงแบรนด์ต่างๆของสหกรณ์และเครือข่ายฯ ที่ผลิตและจําหน่ายโดย
สกก. เกษตรวิสัย จํากัด 

 
2.1.2 โซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์ 

จะเห็นได้ว่าแบรนด์ข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์มีหลากหลาย โดยแบรนด์
คนหาบข้าวเป็นแบรนด์ที่สหกรณ์เป็นผู้ริเริ่มเอง ส่วนแบรนด์อ่ืนๆเป็นแบรนด์ที่เกิดข้ึนจากการ
สนับสนุนจากหน่วยงานต่างๆ ได้แก่ แบรนด์ทุ่งกุลาฟาร์มได้รับการสนับสนุนจากกรมส่งเสริมสหกรณ์ 
แบรนด์ทุ่งกุลา 101 เป็นแบรนด์ที่เกิดข้ึนจากการกําหนดยุทธศาสตร์ของจังหวัดร้อยเอ็ด และแบรนด์
เกิดบุญเป็นแบรนด์ที่ได้รับการส่งเสริมจากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ซ่ึงเป็นแบรนด์ที่ใช้ร่วมกันกับ
สหกรณ์ที่เป็นสมาชิกของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ซ่ึงลักษณะโซ่อุปทานในการผลิต
ข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสกก. เกษตรวิสัย จํากัด ในแต่ละช่องทางสามารถสรุปได้ดังนี้ 

1) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 
สกก. เกษตรวิสัย จํากัด ตั้งอยู่ในพ้ืนที่เขตอําเภอเกษตรวิสัย จังหวัดร้อยเอ็ด 

ซ่ึงเป็นพ้ืนที่ในเขตทุ่งกุลาร้องไห้ที่เป็นแหล่งปลูกข้าวหอมมะลิที่สําคัญดังนั้นสมาชิกของสหกรณ์จึงมี
อาชีพทํานาเป็นหลัก โดยสหกรณ์มีบทบาทสําคัญในการเป็นตัวกลางผู้รวบรวมข้าวเปลือกจาก
สมาชิกที่เป็นเกษตรกรชาวนาในพ้ืนที่ มาแปรรูปเพ่ิมมูลค่าและกระจายสินค้าสู่คู่ค้าตามช่องทางการ
จําหน่ายต่างๆของแต่ละแบรนด์ ได้แก่ เครือข่ายสหกรณ์ในจังหวัดต่างๆ ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Big 
C) ห้างสรรพสินค้า (The Mall) หน่วยงานต่างๆที่ให้การสนับสนุน เช่น หน่วยงานภาครัฐ ร้าน Farmer 
Shop ในมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ดังนั้นจะเห็นได้ว่าสหกรณ์เป็นผู้มีบทบาทสําคัญในโซ่อุปทาน 
เป็นเจ้าของและมีบทบาทสําคัญในกระบวนการโลจิสติกส์ตั้งแต่ต้นน้ําไปจนถึงปลายน้ํา ซ่ึงในระยะ
ต่อไปสหกรณ์จะมุ่งเน้นให้ความสําคัญการการผลิตข้าวสารหอมมะลิเพ่ือจําหน่ายให้มากขึ้น 

นอกจากเกษตรกรสมาชิกและคู่ค้าของสหกรณ์แล้ว ยังมีหน่วยงาน/องค์กรทั้ง
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ภาครัฐและเอกชนที่มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานด้วย เช่น หน่วยงานภาครัฐต่างๆที่ให้การสนับสนุน
ด้านเงินกู้เพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน บริษัท/ห้างร้านเอกชนต่างๆที่เป็นผู้สนับสนุนปัจจัยการผลิตอื่นๆ
แก่สหกรณ์และเกษตรกรสมาชิก เช่น บริษัทที่จําหน่ายปุ๋ย ยา บรรจุภัณฑ์ต่างๆ เป็นต้น 

อย่างไรก็ตามจากรายงานประจําปีของสหกรณ์ช้ีให้เห็นว่าหน่วยงานภาครัฐ
เป็นผู้มีบทบาทสําคัญอย่างยิ่งในการให้เงินสนับสนุนในรูปของเงินกู้ยืมแก่สหกรณ์เพื่อเสริมสภาพ
คล่องในการดําเนินงานตามโครงการต่างๆ ทั้งในส่วนที่เป็นการสนองโครงการตามนโยบายของ
ภาครัฐและใช้ในกิจกรรมการดําเนินงานของสหกรณ์เอง ที่มาของแหล่งเงินกู้ต่างๆของสหกรณ์ ดัง
แสดงในตารางที่ 2-1 
 
ตารางที่ 2-1 ตารางแสดงแหล่งเงินกู้ต่างๆของสกก.เกษตรวิสัย จํากัด ระหว่างปี 2550-2554 

แหล่งเงินกู้ รายละเอียด ระยะเวลา วัตถุประสงค์ในการกู้ หมายเหตุ
เพื่อการ
ดําเนิน 
งานของ
สหกรณ์ 

สนอง
นโยบาย
ภาครัฐ 

1) ธนาคารเพื่อการ 
เกษตรและสหกรณ์
การเกษตร (ธ.ก.ส.) 

1.1 เงินกู้ระยะส้ัน ป ี2550-ปัจจุบัน √  - เพื่อเป็นเงินให้กู้แก่สมาชิก 
1.2 เงินกู้โครงการรวบรวม
ผลิตผลและจําหนา่ย  

ป ี2550-ปัจจุบัน √   

1.3 เงินกู้โครงการรับจํานํา 
ข้าวเปลือกนาปี  

ป ี2550-2552  √ - เพื่อใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนในการ
ดําเนินงานภายใต้โครงการรับจํานํา 

 1.4 เงินกู้โครงการจัดหา
วัสดุและอุปกรณ์
การเกษตร 

ป ี2554-2555 √   

2) กรมส่งเสริมสหกรณ์ 
กระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์ 

2.1 โครงการปรับปรุง
ประสิทธิภาพเมล็ดพันธุ ์

ป ี2550-ปัจจุบัน  √  

2.2 โครงการส่งเสริมกิจ 
กรรมกลุ่มสตรีสหกรณ์ 

ป ี2550 √   

 2.3 โครงการรวบรวมข้าว 
เปลือก 

ป ี2550-ปัจจุบัน √   

 2.4 โครงการเพื่อขยาย
โรงสี 

ป ี2550-2551 √   

 2.5 โครงการเลี้ยงปลา ป ี2550-ปัจจุบัน √   
 2.6 โครงการจัดหาปุ๋ยมา

จําหน่ายแก่สมาชิก 
ป ี2550-2554 √   

ที่มา: รายงานกิจการประจําป ี2550-2554 ของสกก.เกษตรวิสัย จํากัด 
 

2) แผนภาพความสัมพันธ์ 
ความเช่ือมโยงของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุ

ถุงของสกก. เกษตรวิสัย จํากัด สามารถแสดงในแผนภาพความสัมพันธ์ได้ดังนี้ 
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รูปที่ 2-5 : แผนภาพความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสกก. เกษตรวิสัย 
จํากัด 

 
จากแผนภาพความสัมพันธ์จะเ ห็นได้ ว่า ฝ่ัง ด้านอุปทานของสหกรณ์

ประกอบด้วยสมาชิกของสหกรณ์ที่นําข้าวเปลือกมาจําหน่าย โดยลักษณะทั่วไปแล้วสมาชิกของ
สหกรณ์จะเป็นผู้ขนข้าวเปลือกมาจําหน่ายที่สหกรณ์เอง ไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง การผลิตข้าวในพ้ืนที่
จะเป็นลักษณะข้าวนาปี โดยเกษตรกรบางส่วนจะมียุ้งฉางในครัวเรือนเพื่อเก็บ-ตากข้าว และทยอย
นํามาจําหน่ายแก่สหกรณ์ตามสภาวะการณ์ของตลาด เมื่อจําหน่ายได้ก็จะนําเงินมาชําระเงินกู้แก่
สหกรณ์ในกรณีที่มีการกู้ยืมเงินสหกรณ์เพ่ือเป็นทุนหมุนเวียนในช่วงฤดูกาลเพาะปลูก ในส่วนของ
สหกรณ์นอกจากจะเป็นผู้รับซื้อข้าวเปลือกท้ังข้าวหอมมะลิและข้าวเหนียวจากสมาชิกตลอดทั้งปีแล้ว
ยังมีหน้าที่ในการส่งเสริมการเกษตร ให้ความรู้ต่างๆแก่สมาชิก เช่น การปลูกข้าว GAP การส่งเสริม
อาชีพนอกฤดูกาลเพาะปลูก เป็นต้น นอกจากน้ีสหกรณ์ยังเป็นผู้สนับสนุนอํานวยความสะดวกแก่
สมาชิกด้วยการจัดหาปัจจัยการผลิตต่างๆ เช่น ปุ๋ย ยาฆ่าแมลง-ศัตรูพืช อาหารเสริม เมล็ดพันธุ์ ฯลฯ 
มาจําหน่ายแก่สมาชิกในราคาถูกอีกด้วย 

เมื่อสหกรณ์ได้รวบรวมข้าวเปลือกมาจากสมาชิกแล้วก็จะนําข้าวเปลือกเข้าสู่
กระบวนการผลิต โดยข้าวเปลือกท่ีไม่ได้คุณภาพจะถูกนําไปจําหน่ายแก่พ่อค้าคนกลาง ส่วน
ข้าวเปลือกท่ีได้คุณภาพตามเกณฑ์จะถูกนําเข้าสู่กระบวนการแปรรูปเป็นข้าวสาร และบรรจุถุง
จําหน่ายตามแบรนด์ต่างๆต่อไป 

ผู้ที่รับซ้ือข้าวสารบรรจุถุงของสหกรณ์สามารถจําแนกได้ 6 ช่องทางหลัก 
ได้แก่ 

1.) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่ายสินค้าและร้านค้าที่เป็นเครือข่ายคู่ค้าในจังหวัด
ต่างๆ ในพ้ืนที่ใกล้เคียงเช่น สกก.กระสัง จํากัด สกก.สุวรรณภูมิ จํากัด สกก.โพนทราย จํากัด 
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สกก.พิมาย จํากัด และสหกรณ์ในจังหวัดอื่นๆในเขตภาคตะวันออก ภาคกลาง และภาคใต้ เช่น สกก.
บางน้ําเปรี้ยว จํากัด ฯลฯ ซ่ึงสหกรณ์เหล่าน้ีเป็นคู่ค้าหลักในการจําหน่ายข้าวสารบรรจุถุงแบรนด์ทุ่ง
กุลาฟาร์ม ทุ่งกุลา 101 คนหาบข้าว และเกิดบุญ สัดส่วนการจําหน่ายข้าวบรรจุถุงแบรนด์ต่างๆผ่าน
ช่องทางนี้ประมาณ 80%  

ส่วนร้ าน ค้า ที่ เป็ น
เครือข่ายคู่ค้าในจังหวัดและต่างจังหวัดเป็น
ช่องทางจําหน่ายข้าวแบรนด์ทุ่งกุลา 101 และ
เกิดบุญเป็นหลัก ซ่ึงลูกค้าของร้านค้าต่างๆ
เหล่าน้ีส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะสมาชิกของ
สหกรณ์และบุคคลทั่วไปที่ช่ืนชอบในแบรนด์
และซ้ือรับประทานเป็นประจํา 

คู่ค้าในช่องทางนี้ส่วนมากเป็นคู่ค้าที่ทําธุรกิจร่วมกันมามากกว่า 5 ปี ดังนั้น
ลักษณะการซ้ือขายระหว่างกันจะเป็นครั้งคราวตามคําส่ังซ้ือ แต่จะมีการส่ังซ้ืออย่างต่อเนื่อง เช่น 
สัปดาห์ละครั้ง การต่อรองราคาเป็นครั้งคราวไปอิงตามราคาตลาดเป็นหลัก แต่โดยปกติแล้วจะ
ค่อนข้างคงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ไม่มีการประมาณการยอดส่ังซ้ือล่วงหน้าระยะยาวเนื่องจากเป็นคู่
ค้ากันมานานดังนั้นฝ่ายผลิตของสกก.เกษตรวิสัยจึงสามารถเตรียมการ-วางแผนการผลิตได้  

2.) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (1 ราย) ช่องทางน้ีเน้นการจําหน่ายข้าวแบรนด์ทุ่ง
กุลา 101 ลักษณะการส่ังซ้ือจะมีสัญญาระหว่างกันโดยไม่กําหนดราคาและมีการวางแผนการส่ังซ้ือ
ล่วงหน้าระยะยาวร่วมกัน เพ่ือเป็นกรอบในการปฏิบัติงาน แต่จะมีการส่ังซ้ือด้วยใบส่ังซ้ือสินค้าเป็น
ครั้งๆไป ราคาซ้ือ-ขายจะอิงตามราคาตลาดในช่วงเวลาที่มีการซ้ือ-ขายนั้นๆ จากข้อมูลในอดีตพบว่า
ปริมาณการส่ังซ้ือจริงกับประมาณการยังค่อนข้างมีความคลาดเคล่ือนในระดับหนึ่งแต่ไม่ค่อยมี
ปัญหาเรื่องการต่อรองราคามากนักเนื่องจากลูกค้าที่เป็นบุคคลทั่วไปของร้านค้าปลีกค่อนข้างติดแบ
รนด์ทุ่งกุลา 101 แล้ว 

3.) ห้างสรรพสินค้า (1 ราย) ช่องทางนี้เน้นการจําหน่ายข้าวแบรนด์ทุ่งกุลา 101 
ซ่ึงเป็นข้าวแบรนด์พรีเมี่ยม และมีลักษณะการซื้อ-ขายเช่นเดียวกับช่องทางร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ แต่
ปริมาณการส่ังซ้ือน้อยกว่า 

4.) หน่วยงานราชการต่างๆ เป็นช่องทางการจําหน่ายข้าวแบรนด์เกิดบุญ โดยมี
การส่ังซ้ือไม่ปกติ ไม่สม่ําเสมอ ตามวาระโอกาส โดยหน่วยงาน
เหล่าน้ีซ้ือข้าวเกิดบุญไปแจกต่อเป็นของขวัญ ราคาเป็นไปตาม
สถานการณ์ตลาดเท่ากับการจําหน่ายแก่ช่องทางอื่น 

5.) ร้าน Farmer Shop เป็นร้านค้าปลีกใน
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ซ่ึงเป็นช่องทางการตลาดใหม่ของ    
แบรนด์ข้าวเกิดบุญ เริ่มดําเนินการมาไม่เกิน 3 ป ีลักษณะการส่ังซ้ือ
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สินค้าเป็นลักษณะการส่ังเป็นประจําประมาณ 2-3 เดือนครั้งแล้วแต่รอบความรับผิดชอบของสกก.
เกษตรวิสัย โดยปริมาณการส่ังซ้ือปกติประมาณครั้งละ 400-500 กก. ยอดการส่ังซ้ือค่อยๆเพิ่มข้ึน
ในอัตราค่อนข้างคงท่ี ราคาจําหน่ายพอๆกับช่องทางอ่ืน เป็นราคาอ้างอิงตามสภาวะการณ์ตลาด 
ถึงแม้การจําหน่ายผ่านช่องทางน้ีจะมีปริมาณยังไม่มาก แต่ปริมาณการสั่งซ้ือค่อนข้างแน่นอน
เนื่องจากลักษณะการซ้ือ-ขายกับลูกค้าของร้านเป็นลักษณะลูกค้าที่เป็นสมาชิกซ้ือประจําที่มีการ
ประมาณการยอดการส่ังซ้ือล่วงหน้า ทําให้สามารถวางแผนการผลิตล่วงหน้าได้ 

6.) ธุรกิจขายตรง เป็นลักษณะการจ้างผลิตในแบรนด์ลูกค้าเนื่องจากสินค้า
ของสหกรณ์ได้คุณภาพ เป็นข้าวหอมมะลิแท้ 100% การทําธุรกรรมระหว่างกันเป็นลักษณะการทํา
สัญญาซ้ือ-ขายล่วงหน้าที่มีการระบุราคาและปริมาณซ้ือชัดเจนสําหรับช่วงเวลาปีต่อไป โดยลูกค้า
ของช่องทางน้ีเป็นสมาชิกซ้ือประจําของเครือข่ายธุรกิจขายตรง ดังนั้นปริมาณการสั่งซ้ือจึงค่อนข้าง
แน่นอน สําหรับช่องทางการขายกับคู่ค้ารายนี้ทางสหกรณ์จึงสามารถวางแผนการผลิตได้ 

ในปัจจุบันราคาจําหน่ายข้าวบรรจุถุงในแต่ละแบรนด์ไม่มีความแตกต่างกัน
มากนักนั่นคือ บรรจุภัณฑ์ 1 กก. จําหน่ายที่ราคา 35-45 บาท บรรจุภัณฑ์ 5 กก. จําหน่ายที่ราคา 
185-200 บาท และ 15 กก. จําหน่ายที่ราคา 415-435 บาท (เฉล่ียกิโลกรัมละ  

นอกจากช่องทางการจําหน่ายข้างต้นแล้วยังมีข้าวสารบางส่วนท่ีจําหน่ายเป็น
กระสอบไม่มีแบรนด์แก่ผู้ส่งออกที่เป็นคู่ค้าที่ทําธุรกรรมร่วมกันมานานประมาณ 5-6 ราย คิดเป็น
สัดส่วนประมาณ 10% จากปริมาณข้าวสารท้ังหมด โดยมีการเจรจาสั่งซ้ือทั้งปริมาณและราคาเป็น
ครั้งๆไป 

3) แผนผังกระบวนการ 
ในกระบวนการรวบรวมข้าวเปลือกของสหกรณ์เริ่มที่สมาชิกสหกรณ์นํา

ข้าวเปลือกมาจําหน่าย ณ จุดรับซ้ือ หลังจากนั้นจะนํารถข้ึนช่ังน้ําหนัก และสุ่มตรวจสอบคุณภาพ
ข้าวเปลือกในการวัดความชื้น น้ําหนัก และส่ิงปลอมปนเบื้องต้น เพ่ือนําไปสู่การต่อรองราคาซ้ือ-ขาย
ที่อิงตามเกณฑ์ที่สหกรณ์กําหนดราคาไว้ เมื่อตกลงราคากันเรียบร้อยแล้วเกษตรกรจะนํารถเข้าไปเท
กองในโกดังเก็บสต็อกข้าวเปลือกเพ่ือรอเข้าสู่กระบวนการแปรรูปข้าวเปลือกตามแผนการผลิตต่อไป 
หลังจากนั้นเกษตรกรจะนํารถเปล่าข้ึนช่ังน้ําหนักอีกครั้งเพ่ือรับบัตรช่ังและนําเอกสารไปรับชําระเงิน
สด ดังแสดงในรูปที่ 2-6 และแผนผังกระบวนการดังแสดงในภาคผนวก 1 
เกษตรกรสมาชิกนํา

ข้าวเปลือกมา
จําหน่าย 

นํารถขึ้นชั่ง
นํ้าหนัก 

สุ่มตรวจสอบ
คุณภาพ 

ตกลงราคาตาม
ราคาที่สหกรณ์

กําหนด 

เทกอง นํารถเปล่าขึ้นชั่งเพื่อรับ
บัตรชั่ง 

นําเอกสารไปเบิกรับ
เงินสด 

                        
 

                                                                 
รูปที่ 2-6 ภาพแสดงกระบวนการรวบรวมข้าวเปลือกจากสมาชิก 
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หลังจากได้รวบรวมข้าวเปลือกเก็บไว้ในสต็อกวัตถุดิบแล้ว ข้ันตอนต่อไปเป็น
การเข้าสู่กระบวนการแปรรูปข้าวเปลือกเป็นข้าวสาร ซ่ึงเริ่มจากการท่ีฝ่ายผลิตนําประมาณการ
ปริมาณการส่ังซ้ือและสัญญาระยะยาวจากลูกค้าจากช่องทางต่างๆมาวางแผนการผลิต ปกติฝ่าย
โรงสีจะดําเนินการผลิตตามแผนทุกวัน โดยจะทํางานในช่วงกะกลางคืนเนื่องจากเป็นช่วงเวลาที่ค่าไฟ
ถูก เป็นการประหยัดต้นทุนการผลิตในส่วนหนึ่ง แต่หากช่วงใดมีปริมาณการสั่งซ้ือมากก็อาจมีการ
ผลิตตลอด 24 ช่ัวโมง 

เมื่อ เ ข้า สู่กระบวนการแปรรูป  ข้าวเปลือกจะถูกเ บิกจากโกดังเก็บ สู่
กระบวนการตรวจสอบคุณภาพข้ันต้น ซ่ึงหากไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานที่สหกรณ์กําหนดข้าวเปลือก
เหล่านั้นจะถูกนําออกจากกระบวนการและกองเก็บไว้เพ่ือรอจําหน่ายแก่พ่อค้า โรงสีที่มาขอซ้ือต่อไป 
สําหรับข้าวเปลือกท่ีได้ตามมาตรฐาน จะถูกนําเข้าสู่กระบวนการทําความสะอาด กระเทาะเปลือก 
คัดข้าวและแยกกรวดหินออกก่อนเข้าสู่กระบวนการขัดขาว ขัดมัน ซ่ึงในแต่ละข้ันตอนนี้จะมีการสุ่ม
ตรวจสอบเป็นระยะ หากไม่ได้ตามเกณฑ์ที่กําหนดข้าวเหล่านั้นจะถูกนํากลับเข้ากระบวนการขัดใหม่
อีกครั้ง สําหรับข้าวที่ผ่านตามมาตรฐานของกระบวนการขัดแล้วจะถูกส่งผ่านไปยังเครื่องคัดแยกส่ิง
ปลอมปน และเครื่องยิงสี หลังจากนั้นข้าวสารที่ผ่านกระบวนการครบถ้วนแล้วบางส่วนจะถูกนําไป
บรรจุลงบรรจุภัณฑ์ตามคําส่ังซ้ือ และรอส่งมอบแก่ลูกค้าต่อไป ส่วนข้าวสารที่เหลือจะถูกนํามาบรรจุ
ในถุงจัมโบ้แบ็กและนํากลับไปเก็บในโกดังเพ่ือรอคําส่ังซ้ือเร่งด่วน ซ่ึงข้าวสารในสต็อกเหล่านี้จะถูกนํา
กลับมาผ่านกระบวนการทําความสะอาดอีกครั้งก่อนบรรจุลงบรรจุภัณฑ์ตามคําส่ังซ้ือรายสัปดาห์
เหล่านั้น ในเหตุการณ์ปกติสหกรณ์จะสํารองข้าวสารรอปรับปรุงเหล่านี้ไว้ประมาณ 100 กก. 

จากกระบวนการดังกล่าวมีข้อสังเกตุว่าไม่ว่าสินค้าจะเป็นการผลิตเพื่อ
จําหน่ายแก่ช่องทางที่เป็นแบรนด์ของสหกรณ์เอง หรือการผลิตในนามของแบรนด์เครือข่ายสหกรณ์
อย่างแบรนด์เกิดบุญ ก็จะผ่านกระบวนการเดียวกันน้ีทั้งส้ิน แผนภาพกระบวนการแปรรูปข้าวเปลือก
เป็นข้าวสารจนถึงการส่งมอบแก่คู่ค้าดังแสดงในภาคผนวก 2 

4) ความร่วมมือในโซ่อุปทาน 
 การบริหารความร่วมมือในโซ่อุปทานโดยใช้เครื่องมือและกิจกรรมต่างๆทั้งที่
ไม่ใช่ด้านการเงิน เช่น การแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารระหว่างกัน และเครื่องมือด้านการเงิน เช่น การ
ร่วมแบ่งปันความเสี่ยง-ผลตอบแทน ระหว่างผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน เป็นปัจจัยสําคัญหนึ่งที่จะ
ช่วยเสริมสร้างความแข่งแกร่งให้แก่โซ่อุปทานนั้นๆได้  

จากการรวบรวมข้อมูลกิจกรรมของสหกรณ์ในรายงานประจําปี ตั้งแต่ปี 
2550-2554 และจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ สามารถสรุปรูปแบบความ 
ร่วมมือที่เกิดข้ึนระหว่างสกก.เกษตรวิสัยและผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานทั้งฝ่ายเกษตรกรสมาชิก
ด้านอุปทาน และด้านคู่ค้าต่างๆในฝ่ายอุปสงค์ ได้ดังนี้ 

4.1 ความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับสมาชิกฝ่ายอุปทาน 
  สกก.เกษตรวิสัย จํากัด เป็นสหกรณ์ที่มีนโยบายมุ่งเน้นให้สมาชิกสหกรณ์
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มีความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน ดังนั้นจึงเห็นได้ว่าสหกรณ์มีการทํากิจกรรมร่วมกับสมาชิกสหกรณ์อยู่อย่าง
สม่ําเสมอตลอดทั้งปี ซ่ึงกิจกรรมโครงการต่างๆเหล่าน้ีมีท้ังกิจกรรมที่ริเริ่มและดําเนินการเองอย่าง
สม่ําเสมอโดยสหกรณ์ และส่วนหนึ่งเป็นกิจกรรมที่ได้รับการผลักดันด้านนโยบาย และการสนับสนุน
ทั้งด้านเงินทุนในการทํากิจกรรมและการให้ความรู้ผ่านการอบรมในโครงการต่างๆจากหน่วยงาน
ภาครัฐ  
 สหกรณ์มีการใช้รูปแบบความร่วมมือที่หลากหลาย ทั้งรูปแบบการจัด
กิจกรรมให้ความรู้เพ่ือส่งเสริมด้านต่างๆ การให้การสนับสนุนด้านการเงิน-เงินกู้ยืม การแบ่งปัน
ผลตอบแทนแก่สมาชิกในรูปของเงินปันผล-เงินเฉล่ียคืนอย่างสม่ําเสมอ  
 4.1.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน 
 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงินท่ีสหกรณ์ใช้ส่วนใหญ่เป็นการ
มุ่งเน้นการให้ความรู้แก่เกษตรกรสมาชิกเพ่ือมุ่งหวังในการส่งเสริมด้านต่างๆ ได้แก่ ส่งเสริมด้าน
สังคมและส่ิงแวดล้อม ส่งเสริมด้านอาชีพ/การเพ่ิมรายได้ ส่งเสริมเพ่ือการพัฒนาระบบ/กระบวนการ/
วิธีการในการดําเนินงานเพ่ือให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน และ การมุ่งเน้นการสร้างความเช่ือมั่นศรัทธา
ในกลไก/ระบบสหกรณ์ ซ่ึงกิจกรรมต่างๆเหล่านี้มีทั้งกิจกรรมที่ดําเนินงานตามนโยบายของภาครัฐ ดัง
สรุปในตารางที่ 2-2 และกิจกรรมที่ริเริ่มดําเนินการโดยสหกรณ์เอง ดังสรุปในตารางที่ 2-3 
 
ตารางที่ 2-2 ตารางสรุปกิจกรรมท่ีสกก.เกษตรวิสัย จํากัด ดําเนินการสนองตามนโยบายจาก
หน่วยงานภาครัฐตั้งแต่ปี 2550-2554 
ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

หน่วยงาน
สนับสนนุ 

วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

ออมทรัพย์
ร่วมกับ 18 
โรงเรียนใน
จังหวัด 

ร่วมกับกรม
ส่งเสริม
สหกรณ ์

√ √ 2550-2554 - เยาวชนมีวินัยในการออมและเข้าถึงกระบวนการ
สหกรณ์ 
- ประโยชน ์: สร้างรากฐานความสัมพันธ์ที่ดี และ
เสริมสร้างศรัทธาที่มตี่อสหกรณ์ทั้งผู้ปกครองและ
เยวชน 

เกษตรอินทรีย ์ ร่วมกับกรม
ส่งเสริม
สหกรณ์และ
สภาพัฒน์ฯ 

√ √ 2550-2554 - เพ่ือมุ่งสู่การผลิตอาหารปลอดภัยแก่ผู้บริโภคและ
เพิ่มผลผลิต ลดตน้ทุนในการผลิตแก่เกษตรกร 
- ประโยชน ์: เกษตรกรสามารถลดต้นทุนได้
บางส่วน 
- อุปสรรค : สภาพพื้นท่ี ดิน และความแปรปรวน
ของสภาพอากาศเป็นอุปสรรคในการปฏิบตัติาม
ทฤษฎ ี

ปรับปรุง
ประสิทธิภาพ
เมล็ดพันธุ ์

ร่วมกับกรม
ส่งเสริม
สหกรณ ์

√ √ 2550-2554 - ส่งเสริมการปลูกข้าวต้นพันธุ์ที่มคีุณภาพให้
เพียงพอแก่สมาชิก 
- ประโยชน์ที่ได้รับ: ผูร้่วมโครงการสามารถ
จําหน่ายข้าวได้ในราคาสูงกว่าตลาด และสหกรณ์มี
เมล็ดพันธุค์ุณภาพเพยีงพอจําหน่ายแก่สมาชิก 

รับจํานํา
ข้าวเปลือก 

รัฐบาล √ 2551-2554 - มาจากนโยบายภาครัฐที่ต้องการช่วยเหลือ
เกษตรกร โดยดําเนินการผ่านสหกรณ์ 
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ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

หน่วยงาน
สนับสนนุ 

วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

- ประโยชน์ที่ได้รับ: เกษตรกรจําหน่ายข้าวได้ราคาดี
ขึ้น 
- ผลกระทบ สหกรณ์ได้รับผลกระทบจากการขาด
แคลนวัตถุดิบซึ่งกระทบต่อแผนการผลิตและ
แผนการดําเนินงานในระยะยาว 

ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมข้างต้นเป็นโครงการขนาดใหญ่ที่มีแผนการดําเนินงานระยะยาว (มากกว่า 5 ปีขึ้นไป) ยกเว้นโครงการรับจํานําข้าวเปลือก แต่ทุกโครงการยังดําเนินการ
ต่อเนื่องถึงปีปัจจุบัน 
- กิจกรรมที่ระบุล้วนเป็นโครงการระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอ่ืนๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 
- ไม่มีการระบุถึงโครงการ-แผนการดําเนินงานที่เกี่ยวข้องกับการดําเนินงานร่วมกับเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.เกษตรวิสัย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 และการสัมภาษณ์
ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
 
ตารางที่ 2-3 ตารางสรุปกิจกรรมที่สกก.เกษตรวิสัย จํากัด เป็นผู้ริเริ่มและดําเนินการเอง ตั้งแต่ป ี
2550-2554 
ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

ผู้สนับสนนุ วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

โครงการส่งเสริม
การผลิตและ
กระจายเมล็ด
พันธุ์ข้าว 

กรมส่งเสริม
สหกรณ ์
(เงินกู้

,ผู้เชี่ยวชาญ) 

√ √ √ 2554-2556 - เกิดจากปัญหาเมล็ดพันธุ์ข้าวไม่เพียงพอจําหน่าย
แก่สมาชิก สหกรณ์จึงริเริ่มโครงการโดยได้รับการ
สนับสนุนด้านงบประมาณและนักวิชาการเพ่ือให้
ความรู้ในการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวคุณภาพ  
- ลักษณะการดําเนินงานเป็นการวางแผนการผลิต
ร่วมกันระหว่างสหกรณ์และสมาชิก โดยฝ่ายสินเช่ือ/
ฝ่ายส่งเสริม และหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องจะลง
พืน้ที่เพ่ือให้คําแนะนําในการปลูกเป็นระยะ  
- ผลผลิตที่ได้สมาชิกเกษตรกรจะนํากลับมา
จําหน่ายเป็นเมล็ดพันธุ์คืนแก่สหกรณ์ในราคาสูงกว่า
ราคาตลาด 3 บาท  
- ประโยชน์: สมาชิกได้รับผลตอบแทนที่มากขึ้น 
สมาชิกอ่ืนในพื้นที่ก็จะมีโอกาสลดต้นทุนด้วยการ
เข้าถึงเมล็ดพันธุ์คุณภาพ ในราคาประหยัดจาก
สหกรณ์ และสหกรณ์มีวัตถุดิบเพียงพอจําหน่าย 
- ความร่วมมือในลักษณะนี้นอกจากจะสร้างความ
ศรัทธาให้เกิดแก่สมาชิกแล้ว ยังส่งเสริมให้สมาชิกมี
ความกินดีอยู่ดีมากขึ้น และจากความร่วมมือ
ดังกล่าวยังส่งผลให้ต้นทุนในการผลิตด้านตน้น้ําใน
โซ่อุปทานลดลงด้วย 

โครงการผลิตปุย๋
อินทรีย์ ปุย๋พืช
สด 

- √ √ √ 2550-2554 - วัตถุประสงค์ : ให้ความรู้เกษตรกรสมาชกิในการ
จัดทําปุย๋พืชสดไว้ใช้เองเพื่อเพิ่มผลผลิต ลดต้นทุนใน
การผลิต และเป็นการสอดรับกับโครงการส่งเสริม
รณรงค์ให้สมาชิกเพาะปลูกในระบบ GAP เพ่ือผลิต
อาหารปลอดภัยแกผู่้บริโภค 
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ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

ผู้สนับสนนุ วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

- ประโยชน ์: เกษตรกรสามารถลดต้นทุนได้
บางส่วน ผู้บริโภคได้รับประทานข้าวปลอดภัยจาก
สารเคม ี

โครงการส่งเสริม
อาชีพนอก
ฤดูกาล 

กรมส่งเสริม
สหกรณ ์
(เงินกู)้ 

√ √ 2550-2554 - วัตถุประสงค:์ เพ่ือส่งเสริมด้านอาชีพแก่สมาชิกให้
สมาชิกมีรายได้เสริมช่วงนอกฤดูกาล เช่น การเล้ียง
สัตว์ (โค,กระบือ) ส่งเสริมการทอผ้าไหม ส่งเสริม
การผลิตข้าวโพด แตงโมช่วงฤดูกาลหลังการเก็บ
เกี่ยว  
- ประโยชน์ที่ได้รับ: สมาชิกมีรายได้เพิ่มขึ้น 
- อุปสรรค: สภาพอากาศในพ้ืนที่ไมเ่อื้ออํานวย 
ประสบปัญหาภัยแล้ง ดังนั้นในช่วงระยะที่ผ่านมา
โครงการนี้จึงได้ผลจํากัด 

การจัดประชุม
กลุ่มย่อยในแต่ละ
หมู่บ้านโดยฝ่าย
สินเชื่อ/ฝ่าย
ส่งเสริม 

- √ √ 2550-2554 - วัตถุประสงค์: เพ่ือส่ือสารข้อมูลระหว่างสหกรณ์
และสมาชิก 
- รูปแบบ: ให้ความรู้ในการทําการเกษตร การช่วย
ลดต้นทุนในการผลิต การจัดทําบัญชี-คํานวณ
ต้นทุน-ผลตอบแทนในการผลิต แนะนําผลิตภัณฑ์
และบริการของสหกรณ์ ติดตามสถานการณ์การ
เพาะปลูกในพื้นที่ รับทราบปัญหา ความต้องการ
จากสมาชิก เ พื่อนํ า สู่สหกรณ์ เ พ่ือหาแนวทาง
ดําเนินการแก้ไขต่อไป มีการวางแผนการผลิต
ร่วมกับสมาชิก ฯลฯ 
- วิธีการ:  ฝ่ายสินเช่ือ/ฝ่ายส่งเสริมจะลงพื้นที่จัด
ประชุมเป็นประจําทุกเดือนตามแผนงาน  
- ประโยชน:์ สมาชิกได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 
สหกรณ์รับทราบข้อมลูความต้องการ-ปัญหาจาก
สมาชิกโดยตรง เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยส่งเสริมให้เกิด
ความศรัทธาในระบบสหกรณ์มากขึ้น 

ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมส่วนใหญ่มุ่งเน้นการเสริมสร้างความเช่ือมั่นศรัทธาในระบบสหกรณ์ การพัฒนากระบวนการ/วิธีการดําเนินงาน และการส่งเสริมอาชีพเพิ่มรายได้ 
ตามลําดับ 
- กิจกรรมที่ระบุล้วนเป็นโครงการระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอ่ืนๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.เกษตรวิสัย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 และการสัมภาษณ์
ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
 

 4.1.2 เครื่องมือ/กิจกรรมด้านการเงิน 
 เครื่องมือด้านการเงินที่สหกรณ์ใช้ในการจูงใจให้เกษตรกรสมาชิกร่วมมือ
กับสหกรณ์ในการนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ที่เด่นชัดที่สุดคือการรักษาระดับการจ่ายเงิน
เฉล่ียคืนแก่สมาชิกเป็นประจําทุกปี ดังแสดงในรูปที่ 2-3 ซ่ึงการจ่ายเงินเฉล่ียคืนน้ีเป็นการจัดสรร
กําไรสุทธิที่สหกรณ์มีในรอบปีบัญชีนั้นๆเพ่ือเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วนธุรกิจที่สมาชิกได้ทําไว้กับ
สหกรณ์ในระหว่างป ี 
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ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.เกษตรวิสัย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 
รูปที่ 2-7 กราฟแสดงอัตราการจ่ายเงินเฉลี่ยคืนสมาชิก จากการจําหน่ายข้าวเปลือกแก่สกก.เกษตร
วิสัย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 
 

 4.1.3 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ  
 จากการรวบรวมข้อมูล อุปสรรคในการสร้างเสริมความร่วมมือระหว่าง
สหกรณ์และสมาชิกที่พบ ได้แก่ 

1) อุปสรรคในการส่ือสาร ในบางครั้งการส่ือสารจะมีอุปสรรคในด้านของการทําความ
เข้าใจกับสมาชิกโดยเฉพาะบางนโยบายของภาครัฐที่มีการประชาสัมพันธ์จากส่ือต่างๆ ไม่สอดคล้อง
กับแนวปฏิบัติของสหกรณ์  หรือนโยบายกําหนดออกมาแล้วแต่ในทางปฏิบัติกระบวนการต่างๆยังไม่
ชัดเจน เหตุการณ์ต่างๆเหล่าน้ีในบางคร้ังส่งผลให้สมาชิกเข้าใจคลาดเคลื่อน ส่งผลกระทบต่อความ
เช่ือมั่นที่มีต่อสหกรณ์ ซ่ึงแนวทางแก้ปัญหาของสหกรณ์คือหมั่นลงพ้ืนท่ีทําความเข้าใจกับสมาชิกให้
มากข้ึน 

2) ผลกระทบจากโครงการรับจํานําข้าวเปลือกของรัฐบาลตั้งแต่ปี 2553 เป็นต้นมา
จนถึงปัจจุบัน รัฐบาลได้กําหนดนโยบายรับจํานําพืชผลทางการเกษตรซ่ึงรวมถึงข้าวเปลือกหอมมะลิ
ด้วย ในส่วนของสกก. เกษตรวิสัย จํากัดก็ได้เข้าร่วมโครงการเปิดเป็นจุดรับซ้ือข้าวเปลือกของอคส.
ด้วย จากเงื่อนไขของโครงการรับจํานําที่จูงใจเกษตรกรในด้านราคารับซ้ือที่สูง ทําให้สมาชิกสหกรณ์
และเกษตรกรนอกพื้นที่เข้ามาขายข้าวผ่านโครงการรับจํานําที่สหกรณ์เป็นจํานวนมากเพราะค่อนข้าง
มั่นใจในเรื่องของน้ําหนักเครื่องช่ัง การวัดคุณภาพข้าวที่มีความยุติธรรมกว่าโรงสีทั่วไป ผลกระทบ
จากโครงการน้ีส่งผลให้มีปริมาณข้าวเปลือกเข้าสู่ระบบการผลิตของสหกรณ์ลดลงจากในช่วง
สถานการณ์ปกติมาก กล่าวคือจากเดิมสหกรณ์สามารถรวบรวมปริมาณข้าวเปลือกจากสมาชิกได้
มากกว่า 20,000 ตันในแต่ละปี แต่ในปีเก็บเกี่ยวล่าสุด  2555/2556 สหกรณ์สามารถรวบรวม
ปริมาณข้าวเปลือกได้เพียง 10,000 กว่าตัน/ปี ทําให้ในบางช่วงเวลามีปริมาณสต็อกข้าวเปลือกไม่
เพียงพอจําหน่ายแก่คู่ค้า ทําให้ต้องรวบรวมซ้ือข้าวเปลือกเพ่ิมจากโรงสีคู่ค้าและสหกรณ์เครือข่าย
ร่วมด้วย  
 สาเหตุที่สมาชิกสหกรณ์ยังคงจําหน่ายข้าวผ่านระบบสหกรณ์อยู่เนื่องจาก  
 1) ถึงแม้ราคารับจํานําจะสูงกว่าราคาที่สหกรณ์รับซ้ือมาก แต่สหกรณ์ซ้ือเป็นเงินสด
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และชําระเงินในทันที ในขณะที่การเข้าร่วมโครงการรับจํานําต้องนําใบประทวนไปขอข้ึนเงินที่ธกส.
และใช้เวลาดําเนินการกว่าจะได้รับเงินอย่างน้อย 15 วัน 
 2) ถึงแม้ราคาจําหน่าย ณ จุดรับซ้ือของสหกรณ์จะต่ํากว่าราคารับจํานํา แต่ ณ ส้ินปี
ดําเนินการสมาชิกจะได้รับผลตอบแทนในรูปของเงินปันผลร่วมด้วย 
 3) การที่สมาชิกมาจําหน่ายที่สหกรณ์สามารถเจรจาต่อรองราคาจําหน่ายได้ภายใต้
เกณฑ์ราคาที่กําหนดตามคุณภาพโดยสหกรณ์ ไม่ถูกกดราคาหรือหักน้ําหนักส่ิงปลอมปนมากเหมือน
นําไปจําหน่ายแก่โรงสีทั่วไป 
 ในสถานการณ์ ณ ปัจจุบันสหกรณ์ยังไม่ประสบปัญหาข้ันรุนแรงในด้าน
การขาดแคลนวัตถุดิบ แต่ในระยะต่อไปหากราคารับจํานํายังคงสูงมากอาจส่งผลกระทบรุนแรงมาก
ข้ึน สหกรณ์อาจต้องมีต้นทุนเพ่ิมขึ้นจากการต้องกว้านซ้ือสินค้าจากแหล่งอ่ืน ซ่ึงอาจมีผลต่อคุณภาพ
ข้าวที่ไม่ได้มาตรฐาน เนื่องจากระบบการตรวจสอบคุณภาพข้าวของสหกรณ์ยังมีข้อจํากัด และจะ
ส่งผลกระทบต่อเนื่องต่อความเชื่อมั่นของผู้บริโภคที่มีต่อแบรนด์สินค้าของสหกรณ์ในที่สุด  
 ในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าของสหกรณ์ในระยะต่อไปและความคาดหวัง
ของสหกรณ์คือต้องการพัฒนาความร่วมมือกับสมาชิกให้มากข้ึนด้วยการที่สหกรณ์จะจัดส่งทีม
เจ้าหน้าที่ลงพ้ืนที่เพ่ือชักชวนจูงใจให้สมาชิกมาจําหน่ายข้าวแก่สหกรณ์มากข้ึน โดยช้ีให้เห็นถึงการ
รักษาระดับคุณภาพข้าวให้ดี ให้ได้มาตรฐาน ส่งเสริมอบรมให้สมาชิกผลิตข้าวให้ได้คุณภาพดีมากข้ึน
ด้วยการใช้เงินทุนของสหกรณ์เอง ซ่ึงหากสมาชิกผลิตข้าวที่ได้คุณภาพก็จะทําให้ได้รับผลตอบแทน
มากข้ึนด้วย  
 กล่าวโดยสรุป สหกรณ์มีการใช้เครื่องมือในการส่ือสารแลกเปล่ียนข้อมูลเป็น
ฐานหลักในการสร้างเสริมให้เกิดความร่วมมือ ความไว้เนื้อเช่ือใจ นอกจากนี้ยังมีการให้ผลตอบแทนที่
มากข้ึน เพ่ือจูงใจให้สมาชิกผลิตข้าวเปลือกให้มีคุณภาพมากข้ึน มีการให้เงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตาม
สัดส่วนที่สมาชิกนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายแก่สหกรณ์เป็นประจําทุกปีเพ่ือจูงใจให้สมาชิกยังคงนํา
ข้าวเปลือกมาเข้าระบบสหกรณ์ อย่างไรก็ตามความคลาดเคลื่อนในข้อมูลที่สมาชิกได้รับจากส่ือ
ภายนอกและสหกรณ์ที่ไม่สอดคล้องกันอันเกิดจากความไม่เช่ือมโยงของนโยบายภาครัฐกับสหกรณ์ 
อาจเป็นตัวบ่อนทําลายความเชื่อมั่นในระบบสหกรณ์ลงท้ังในฝ่ายอุปทานและฝ่ายอุปสงค์ ในขณะที่
กิจกรรมการส่งเสริมจากภาครัฐที่เล็งเห็นถึงปัญหาและประสานความร่วมมืออย่างใกล้ชิด มีความ
เข้าใจในระบบสหกรณ์ และดําเนินการประสานส่งผ่านนโยบายจากภาครัฐ ผ่านกระบวนการสหกรณ์
สู่การปฏิบัติแก่สมาชิกจะยิ่งเป็นการช่วยส่งเสริมให้ระบบสหกรณ์แข็งแกร่งข้ึน  

4.2 ความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ 
เป็นที่น่าสังเกตว่าสหกรณ์มีกิจกรรมที่ส่งเสริมความร่วมมือกับคู่ค้าฝ่าย

อุปสงค์ช่องทางต่างๆท่ีไม่ชัดเจนนัก สังเกตจากรายงานกิจการประจําปีของสหกรณ์ตั้งแต่ปี 2550-
2554 ไม่มีการระบุถึงกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์เลย อย่างไรก็ตามจากการสัมภาษณ์
ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ พบว่ามีการใช้เครื่องมือเพื่อกําหนดเงื่อนไขความร่วมมือระหว่างกัน
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อย่างมีแบบแผน และไม่เป็นแบบแผนซ่ึงอาศัยความไว้เนื้อเช่ือใจระหว่างกันเป็นหลัก ทั้งน้ีลักษณะ
ทางการค้าแต่ละช่องทางสามารถสรุปได้ดังตารางที่ 2-4 
 
ตารางที่ 2-4 ตารางสรุปลักษณะเบื้องต้นของคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ ของสกก.เกษตรวิสัย จํากัด ใน
ช่องทางต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า ระยะเวลาใน
การทําธุรกิจ

ร่วมกัน 

สัดส่วน
การค้า 

(ประมาณ) 

ลักษณะการค้า 

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่าย
สินค้า และร้านค้าที่เป็น
เครือข่ายคู่ค้าในจงัหวัดต่างๆ 

> 10 ปี 77% - ไม่มีการคาดการณ์การสั่งซ้ือล่วงหน้าในระยะเวลานานอย่างเปน็ลาย
ลักษณ์อักษร  
- ปริมาณคําสั่งซื้อค่อนข้างแน่นอน สมํ่าเสมอ ทุกเดือน ด้วยลักษณะการ
สั่งซื้อผ่านใบส่ังซื้อหรือคําสั่งซ้ือล่วงหน้าอย่างน้อย 5 วัน  
- ราคาซื้อ-ขายอิงตามราคาตลาดซึ่งไม่เปลี่ยนแปลงบอ่ยและไม่ผันผวนมาก 
(ปรับขึ้นลงครั้งละประมาณ 10-20 สตางค์ ประมาณ2-3 เดือนครัง้)  
- รูปแบบการชําระเงินเป็นลักษณะการให้เครดิต 30 วัน ซึ่งในอดีตที่ผ่านมา
ไม่พบปัญหาในการชําระเงินและการทําธุรกิจระหวา่งกัน  

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ 
(1 ราย) 

> 10 ปี 7% - เป็นช่องทาง Modern Trade 
- มีการทําสัญญาเป็นลายลักษณ์อักษรรายปี โดยไม่กําหนดราคาซื้อ-ขาย
เพื่อเป็นกรอบแนวทางในการดําเนินธุรกิจร่วมกัน 
- ในขั้นตอนการปฏิบัติงานจะมีการวางแผนการสั่งซื้อล่วงหน้ารายเดือน
ร่วมกันเพ่ือเป็นแนวทางการดําเนินงานในระยะกลาง และมีการยืนยันคําสั่ง
ซื้อด้วยใบสั่งซื้อที่กําหนดปริมาณ ราคาซื้อ-ขายเป็นล็อตๆไป อ้างอิงตาม
ราคาตลาด 
- ราคาเปลี่ยนแปลงประมาณ 2-3 เดือนครัง้  
- เงื่อนไขการชําระเงินเป็นลักษณะการให้เครดิต 45 วัน 

3) ห้างสรรพสินค้า 
(1 ราย) 

> 10 ปี 4% - มีลักษณะการค้าและเง่ือนไขการซื้อขายต่างๆเหมือนกับช่องทางที่ 2 ทั้งใน
ด้านการทําสัญญา การวางแผนการสั่งซื้อล่วงหน้ารายเดือน และการทํา
ใบสั่งซื้อเพื่อยืนยันการสั่งซื้อ  

4) ร้าน Farmer Shop < 3 ปี 1% - ลักษณะแตกต่างจากช่องทางอ่ืนเนื่องจากไม่ได้เปน็ช่องทางการค้าของแบ
รนด์สหกรณ ์แตเ่ป็นการเฉพาะเจาะจงในการส่งเสริมการทํางานในลักษณะ
ของเครือข่ายสหกรณ ์ 
- รูปแบบความร่วมมือเป็นลักษณะการประมาณการปริมาณคําสั่งซื้อ
ล่วงหน้าผ่านเวทีการประชุมเครือข่ายในแต่ละเดือน ซึง่ที่ประชุมเครือข่ายจะ
มีมติร่วมกันในการกําหนดผูร้บัผิดชอบในการจําหนา่ยสินค้าในแต่ละรอบ 
ผลัดเปลี่ยนหมุนเวยีนกันไป รอบการสั่งซื้อสินค้าจะมีขึ้นทุก 15 วัน ดังนัน้
โดยเฉลีย่สกก.เกษตรวิสัยจะเป็นผูร้บัผิดชอบคําสั่งซ้ือประมาณ 1-2 เดือน
ครัง้  

5) ธุรกิจขายตรง > 10 ปี 11% - เป็นการผลิตในแบรนด์ของลูกค้าดังนั้นลักษณะความร่วมมือระหว่างกันจึง
ค่อนข้างเป็นทางการ เป็นลักษณะการทําสัญญาซื้อ-ขายระหว่างกัน ซึ่งคู่ค้า
รายนี้ก็เป็นคู่ค้าที่ทําธุรกิจร่วมกับสหกรณ์มายาวนานเช่นกัน ลูกค้ามีความ
เชื่อม่ันในคุณภาพสินค้าของสหกรณ ์

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
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 4.2.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน และด้านการเงิน 
 รูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันของช่องทางต่างๆ ดังแสดงใน
ตารางที่ 2-5 
 
ตารางที่ 2-5 ตารางสรุปรูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันระหว่างสกก.เกษตรวิสัย จํากัดและ
คู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ในช่องทางต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า รูปแบบความร่วมมือ เครื่องมือ/กิจกรรมส่งเสริมความร่วมมือ
ไม่เป็น
ทางการ 

เป็น
ทางการ 

ไม่ใช่การเงิน ด้านการเงิน

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่าย
สินค้า และร้านค้าที่เป็น
เครือข่ายคู่ค้าในจงัหวัดต่างๆ 

√ - แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารท่ัวไประหว่างกันผ่านการ
ออกเยี่ยมเยียนลูกค้าโดยผู้จัดการหรือรองผู้จัดการ
สหกรณ์ เพ่ือรับทราบข้อมูลความต้องการ อุปสรรคใน
การค้าต่างๆ ซึ่งเป็นการเน้นการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างกันมากกว่าจะเป็นการวางแผนการดําเนินงาน
ร่วมกัน  

- ไม่มี

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่
(1 ราย) 

√ - การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรรายปีเพื่อ
กําหนดกรอบ เงื่อนไข แนวทางการค้าระหว่างกัน 

- ไม่มี

3) ห้างสรรพสินค้า 
(1 ราย) 

√ - การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรรายปีเพื่อ
กําหนดกรอบ เงื่อนไข แนวทางการค้าระหว่างกัน 

- ไม่มี

4) ร้าน Farmer Shop √ - แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสาร แนวทาง /ทิศทางการ
ดําเนินงาน การตัดสินใจในบางกิจกรรมร่วมกันผ่านเวที
การประชุมของเครือข่าย  นอกจากนี้ยั ง เป็นเวที
แลกเปลี่ยนข้อมูลเกี่ยวกับสถานการณ์ตลาด ปัญหา 
อุปสรรคที่พบ จากร้านFarmer Shop เพื่อหารือหา
แนวทางแก้ปัญหาร่วมกัน เกิดกระบวนการแลกเปลี่ยน
เรียนรู้ เป็นส่วนหนึ่งในการพัฒนา ปรับปรุงคุณภาพ
สินค้าและกระบวนการทํางานร่วมกันของเครือข่าย 
- มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลประมาณการยอดการสั่งซื้อ
ล่วงหน้าจากผู้บริโภคปลายน้ํา ผ่านการบริหารจัดการ
คําสั่งซื้อของร้าน Farmer Shop เชื่อมโยงข้อมูลการ
สั่งซื้อสู่เครือข่าย ซึ่งเป็นการประสานความร่วมมือ
ระหว่างกันทั้งโซ่อุปทาน 

- ไม่มี

5) ธุรกิจขายตรง √ - การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรรายปีเพื่อ
กําหนดกรอบ เงื่อนไข แนวทางการค้าระหว่างกัน 

- ไม่มี

หมายเหตุ: 
- รูปแบบความร่วมมือแบบไม่เป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธท์ี่อาศัยความคุ้นเคย ความไว้เนื้อเชือ่ใจ ในการดาํเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน ไม่มีการกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผดิสญัญาอย่างชัดเจน 
- รูปแบบความร่วมมือแบบเป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธท์ีม่ีการกําหนดกฎเกณฑ ์มีระเบียบปฏิบัติในการดาํเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน และมกีารกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผดิสญัญาอย่างชัดเจนเป็นลายลักษณ์อักษร 

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
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 4.2.2 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ  
 โดยภาพรวมแล้วสหกรณ์มีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าทุก
ช่องทาง ไม่มีการหยุดการทําธุรกรรมกับคู่ค้าเก่ารายใด ในขณะเดียวกันก็มีคู่ค้ารายใหม่ติดต่อเข้ามา
อย่างต่อเนื่อง ทั้งน้ีปัจจัยที่สหกรณ์คาดว่าคู่ค้าเหล่าน้ียังคงซ้ือสินค้าจากสหกรณ์อย่างต่อเนื่อง
เนื่องจากเช่ือมั่นในคุณภาพ เช่ือมั่นในตัวสหกรณ์ และผู้บริโภคปลายน้ําติดในแบรนด์สินค้าของ
สหกรณ์แล้วทําให้มีความต้องการสินค้าอย่างสมํ่าเสมอ  
 โดยส่วนใหญ่แล้วสหกรณ์ไม่พบอุปสรรคใหญ่ใดๆในความร่วมมือกับคู่ค้า
ต่างๆเหล่าน้ี คู่ค้าต่างให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี มีความไว้เนื้อเช่ือใจกันจากการทําธุรกิจร่วมกันมา
เป็นระยะเวลานาน แต่ส่ิงที่สหกรณ์เป็นห่วงในอนาคตคือการขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิตจาก
สถานการณ์ไม่ปกติซ่ึงอาจทําให้มีสินค้าไม่เพียงพอกับความต้องการของลูกค้าเก่าเหล่านี้ได้  
 กล่าวโดยสรุป ความร่วมมือกับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์น้ีจะพบว่ามีทั้งความ
ร่วมมือที่เป็นทางการด้วยการทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรและไม่เป็นทางการโดยอาศัย
ความเชื่อมั่นไว้วางใจระหว่างกันในระยะยาว ซ่ึงไม่ว่าจะเป็นคู่ค้าลักษณะใดปริมาณการส่ังซ้ือไม่ผัน
ผวนมากนัก สะดวกต่อการบริหารจัดการคําส่ังซ้ือและวางแผนการผลิต การซ้ือ-ขายกันอิงตามราคา
ตลาดเป็นเกณฑ์ ดังนั้นการควบคุมต้นทุนในส่วนของวัตถุดิบต้นน้ํา และกระบวนการผลิต รวมทั้งการ
รักษาระดับปริมาณสินค้าวัตถุดิบคงคลังให้เพียงพอกับปริมาณการส่ังซ้ือจึงค่อนข้างมีความสําคัญ
มาก มิเช่นนั้นอาจส่งผลกระทบหากมีสินค้ามีไม่เพียงพอจะทําให้เสียลูกค้าที่ส่ังสมความเช่ือมั่น
ไว้วางใจร่วมกันมานาน และหากต้นทุนในการผลิตสูงเกินไปอาจส่งผลให้สหกรณ์ขาดศักยภาพในการ
แข่งขันและกระทบกับความอยู่รอดของสหกรณ์ในท้ายที่สุด 
 

2.2 สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด 
2.2.1 ข้อมูลทั่วไปของสหกรณ์ 

 สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด (สกก.พิมาย จํากัด) ตั้งอยู่ที่ 67 หมู่ 6 ต.ในเมือง 
อ.พิมาย จ.นครราชสีมา จุดเริ่มต้นของสหกรณ์เกิดจากการที่เกษตรกรในพ้ืนที่ส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพทํานาจึงทําให้เกิดการรวมกลุ่มของเกษตรกรจัดตั้งเป็นสหกรณ์เพ่ือทําหน้าที่ในการรวบรวม
ผลผลิตทางการเกษตร ต่อมามีการจัดตั้งสหกรณ์ย่อย
อีกหลายแห่งในพ้ืนที่ ได้แก่ สหกรณ์การเกษตรพิมาย
หนึ่ง จํากัด สหกรณ์การเกษตรพิมายสอง จํากัด 
สหกรณ์ขายข้าวพิมาย จํากัด สหกรณ์ที่ดินรังกาใหญ่ 
จํากัด สหกรณ์ที่ดินทุ่งสัมฤทธิ์พัฒนา จํากัด ในระยะ
ต่อมาได้มีการควบรวมกิจการของสหกรณ์ทั้ง 5 แห่ง
เข้าด้วยกันในปี 2517  
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หลังการควบรวมกิจการสกก.พิมาย 
จํากัด ได้ดําเนินธุรกิจแบบครบวงจร โดยมีสถานที่ 
เครื่องมือ เครื่องจักร ในการรวบรวม ผลิตและแปรรูป
พืชผลทางการเกษตรอย่างครบครัน  ทั้ ง เครื่อง ช่ัง
อิเล็คทรอนิคส์สําหรับช่ังน้ําหนักผลผลิตทางการเกษตร
แก่สมาชิกและบุคคลทั่วไป รถบรรทุกรวม 4 คัน และ
รถบรรทุกน้ํามัน 1 คัน ลานตากผลผลิตและฉางเก็บ
ขนาด 5,000 ตัน โรงสีข้าวกําลังการผลิต 80 ตันต่อวัน 
พร้อมเครื่องจักรอันทันสมัยสามารถสีข้าวได้มาตรฐาน มี
โรงงานผลิตอาหารสัตว์ที่มีคุณภาพเพื่อจําหน่ายแก่
สมาชิกและเกษตรกรทั่วไป โรงคัดและบรรจุเมล็ดพันธุ์
ตามหลักวิชาการเกษตรสามารถผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวหอม
มะลิ 105 คุณภาพดีปีละ 275 ตัน เพ่ือจําหน่ายแก่สมาชิก สหกรณ์การเกษตรและเกษตรกรทั่วไป 
และมีโรงงานผลิตปุ๋ยอินทรีย์ ปีละ 1,000 ตัน นอกจากน้ีสหกรณ์ยังมีธุรกิจเสริมด้านปัจจัยการผลิต
แก่สมาชิกอีกด้วย อาทิเช่นภายในบริเวณที่ตั้งของสหกรณ์ยังมีสถานีบริการน้ํามันขนาด 4 หัวจ่าย 
และมีร้านค้าซ่ึงเป็นจุดในการนําข้าวสารคุณภาพดีของสหกรณ์มาวางจําหน่ายด้วย 

ธุรกิจหลักของสหกรณ์คือการรวบรวมผลผลิตการเกษตรจากสมาชิก โดยเฉพาะ
ข้าวเปลือก โดยมีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจข้าวเปลือก 7 ประเภท ได้แก่ การรับซ้ือข้าวเปลือกเกี่ยว
สด ข้าวเปลือกตากแห้งความช้ืน 14 % ข้าวเปลือกฝากรอราคา ข้าวเปลือกฝากสี โครงการรับจํานํา
ข้าวเปลือก ออมทรัพย์ด้วยข้าวเปลือก โครงการประกันรายได้ โครงการตลาดนัดข้าวเปลือกของ
พาณิชย์จังหวัด ธุรกิจและบริการอ่ืน ๆ ของสหกรณ์ ยังมีการบริการด้านสินเชื่อการเกษตรแก่สมาชิก
เพ่ือใช้ในการลงทุนในการประกอบอาชีพ การบริการเงินฝาก รับฝากเงินจากสมาชิกในรูป เงินฝาก
ออมทรัพย์ เงินฝากออมทรัพย์พิเศษ เงินฝากกระบอกออมทรัพย์และเงินฝากจากสหกรณ์อื่น ๆ 
สัดส่วนกําไรแบ่งตามประเภทธุรกิจดังแสดงในรูปที่ 2-8 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าสัดส่วนกําไรส่วนใหญ่ 
81% มาจากธุรกิจสินเชื่อ รองลงมาคือธุรกิจผลิตปุ๋ยอินทรีย์ 8% ส่วนกําไรที่เกี่ยวข้องกับการ
รวบรวม ผลิตและแปรรูปผลิตผลทางการเกษตรอยู่ที่ 6% ซ่ึงใน 6% นี้เป็นธุรกิจที่รวมรายได้จากการ
จํารวบรวมและจําหน่ายมันสําปะหลังด้วยส่วนหนึ่ง (สัดส่วนรายได้จากการรวบรวมข้าวเปลือก 
57.65 ล้านบาทหรือคิดเป็น 49.22% รายได้จากการรวบรวมมันสําปะหลัง 59.48 ล้านบาทหรือคิด
เป็น 50.78%) ซ่ึงจะเห็นได้ว่าสกก.พิมายจํากัด เป็นสหกรณ์ขนาดใหญ่ดําเนินธุรกิจหลากหลาย 
ดังนั้นการดําเนินธุรกิจท่ีเกี่ยวกับการรวบรวม ผลิตและแปรรูปข้าวหอมมะลิของสหกรณ์เป็นเพียง
ส่วนน้อยเมื่อเทียบกับสัดส่วนมูลค่าการซื้อขายของธุรกิจอ่ืน ดังแสดงในรูปที่ 2-8 และ 2-9 
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รูปที่ 2-8 : สัดส่วนกําไรสุทธิแยกตามประเภทธุรกิจของสกก.พิมาย จํากัด ณ ส้ินปีบัญชี มีนาคม 
2555  

                            

ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล‚ฬั๚15%‏
60.79
87%

ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล้‏ ๘ํ ‌
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13%

 
รูปที่ 2-9 : สัดส่วนมูลค่าการรวบรวมข้าวเปลือกของสกก.พิมาย จํากัด ณ ส้ินปีบัญชี มีนาคม 2555 

 
ณ เดือนมีนาคม 2555 สหกรณ์มีสมาชิกทั้งส้ิน 10,172 คน สังกัดตามหมู่บ้าน

ต่างๆ 117 กลุ่ม ครอบคลุมพ้ืนที่จํานวน 11 ตําบล ได้แก่ ในเมือง สัมฤทธิ์ กระเบื้องใหญ่ ท่าหลวง ดง
ใหญ่ ชีวาน กระชอน รังกาใหญ่ โบสถ์ นิคมสร้างตนเอง และธารละหลอด  

 

9,127 9,278 9,492
9,731

10,172

8,500

9,000

9,500

10,000

10,500

้ ﻿.ศ.51 ้ ﻿.ศ.52 ้ ﻿.ศ.53 ้ ﻿.ศ.54 ้ ﻿.ศ.55  
รูปที่ 2-10 : อัตราการเพ่ิมขึ้นของจํานวนสมาชิกของสกก.พิมาย จาํกัด ตั้งแต่สิ้นปีบัญชี มี.ค. 2551 
ถึงมี.ค. 2556 

หน่วย:ล้านบาท

หน่วย:ล้านบาท

จํานวนสมาชิก (คน)
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ธุรกิจบริการของสหกรณ์ประกอบด้วย 
1.) การบริการด้านสินเชี่อ แบ่งเป็นบริการเงินกู้ระยะส้ัน

เพื่อประกอบอาชีพเกษตรกรรมที่มีผลตอบแทนภายใน 1 ฤดูกาลและระยะปาน
กลางระยะเวลา 3 ป ี

2.) การบริการด้านเงินฝาก สหกรณ์ให้บริการรับฝาก
เงินแก่สมาชิกและบุคคลภายนอกทั่วไปเพ่ือส่งเสริมการออม โดยมีเงินฝาก 4 
ประเภท ได้แก่ เงินฝากออมทรัพย์ เงินฝากออมทรัพย์พิเศษ เงินฝากกระบอก
ออมทรัพย์ และเงินฝากจากสหกรณ์อ่ืนๆ 
 

3.) การบริการเครื่องชั่งอิเล็กทรอนิคส์ สหกรณ์มีเครื่อง
ช่ังอิเล็คทรอนิคส์เพื่อให้บริการช่ังนําหนักผลผลิตการเกษตรแก่ทั้งสมาชิกและ
บุคคลทั่วไป 

4.) การบริการลานตากผลผลิตและฉางเก็บ สหกรณ์มี
ลานตากผลผลิต  รถตักล้อยางพร้อมฉางขนาด 5,000 ตันเพ่ือรองรับผลผลิตที่
สมาชิกนํามาจําหน่ายให้สหกรณ์ 

5.) บริการด้านการขนส่ง สหกรณ์มีรถยนต์บรรทุก 10 
ล้อ จํานวน 2 คัน และรถยนต์บรรทุก 6 ล้อ อีก 2 คัน ไว้คอยบริการขนส่ง
สินค้าและผลผลิตการเกษตรแก่สมาชิกและบุคคลทั่วไป และยังมีรถบรรทุก
น้ํามัน 18 ล้อ จํานวน 1 คัน เพื่อขนส่งนํามันของสหกรณ์สู่สหกรณ์ต่างๆ 

ธุรกิจผลิตและแปรรูปสินค้าของสหกรณ์ประกอบด้วย 
1.) ธุรกิจโรงสีข้าว จํานวน  1  โรง ซ่ึงมีขนาดกําลัง

สี  80  ตัน/วัน  พร้อมเครื่องจักรที่ทันสมัย สามารถสีข้าวได้มาตราฐานเป็นที่
ยอมรับโดยทั่วไป  

2.) ธุรกิจคัดและบรรรจุเมล็ดพันธุ์ สหกรณ์มีโรงงานคัด
และบรรจุเมล็ดพันธุ์พร้อมทั้งโรงจัดเก็บที่ถูกต้องตามหลักวิชาการสามารถผลิต
เมล็ดพันธุ์ข้าวหอมมะลิ 105 ปีละ 275 ตัน เพ่ือจําหน่ายเมล็ดพันธุ์คุณภาพสูง
แก่สหกรณ์ สมาชิก และบุคคลทั่วไป 

3.) ธุรกิจโรงงานผลิตปุ๋ยอินทรีย์ สหกรณ์มีโรงงานผลิต
ปุ๋ยอินทรีย์คุณภาพสูงขนาดกําลังการผลิต  30  ตัน/วันซ่ึงได้รับความ
อนุเคราะห์จากกระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีในการผลิตและจําหน่าย
ให้แก่สมาชิกและบุคคลทั่วไปในราคาประหยัด เพื่อช่วยลดต้นทุนการผลิตแก่เกษตรกร 

ธุรกิจจัดหาสินค้ามาจําหน่ายของสหกรณ์ ประกอบด้วยสินค้าประเภทต่างๆ ดังนี้ 
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1.) นํ้ามันเชื้อเพลิงและหล่อลื่น ซ่ึงสหกรณ์มีสถานีน้ํามัน
บางจากขนาด 4 หัวจ่าย ให้บริการน้ํามันคุณภาพดี ราคาถูก แก่สมาชิกและ
ประชาชนทั่วไป พร้อมป้ายติดประกาศราคาน้ํามันให้ทราบตลอด 

2.) สินค้าทั่วไป ได้แก่ สินค้าอุปโภค-บริโภคทั่วไป ที่สหกรณ์ทําหน้าที่เหมือน
เป็นจุดกระจายสินค้าราคาประหยัดเพ่ือเป็นสวัสดิการเสริมแก่สมาชิก เช่น น้ํามันพืช ข้าวสารบรรจุ
ถุง เป็นต้น 

อาคารจําหน่ายสินค้าของสหกรณ์ 

 
3.) สินค้าด้านปัจจัยการผลิตอ่ืนๆ ได้แก่ ยาปราบศัตรูพืช เครื่องจักรกล

การเกษตร เป็นต้น 

 

  

 
ทั้งนี้สินค้าที่ผลิตและแปรรูปโดยสหกรณ์ มี 2 ประเภท ได้แก่ 
1.) ผลิตภัณฑ์จากการแปรรูปข้าวเปลือก ผลผลิตที่ได้ ประกอบด้วย ข้าวสาร 

รํา และปลายข้าว สําหรับข้าวสารบรรจุถุงสหกรณ์จําหน่ายข้าวภายใต้แบรนด์ของสหกรณ์เอง 3 แบ
รนด์ ได้แก่ แบรนด์ทุ่งสัมฤทธ์ิซ่ึงเป็นบรรจุภัณฑ์ระดับพรีเมี่ยม แบรนด์เกลียวเชือกของสกก.พิมาย 
จํากัดที่จําหน่ายข้าวหอมมะลิ และแบรนด์ปราสาทที่จําหน่ายเฉพาะข้าวขาว นอกจากน้ียังมีการ
จําหน่ายข้าวหอมมะลิภายใต้แบรนด์เกิดบุญซ่ึงเป็นแบรนด์ของเครือข่ายข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 
และมีการรับจ้างทําข้าวบรรจุถุงในแบรนด์ของลูกค้าด้วย 
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แบรนด์ทุ่งสัมฤทธิ์ : 
ข้าวหอมมะลิ
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจุ 2 กก. 

 

ข้าวกล้องหอมมะลิ
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ2 กก. 

ข้าวหอมนิล
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจุ 2 กก. 

ข้าวหอมมะลิแดง
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจุ 2 กก. 

แบรนด์เกลียวเชือกและแบรนด์ปราสาท ของสกก.พิมาย จํากัด : 
ข้าวหอมมะลิ
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 
 

ข้าวหอมมะลิ
- ขนาดบรรจ ุ15 กก.

ข้าวขาวนาทราย
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 
 

ข้าวขาวนาทราย
- ขนาดบรรจ ุ15 กก.

ข้าวขาวนาทราย
- ขนาดบรรจ ุ50 กก. 
 

 

แบรนด์เกิดบุญ : 
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 

แบรนด์ของลูกค้า :

รูปที่ 2-11 : ภาพบรรจุภัณฑ์แบรนด์ต่างๆที่จําหน่ายโดยสกก.พิมาย จํากัด 

2.) ผลิตภัณฑ์จากโรงงานผลิตปุ๋ยอินทรีย์  
 

3.) ผลิตภัณฑ์จากโรงงานคัดและบรรจุ 
เมล็ดพันธุ์ 
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2.2.2 โซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุง 
เนื่องจากพ้ืนที่เพาะปลูกของสมาชิกสกก.พิมาย จํากัดมีทั้งในส่วนของการปลูก

ข้าวขาวและข้าวหอมมะลิ ซ่ึงในการศึกษาครั้งน้ีจะขอเน้นเฉพาะด้านโซ่อุปทานข้าวหอมมะลิบรรจุถุง
เป็นหลัก 

ข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสกก.พิมายจํากัด ที่จําหน่ายเป็นส่วนใหญ่คือแบรนด์
เกลียวเชือกซ่ึงเป็นแบรนด์ของสหกรณ์เอง โดยมีขนาดบรรจุ ทั้ง 5 กก.และ 15 กก. แบรนด์ทุ่ง
สัมฤทธิ์ซ่ึงเป็นแบรนด์ใหม่ท่ีเน้นจําหน่ายข้าวบรรจุภัณฑ์ขนาดเล็ก ทั้งที่เป็นข้าวหอมมะลิขัดขาว ข้าว
กล้องหอมมะลิ ข้าวหอมมะลิแดง และข้าวหอมนิลเน้นสําหรับช่องทางผู้ ที่ใส่ใจเรื่องสุขภาพ 
นอกจากนี้ยังมีแบรนด์เกิดบุญเป็นแบรนด์ที่ได้รับการส่งเสริมจากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เป็น  
แบรนด์ที่ใช้ร่วมกันกับสหกรณ์ที่เป็นสมาชิกของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย และ     
แบรนด์ของลูกค้าในลักษณะรับจ้างผลิต ซ่ึงลักษณะโซ่อุปทานในการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของ
สกก.พิมาย จํากัด ในแต่ละช่องทางสามารถสรุปได้ดังนี้ 

1) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานของสหกรณ์ (ข้าวหอมมะลิบรรจุถุง) 
สหกรณ์มีบทบาทสําคัญในการเป็นตัวกลางผู้รวบรวมข้าวเปลือกจาก

เกษตรกรสมาชิกและไม่ใช่สมาชิก มาแปรรูปเพ่ือจําหน่ายแก่คู่ค้าช่องทางต่างๆ ได้แก่ สหกรณ์ภาคีใน
ภาคใต้และภาคตะวันออกเฉียงเหนือรวมถึงศูนย์กระจายสินค้าจังหวัดปทุมธานี และชุมนุมสหกรณ์
จังหวัดนครปฐม คู่ค้าที่เป็นธุรกิจขายตรง หน่วยงานภาครัฐ องค์กรต่างที่ให้การสนับสนุนสินค้าของ
สหกรณ์ และร้าน Farmer Shop ในมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

นอกจากน้ียังมีหน่วยงาน/องค์กรทั้งภาครัฐและเอกชนที่มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่
อุปทานด้วย เช่น หน่วยงานภาครัฐต่างๆที่ให้การสนับสนุนด้านเงินกู้เพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน บริษัท/
ห้างร้านเอกชนต่างๆที่เป็นผู้สนับสนุนปัจจัยการผลิตอ่ืนๆแก่สหกรณ์และเกษตรกรสมาชิก เช่น บริษัท
ที่จําหน่ายปุ๋ย ยา บรรจุภัณฑ์ต่างๆ เครื่องจักรกลทางการเกษตร เป็นต้น 

อย่างไรก็ตามจากรายงานประจําปีของสหกรณ์ช้ีให้เห็นว่าหน่วยงานภาครัฐมี
บทบาทสําคัญในการสนับสนุนการดําเนินงานของสหกรณ์ในรูปของเงินกู้ยืมแก่สหกรณ์เพ่ือเสริม
สภาพคล่องในการดําเนินงานตามโครงการต่างๆ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมการดําเนินงานของ
สหกรณ์เอง ที่มาของแหล่งเงินกู้ต่างๆของสหกรณ์ ดังแสดงในตารางที่ 2-6 
 
ตารางที่ 2-6 ตารางแสดงแหล่งเงินกู้ต่างๆของสกก.พิมาย จํากัด ระหว่างปี 2550-2554 

แหล่งเงนิกู้ รายละเอียด ระยะเวลา วัตถุประสงค์ในการกู้ หมายเหตุ
เพื่อการ
ดําเนิน 
งานของ
สหกรณ์ 

สนอง
นโยบาย
ภาครัฐ 

1) ธนาคารเพื่อการ เกษตรและ
สหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) 

1.1 เงินกูเ้พื่อเป็นทุนให้กู้แก่
สมาชิก 

ป ี2550-ปัจจุบัน √ - เพื่อเป็นเงินให้กู้แก่
สมาชิก 
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แหล่งเงนิกู้ รายละเอียด ระยะเวลา วัตถุประสงค์ในการกู้ หมายเหตุ
เพื่อการ
ดําเนิน 
งานของ
สหกรณ์ 

สนอง
นโยบาย
ภาครัฐ 

2) กรมส่งเสริมสหกรณ์ 
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 

2.1 เพื่อรวบรวมผลิตผล
ข้าวเปลือก 

ป ี2550-ปัจจุบัน √ 

 2.2 เพื่อผลิตเมล็ดพันธุ์ขยาย
และจําหนา่ยเมล็ดพันธุ์ที่ดี
ให้แก่สมาชิก 

ป ี2550-ปัจจุบัน √ 

 2.3 เพื่อผลิตปุ๋ยอินทรีย์
คุณภาพสูง 

ป ี2551-2553 √ 

ที่มา: รายงานกิจการประจําป ี2550-2554 ของสกก.พิมาย จํากัด 
 

2) แผนภาพความสัมพันธ์ 
ความเช่ือมโยงของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุ

ถุงของสกก.พิมาย จํากัด สามารถแสดงในแผนภาพความสัมพันธ์ ดังแสดงในรูปที่ 2-12  
 

 
รูปที่ 2-12 : แผนภาพความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสกก.พิมาย จํากัด 
 

โดยปกติสหกรณ์ทําหน้าที่เป็นผู้รวบรวมข้าวเปลือกจากสมาชิก ด้วยการ
สํารวจความต้องการขายข้าวในช่วงเดือนกันยายน – กรกฎาคม ประชาสัมพันธ์ข้อมูลการรับซ้ือข้าว
แก่สมาชิกโดยใช้ช่องทางจดหมายข่าว สถานีวิทยุชุมชน และที่ทําการกํานันผู้ใหญ่บ้าน เมื่อ
ข้าวเปลือกผ่านเข้าสู่กระบวนการรับซ้ือแล้ว สหกรณ์จะทําหน้าที่ในการแปรสภาพเป็นข้าวสารบรรจุ
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ถุงเพ่ือจําหน่ายแก่คู่ค้าช่องทางต่างๆ ซ่ึงผลกําไรจากการดําเนินธุรกิจข้าวจะจ่ายในรูปเงินเฉล่ียคืนสู่
สมาชิก นอกจากนั้นสหกรณ์ยังทําหน้าที่ในการส่งเสริมให้สมาชิกมีความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน เช่นการจัด
กิจกรรมส่งเสริมเพื่อเพ่ิมรายได้ให้แก่ครอบครัวของสมาชิก เช่น การจัดตั้งกลุ่มผู้เล้ียงสุกร ส่งเสริม
การเล้ียงสุกรขุนในกลุ่มสมาชิก การส่งเสริมการเล้ียงสุกรแม่พันธุ์-พ่อพันธุ์เพ่ือผลิตลูกสุกรป้อนให้
กลุ่มผู้เล้ียงสุกรขุนเพ่ือให้เพียงพอกับความต้องการ การส่งเสริมการทําไร่นา-สวนผสมโดยได้รับการ
สนับสนุนด้านการขุดสระน้ําเพ่ือการเกษตรจากส่งเสริมสหกรณ์ และการส่งเสริมกิจกรรมกลุ่มสตรี
สหกรณ์ในการรวมกลุ่มทําอาชีพเสริม เช่น การตัดเย็บเส้ือผ้า การประดิษฐ์ดอกไม้ การทําพวงรีด 
และผลิตภัณฑ์แปรรูป อาทิ ที่นอนปิกนิก เฟอร์นิเจอร์หวายและผ้าทอ ฯลฯ โดยทางสหกรณ์ได้สร้าง
อาคารจําหน่ายสินค้าไว้ภายในบริเวณสหกรณ์เพื่อเป็นแหล่งรวมสินค้าหัตถกรรมจากกลุ่มสตรี
สหกรณ์จําหน่ายแก่สมาชิกและคนทั่วไป นอกจากน้ีสหกรณ์ยังทําหน้าที่ในการจัดหาปัจจัยการผลิต 
เช่น ปุ๋ย เมล็ดพันธุ์ ฯลฯ มาจําหน่ายแก่สมาชิกในราคาถูกอีกด้วย 

ในด้านของการจําหน่ายข้าวสารบรรจุถุง สหกรณ์มีคู่ค้าใน 4 ช่องทางหลัก 
ได้แก่ 

1.) สหกรณ์เครือข่าย ช่องทางนี้เป็นช่องทางที่มีปริมาณการค้ามากที่สุดคือ
ประมาณ 75% โดยเป็นช่องทางที่จําหน่ายแบรนด์เกลียวเชือกเป็นหลัก สําหรับแบรนด์ทุ่งสัมฤทธิ์ซ่ึง
เป็นแบรนด์ใหม่จัดทําโดยสหกรณ์เองยังอยู่ในช่วงของการทําตลาด ยังไม่มีปริมาณการส่ังซ้ือมากนัก
โดยหลักยังคงจําหน่าย ณ ร้านค้าของสกก.พิมาย ลูกค้าของสหกรณ์ช่องทางนี้ส่วนใหญ่จะเป็น
ลักษณะสมาชิกของสหกรณ์และบุคคลทั่วไป 

2.) ธุรกิจขายตรง จําหน่ายภายใต้แบรนด์ของลูกค้า เป็นช่องทางที่มี
ปริมาณการส่ังซื้อรองลงมากล่าวคือมียอดส่ังซ้ือประมาณ 500-600 ตัน/ป ีซ่ึงเป็นลูกค้ารายเดียวกับ
สกก.เกษตรวิสัย จํากัด เนื่องจากเป็นการเจรจาต่อรองทางการค้าร่วมกับสหกรณ์เครือข่ายที่เป็น
พันธมิตร ประกอบด้วย สกก.ปราสาท จํากัด สกก.เกษตรวิสัย จํากัด และชุมนุมสหกรณ์ บุรีรัมย์ 
จํากัด ดังนั้นเงื่อนไขการค้าจึงมีลักษณะเช่นเดียวกัน 

3.) ร้าน Farmer Shop เป็นร้านค้าปลีกในมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ซ่ึง
เป็นช่องทางการตลาดของแบรนด์ข้าวเกิดบุญซ่ึงเป็นแบรนด์ของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิ
สหกรณ์ไทย ดังนั้นรูปแบบการค้าจึงมีลักษณะเช่นเดียวกับ สกก.เกษตรวิสัย จํากัด  

4.) คู่ค้าที่เป็นองค์กร หน่วยงานภาครัฐ ส่วนใหญ่เป็นลักษณะการซื้อไปแจก
เพ่ือการประชาสัมพันธ์ตามแต่วาระโอกาส ไม่ใช่ลักษณะการค้าทั่วไปที่มีการซ้ือขายเป็นประจํา ซ่ึง
ช่องทางนี้จะเน้นแบรนด์ของสหกรณ์เองเปน็หลักทั้งแบรนด์เกลียวเชือก และแบรนด์ทุ่งสัมฤทธิ์ 

3) แผนผังกระบวนการ 
ข้ันตอนการรับซ้ือข้าวเปลือกของสหกรณ์ ในกระบวนการปกติ มีดังน้ี (ดัง

แสดงในภาคผนวก 3)  
1. จัดเตรียมพื้นที่ในการเก็บวัตถุดิบ 
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2. สมาชิกนําข้าวเปลือกมาจําหน่าย 
3. ตรวจสอบคุณภาพข้าวเปลือก 
4. ช่ังน้ําหนักรถหนัก 
5. สมาชิกนําข้าวเปลือกไปลงที่ฉางสําหรับเก็บข้าวเปลือก 
6. ช่ังน้ําหนักรถเบา 
7. ส่งใบช่ังน้ําหนัก(ต้นฉบับ)และสําเนาส่วนที่ 1 ให้สมาชิกนํามารับเงิน 
8. สําเนาใบช่ังน้ําหนักส่วนที่ 2  นํามาแยกชนิดของข้าวเปลือก(ข้าวเปลือกเจ้า/

ข้าวเปลือกมะลิ)และรวบรวมน้ําหนักตามชนิดของข้าวเปลือกเพื่อบันทึกลงทะเบียนคุมสินค้า 
แต่เนื่องจากสกก.พิมาย จํากัด มีการให้บริการในลักษณะการรับฝากและแปร

รูปข้าวเปลือกแก่สมาชิกนอกเหนือจากกรณีรับซ้ือข้าวเปลือกเป็นเงินสดตามปกติด้วย ซ่ึงแต่ละ
ลักษณะมีกระบวนการดังนี้ 

1. การรวบรวมข้าวเปลือกเพื่อฝากรอราคา เป็นการบริการให้กับสมาชิกที่ไม่
มีฉางเก็บข้าวเปลือก และต้องการที่จะฝากไว้เพ่ือเก็งราคา ฝ่ายจัดซ้ือจะให้ใบชั่งน้ําหนักแก่สมาชิกไว้
เป็นหลักฐานนํามาคิดเงิน 1 ใบ พร้อมกับใบรับข้าวเปลือก  เมื่อสมาชิกต้องการที่จะคิดเงิน สมาชิกจะ
นําใบช่ังน้ําหนักยื่นกับเจ้าหน้าที่จัดซื้อเพื่อทําการคิดราคา ณ ราคาที่สหกรณ์กําหนดไว้ตามประกาศ  

2. การรวบรวมข้าวเปลือกเพ่ือฝากสี  เป็นการบริการให้กับสมาชิกที่ไม่มีโรงสี
ประจําหมู่บ้าน และต้องการที่จะฝากเพื่อรับเป็นข้าวสารไว้บริโภคในครัวเรือน  โดยสหกรณ์จะรับฝาก
ข้าวเปลือกไม่เกิน 1,500 กิโลกรัมต่อสมาชิก 1 ท่าน และรับเป็นข้าวสาร 675 กิโลกรัม (ข้าวเปลือก 
100 กก. รับเป็นข้าวสาร 45 กก.)   

หลังจากได้รวบรวมข้าวเปลือกเก็บไว้ในฉางเก็บแล้ว ข้ันตอนต่อไปเป็นการเข้า
สู่กระบวนการแปรรูปข้าวเปลือกเป็นข้าวสาร ซ่ึงเริ่มจากการที่ฝ่ายคลังสินค้ารับใบขออนุมัติเบิก
ข้าวเปลือกเพ่ือสีจากฝ่ายแปรรูปและจัดเตรียมวัตถุดิบ หลังจากนั้นนําข้าวเปลือกเข้าสู่กระบวนการ
ตรวจสอบคุณภาพอีกครั้งก่อนนําเข้าโรงสี แล้วจึงนําข้าวเปลือกเข้าโรงสี จัดทําสรุปยอดข้าวเปลือก
คงเหลือประจําวัน ตามลําดับ 

ในส่วนกระบวนการของฝ่ายแปรรูป หลังจากได้รับการขออนุมัติแปรรูป
ข้าวเปลือกและได้รับข้าวเปลือกมาเข้าโรงสีแล้ว ข้าวเปลือกก็จะเข้าสู่กระบวนการสี ทําความสะอาด 
กระเทาะเปลือกตามปกติ ผลผลิตที่ได้ประกอบด้วย ข้าวกล้อง ข้าวขาว ซ่ึงจะนํามาแยกในส่วนของ
ข้าวต้นและข้าวหักซ่ึงจะถูกนํามาพักแยกเก็บไว้ในถุงจัมโบ้แบ็ค ถุงละ1 ตัน ส่วนวัสดุเหลือใช้จาก
กระบวนการผลิต ได้แก่  แกลบ รํา ข้าวหักปลาย ก็จําหน่ายออกจําหน่ายแก่พ่อค้า เกษตรกรสมาชิก
หรือโรงสีต่อไป สําหรับข้าวต้นท่ีนํามาแยกเก็บในถุงจัมโบ้แบ็ค เมื่อมีคําส่ังซ้ือจากลูกค้ามายังฝ่าย
การตลาดๆจะแจ้งคําส่ังซ้ือต่อมายังฝ่ายโรงสีเพ่ือนําข้าวต้นนั้นมาปรับปรุงใหม่อีกครั้ง ด้วยการขัดมัน 
แยกข้าวหัก ผ่านเครื่องยิงสี นํามาผสมตามอัตราส่วนตามความต้องการของลูกค้า เช่นข้าวหอมมะลิ 
100% ช้ัน 1 หรือ ช้ัน 2 และบรรจุตามแบรนด์และน้ําหนักตามคําส่ังซ้ือ และมีสํารองสําหรับคําส่ังซ้ือ
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เร่งด่วนบางส่วนซ่ึงปริมาณที่จะสํารองน้ีจะประสานกับฝ่ายการตลาด แผนภาพกระบวนการแปรรูป
ข้าวเปลือกเป็นข้าวสารจนถึงการส่งมอบแก่คู่ค้าดังแสดงในภาคผนวก 4 

4) รูปแบบความร่วมมือ 
สกก.พิมาย จํากัด เป็นสหกรณ์ที่มีเป้าหมายที่ต้องการสร้างความกินดีอยู่ดี

ให้แก่สมาชิกซึ่งในแผนกิจกรรมในแต่ละปีของสหกรณ์จะให้ความสําคัญในการอบรมให้ความรู้แก่
สมาชิกสหกรณ์เป็นอันดับต้นๆ นอกจากน้ียังมีกิจกรรมเช่ือมโยงเครือข่ายด้วยการออกเดินสายเยี่ยม
เยียนลูกค้า คู่ค้าต่างๆเป็นประจําทุกปี นอกเหนือจากกิจกรรมตามแผนของสหกรณ์เองแล้ว ยังมี
กิจกรรมที่ดําเนินงานตามนโยบายภาครัฐอีกด้วย ดังแสดงในตารางที่ 2-7 
 
ตารางที่ 2-7 ตารางสรุปกิจกรรมที่สกก.พิมาย จํากัด ดําเนินการสนองตามนโยบายจากหน่วยงาน
ภาครัฐตั้งแต่ปี 2550 - 2556 
ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

หน่วยงานสนับสนุน วัตถุประสงค์ในการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอียด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อม่ัน 

โครงการเพิ่ม
ประสิทธิภาพการ
ผลิตและคุณภาพ
ข้าวหอมมะลิ ในทุง่
สัมฤทธิ์ 

ทํางานอย่างบูรณา
การร่วมกับหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้องใน
กระทรวงเกษตร เช่น
กรมพัฒนาที่ดิน กรม
ชลประทาน กรมการ
ข้าว กรมวิชาการ
เกษตร โดยมีกรม
พัฒนาเศรษฐกิจ
การเกษตรเป็นแม่งาน 

√  2553-2556 - เพื่อยกระดับมาตรฐานสินค้า
สหกรณ์ในขณะที่มีการบริหาร
จัดการน้ํา-ดินอย่างเหมาะสม
เพียงพอต่อความต้องการ 
- พัฒนาโครงสร้างพื้นฐานทั้งระบบ
ชลประทานและดิน รวมทั้งการ
สนับสนุนให้เกษตรกรใช้เมล็ดพันธุ์
คุณภาพ จนปัจจุบันได้มีการผลิต
ข้าวหอมมะลิและข้าวชนิดอ่ืนใน  
แบรนด์ทุ่งสัมฤทธิ์เป็นสินค้า
ระดับพรีเมี่ยม  

โครงการศูนย์
กระจายสินค้า
สหกรณ์ 

กรมส่งเสริมสหกรณ ์ √  2555-2556 - เพื่อกระจายสินค้าสหกรณ์สู่
เครือข่ายสหกรณ์ในจังหวัดต่างๆ 
ซึ่งจะช่วยลดต้นทุนทั้งในฝั่งของ
สหกรณ์เองและสมาชิกผู้ซื้อสินค้า
ด้วย 

ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมข้างต้นเป็นโครงการขนาดใหญ่ที่มีแผนการดําเนินงานระยะยาวซึ่งดําเนินการต่อเนื่องถึงปีปัจจุบัน 
- กิจกรรมที่ระบุล้วนเป็นโครงการระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอื่นๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 
- ไม่มีการระบุถึงโครงการ-แผนการดําเนินงานที่เกี่ยวข้องกับการดําเนินงานร่วมกับเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 

 
หมายเหตุ : ในปีที่ผ่านมาที่รัฐบาลมีนโยบายจํานําข้าวเปลือก ในส่วนของสกก.พิมาย จํากัด ไม่ได้เข้า
ร่วมโครงการในลักษณะที่เป็นผู้รวบรวมเอง แต่ให้บริการสถานที่และอุปกรณ์เปิดเป็นจุดรับซ้ือข้าว
จํานําของบริษัท เจียเม้ง จํากัด  
ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.พิมาย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 และการสัมภาษณ์
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ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
นอกจากนั้นสหกรณ์ยังมีการนํากิจกรรมสร้างเสริมความร่วมมือลักษณะต่างๆ 

มาจูงใจให้สมาชิกฝ่ายอุปทานให้ความร่วมมือในการดําเนินงานด้านต่างๆ ของสหกรณ์มากข้ึน ซ่ึง
สามารถจําแนกเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับด้านการเงินและกิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน ดังนี้ 

4.1 ความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับสมาชิกฝ่ายอุปทาน 
สหกรณ์ค่อนข้างให้ความสําคัญในการบริหารความร่วมมือกับสมาชิก

ค่อนข้างมาก ด้วยการมุ่งเน้นในการสร้างเสริมให้สมาชิกมีความศรัทธา เช่ือมั่นในสหกรณ์ ร่วมกับ
การสร้างแรงจูงใจ และให้การสนับสนุนด้านต่างๆแก่สมาชิก ทั้งน้ีเครื่องมือ/กิจกรรมต่างๆที่ระบุใน
รายงานประจําปีของสกก.พิมาย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 สรุปได้ดังนี้ 
 4.1.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน 
  เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงินที่สหกรณ์ริเริ่มดําเนินงานเอง ส่วน
ใหญ่เป็นการมุ่งเน้นการให้ความรู้แก่เกษตรกรสมาชิกเพ่ือมุ่งหวังในการส่งเสริมด้านต่างๆ ได้แก่ การ
ส่งเสริมด้านสังคมและส่ิงแวดล้อม ส่งเสริมด้านอาชีพ/การเพ่ิมรายได้ ส่งเสริมด้านการพัฒนาระบบ
การดําเนินงานและ การมุ่งเน้นการสร้างความเช่ือมั่นศรัทธาในกลไก/ระบบสหกรณ์ ดังสรุปในตาราง
ที่ 2-8 ทั้งนี้สหกรณ์ให้ความสําคัญในการพัฒนาคนเป็นอย่างมากและถือเป็นภารกิจหลักหนึ่งในแผน
กลยุทธ์การดําเนินงานของสหกรณ์ทกุป ี
 
ตารางที่ 2-8 ตารางสรุปกิจกรรมที่สกก.พิมาย จํากัด เป็นผู้ริเริ่มและดําเนินการเอง ตั้งแต่ปี 2550-
2554 
ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

ผู้สนับสนุน วัตถุประสงค์ในการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอียด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

การอบรม
สมาชิก 

- √ 2551-2555 - เพื่อแจ้งสมาชิกถึงวัตถุประสงค์ วิธีการ
ดําเนินงานและการดําเนินธุรกิจของสหกรณ์ 
และสร้างจิตสํานึกแห่งความเป็นเจ้าของใน
สหกรณ์ 
- ตามแผนงานจะจัดประชุมไม่น้อยกว่า 2 
ครัง้/ป ี 

การอบรมแก่
กลุ่มสตรี 

- √ √ √ 2551-2555 - เพื่อพัฒนาคุณภาพชีวิตและเพิ่มรายได้แก่
ครอบครัวสมาชิก  
- ตามแผนงานจะจัดประชุม 2 ครัง้/ปี 

การอบรมแก่
ประธานกลุม่ 
และสมาชิก
สหกรณ์อาสา 

- √   √ 2551-2555 - เพื่อชี้แจงแผนและผลการดําเนินงานของ
สหกรณ์ รวมถึงการดําเนินธุรกิจต่างๆของ
สหกรณ์ และสร้างตัวแทนแกนนําในชุมชน
เพื่อเผยแพร่ประชาสัมพันธ์งานของสหกรณ์ 
- ตามแผนงานจะจัดประชุม 4 ครัง้/ป ี

การส่งเสริม
อาชีพและ

- √ √ 2550-2554 - เพื่อเพิ่มรายได้เสริมแก่สมาชิก ได้แก่ การ
ส่งเสริมเลี้ยงสุกร ไก่บ้าน การทําไร่นาสวน
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ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

ผู้สนับสนุน วัตถุประสงค์ในการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอียด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

การเกษตร ผสม 
ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมส่วนใหญ่มุ่งเน้นการเสริมสร้างความเช่ือมั่นศรัทธาในระบบสหกรณ์ และการส่งเสริมอาชีพเพิ่มรายได้เป็นหลัก 
- กิจกรรมที่ระบุล้วนเป็นโครงการระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอื่นๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 
หมายเหตุ : 
- กิจกรรมที่รวบรวมมาเป็นกิจกรรมที่มุ่งเน้นเฉพาะในกิจกรรมที่สหกรณ์ทําร่วมกับสมาชิกเท่านั้น ไม่รวมถึงกิจกรรมที่ส่งเสริมศักยภาพแก่
บุคคลากรเจ้าหน้าที่และกรรมการสหกรณ์ 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.พิมาย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554  
 

 4.1.2 เครื่องมือ/กิจกรรมด้านการเงิน 
 เครื่องมือด้านการเงินที่สหกรณ์ใช้ในการจูงใจให้เกษตรกรสมาชิกร่วมมือ
กับสหกรณ์ในการนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ที่เด่นชัดที่สุดคือการจ่ายเงินเฉล่ียคืนแก่
สมาชิกเป็นประจําทุกปี ดังแสดงในรูปที่ 2-13 ซ่ึงการจ่ายเงินเฉล่ียคืนน้ีเป็นการจัดสรรกําไรสุทธิที่
สหกรณ์มีในรอบปีบัญชีนั้นๆเพ่ือเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วนธุรกิจที่สมาชิกได้ทําไว้กับสหกรณ์ใน
ระหว่างปี  
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ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.เกษตรวิสัย จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 
รูปที่ 2-13 กราฟแสดงอัตราการจ่ายเงินเฉล่ียคืนสมาชิก จากการจําหน่ายข้าวเปลือกแก่สกก.พิมาย 
จํากัด ตั้งแต่ปี 2550-2554 

 
 นอกจากน้ีในช่วงเหตุการณ์ที่ไม่ปกติอย่างในช่วงโครงการรับจํานํา
สหกรณ์ยังใช้วิธีจูงใจให้สมาชิกนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ด้วยการเสนอราคารับซ้ือที่สูง
กว่าราคาโดยปกติของสหกรณ์ โดยจ่ายเป็นเงินสดทันที แต่ด้วยข้อจํากัดเรื่องต้นทุนในการผลิตทําให้
ราคารับซ้ือน้ีก็ยังเป็นราคาที่ถูกกว่าราคารับจํานํา (ปี2555/2556 สหกรณ์รับซ้ือข้าวหอมมะลิ
กิโลกรัมละ 16 บาท แต่ราคารับจํานําอยู่ที่กิโลกรัมละ 20 บาท) 
 จะเห็นได้ว่าสหกรณ์ยึดหลัก 5 ประการเป็นแนวทางการปฏิบัติ ได้แก่ 
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1. สร้างศรัทธา โดยพยายามเน้นยํ้าในทุกโอกาสให้สมาชิกเข้าใจว่าสมาชิกทุก
คนเป็นเจ้าของธุรกิจ เข้าใจในหลักการและอุดมการณ์ของสหกรณ์ผ่านการอบรมสมาชิก โดยเฉพาะ
สมาชิกใหม่ 

2. สร้างแรงจูงใจ ด้วยการให้บริการที่เป็นกันเอง สะดวก รวดเร็วเพ่ือให้
สมาชิกรู้สึกดีที่จะมาใช้บริการต่างๆของสหกรณ์ เช่น พนักงานให้บริการด้วยความเต็มใจ ย้ิมแย้ม 
แจ่มใส มีการอํานวยความสะดวกในการส่งสินค้าถึงบ้าน และการให้บริการท่ีเข้าถึงสมาชิก เช่น การ
ให้บริการทําสัญญาปุ๋ยถึงบ้านสมาชิก จัดหาสินค้าดีมีคุณภาพมาจําหน่ายแก่สมาชิก รับซ้ือผลผลิตใน
ราคาที่สูงกว่าท้องตลาด (สถานการณ์ปกติ) จัดทําโครงการพิเศษต่างๆเพ่ือดึงดูดสมาชิกให้เข้ามาใช้
บริการของสหกรณ์ เช่น โครงการข้าวฝากรอราคา โครงการข้าวฝากสี โครงการออกทรัพย์ด้วย
ข้าวเปลือก เป็นต้น 

3. สนับสนุนด้านธุรกิจและเงินทุน ด้วยการให้การอบรมส่งเสริมอาชีพ 
โครงการพัฒนาคุณภาพชีวิตของครอบครัวเพ่ือเพ่ิมรายได้แก่กลุ่มสตรี สนับสนุนการให้สินเช่ือ การ
ให้กู้เป็นวัสดุทางการเกษตร ปุ๋ยและเมล็ดพันธุ์โดยปลอดดอกเบี้ยตามแผนธุรกิจ เพ่ือช่วยลดต้นทุนใน
การผลิตของสมาชิก  

4. ดูแลด้านการผลิตและการตลาด เพ่ือให้สมาชิกมีรายได้นอกเหนือจากการ
ส่งเสริมอาชีพ สหกรณ์จึงช่วยในการประสานจัดหาตลาดแก่สินค้าต่างๆที่ผลิตโดยสมาชิก จัดหา
เมล็ดพันธุ์ข้าวคุณภาพดีเพื่อเพ่ิมผลผลิตต่อไร่ให้แก่เกษตรกร โครงการส่งเสริมแปลงต้นพันธุ์ข้าวกับ
สมาชิกช้ันดี ลงพ้ืนที่ให้ความรู้การใช้ปุ๋ย-ยา และเทคนิคการปลูกข้าวแก่สมาชิกปีละ 2 ครั้ง  

5. ดูแลด้านสวัสดิการ ด้วยการหมั่นตรวจเยี่ยมสมาชิกถึงบ้าน มีการให้
สวัสดิการทุนการศึกษาแก่บุตรสมาชิก สวัสดิการช่วยเหลือค่ารักษาพยาบาล ค่าฌาปนกิจแก่สมาชิก
และคู่สมรส เป็นต้น 

ในส่วนของกิจกรรมที่ช่วยส่งเสริมให้เกิดการแลกเปลี่ยนข้อมูลในการพัฒนา
กระบวนการผลิต การวางแผนการผลิตร่วมกับสมาชิก ส่วนใหญ่จะเป็นในลักษณะการอบรมการผลิต
ข้าวเมล็ดพันธุ์แก่สมาชิกที่เข้าร่วมโครงการเป็นหลัก นอกจากนั้นจะเป็นลักษณะการลงพ้ืนที่ของฝ่าย
สินเช่ือเพ่ือจัดประชุมกลุ่มปีละ 2 ครั้ง โดยการนัดสมาชิกมาตามที่นัดหมาย เช่น ศาลาวัด ศาลา
ประจําหมู่บ้าน โดยแบ่งเจ้าหน้าที่เป็น 2 สายในแต่ละวันเพ่ือพบกับสมาชิก ด้วยข้อจํากัดที่มีสมาชิก
จํานวนมากจึงต้องใช้เวลาในการเดินสายเข้าพบเป็นเวลานานกว่าจะครบทุกหมู่บ้าน โดยปกติวาระที่
ประชุมกับสมาชิกในลักษณะน้ี ได้แก่ การเปิดรับสมาชิกใหม่ การตรวจทานหน้ีสิน การยืนยันยอด
ชําระหนี้ การสํารวจความต้องการของสมาชิก และนําข้อมูลที่ได้เหล่านั้นมาแจ้งแก่ฝ่ายการตลาด ถึง
ความต้องการใช้ปัจจัยการผลิต ปุ๋ย ยา ต่างๆเป็นหลัก 

ในระยะต่อไปสหกรณ์ต้องการมุ่งเน้นเรื่องการลดต้นทุนการผลิตแก่เกษตรกร
ชาวนาท่ีเป็นสมาชิกเพ่ือมุ่งสู่การขยายศักยภาพในการแข่งขันในตลาดส่งออกต่อไป เพราะในปัจจุบัน
ต้นทุนการผลิตข้าวของชาวนาค่อนข้างสูงซ่ึงเป็นข้อจํากัดในการทําตลาดในอนาคต ขณะน้ีอยู่ใน
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ระหว่างการวางแผนดําเนินการ 
 4.1.3 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ 
 เป็นข้อสังเกตุว่าในกิจกรรมต่างๆของสหกรณ์เป็นกิจกรรมที่ไม่ได้ลงพ้ืนที่
พบปะสมาชิกถี่มากนักเนื่องจากเป็นสหกรณ์ท่ีมีขนาดใหญ่ มีจํานวนสมาชิกเป็นจํานวนมาก แต่ก็มี
การจัดอบรมแก่สมาชิกเป็นประจําทุกปีอย่างต่อเนื่อง ส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมที่เน้นเรื่องการสร้าง
ศรัทธา สร้างความเชื่อมั่นกับกระบวนการสหกรณ์ การส่งเสริมการประกอบอาชีพเสริมเพื่อเพ่ิม
รายได้เป็นหลัก แต่กิจกรรมที่มุ่งเน้นด้านการแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารเพ่ือการปรับปรุงพัฒนาสินค้า 
และกระบวนการผลิตยังไม่เด่นชัดนัก อย่างไรก็ตามโดยภาพรวมแล้วสมาชิกก็ให้ความร่วมมือใน
กิจกรรมต่างๆดีในระดับหนึ่ง มีความซื่อสัตย์และศรัทธาในสหกรณ์จากการอบรม สร้างความสัมพันธ์
ที่ดีกับสมาชิกผ่านกิจกรรมต่างๆมาอย่างต่อเนื่องตลอดระยะเวลามากกว่า 20 ป ี 

อุปสรรคในการสร้างเสริมความร่วมมือระหว่างสหกรณ์และสมาชิกที่ผ่าน
มาไม่พบอุปสรรคใดๆ มีเพียงข้อจํากัดเล็กน้อยด้านกําลังคนที่ทําให้ต้องใช้เวลานานกว่าจะสามารถ
เข้าพบสมาชิกได้ทั่วถึง และทําให้ไม่สามารถจัดประชุมกลุ่มย่อยแก่สมาชิกได้บ่อยมากนัก  

สําหรับปัจจัยภายนอกอ่ืนที่กระทบกับความร่วมมือโดยปกติของสมาชิก
ส่วนใหญ่เป็นเป็นผลกระทบจากโครงการรับจํานําข้าวของรัฐบาลทําให้มีปริมาณข้าวเปลือกเข้าสู่
ระบบสหกรณ์ลดลงอย่างมาก กล่าวคือโดยในสถานการณ์ปกติที่ไม่มีโครงการรับจํานํา จะมีทั้งใน
ส่วนของสมาชิกสหกรณ์และไม่ใช่สมาชิกนําข้าวมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ (อัตราส่วนประมาณ 80:20) 
เนื่องจากมีความมั่นใจในมาตรฐานการตรวจสอบ การช่ังน้ําหนักของสหกรณ์ และสหกรณ์ยังให้ราคา
ซ้ือข้าวเปลือกจากเกษตรกรในราคาที่สูงกว่าราคาตลาดปกติเพราะสามารถต่อรองราคาขายกับคู่ค้า
ได้บางส่วน ทําให้สามารถรวบรวมผลผลิตข้าวเปลือกได้มาก แต่เมื่อมีโครงการรับจํานําเกษตรกรใน
พ้ืนที่ต่างก็นําข้าวเปลือกเข้าโครงการรับจํานําหมด อย่างไรก็ตามยังมีเกษตรกรบางส่วนที่พอใจใน
เรื่องของการรับเงินสดทันที-แน่นอนก็ยังคงนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ตามเดิม 

นอกจากน้ียังมีนโยบายจากรัฐบาลบางส่วนท่ีไม่ชัดเจน และมีข้อจํากัด-มี
ความไม่ชัดเจนในการปฏิบัติ เช่น ความล่าช้าในการออกใบประทวนเพ่ือข้ึนเงินค่าข้าวกับธกส.ทําให้
เกษตรกรได้รับเงินล่าช้า นโยบายเรื่องการพักชําระหน้ีที่รัฐบาลได้มีการประกาศนโยบายไปแล้วแต่
ในทางปฏิบัติยังไม่มีความชัดเจนซ่ึงในขณะน้ีเริ่มมีสมาชิกสหกรณ์บางส่วนหยุดพักการชําระหน้ีแล้ว
ทั้งนี้ต่อไปอาจกระทบต่อผลการดําเนินงานของสหกรณ์โดยตรง เป็นต้น ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีมีผลทําให้
เกษตรกรมีความเข้าใจท่ีคลาดเคล่ือน และอาจส่งผลกระทบต่อความเช่ือมั่นของสมาชิกที่มีต่อระบบ
สหกรณ์ในระยะยาวได้ 

 4.2 ความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ 
สําหรับความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ สามารถสรุป

ลักษณะทางการค้าแต่ละช่องทางที่แตกต่างกัน ดังแสดงในตารางที่ 2-9 
 



53 

 

ตารางที่ 2-9 ตารางสรุปลักษณะเบื้องต้นของคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ ของสกก.พิมาย จํากัด ในช่องทาง
ต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า ระยะเวลาใน
การทําธุรกิจ

ร่วมกัน 

สัดส่วน
การค้า 

(ปริมาณ) 

ลักษณะการค้า 

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่าย
สินค้า และร้านค้าที่เป็น
เครือข่ายคู่ค้าในจงัหวัดต่างๆ 

> 10 ปี 80% - เกิดจากการทํากิจกรรมร่วมกันระหว่างสหกรณ ์การเดนิสาย
ของสหกรณ์เองเพื่อทํากิจกรรมเชื่อมโยงเครือข่ายนําข้าวมา
เสนอขาย และจดัสายเยี่ยมลูกค้าเปน็ประจําทุกป ี 
- ไม่มีการทําสัญญาหรือวางแผนการสั่งซ้ือล่วงหน้าเพราะเป็น
คู่ค้ากันมานาน มีความไว้เนื้อเชื่อใจสูง สหกรณ์สามารถ
คาดการณ์ปริมาณการสั่งซื้อและความต้องการสต็อก
ข้าวเปลือกรวมถึงการวางแผนการผลิตได ้
- มีการออกใบสั่งซื้อเพื่อยืนยันการสั่งซื้อ  
- ราคาจําหน่ายอา้งอิงตามราคาตลาดเป็นหลัก  
- โดยเฉลี่ยมีรอบการสั่งซื้อทุกเดือน 
- เงื่อนไขการการค้าเป็นการให้เครดิต 30 วันซึ่งที่ผ่านมาไม่พบ
ปัญหาติดค้างชําระหนี้ 
- คู่ค้าพึงพอใจในคุณภาพสินค้า ราคาและมีความเช่ือม่ัน
ไว้วางใจในกระบวนการสหกรณ ์

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่
 

- - - สหกรณ์เคยทําธุรกรรมการค้ากับคู่ค้าช่องทางนี้แต่ได้หยุด
ความสัมพันธ์เนื่องจากเสียเปรียบในการต่อรองราคาและ
เงื่อนไขการค้า 

3) ห้างสรรพสินค้า - - - ไม่มีคู่ค้าในลักษณะนี้
4) ร้าน Farmer Shop < 3 ปี 1% - เป็นช่องทางการจําหน่ายข้าวแบรนด์เกิดบุญร่วมกับเครือข่ายเป็น

หลัก  
- ราคาจําหน่ายสหกรณ์เป็นผู้กําหนดเอง ตามมติที่ประชุมร่วมกับ
เครือข่ายฯ 
- เง่ือนไขการค้าและลักษณะคําส่ังซื้อของร้าน Farmer Shopเป็น
ลักษณะเดียวกับของสกก.เกษตรวิสัย จํากัด  

5) ธุรกิจขายตรง > 10 ปี 19% - เป็นการผลิตในแบรนด์ของลูกค้าดังนั้นลักษณะความร่วมมือ
ระหว่างกันจึงค่อนข้างเป็นทางการ เป็นลักษณะการทําสัญญา
ซือ้-ขายระหว่างกัน  
- เป็นคู่ค้าที่ทําธุรกิจร่วมกับสหกรณ์มายาวนานเช่นกัน ลูกค้ามี
ความเชื่อม่ันในคุณภาพสินค้าของสหกรณ ์
- สหกรณ์ร่วมเจรจาต่อรองปริมาณการสั่งซื้อ การกําหนด
เงื่อนไขการค้า และการทําสัญญาซื้อ-ขายต่างๆกับเครือข่าย
สหกรณ์พันธมิตรอีก 3 สหกรณ ์

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
  
 4.2.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน และด้านการเงิน 
 จากข้อมูลข้างต้น สามารถสรุปรูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันของ
ช่องทางต่างๆ ดังแสดงในตารางที่ 2-10 
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ตารางที่ 2-10 ตารางสรุปรูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันระหว่างสกก.พิมาย จํากัดและคู่ค้า
ฝ่ายอุปสงค์ในช่องทางต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า รูปแบบความร่วมมือ เครื่องมือ/กิจกรรมส่งเสริมความร่วมมือ 
ไม่เป็น
ทางการ 

เป็น
ทางการ 

ไม่ใช่การเงิน ด้านการเงิน 

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่าย
สินค้า และร้านค้าที่เป็น
เครือข่ายคู่ค้าในจงัหวัดต่างๆ 

√ - แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารท่ัวไประหว่างกันผ่านการ
ออกเยี่ยมเยียนลูกค้าโดยผู้จัดการหรือรองผู้จัดการ
สหกรณ์ เพ่ือรับทราบข้อมูลความต้องการ อุปสรรคใน
การค้าต่างๆ ซึ่งเป็นการเน้นการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างกัน 

- ไม่มี

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่ - ไม่มี - ไม่มี
3) ห้างสรรพสินค้า - ไม่มี - ไม่มี
4) ร้าน Farmer Shop √ - ลักษณะเดียวกับ สกก.เกษตรวิสัย จํากัด - ไม่มี
5) ธุรกิจขายตรง √ - การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรรายปีเพื่อ

กําหนดกรอบ เงื่อนไข แนวทางการค้าระหว่างกัน 
- ไม่มี

หมายเหตุ:  
- รูปแบบความร่วมมือแบบไม่เป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธ์ที่อาศัยความคุ้นเคย ความไว้เนื้อเชื่อใจ ในการดําเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน ไม่มีการกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผิดสัญญาอย่างชัดเจน 
- รูปแบบความร่วมมือแบบเป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธ์ที่มีการกําหนดกฎเกณฑ์ มีระเบียบปฏิบัติในการดําเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน และมีการกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผิดสัญญาอย่างชัดเจนเป็นลายลักษณ์อักษร 

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
 
 4.2.2 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ 

โดยภาพรวมแล้วสหกรณ์มีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าในระดับ
ดีโดยเฉพาะใน 2 ช่องทางแรก มีการทําธุรกรรมต่อเนื่องมาในระยะยาวไม่ค่อยมีความผันผวนในการ
ปรับราคาบ่อยครั้ง มีปริมาณการส่ังซ้ือต่อเนื่อง มีอํานาจต่อรองกับคู่ค้าเหล่าน้ีในระดับหนึ่ง ดังนั้น
สหกรณ์จึงให้ความสําคัญในการจัดเก็บสต็อกสินค้าสําหรับลูกค้า 2 ช่องทางนี้ก่อน ในขณะเดียวกันก็
มีคู่ค้ารายใหม่ติดต่อเข้ามาเรื่อยๆ ทั้งน้ีปัจจัยที่สหกรณ์คาดว่าคู่ค้าเหล่าน้ียังคงซ้ือสินค้าจากสหกรณ์
อย่างต่อเนื่องเพราะเชื่อมั่นในคุณภาพ ราคาเป็นธรรมและเช่ือมั่นในตัวสหกรณ์ 

อย่างไรก็ตามในอดีตที่ผ่านมาปัญหาในด้านความร่วมมือกับคู่ค้าท่ี
สหกรณ์ประสบ ได้แก่    
 1) ขาดความน่าเช่ือถือ เนื่องจากคู่ค้าไม่มั่นใจในมาตรฐานและคุณภาพของสินค้าแต่
หลังจากที่สหกรณ์ทําระบบ GMP HACCP และ ISO ในโรงงานแล้ว ทําให้ปัญหาต่างๆเหล่านี้ลดลง จน
สามารถเรียกความม่ันใจจากคู่ค้าต่างๆกลับมาได้  
 2) ข้อจํากัดในการทําการค้าผ่านช่องทาง Modern Trade ในอดีตสหกรณ์ เคยเปิดตลาด
ในการจําหน่ายข้าวแบรนด์สหกรณ์ผ่านช่องทางร้านค้าปลีก และค้าส่งขนาดใหญ่ท่ัวไปแต่ประสบ
ปัญหาขาดทุนจากต้นทุนค่าใช้จ่ายทางการตลาดต่างๆท่ีโดนเรียกร้องจากคู่ค้าเหล่าน้ี ทําให้ไม่
สามารถควบคุมต้นทุนได้ นอกจากนี้การจําหน่ายผ่านช่องทางเหล่านี้ส่วนใหญ่มีการกําหนดราคาและ
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มาตรฐานชัดเจนล่วงหน้า ซ่ึงจากสถานการณ์ตลาดท่ีไม่ปกติในปัจจุบันทําให้มีความเส่ียงสูงที่จะไม่
สามารถผลิตตามเงื่อนไขและจําหน่ายในราคาที่ถูกกําหนดล่วงหน้าได้ 
 3) มีโอกาสในการทําตลาดส่งออกไปยังประเทศจีนผ่านการติดต่อโดยผู้ส่งออกใน
ประเทศซ่ึงมีความต้องการส่ังซ้ือเป็นจํานวนมาก แต่สหกรณ์ยังไม่ค่อนเชื่อมั่นในด้านเงื่อนไขการค้า
และการชําระเงินจึงยังไม่มีการค้าผ่านช่องทางน้ี ประกอบกับปริมาณวัตถุดิบที่เข้าสู่ระบบสหกรณ์ใน
ปัจจุบันได้รับผลกระทบจากโครงการรับจํานําจึงไม่สามารถรองรับตลาดส่วนนี้ได้ 
 
2.3 สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากดั 

2.3.1 ข้อมูลทั่วไปของสหกรณ์ 
สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด 

(สกก.ปราสาท จํากัด) ตั้งอยู่ เลขที่ 92 หมู่ที่ 7 ถนน
สุรินทร์-ปราสาท ตําบลกังแอน อําเภอปราสาท จังหวัด
สุรินทร์ การก่อตั้งของสหกรณ์เกิดข้ึนเมื่อปี พ.ศ. 2493 
ได้จัดตั้ งสหกรณ์หาทุนข้ึนครั้ งแรกรวมทั้งหมด 50 
สหกรณ์ต่อมา พ.ศ. 2511ได้จัดตั้งสหกรณ์การเกษตร
ข้ึนมา 2 สหกรณ์ และเมื่อวันที่ 16 ตุลาคม 2517 ได้ควบสหกรณ์การเกษตรปราสาทหนึ่ง จํากัด
สหกรณ์การเกษตรปราสาทสอง จํากัด สหกรณ์ที่ดินปราสาทชลธาล จํากัด รวม 3 สหกรณ์เข้า
ร่วมกันจดทะเบียนเป็นสหกรณ์ใหม่เปล่ียนชื่อเป็นสหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด ประเภทสหกรณ์
การเกษตรอยู่ในเขตท้องที่อําเภอปราสาท  

สหกรณ์ได้ดําเนินธุรกิจด้านการเกษตรอย่างครบวงจร รวมทั้งมีการให้บริการ
เสริมอ่ืนๆที่เป็นประโยชน์แก่สมาชิก ได้แก่ 
 1. ธุรกิจส่งเสริมอาชีพและพัฒนาธุรกิจ ด้วยการให้กู้เงินเพ่ือซ้ือปัจจัยการผลิต 
วัสดุการเกษตรต่างๆ 
 2  ธุรกิจการรับฝากเงินจากสมาชิกในรูปของเงินฝากออมทรัพย์ โดยคิดดอกเบี้ย
เงินฝากในอัตราที่สูง เช่น เงินฝากออมทรัพย์ อัตราดอกเบ้ียร้อยละ 2.5 บาทต่อปี เงินรับฝากออม
ทรัพย์พิเศษ อัตราดอกเบี้ยร้อยละ 4 บาทต่อป ี
 3 ธุรกิจการซ้ือ ด้วยการจัดหาสินค้ามาจําหน่ายให้แก่สมาชิกและบุคคลทั่วไป เช่น 
วัสดุการเกษตร เครื่องอุปโภคบริโภค น้ํามัน ในราคายุติธรรม 
 4 ธุรกิจการขาย สหกรณ์รวบรวมข้าวเปลือกจากสมาชิกและเกษตรกรทั่วไป 
รวมทั้ง สหกรณ์ต่าง ๆ โดยสร้างเครือข่ายสหกรณ์ภายในจังหวัดและต่างจังหวัด เพ่ือขยายตลาด 
สามารถจําหน่ายได้ในราคาที่ดีข้ึน          
 5 ธุรกิจโรงสี สหกรณ์มีโรงสีข้าวกําลังการผลิต 60 ตัน/ 24 ช่ัวโมง ซ่ึงได้รับ
เงินทุนสนับสนุนจากกรมส่งเสริมสหกรณ์ เพ่ือรับซ้ือข้าวเปลือกจากสมาชิกและเกษตรกรทั่วไปใน
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จังหวัดสุรินทร์ พร้อมด้วยเครื่องมือ เครื่องจักรอ่ืนๆสําหรับการผลิตข้าวสาร ได้แก่ เครื่องบรรจุ
สุญญากาศ ครื่องคัดแยกเมล็ดข้าวสาร เป็นต้น 
 

         
 

แปรรูปผลติผล
การเกษตรและ
การผลติสนิคา้

51.25
24%

ผลติเมล็ดพันธ์ุข้าว
9.16
4%

ธุรกจิอื่น
3.79
2%

สนิเช่ือ
25.98
12%

รวบรวมผลติผล
4.54
2%

จัดหาสนิคา้มาจําหนา่ย
116.67
56%

 
รูปที่ 2-14 : สัดส่วนกําไรสุทธิแยกตามประเภทธุรกิจของสกก. ปราสาท จํากัด ณ ส้ินปีบัญชี 
มิถุนายน 2555  

 
สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ปลูกข้าวหอมมะลิ 105 และเล้ียงสัตว์ มีจํานวนสมาชิก

เพ่ิมข้ึนเป็นลําดับ ปัจจุบันมีสมาชิกทั้งส้ิน 5,965 คน (ที่มา:รายงานประจําปี 2555) สังกัดตาม
หมู่บ้านต่างๆ 204 กลุ่ม ครอบคลุมพื้นที่จํานวน 18 ตําบล ได้แก่ กังแอน บ้านพลวง ปราสาททนง ทุ่ง
มน สมุด เช้ือเพลิง ไพล ประทัดบุ ทมอ โคกยาง ตาเบา กันตวจระมวล บ้านไทร หนองใหญ่ โชคนา
สาม โคกสะอาด ปรือ และ ตานี   

5,754 5,760 5,760 5,788
5,921 5,965

5,600

5,800

6,000

2550 2551 2552 2553 2554 2555
ปี

จํา
นว

น 
(ค

น)

รูปที่ 2-15 : อัตราการเพ่ิมข้ึนของจํานวนสมาชิกของสกก.ปราสาท จํากัด ตั้งแต่ส้ินปีบัญชี มิ.ย.50-
มิ.ย.55 

หน่วย:ล้านบาท
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ผลิตภัณฑ์ที่สหกรณ์จําหน่าย ได้แก่  
1.) สินค้าประเภทการเกษตร เป็นสินค้าที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยการผลิตด้าน

การเกษตรต่างๆ ได้แก่ ปุ๋ย เคมีภัณฑ์ 
2.) สินค้าประเภทนํ้ามัน ได้แก่ น้ํามันเช้ือเพลิงและน้ํามันหล่อลื่น 
3.) สินค้าทั่วไป ได้แก่ สินค้าอุปโภค-บริโภค

ทั่วไป ที่สหกรณ์ทําหน้าที่เหมือนเป็นจุดกระจายสินค้าราคาประหยัด
เพ่ือเป็นสวัสดิการเสริมแก่สมาชิก  เ ช่น  น้ํามันพืช  เครื่อง ด่ืม 
อาหารแห้ง ผลไม้ เป็นต้น นอกจากน้ีสหกรณ์ยังเป็นผู้ผลิตและ
จําหน่ายผลิตภัณฑ์จากข้าวอ่ืนๆ ได้แก่ เจลบํารุงผิวหน้า โลช่ันทาผิว 
ครีมขัดผิว ครีมอาบน้ํา แชมพูผมหอม สบู่มะหาดผสมรําข้าวแบรนด์
ผกาออฟเสร็น  ผลิตภัณฑ์จากน้ํามันรําข้าวหอมมะลิแดงอินทรีย์ฯลฯ 

4.) สินค้าจากการรวบรวมผลิตผลการเกษตร ได้แก่ ข้าวเปลือก 
5.) สินค้าจากการแปรรูปผลิตผลการเกษตรและการผลิตสินค้า 

5.1)  ประเภทข้าวเปลือก เป็นการขายในปริมาณมากในแต่ละครั้ง ได้แก่ 
ข้าวสาร ปลายข้าว รํา แกลบ และข้าวสารปรับปรุงคุณภาพ 

5.2)  ประเภทข้าวสารบรรจุถุง ซ่ึงสหกรณ์มีตราสินค้าของสหกรณ์เพียง 1 
แบรนด์ ได้แก่ แบรนด์สหกรณ์การเกษตรปราสาท และแบรนด์ของเครือข่ายข้าวหอมมะลิสหกรณ์
ไทย 1 แบรนด์ คือแบรนด์เกิดบุญ  นอกจากน้ียังมีการรับจ้างทําข้าวบรรจุถุงในแบรนด์ของลูกค้า
บริษัทขายตรงด้วย  

 

 

แบรนด์สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด
- บรรจุสุญญากาศ ขนาด 5 2 และ 1  กก.  
- บรรจุถุงธรรมดา ขนาด 50 15 5 2 และ 1 กก. 
จําหน่ายทั้งข้าวสารชนิดพิเศษ 100 % ช้ัน 2 และข้าวกล้องชนิดพิเศษ 100 % ช้ัน 2 
แบรนด์เกิดบุญ 
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 
จําหน่ายข้าวสารชนิดพิเศษ 100 % ช้ัน 2 
 

แบรนด์ของลูกค้า ได้แก่ ผู้ส่งออก บริษัทขายตรง และห้างสรรพสินค้าในจังหวัด
ใกล้เคียงจําหน่ายทั้งข้าวสารชนิดพิเศษ 100 % ช้ัน 2 และข้าวกล้องชนิดพิเศษ 100 
% ช้ัน 2 

รูปที่ 2-16 : ภาพข้าวสารบรรจุถุงแบรนด์ต่างๆที่ผลิตและจําหน่ายโดยสกก. ปราสาท จํากัด 
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2.3.2 โซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์ 
 สกก.ปราสาท จํากัด มุ่งเน้นการให้ความสําคัญกับแบรนด์ของสหกรณ์เพียง    
แบรนด์เดียวนั่นคือแบรนด์สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด โดยจําหน่ายผ่านคู่ค้าในช่องต่างๆที่
หลากหลาย นอกเหนือจากนั้นกรณีคู่ค้ารายใหญ่จะเป็นการรับจ้างผลิตในแบรนด์ของคู่ค้า และมีการ
ร่วมจําหน่ายภายใต้แบรนด์เกิดบุญซ่ึงเป็นแบรนด์ของเครือข่าย ลักษณะโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอม
มะลิบรรจุถุงของสกก.ปราสาท จํากัด มีดังนี้ 

1) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 
ในโซ่อุปทานของสกก.ปราสาท จํากัด มีหน่วยงาน/องค์กรที่เกี่ยวข้องใน

ลักษณะเดียวกับสกก.เกษตรวิสัย และ สกก.พิมาย จํากัด กล่าวคือนอกจากเกษตรกรสมาชิกและคู่
ค้าของสหกรณ์แล้ว ยังมีหน่วยงาน/องค์กรทั้งภาครัฐและเอกชนที่มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน เช่น 
หน่วยงานภาครัฐต่างๆที่ให้การสนับสนุนด้านเงินกู้เพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน บริษัท/ห้างร้านเอกชน
ต่างๆที่เป็นผู้สนับสนุนปัจจัยการผลิตอ่ืนๆแก่สหกรณ์และเกษตรกรสมาชิก เช่น บริษัทที่จําหน่ายปุ๋ย 
ยา บรรจุภัณฑ์ต่างๆ เป็นต้น 

จากรายงานประจําปีของสหกรณ์ช้ีให้เห็นว่าหน่วยงานภาครัฐมีบทบาทสําคัญ
ในการให้เงินสนับสนุนในรูปของเงินกู้ยืมแก่สหกรณ์เพ่ือเสริมสภาพคล่องในการดําเนินงานตาม
โครงการต่างๆ ทั้งในส่วนที่เป็นการสนองโครงการตามนโยบายของภาครัฐและใช้ในกิจกรรมการ
ดําเนินงานของสหกรณ์เอง ทั้งนี้สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 2-11 
 
ตารางที่ 2-11 ตารางแสดงแหล่งเงินกู้ต่างๆของสกก.ปราสาท จํากัด ระหว่างปี 2551-2555 

แหล่งเงนิกู้ รายละเอียด ระยะเวลา วัตถุประสงค์ในการกู้
เพื่อการดําเนิน

งานของ
สหกรณ์ 

สนองนโยบาย
ภาครัฐ 

1) ธนาคารเพื่อการ เกษตรและ
สหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) 

1.1 เงินกูเ้พื่อเป็นทุนให้กู้แกส่มาชกิ 2551-2555 √  
1.2 โครงการเงินกูเ้พื่อการขายผลผลิต 2555 √  

2) กรมส่งเสริมสหกรณ์ กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์ 

2.1 โครงการเงินกูเ้พื่อรวบรวมผลิตผล
ข้าวเปลือกเป็นข้าวสารเพื่อจําหนา่ย 

2551-2554 √  

 2.2 โครงการปรับปรุงโครงสร้างหนี้ 2551-2555 √  
 2.3 โครงการเงินกูเ้พื่อปรับโครงสร้างภาค

เกษตร (ASPL) 
2551-2555  √ 

 2.4 โครงการจัดหาน้ํามันเชื้อเพลิงมา
จําหน่าย 

2551-2555 √  

 2.5 โครงการจัดหาปัจจัยการผลิต 2551-2554 √  
 2.6 โครงการก่อสร้างห้องบรรจุ จัดเก็บ

และอุปกรณ์การผลิตข้าวสาร 
2551-2555 √  

ที่มา: รายงานกิจการประจําป ี2551-2555 ของสกก.ปราสาท จํากัด 
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2) แผนภาพความสัมพันธ์ 
ความเช่ือมโยงของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุ

ถุงของสกก. เกษตรวิสัย จํากัด สามารถแสดงในแผนภาพความสัมพันธ์ได้ดังนี้ 
 

 
รูปที่ 2-17 : แผนภาพความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสกก. ปราสาท 
จํากัด 

 
จากแผนภาพความสัมพันธ์จะเห็นได้ว่าฝั่งอุปทานของสหกรณ์ประกอบด้วย

สมาชิกของสหกรณ์ที่นําข้าวเปลือกมาจําหน่าย ลักษณะโดยทั่วไปเกษตรกรสมาชิกจะนําข้าวเปลือก
มาจําหน่ายแก่สหกรณ์ โดยสหกรณ์รับซ้ือเป็นเงินสดทันที ช่วงเวลาปกติที่เกษตรกรนําผลผลิตมา
จําหน่ายเป็นช่วงระหว่างเดือน พฤศจิกายน-กุมภาพันธ์ เกษตรกรบางส่วนที่มียุ้งฉางอาจเก็บผลผลิต
ไว้ก่อนเพ่ือรอราคาแล้วค่อยนํามาจําหน่าย  

นอกจากน้ีสหกรณ์ยังเป็นผู้สนับสนุนอํานวยความสะดวกแก่สมาชิกด้วยการ
จัดกิจกรรมอบรมให้ความรู้ และจัดหาปัจจัยการผลิตต่างๆ เช่น ปุ๋ย ยาฆ่าแมลง-ศัตรูพืช อาหาร
เสริม เมล็ดพันธุ์ ฯลฯ มาจําหน่ายแก่สมาชิกในราคายุติธรรม 

เมื่อสหกรณ์ได้รวบรวมข้าวเปลือกมาจากสมาชิกแล้วก็จะนําข้าวเปลือกเข้าสู่
กระบวนการผลิต แปรรูปเป็นข้าวสาร และบรรจุถุงจําหน่ายตามแบรนด์ต่างๆต่อไป 

ผู้ที่รับซ้ือข้าวสารบรรจุถุงของสหกรณ์สามารถจําแนกได้ 3 ช่องทางหลัก 
ได้แก่ 
 1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่ายสินค้าและร้านค้าท่ีเป็นภาคีพันธมิตรในจังหวัด
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ต่างๆ ในพ้ืนที่ใกล้เคียง สหกรณ์ในจังหวัดอ่ืนๆในเขตภาคกลาง และภาคใต้ เช่น จังหวัดราชบุรี 
สงขลา สุราษฎร์ธานี ลพบุรี ซ่ึงสหกรณ์เหล่าน้ีเป็นคู่ค้าหลักในการจําหน่ายข้าวสารบรรจุถุงแบรนด์
ของสหกรณ์ เป็นคู่ค้าที่ทําธุรกิจร่วมกันมานานมากกว่า 10 ปี สัดส่วนการจําหน่ายข้าวบรรจุถุง     
แบรนด์ต่างๆผ่านช่องทางน้ีประมาณ 60% ลักษณะการซ้ือขายระหว่างกันจะเป็นครั้งคราวตามคํา
ส่ังซ้ือ แต่จะมีการส่ังซ้ืออย่างต่อเนื่อง เป็นประจําทุกเดือน การต่อรองราคาเป็นครั้งคราวไปอิงตาม
ราคาตลาดเป็นหลัก แต่โดยปกติแล้วจะค่อนข้างคงที่ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (เปล่ียนแปลงราคา
ประมาณทุก 2-3 เดือน) ไม่มีการประมาณการยอดส่ังซ้ือล่วงหน้าระยะยาวเนื่องจากเป็นคู่ค้ากันมา
นาน 
 2) ร้าน Farmer Shop เป็นช่องทางการจําหน่ายข้าวแบรนด์เกิดบุญ ซ่ึงเป็น
ช่องทางเดียวกับสกก.เกษตรวิสัย และสกก.พิมาย จํากัด โดยปริมาณการส่ังซ้ือปกติประมาณครั้งละ 
400-500 กก. มีการส่ังซ้ือเป็นประจําประมาณ 1-2 เดือนครั้ง ปริมาณการส่ังซ้ือค่อยๆเพ่ิมข้ึนใน
อัตราค่อนข้างคงที่ ราคาจําหน่ายใกล้เคียงกับช่องทางอ่ืน เป็นราคาอ้างอิงตามสภาวะการณ์ตลาด 
ปริมาณยอดจําหน่ายอยู่ที่ประมาณ 1% 
 3) ช่องทางการรับจ้างผลิตภายใต้แบรนด์ของลูกค้า ประกอบด้วยคู่ค้าที่เป็น
บริษัทขายตรง บริษัทผู้ส่งออก รวมถึงห้างสรรพสินค้าในจังหวัดนครราชสีมา โดยลักษณะการส่ังซ้ือ
ของบริษัทขายตรง จะมีสัญญาระหว่างกันโดยไม่กําหนดราคาและมีการวางแผนการส่ังซ้ือล่วงหน้า
ระยะยาวร่วมกัน เพ่ือเป็นกรอบในการปฏิบัติงาน แต่จะมีการสั่งซ้ือด้วยใบส่ังซ้ือสินค้าเป็นครั้งๆไป 
ราคาซ้ือ-ขายจะอิงตามราคาตลาดในช่วงเวลาที่มีการซ้ือ-ขายน้ันๆ เช่นเดียวกับสกก.เกษตรวิสัย 
และพิมาย จํากัด คู่ค้าช่องทางนี้ดําเนินธุรกิจร่วมกันมายาวนานมากกว่า 10 ปีแล้ว มีการส่ังซ้ือเป็น
ประจําทุกเดือน สัดส่วนปริมาณยอดจําหน่าย อยู่ที่ประมาณ 20% สําหรับช่องทางบริษัทผู้ส่งออก จะ
มีการเจรจาส่ังซ้ือเป็นครั้งคราวไปไม่แน่นอนเป็นล็อตๆข้ึนอยู่กับการเจรจาต่อรองราคาในเวลาน้ันๆ 
สัดส่วนปริมาณยอดจําหน่ายอยู่ที่ประมาณ 10%  ในช่องทางของห้างสรรพสินค้า (1 ราย) ดําเนิน
ธุรกิจร่วมกันมาประมาณ 5 ปี เป็นคู่ค้าในลักษณะฝากขาย ไม่มีการทําสัญญาล่วงหน้าเป็นลาย
ลักษณ์อักษร ไม่มีแผนการส่ังซ้ือ จะส่ังซ้ือเพ่ิมตามจํานวนยอดจําหน่ายและสินค้าคงเหลือในสต็อก 
ช่องทางน้ีนอกจากจะเป็นลักษณะฝากขายแล้วยังมีการเรียกเก็บค่าการจัดการจากสหกรณ์อีก 15% 
จากยอดจําหน่าย สัดส่วนปริมาณจําหน่ายผ่านช่องทางนี้ประมาณ 10% 

3) แผนผังกระบวนการ 
กระบวนการรวบรวมข้าวเปลือก จนถึงกระบวนการแปรรูปเพ่ือจําหน่ายมี

ลักษณะเช่นเดียวกับ สกก.เกษตรวิสัย และสกก.พิมาย จํากัด 
4) ความร่วมมือในโซ่อุปทาน 

 จากการรวบรวมข้อมูลกิจกรรมของสหกรณ์ในรายงานประจําปี ตั้งแต่ปี 
2551-2555 และจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ สามารถสรุปรูปแบบความ 
ร่วมมือที่เกิดข้ึนระหว่างสกก.ปราสาท จํากัดและผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานทั้งฝ่ายเกษตรกร
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สมาชิกด้านอุปทาน และด้านคู่ค้าต่างๆในฝ่ายอุปสงค์ ได้ดังนี้ 
4.1 ความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับสมาชิกฝ่ายอุปทาน 
  4.1.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน 

 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงินท่ีสหกรณ์ใช้ส่วนใหญ่เป็นการ
มุ่งเน้นการให้ความรู้แก่เกษตรกรสมาชิก ทั้งน้ีกิจกรรมต่างๆเหล่าน้ีมีทั้งกิจกรรมที่ดําเนินงานตาม
นโยบายของภาครัฐ ดังสรุปในตารางที่ 2-12 และกิจกรรมที่ริเริ่มดําเนินการโดยสหกรณ์เอง ดังสรุป
ในตารางที่ 2-13 

ตารางที่ 2-12 ตารางสรุปกิจกรรมที่สกก.ปราสาท จํากัด ดําเนินการสนองตามนโยบายจาก
หน่วยงานภาครัฐตั้งแต่ปี 2551-2555 

ชื่อโครงการ/กิจกรรม หน่วยงาน
สนับสนนุ 

วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

โครงการผลิตข้าวหอม
มะลิอินทรีย์และข้าว
ปลอดสารพิษ มาตรฐาน
เกษตรอินทรีย์สุรินทร ์

ร่วมกับ
จังหวัด
สุรินทร ์

√ √ 2551-2555 - เพ่ือมุ่งสู่การผลิตอาหารปลอดภัยแก่ผู้บริโภค
 

โครงการปรับปรุง
ประสิทธิภาพและ
คุณภาพผลิตผล
การเกษตร 

กรมส่งเสริม
สหกรณ ์

√ 2551-2555 - เพ่ือพัฒนาการผลิตเมล็ดพันธุ์ข้าวคุณภาพดี ให้
เพียงพอต่อความต้องการของสมาชิก 

โครงการฟื้นฟูอาชีพ
สมาชิก 

กรมส่งเสริม
สหกรณ ์

√ 2552-2555 - อบรมให้ความรู้ด้านอาชีพเสริม เพ่ือเพิ่มรายได้ การ
ปรับปรุงพ้ืนที่ทํากิน และใหก้ารสนับสนุนด้านเงิน
ช่วยเหลือแก่สมาชิก 
- เป็นส่วนหนึ่งของโครงการลดภาระหนี้เกษตรกรราย
ย่อยและยากจนผ่านสหกรณ/์กลุ่มเกษตรกร 

โครงการสร้างศูนย์การ
เรียนรู้การเกษตร 

กรมส่งเสริม
สหกรณ ์

√ 2552-2555 - เป็นส่วนหนึ่งของโครงการพัฒนาและฟ้ืนฟูอาชีพ
เกษตรกรรายย่อย 
 

โครงการ “สมาชิก
ต้นแบบ”  

กรมส่งเสริม
สหกรณ ์

√ 2552-2555 - เป็นส่วนหนึ่งของโครงการพัฒนาและฟ้ืนฟูอาชีพ
เกษตรกรรายย่อย 

โครงการเครือข่าย
คุณค่าข้าวหอมมะลิ
สหกรณ์ไทย 

สถาบัน
วิชาการด้าน
สหกรณ์และ
สํานักงาน
กองทุน
สนับสนุนการ
วิจัย 

√ 2552-2555 - โครงการมุ่งเน้นการร่วมมือเชิงเครือข่ายระหว่าง
สมาชิกสหกรณ์ 
- ร่วมกับเครือข่ายจัดทําชุดความรู้การปลูกข้าวที่ดี 
(GAP) และเผยแพร่แก่สมาชิกในปี 2554-2555 

รับจํานําข้าวเปลือก รัฐบาล √ 2551-2555 - มาจากนโยบายภาครัฐที่ต้องการช่วยเหลือเกษตรกร
โดยดําเนินการผ่านสหกรณ์ 
- ประโยชน์ที่ได้รับ: เกษตรกรจําหน่ายข้าวได้ราคาดี
ขึ้น 
- ผลกระทบ สหกรณ์ได้รับผลกระทบจากการขาด
แคลนวัตถุดิบซึ่งกระทบต่อแผนการผลิตและแผนการ
ดําเนินงานในระยะยาว 

โครงการพักหนี้ กรมส่งเสริม √ 2555-2557 - เพ่ือให้การชดเชยดอกเบี้ยแก่สมาชิกที่มีหนี้ค้างชําระ 
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ชื่อโครงการ/กิจกรรม หน่วยงาน
สนับสนนุ 

วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

เกษตรกรรายย่อยและ
ประชาชนผู้มีรายได้น้อย 
ผ่านสหกรณ์/กลุ่ม
เกษตรกร 

สหกรณ์ และช่วยบรรเทาปัญหาความเดือดร้อนด้านการเงิน

ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมข้างต้นเป็นโครงการขนาดใหญ่ที่ส่วนใหญ่มีแผนการดําเนินงานระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอ่ืนๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 
- หน่วยงานภาครัฐที่ให้การสนับสนุนหลักได้แก่กรมส่งเสริมสหกรณ์ทั้งในด้านความรู้ผ่านเวทีการอบรม และเงินงบประมาณในการสนับสนุนโครงการ 
- กิจกรรมส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมส่งเสริมอาชีพเพิ่มรายได้แก่เกษตรกรสมาชิกเป็นหลัก รองลงมาเป็นกิจกรรมที่พัฒนาระบบกระกวนการ และพัฒนาสังคม/ส่ิงแวดล้อม 
ตามลําดับ 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.ปราสาท จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555  

ตารางที่ 2-13 ตารางสรุปกิจกรรมที่สกก.ปราสาท จํากัด เป็นผู้ริเริ่มและดําเนินการเอง ตั้งแต่ปี 
2551-2555 

ชื่อโครงการ/กิจกรรม ผู้สนับสนนุ วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

โครงการพัฒนาคุณภาพ
ชีวิตของสมาชิกสหกรณ ์

- √ √ 2551-2555 - เพ่ือพัฒนาต่อยอดอาชีพและเพิ่มรายได้แก่สมาชิก 
ส่งเสริมการทํางานร่วมกันของสมาชิกสหกรณ ์

โครงการส่งเสริมอาชีพ
แก่กลุ่มสตรีสหกรณ์
และเยาวชน 

- √ √ √ 2551-2555 - เพ่ือส่งเสริมด้านอาชีพแก่สตรีและเยาวชน เช่นการ
ทอผ้า ถนอมอาหาร การเลี้ยงสัตว ์การปลูกพืชผักสวน
ครัว เป็นต้น  

โครงการร่วมทุนเลี้ยง
ปศุสัตว ์

- √ √ 2551-2555 - เป็นโครงการที่มุ่งพัฒนาคุณภาพชีวิตของสมาชิก
สหกรณ์ให้มีรายได้เสริม เช่น การเล้ียงหมู ปลา โค 
กระบือ เป็นต้น 

โครงการเสริมสร้าง
ความสัมพันธ์
คณะกรรมการ 
เจ้าหน้าที่ และสมาชิก 

√ 2552-2554 - เพ่ือมุ่งสร้างความสามัคคี ความรักและความเป็น
เจ้าของสหกรณ์ ส่งเสริมให้การการทํางานร่วมกัน
ระหว่างเจ้าหน้าที่และสมาชิกสหกรณ ์

โครงการปลูกพืชบํารุง
ดิน 

√ 2553 - มุ่งเน้นในการให้ความรู้แก่เกษตรกรสมาชิกในการ
ปรับปรุง บํารุงสภาพดินโดยวิธีธรรมชาติ และช่วยลด
ต้นทุนในการใช้ปัจจัยการผลิต 

การจัดประชุมใหญ่
ประจําปีและการจัด
ประชุมกลุ่มย่อยในแต่
ละหมู่บ้าน 

- √ 2550-2555 - วัตถุประสงค:์ เพ่ือส่ือสารข้อมูลระหว่างสหกรณ์และ
สมาชิก 
- ฝ่ายสินเช่ือ/ฝ่ายส่งเสริมจะลงพื้นที่จัดประชุมเป็น
ประจําทุกเดือนตามแผนงาน  
- ประโยชน:์ สมาชิกได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 
สหกรณ์รับทราบข้อมลูความต้องการ-ปัญหาจาก
สมาชิกโดยตรง เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยส่งเสริมให้เกิด
ความศรัทธาในระบบสหกรณ์มากขึ้น 

ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมส่วนใหญ่มุ่งเน้นการเสริมสร้างความเช่ือมั่นศรัทธาในระบบสหกรณ์ และการส่งเสริมอาชีพเพิ่มรายได้ ตามลําดับ 
- กิจกรรมที่ระบุล้วนเป็นโครงการระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอ่ืนๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.ปราสาท จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555  
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 จะเห็นได้ว่ากิจกรรมที่ริเริ่มโดยสหกรณ์เองส่วนใหญ่เป็นการมุ่งเน้นการ
สร้างศรัทธาในระบบสหกรณ์และการมุ่งพัฒนาเพ่ิมรายได้ ส่งเสริมอาชีพแก่เกษตรกรสมาชิกเป็น
หลัก โดยมีโครงการที่มุ่งเน้นการพัฒนาระบบ/วิธีการดําเนินงาน การช่วยลดต้นทุนในการผลิตที่ยังไม่
มากนักและโครงการที่มีก็เป็นลักษณะโครงการระยะส้ัน (1 ป)ี อย่างไรก็ตามกิจกรรมการประชุมใหญ่
ประจําปี และการประชุมกลุ่มย่อยสมาชิก เป็นช่องทางหลักในการส่ือสารข้อมูลสําคัญต่างๆแก่
สมาชิก ส่งเสริมการทํากิจกรรมร่วมกับสหกรณ์ เสริมสร้างความเช่ือมั่นศรัทธาในสหกรณ์และ
ประโยชน์ที่สมาชิกจะได้รับ ซ่ึงการจัดประชุมน้ีมีข้ึนอย่างสม่ําเสมอโดยเจ้าหน้าที่ฝ่ายสินเช่ือ/ส่งเสริม 
โดยภาพรวมสมาชิกค่อนข้างให้ความร่วมมือกับกิจกรรมต่างๆของสหกรณ์เป็นอย่างดี  
 4.1.2 เครื่องมือ/กิจกรรมด้านการเงิน 
 เครื่องมือด้านการเงินที่สหกรณ์ใช้ในการจูงใจให้เกษตรกรสมาชิกร่วมมือ
กับสหกรณ์ในการนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายแก่สหกรณ์คือการจ่ายเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกเป็นประจํา
ทุกปี ดังแสดงในรูปที่ 2-18 ซ่ึงการจ่ายเงินเฉล่ียคืนน้ีเป็นการจัดสรรกําไรสุทธิที่สหกรณ์มีในรอบปี
บัญชีนั้นๆเพ่ือเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วนธุรกิจที่สมาชิกได้ทําไว้กับสหกรณ์ในระหว่างปี ทั้งน้ีอัตรา
การจ่ายเงินเฉล่ียคืนเป็นอัตราที่ผ่านการพิจารณาจากที่ประชุมคณะกรรมการสหกรณ์ 
 การจ่ายเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกเป็นประจําทุกปี เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่จูงใจ
ให้เกษตรกรสมาชิกยังคงมาจําหน่ายข้าวแก่สหกรณ์ ไม่เลือกจําหน่ายเข้าโครงการรับจํานําข้าวของ
รัฐบาลที่ถึงแม้จะมีราคารับซ้ือที่สูงกว่าสหกรณ์ก็ตาม  
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ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ สกก.ปราสาท จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555 
รูปที่ 2-18 กราฟแสดงอัตราการจ่ายเงินเฉล่ียคืนสมาชิก จากการจําหน่ายข้าวเปลือกแก่สกก.
ปราสาท จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555 
 

 4.1.3 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ  
 ในช่วงฤดูการเก็บเกี่ยวปีที่ผ่านมาพบว่าเกษตรกรในพ้ืนที่ประสบปัญหา
ภัยแล้ง ส่งผลให้ผลผลิตที่ได้มีปริมาณที่น้อยกว่าปกติ และยังส่งผลให้ข้าวไม่ได้คุณภาพ ประกอบกับ
การดําเนินงานของโครงการรับจํานําที่กําหนดราคารับซ้ือสูง (กิโลกรัมละ 20 บาท) ทําให้เกษตรกร
นําข้าวมาจําหน่ายแก่สหกรณ์น้อย ส่งผลกระทบให้สหกรณ์มีปัญหาข้าวไม่เพียงพอจําหน่ายในบาง
ช่วงเวลา จากเหตุการณ์ที่เกิดข้ึนนอกจากสหกรณ์จะมีข้าวไม่เพียงพอจําหน่ายส่งผลกระทบด้าน
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รายได้ของสหกรณ์แล้ว ยังส่งผลกระทบต่อต้นทุนในการผลิตของสหกรณ์ด้วย กล่าวคือเพื่อรวบรวม
ข้าวเปลือกจากสมาชิกให้ได้มากข้ึน สหกรณ์พยายามให้ราคารับซ้ือข้าวที่สูงใกล้เคียงกับราคารับ
จํานําในกรณีที่ข้าวคุณภาพดีตามเกณฑ์ของสหกรณ์ที่กําหนด มีบริการส่งรถไปรับข้าวจากเกษตรกร
ตรงโดยคิดค่าบริการที่ถูกกว่าปกติ นอกจากน้ีในกรณีที่ไม่สามารถรวบรวมข้าวเปลือกจากสมาชิกให้
เพียงพอต่อความต้องการของตลาด สหกรณ์ต้องดําเนินการซ้ือข้าวจากเครือข่ายสหกรณ์หรือโรงสี
เอกชนในราคาที่สูงเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเดิม เป็นต้น 
 ผลกระทบอีกประเด็นหนึ่งที่สืบเนื่องจากราคารับจํานําที่สูงมากจน
ใกล้เคียงกับราคาจําหน่ายข้าวอินทรีย์ (ประมาณกิโลกรัมละ 21-22 บาท) ทําให้เกษตรกรที่ผลิตข้าว
อินทรีย์แต่คุณภาพยังไม่ดีนักเลือกที่จะจําหน่ายเข้าโครงการรับจํานําแทน ซ่ึงในระยะยาวอาจส่งผล
กระทบทําให้เกษตรกรขาดแรงจูงใจในการผลิตข้าวหอมมะลิอินทรีย์ 

4.2 ความร่วมมือระหว่างสหกรณ์กับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ 
เนื่องจากคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ของสกก.ปราสาท จํากัด มีช่องทางที่ไม่

หลากหลายมากนัก มีแบรนด์ข้าวของสหกรณ์เพียงแบรนด์เดียว ซ่ึง ลักษณะทางการค้าแต่ละ
ช่องทางสามารถสรุปได้ดังตารางที่ 2-14 
 
ตารางที่ 2-14 ตารางสรุปลักษณะเบื้องต้นของคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ ของสกก.ปราสาท จํากัด ในช่องทาง
ต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า ระยะเวลาใน
การทําธุรกิจ

ร่วมกัน 

สัดส่วน
การค้า 

(ประมาณ)

ลักษณะการค้า 

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่ายสินคา้ 
และร้านค้าที่เปน็เครือข่ายคู่ค้าใน
จังหวัดต่างๆ 

> 10 ปี 60% - ไม่มีการคาดการณ์การสั่งซ้ือล่วงหน้าในระยะเวลานานอย่างเปน็
ลายลักษณ์อักษร  
- ปริมาณคําสั่งซือ้เป็นประจาํ เฉลี่ยรายละ 2-3 เดือนครัง้ (แต่โดย
ภาพรวมมีคําสั่งซือ้มาเป็นประจําทุกเดือน) ปริมาณการสั่งซื้อไม่ค่อย
แน่นอน  
- คู่ค้าบางรายมีแนวโน้มตัดสนิใจซือ้สินค้าโดยคํานึงถงึราคาเป็นหลัก 
- ราคาซื้อ-ขายอิงตามราคาตลาดซึ่งไม่เปลี่ยนแปลงบอ่ย (มีการ
เปลี่ยนแปลงราคาประมาณ2-3 เดือนครัง้)  

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ - ไม่มี
3) ห้างสรรพสินค้า 
(1 ราย-ห้าง The Mall สาขา
เมืองนครราชสีมา) 

ประมาณ 5 ปี 9% - เงื่อนไขการค้าเป็นลักษณะฝากขาย
- ไม่มีแผนการสั่งซื้อล่วงหน้า หรือสัญญาเป็นลายลักษณ์อักษร 
- มีการคิดค่าบริหารจัดการ 15% จากยอดจําหน่าย 
- ราคาสินค้าสหกรณ์เป็นผู้กําหนด แต่ไม่สามารถกําหนดราคาได้
อย่างอิสระโดยต้องพิจารณาจากราคาจําหน่ายในตลาดเป็นหลัก
เพราะหากตั้งราคาสูงเกินไปผู้บริโภคก็อาจจะเลือกซ้ือแบรนด์อื่นแทน 

4) ร้าน Farmer Shop < 3 ปี 1% - รูปแบบเดียวกับสกก.เกษตรวิสัย และสกก.พิมาย จํากัด
5) ธุรกิจขายตรง > 10 ปี 20% - เป็นการผลิตในแบรนด์ของลูกค้าดังนั้นลักษณะความร่วมมือระหว่าง

กันจึงค่อนข้างเป็นทางการ เป็นลักษณะการทําสัญญาซื้อ-ขาย
ระหว่างกัน ซึ่งคู่ค้ารายนี้ก็เป็นคู่ค้าที่ทําธุรกิจร่วมกับสหกรณ์มา
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ประเภทคู่ค้า ระยะเวลาใน
การทําธุรกิจ

ร่วมกัน 

สัดส่วน
การค้า 

(ประมาณ)

ลักษณะการค้า 

ยาวนานเช่นกัน ลูกค้ามีความเชื่อม่ันในคุณภาพสินค้าของสหกรณ์
(เงื่อนไขการค้าต่างๆเป็นในลักษณะเดียวกับสกก.เกษตรวิสัย และ 
สกก.พิมาย จํากัด) 

6) ผู้ส่งออก > 10 ปี 10% - เป็นการรับจ้างผลิตในแบรนด์ของลูกค้า
- สั่งซื้อเป็นครั้งคราว ไม่แน่นอน  
- ราคาเจรจาเป็นครั้งๆไป แต่ราคาจําหน่ายค่อนข้างดีกว่าช่องทางอ่ืน
เพราะมีการกําหนดเงื่อนไขด้านคุณลักษณะสินค้าที่สูง 

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
 
 4.2.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน และด้านการเงิน 

รูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันของช่องทางต่างๆ ดังแสดงใน
ตารางที่ 2-15 โดยภาพรวมพบว่าสหกรณ์ไม่มีกิจกรรมที่ส่งเสริมความร่วมมือกับคู่ค้าช่องทางต่างๆ
มากนัก เช่น ไม่มีการออกเย่ียมเยียนลูกค้าแต่จะเป็นลักษณะการให้สินค้าสนับสนุนตามที่ร้องขอเป็น
บางกรณี เป็นต้น 

 
ตารางที่ 2-15 ตารางสรุปรูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันระหว่างสกก.ปราสาท จํากัดและคู่
ค้าฝ่ายอุปสงค์ในช่องทางต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า รูปแบบความร่วมมือ เครื่องมือ/กิจกรรมส่งเสริมความร่วมมือ
ไม่เป็น
ทางการ 

เป็น
ทางการ 

ไม่ใช่การเงิน ด้านการเงิน

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่าย
สินค้า และร้านค้าที่เป็น
เครือข่ายคู่ค้าในจงัหวัดต่างๆ 

√ - ไม่มีกิจกรรมที่ชัดเจนนัก ส่วนใหญ่เป็นการเจรจาต่อรอง 
การสั่งซื้อปกติ 
 

- ไม่มี

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่ - ไม่มี - ไม่มี
3) ห้างสรรพสินค้า 
(1 ราย) 

√ - ไม่มีกิจกรรมที่ชัดเจนนัก ส่วนใหญ่เป็นการเจรจาต่อรอง 
การสั่งซื้อปกติ 

- ไม่มี

4) ร้าน Farmer Shop √ - ลักษณะเดียวกับ สกก.เกษตรวิสัย และสกก.พิมาย จํากัด 
เพราะเป็นความร่วมมือของเครือข่าย 

- ไม่มี

5) ธุรกิจขายตรง √ - การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรรายปีเพ่ือ
กําหนดกรอบ เงื่อนไข แนวทางการค้าระหว่างกัน 

- ไม่มี

6) ผู้ส่งออก √ - ไม่มีกิจกรรมที่ชัดเจนนัก ส่วนใหญ่เป็นการเจรจาต่อรอง
ราคาและกําหนดเงื่อนไขด้านคุณลักษณะสินค้าเป็นหลัก 

- ไม่มี

หมายเหตุ: 
- รูปแบบความร่วมมือแบบไม่เป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธท์ี่อาศัยความคุ้นเคย ความไว้เนื้อเชือ่ใจ ในการดาํเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน ไม่มีการกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผดิสญัญาอย่างชัดเจน 
- รูปแบบความร่วมมือแบบเป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธท์ีม่ีการกําหนดกฎเกณฑ ์มีระเบียบปฏิบัติในการดาํเนินธุรกรรมระหว่าง
กัน และมีการกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผิดสัญญาอย่างชัดเจนเป็นลายลกัษณ์อักษร 

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่สหกรณ์ 
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 4.2.2 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ  
 โดยภาพรวมแล้วสหกรณ์มีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าทุก
ช่องทางในระดับหนึ่ง คู่ค้าพึงพอใจในคุณภาพข้าวและเช่ือมั่นในแบรนด์ของสหกรณ์ อย่างไรก็ตามใน
บางครั้ง บางช่องทางที่เป็นคู่ค้ารายใหญ่อาจประสบปัญหาเรื่องอํานาจในการกําหนดราคาจากการที่
ต้องจําหน่ายในราคาที่ต่ํากว่าราคาตลาด คู่ค้าส่วนใหญ่มีแนวโน้มในการพิจารณาด้านราคาเป็น
ปัจจัยหลัก  
 

2.4 ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรมัย์ จํากัด 
2.4.1 ข้อมูลทั่วไปของชุมนุมฯ 

ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรี รัม ย์ 
จํากัด (ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด) เป็นชุมนุมสหกรณ์
การเกษตร เขต 6 มีสํานักงานใหญ่ตั้งอยู่ที่ 60/1 หมู่ 9   
ต.บ้านยาง อ.เมือง จ.บุรีรัมย์ ชุมนุมจัดตั้งข้ึนเมื่อปี 2519 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแม่ข่ายในการช่วยเหลือสหกรณ์สมาชิกที่รวบรวมข้าวเปลือกแล้วไม่มี
สถานที่จําหน่าย ทั้งนี้ชุมนุมดําเนินธุรกิจด้านการแปรรูปสินค้าเกษตรเป็นหลัก มีเครื่องมือ เครื่องจักร
ที่มีคุณภาพได้มาตรฐานอย่างครบครัน ทั้งโรงสีกําลังการผลิต 100 ตันต่อวันที่ได้มาตรฐานตามระบบ 
GMP และ HACCP เครื่องจักรที่ได้รับการสนับสนุนจากกรมส่งเสริมสหกรณ์ เช่น เครื่องอบลด
ความชื้น เครื่องบรรจุระบบสุญญากาศ เครื่องคัดเมล็ดข้าวสาร (เครื่องแยกสี) เครื่องคัดแยกหิน ฯลฯ 

    
ชุมนุมมีบทบาทหลักในการรวบรวมข้าวเปลือกจากสหกรณ์สมาชิกมาแปรรูปเป็น

ข้าวสารบรรจุถุงเพ่ือจําหน่ายแก่คู่ค้าของชุมนุมในช่องทางต่างๆ นอกจากนี้สหกรณ์ยังมีธุรกิจอ่ืน
ได้แก่ การจัดหาสินค้ามาจําหน่าย  ธุรกิจรวบรวมผลิตผล และรายได้จากกิจกรรมอ่ืนๆ เช่นดอกเบ้ีย
รับ ซ่ึงสัดส่วนกําไรแบ่งตามประเภทธุรกิจดังแสดงในรูปที่ 2-19 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าสัดส่วนกําไรของ
ชุมนุมในปี 2555 ส่วนใหญ่ 70% มาจากธุรกิจการแปรรูปผลิตผลภายใต้โครงการรับจํานํา ซ่ึงไม่ใช่
กําไรจากการดําเนินงานโดยปกติตามศักยภาพของชุมนุม รองลงมาคือธุรกิจจัดหาสินค้ามาจําหน่าย 
15% และการแปรรูปผลิตผลการเกษตร-ข้าวหอมมะลิ12% ตามลําดับ 

ณ เดือนธันวาคม 2555 ชุมนุมมีสหกรณ์สมาชิกท้ังส้ิน 42 สหกรณ์ในจังหวัด
บุรีรัมย์ (รายละเอียดดังแสดงในภาคผนวก 5) โดยจํานวนสมาชิกค่อนข้างมีอัตราที่คงที่ตั้งแต่ป ี
2553-2555 ดังแสดงในรูปที่ 2-20 ทั้งนี้จํานวนสหกรณ์สมาชิกที่ลดลงในปี 2551-2553 เนื่องจากมี
บางสหกรณ์หยุดการดําเนินกิจการ ทั้งน้ีตามนโยบายชุมนุมมีความต้องการจะเพ่ิมจํานวนสมาชิก
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เช่นกัน แต่เนื่องจากในระยะหลังผู้สนใจสมัครสมาชิกมีแนวโน้มต้องการเป็นสมาชิกเพ่ือขอกู้เงินจาก
ชุมนุม ซ่ึงชุมนุมเองก็ยังมีข้อจํากัดได้ภาระขาดทุนสะสมจึงยังไม่มีการรับสมัครสมาชิกเพิ่มข้ึนในระยะ
หลัง 

      

ธุรกจิแปรรปู
ผลติผลการเกษตร
โครงการรบัจํานํา

6.35
70%

ธุรกจิอื่น
0.28
3%

ธุรกจิจัดหา
สนิคา้มาจําหน่าย

1.34
15%

ธุรกจิแปรรปู
ผลิตผลการเกษตร

1.09
12%

ธุรกจิรวบรวมผลติผล
0.002
0%

 
รูปที่ 2-19 : สัดส่วนกําไรสุทธิแยกตามประเภทธุรกิจของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด ณ ส้ินปีบัญชี 
ธันวาคม 2555 

424242
43

45

40
41
42
43
44
45
46

2551 2552 2553 2554 2555
 

รูปที่ 2-20 : กราฟแสดงจํานวนสมาชิกของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด ตั้งแต่ส้ินปีบัญชี ธ.ค. 2551 ถึง 
2555 

 ผลิตภัณฑ์ที่สหกรณ์จําหน่ายประกอบด้วย 
1.) สินค้าประเภทการเกษตร เป็นสินค้าที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยการผลิตด้าน

การเกษตรต่างๆ ได้แก่ ปุ๋ย เมล็ดพันธุ์ข้าว เป็นต้น 
2.) สินค้าทั่วไป ได้แก่ สินค้าอุปโภค-บริโภคทั่วไป ที่

สหกรณ์ทําหน้าที่เหมือนเป็นจุดกระจายสินค้าแก่สหกรณ์สมาชิกต่างๆ 
เช่น ข้าวสาร น้ํามันปาล์ม น้ําตาล น้ําปลา เป็นต้น โดยชุมนุมทําหน้าที่
เป็นเสมือนแม่ข่ายในการกระจายสินค้าเหล่านี้สู่สหกรณ์สมาชิก  

3.) สินค้าจากการแปรรูปผลิตผลการเกษตร ได้แก่ 
3.1)  ประเภทข้าวเปลือก เป็นการขายในปริมาณมากในแต่ละครั้ง ได้แก่ 

หน่วย:ล้านบาท

จํานวนสมาชิก (สหกรณ)์
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ข้าวสาร ปลายข้าว รํา และแกลบ 
3.2)  ประเภทข้าวสารบรรจุถุง ซ่ึงมีตราสินค้าของสหกรณ์ 2 แบรนด์ ได้แก่ 

แบรนด์เกลียวเชือกของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด และแบรนด์ชุมนุม มีแบรนด์ร่วมของเครือข่ายข้าว
หอมมะลิสหกรณ์ไทย 1 แบรนด์คือแบรนด์เกิดบุญ  นอกจากน้ียังมีการรับจ้างทําข้าวบรรจุถุงใน    
แบรนด์ของลูกค้าด้วย ซ่ึงจําหน่ายทั้งข้าวสารหอมมะลิ 100% และข้าวกล้องหอมมะลิ 
 3.3)  ประเภทข้าวสารบรรจุกระสอบ เป็นการจําหน่ายข้าวสารแก่ผู้ส่งออก 
ได้แก่ บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร เป็นต้น 

 
แบรนด์เกลียวเชือก
ของชุมนุมสกก.
บุรีรัมย์ จํากดั 

- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ15 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ50 กก. 

แบรนด์ชุมนุม
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 

แบรนด์เกิดบุญ
- ขนาดบรรจ ุ1 กก. 
- ขนาดบรรจ ุ5 กก. 

 

แบรนด์ของลูกค้า

รูปที่ 2-21 : ภาพข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุงแบรนด์ต่างๆของสหกรณ์และเครือข่ายฯ ที่ผลิตและ
จําหน่ายโดยชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด 
  

2.4.2 โซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของชุมนุมฯ 
ลักษณะโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด

สรุปได้ดังนี้ 
1) ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 

ลักษณะโซ่อุปทานของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด มีความแตกต่างจาก 3 
สหกรณ์ที่กล่าวมาข้างต้น เนื่องจากสมาชิกฝ่ายอุปทานของชุมนุม มาจากสหกรณ์การเกษตรต่างๆใน
จังหวัดบุรีรัมย์ที่สมัครเป็นสมาชิกของสหกรณ์ ซ่ึงชุมนุมทําหน้าที่เหมือนเป็นแม่ข่ายในการรวบรวม
ข้าวเปลือกจากสหกรณ์สมาชิกเหล่าน้ีมาแปรรูปและจําหน่ายแก่คู่ค้าช่องทางต่างๆ ได้แก่ เครือข่าย
สหกรณ์ในจังหวัดต่างๆ ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ (Tops) ห้างสรรพสินค้า (The Mall) ร้าน Farmer Shop 
และบริษัทขายตรงที่ผลิตในแบรนด์ของลูกค้า 

นอกจากน้ีหน่วยงานภาครัฐยังเป็นผู้มีบทบาทสําคัญในโซ่อุปทานของชุมนุม
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ค่อนข้างมากจากการสนับสนุนด้านเงินกู้เพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียน เสริมสภาพคล่องในการดําเนินงาน
ด้านต่างๆของสหกรณ์ นอกจากน้ีหน่วยงานภาครัฐในท้องถิ่น เช่น สหกรณ์จังหวัด ยังมีบทบาท
สําคัญในการเป็นผู้ประสานเช่ือมโยงสหกรณ์ต่างๆให้นําข้าวมาจําหน่ายแก่ชุมนุมอีกด้วย โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในกรณีท่ีชุมนุมมีวัตถุดิบไม่เพียงพอจําหน่าย ที่มาของแหล่งเงินกู้จากหน่วยงานภาครัฐ ดัง
แสดงในตารางที่ 2-16 
 
ตารางที่ 2-16 ตารางแสดงแหล่งเงินกู้ต่างๆของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด ระหว่างปี 2551-2555 

แหล่งเงินกู้ รายละเอียด ระยะเวลา วัตถุประสงค์ในการกู้ หมายเหตุ
เพื่อการ
ดําเนิน 
งานของ
สหกรณ์ 

สนอง
นโยบาย
ภาครัฐ 

1) กรมส่งเสริมสหกรณ์ 
กระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์ 

2.1 เงินกูเ้พื่อก่อสร้างโรงสี 
(เงินกู้ยืมระยะยาว) 

ป ี2537-2552 √  - เพื่อก่อสร้างโรงสีและสิ่งปลูก
สร้าง 

2.2 เงินกูเ้พื่อสร้างไซโล 
(เงินกู้ยืมระยะยาว) 

ป ี2544-2563 √  - เพื่อก่อสร้างไซโลขนาด 250 ตัน
จํานวน 2 ชุด โดยเป็นเงินกู้ภายใต้
โครงการเงินกู้ปรับโครงสร้างภาค
เกษตร 

 2.3 เงินกู้ยืมระยะสั้น ป ี2551-ปัจจุบัน √  - เพื่อเป็นเ งินทุนหมุนเวียนและ
เสริมสภาพคล่องแก่ชุมนุม 

 2.4 เงินกูเ้พื่อซื้อรถตักข้าว 
(เงินกู้ยืมระยะยาว) 

ป ี2555-2560 √  - เ พื่อ ซื้อรถตักข้าวสําหรับการ
ดําเนินงานของสหกรณ ์

ที่มา: รายงานกิจการประจําป ี2551-2555 ของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์จํากัด 
 

2) แผนภาพความสัมพันธ์ 
ความเช่ือมโยงของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุ

ถุงของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด แสดงในแผนภาพความสัมพันธ์รูปที่ 2-22 
จากแผนภาพความสัมพันธ์จะเ ห็นได้ ว่า ฝ่ัง ด้านอุปทานของสหกรณ์

ประกอบด้วยสหกรณ์สมาชิกของชุมนุมที่นําข้าวเปลือกมาจําหน่าย เมื่อสหกรณ์ได้รวบรวม
ข้าวเปลือกมาจากสหกรณ์สมาชิกแล้วก็จะนําข้าวเปลือกเข้าสู่กระบวนการผลิตแปรรูปเป็นข้าวสาร 
และบรรจุถุงจําหน่ายตามแบรนด์ต่างๆต่อไป 

ผู้ที่รับซ้ือข้าวสารบรรจุถุงของสหกรณ์สามารถจําแนกได้ 4 ช่องทางหลัก 
ได้แก่ 

1.) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่ายสินค้าและร้านค้าที่เป็นเครือข่ายคู่ค้าในจังหวัด
ต่างๆ เช่น ภาคกลาง-ศูนย์กระจายสินค้าภาคกลาง ร้านค้าชุมนุมสหกรณ์เครดิตยูเนี่ยนแห่งประเทศ
ไทย สหกรณ์เครดิตยูเนี่ยนสมุทรปราการ ภาคเหนือ-ศูนย์กระจายสินค้าภาคเหนือ ชุมนุมสกก.
อุตรดิตถ์ ภาคตะวันออก-สกก.บ้านฉาง สกก.ปักธงชัย ภาคใต้-สกก.พรหมคีรี สกก.รัตภูม จ.สงขลา 
สกก.เคียนซา จ.สุราษฎร์ธานี เป็นต้น ส่วนใหญ่คู่ค้าช่องทางน้ีเป็นคู่ค้าที่ดําเนินธุรกิจร่วมกันมานาน 
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เป็นคู่ค้าหลักในการจําหน่ายข้าวสารบรรจุถุงทั้ง 3 แบรนด์ของสหกรณ์ ได้แก่ เกลียวเชือก ชุมนุม 
และเกิดบุญ ส่วนใหญ่ลูกค้าปลายน้ําในช่องทางเหล่าน้ีค่อนข้างติดในแบรนด์เกลียวเชือกของชุมนุม 
ส่วนแบรนด์ชุมนุมจะเน้นทําตลาดเป็นของฝาก สัดส่วนการจําหน่ายข้าวบรรจุถุงแบรนด์ต่างๆผ่าน
ช่องทางนี้ประมาณ 80%  
 ลักษณะการซ้ือขายระหว่างกันจะเป็นครั้งคราวตามคําส่ังซ้ือ แต่จะมีการ
ส่ังซ้ืออย่างต่อเนื่อง โดยเฉล่ียแล้วมีคําส่ังซ้ือทุกสัปดาห์ การต่อรองราคาเป็นครั้งคราวไปอิงตาม
ราคาตลาดเป็นหลักซ่ึงทุกแบรนด์จําหน่ายในราคาเดียวกัน ทั้งน้ีราคาค่อนข้างคงที่ไม่เปล่ียนแปลง
บ่อย เงื่อนไขการค้าส่วนใหญ่เป็นลักษณะซ้ือขาดแบบมีเครดิตเทอม 7-30 วัน  

 

 
รูปที่ 2-22 : แผนภาพความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของชุมนุมสกก.
บุรีรัมย์ จํากัด 
 

2.) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ และห้างสรรพสินค้า คู่ค้าในช่องทางนี้ ได้แก่ สยาม
พารากอน และ ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ ซ้ือสินค้าในแบรนด์เกลียวเชือกขนาด 50 กก. เพ่ือตัก
แบ่งจําหน่าย ร้านTops เป็นการจําหน่ายในแบรนด์ของคู่ค้าคือแบรนด์ข้าวโรงเรียน ลักษณะการส่ังซ้ือ
ไม่มีการทําสัญญา มีเพียงใบส่ังซ้ือและเจรจาต่อรองราคาซ้ือขายเป็นครั้งคราวไป แต่ส่วนใหญ่ราคา
จะไม่เปล่ียนแปลงบ่อยและเป็นราคาที่ใกล้เคียงกับช่องทางแรก  

3.) ร้าน Farmer Shop มีลักษณะเช่นเดียวกับสหกรณ์ทั้ง 3 แห่งดังกล่าว 
ข้างต้น 

4.) ธุรกิจขายตรง เป็นลักษณะการจ้างผลิตในแบรนด์ลูกค้าเนื่องจากสินค้า
ของสหกรณ์ได้คุณภาพ เป็นข้าวหอมมะลิแท้ 100% การทําธุรกรรมระหว่างกันเป็นลักษณะการทํา
สัญญาซ้ือ-ขายล่วงหน้าที่มีการระบุราคาและปริมาณซ้ือชัดเจนสําหรับช่วงเวลาปีต่อไป โดยลูกค้า
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ของช่องทางน้ีเป็นสมาชิกซ้ือประจําของเครือข่ายธุรกิจขายตรง ดังนั้นปริมาณการสั่งซ้ือจึงค่อนข้าง
แน่นอน สําหรับช่องทางการขายกับคู่ค้ารายนี้ทางสหกรณ์จึงสามารถวางแผนการผลิตได้ 

ในปัจจุบันราคาจําหน่ายข้าวบรรจุถุงในแต่ละแบรนด์ไม่มีความแตกต่างกัน
มากนัก เช่น บรรจุภัณฑ์ 5 กก. จําหน่ายที่ราคา 185-200 บาท  

นอกจากช่องทางการจําหน่ายข้างต้นแล้วยังมีข้าวสารบางส่วนท่ีจําหน่ายเป็น
กระสอบเพ่ือจําหน่ายแก่คู่ค้าที่เป็นผู้ส่งออก นอกจากน้ีข้าวที่ไม่ได้คุณภาพก็จะมีการแยกกองเพ่ือรอ
จําหน่ายแก่พ่อค้า โรงสีต่างๆ โดยมีการเจรจาต่อรองทั้งปริมาณและราคาเป็นครั้งๆไป 

3) แผนผังกระบวนการ 
ในกระบวนการรวบรวมข้าวเปลือก หลังจากที่สหกรณ์สมาชิกได้รวบรวม

ข้าวเปลือกจากเกษตรกรมาแล้ว ก็จะนําข้าวเปลือกท่ีรวบรวมได้มาจําหน่ายต่อให้แก่ชุมนุมตามความ
สมัครใจ โดยสหกรณ์สมาชิกเหล่านี้อาจเป็นผู้ขนข้าวมาจําหน่ายยังชุมนุมเอง หรือถ้าเป็นสมาชิกช้ันดี
ที่มีการซ้ือขายกันเป็นประจําทุกปีก็จะมีการส่งตัวอย่างสินค้ามาให้ชุมนุมประเมินราคา หลังจากนั้น
หากมีการตกลงซ้ือขาย ชุมนุมก็มีบริการส่งรถไปรับสินค้า หรือในสถานการณ์บางช่วงที่ชุมนุมประสบ
ปัญหาขาดแคลนวัตถุดิบ ชุมนุมอาจมีการลงพ้ืนที่เพ่ือตั้งจุดรับซ้ือและประเมินราคาซ้ือ-ขาย ณ จุด
รับซ้ือนั้นเลย ในส่วนของกระบวนการแปรรูปจะมีข้ันตอนใกล้เคียงกับ 3 สหกรณ์ที่กล่าวมาแล้ว
ข้างต้น 

4) ความร่วมมือในโซ่อุปทาน 
 จากการรวบรวมข้อมูลกิจกรรมของชุมนุมในรายงานประจําปี ตั้งแต่ปี 2551-
2555 และจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการ สามารถสรุปรูปแบบความร่วมมือ ได้ดังนี้ 

4.1 ความร่วมมือระหว่างชุมนุมกับสมาชิกฝ่ายอุปทาน 
 สถานการณ์โดยรวมของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด มีลักษณะที่แตกต่าง
จากสหกรณ์การเกษตรเพราะชุมนุมไม่มีโอกาสเข้าถึงเกษตรกรโดยตรง การรวบรวมผลผลิตต้องผ่าน
สหกรณ์ที่เป็นสมาชิกซ่ึงกระจายอยู่ทั่วทั้งจังหวัดบุรีรัมย์จํานวน 42 แห่ง ซ่ึงสหกรณ์สมาชิกเหล่านี้ก็
สามารถตัดสินใจที่จะจําหน่ายข้าวให้แก่ชุมนุมหรือไม่ก็ได้อย่างอิสระ สถานการณ์เช่นนี้ทําให้เสมือน
สหกรณ์สมาชิกเหล่าน้ีจะมีอํานาจต่อรองมากกว่าในโซ่อุปทาน ซ่ึงหากสหกรณ์สมาชิกเหล่าน้ีไม่มี
ความร่วมมือที่ดีกับชุมนุมแล้วในอนาคตชุมนุมอาจต้องเสียโอกาสในการจําหน่ายสินค้าได้ ซ่ึงธุรกิจ
แปรรูปข้าวสารเป็นช่องทางที่สร้างกําไรให้แก่ชุมนุมติดอันดับ 1 ใน 3 
 อย่างไรก็ตามจากการรวบรวมข้อมูลในรายงานประจําปี ตั้งแต่ปี 2551-
2555 และจากการสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ของชุมนุม มีข้อสังเกตดังนี้ 
 4.1.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน 
 ในรายงานประจําปีของชุมนุมไม่มีการระบุกิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงินซ่ึง
เป็นเครื่องมือในการช่วยส่งเสริมความร่วมมือให้เกิดข้ึนในหมู่สมาชิก มีเพียงแต่การจัดการประชุม
ใหญ่ประจําปีเพื่อแจ้งผลการดําเนินงาน และแนวทางการดําเนินงานในปีต่อไปแก่สมาชิกเท่านั้น ส่วน
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กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงินที่ดําเนินงานสนองตามนโยบายของภาครัฐ ได้แก่โครงการรับจํานําที่เริ่ม
ตั้งแต่ปี 2551/2552 ดังสรุปในตารางที่ 2-17  
 
ตารางที่ 2-17 ตารางสรุปกิจกรรมที่ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์จํากัด ดําเนินการสนองตามนโยบายจาก
หน่วยงานภาครัฐตั้งแต่ปี 2551-2555 
ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

หน่วยงาน
สนับสนนุ 

วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

รับจํานํา
ข้าวเปลือก 

รัฐบาล √ 2551-2554 - มาจากนโยบายภาครัฐที่ต้องการช่วยเหลือ
เกษตรกร โดยดําเนินการผ่านสหกรณ์ 
- ประโยชน์ที่ชุมนุมไดร้ับคือเพิ่มรายได้จากการ
รับจ้างรวบรวม จัดเก็บและแปรรูปข้าวสารให้
อคส. 
- ชุมนุมมีวัตถุดิบไมเ่พียงพอในการแปรรูป
จําหน่ายในช่องทางการค้าปกต ิ

โครงการศูนย์
กระจายสินค้า 

ร่วมกับกรม
ส่งเสริม
สหกรณ ์

√ 2555-ปัจจบุัน - จุดประสงค์เพื่อให้มีจุดกระจายสินค้า
เช่ือมโยงเครือข่ายของสหกรณ ์
- ประโยชน์ที่ชุมนุมไดร้ับ : มีการเช่ือมโยง
เครือข่ายในการซื้อขายระหว่างสหกรณ์มากขึ้น
โดยมีสํานักงานสหกรณ์จังหวัดเป็นพี่เลี้ยงใน
การประสานงานระหว่างกัน และเป็นอีก
ช่องทางที่ช่วยเพิ่มรายได้ให้แก่ชุมนุม 

ข้อสังเกต : 
- กิจกรรมที่ระบุล้วนเป็นโครงการระยะยาว ทั้งนี้กิจกรรมย่อยอ่ืนๆอาจไม่ได้ระบุอย่างครบถ้วน 
- ไม่มีการระบุถึงโครงการ-แผนการดําเนินงานที่เกี่ยวข้องกับการดําเนินงานร่วมกับเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555 และการ
สัมภาษณ์ผู้จัดการชุมนุม 
 
 ในส่วนของกิจกรรมที่ริเริ่มดําเนินการโดยชุมนุมเองก็มีให้เห็นอย่างเบา
บาง ส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมที่เน้นเรื่องการรวบรวมวัตถุดิบเป็นหลัก ดังสรุปในตารางที่ 2-18 
 
ตารางท่ี 2-18 ตารางสรุปกิจกรรมที่ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์จํากัด เป็นผู้ริเริ่มและดําเนินการเอง ตั้งแต่ปี 
2551-2555 
ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

ผู้สนับสนนุ วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

การจัดประชุม
เช่ือมโยง
เครือข่าย 

- สหกรณ์จังหวัด-ผู้
ประสานงาน 
- กรมส่งเสริมสหกรณ-์ผู้ให้
กูเ้งินเพื่อดําเนินการ 

√  2551-2555 - เดิมเป็นโครงการที่รเิริ่มและได้รับ
การสนับสนุนจากกรมส่งเสริม
สหกรณ์ตั้งแต่ป ี2540 โดยให้การ
สนับสนุนด้านงบประมาณและเป็นผู้
ประสานการเช่ือมโยงเครือข่าย 
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ชื่อโครงการ/
กิจกรรม 

ผู้สนับสนนุ วัตถุประสงคใ์นการจัดกิจกรรม ระยะเวลา
ดําเนินการ 

รายละเอยีด
ส่งเสริม
สังคม/
สิ่งแวด
ล้อม 

ส่งเสริม
อาชีพ/
เพิ่ม
รายได้ 

พัฒนา
ระบบ/
วิธีการ 

สร้าง
ความ
เชื่อมั่น 

- เมื่อโครงการเดิมหมดระยะ ชุมนุม
ได้สานต่อกิจกรรมนี้โดยมีสหกรณ์
จังหวัดเป็นผู้ประสานงาน เพราะ
ชุมนุมประสบปญัหาขาดแคลน
วัตถุดิบอย่างรุนแรงโดยเฉพาะในช่วง
ที่มีโครงการรับจํานําขา้วของรัฐบาล  
- ประโยชน์ที่ชุมนุมไดร้ับ: สามารถ
ไล่ข้าวเข้าชุมนุมได้ในระดับหนึ่ง 

ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555 และการ
สัมภาษณ์ผู้จัดการชุมนุม 
 

 4.1.2 เครื่องมือ/กิจกรรมด้านการเงิน 
 เนื่องจากชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด ประสบปัญหาด้านการขาดทุนสะสม
ต่อเนื่องมาหลายปี ส่งผลให้ชุมนุมมีปัญหาด้านการขาดสภาพคล่อง (โดยเฉพาะในปี 2551) ดังนั้น
ชุมนุมจึงมีข้อจํากัดในการใช้เครื่องมือด้านการเงินในการจูงใจให้เกิดความร่วมมือในหมู่สหกรณ์
สมาชิก อย่างไรก็ตามด้วยความจําเป็นด้านความต้องการวัตถุดิบทําให้ชุมนุมจําเป็นต้องใช้เครื่องมือ
ทางการเงินบางส่วนเพ่ือรักษาระดับความเช่ือมั่นและจูงใจให้เกิดความร่วมมือ เช่น การพยายาม
จ่ายเงินปันผลแก่สมาชิก และ การจ่ายเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกที่มาซ้ือ-ขายข้าวแก่ชุมนุม เป็นต้น   
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เงินปันผล เงินเฉล่ียคืนจากการซ้ือข้าวสารของชุมนุม

หมายเหตุ: - เงินปันผลเป็นส่วนแบ่งจากผลกําไรในปีนั้นๆ โดยคิดเป็นอัตราส่วนของมูลค่าหุ้น 
 - ปีที่ไม่มีผลตอบแทนเนื่องจากเป็นปีที่ชุมนุมมีผลประกอบการติดลบ (ขาดทุน) 
ที่มา: สรุปจากรายงานประจําปีของ ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์จํากัด ตั้งแต่ปี 2551-2555 
รูปที่ 2-23 กราฟแสดงอัตราผลตอบแทนต่างๆท่ีสมาชิกได้รับจากชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด ตั้งแต่ป ี
2551-2555 
 

 4.1.3 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ  
 จากการรวบรวมข้อมูล อุปสรรคในการสร้างเสริมความร่วมมือระหว่าง
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ชุมนุมและสหกรณ์สมาชิกที่พบ ได้แก่ 
 1) อุปสรรคด้านระยะทาง เนื่องจากสหกรณ์สมาชิกของชุมนุม กระจายตัวอยู่ทั่วทั้ง
จังหวัดบุรีรัมย์ดังนั้นสมาชิกบางรายที่อยู่ไกลจะเลือกจําหน่ายสินค้าให้แก่โรงสีใกล้เคียงแทนที่จะ
นํามาส่งที่ชุมนุมเพ่ือประหยัดต้นทุนด้านการขนส่ง และเหลือกําไรมากข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกรณี
ที่ราคารับซ้ือไม่แตกต่างกัน 
 2) ปัญหาด้านการให้ความร่วมมือจากสมาชิก ความร่วมมือที่สหกรณ์สมาชิกมีให้แก่
ชุมนุมนับได้ว่าอยู่ในระดับปานกลางและมีแนวโน้มลดลง สังเกตได้จากการท่ีสหกรณ์สมาชิกต่างๆไม่
ค่อยให้ความร่วมมือในการนําข้าวมาจําหน่ายให้แก่ชุมนุมอย่างสม่ําเสมอ สหกรณ์พิจารณาการ
จําหน่ายจากราคาเป็นหลัก ทําให้ชุมนุมต้องขอรับการสนับสนุนจากสหกรณ์จังหวัดในการจัด
กิจกรรมเชื่อมโยงเครือข่ายเพ่ือไล่ข้าวเข้าชุมนุมให้มากข้ึน มีเพียงสหกรณ์สมาชิกบางแห่งเท่านั้น 
รวมถึงสหกรณ์ภาคีพันธมิตรจากเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ที่ยังให้ความร่วมมือนํา
ข้าวมาจําหน่ายแก่ชุมนุมอย่างสม่ําเสมอ และเมื่อได้รับคําร้องขอพิเศษ   
 3) ผลกระทบจากโครงการรับจํานําข้าวเปลือกของรัฐบาล ถึงแม้ว่าชุมนุมจะได้ประโยชน์
จากรายได้ท่ีเพ่ิมข้ึนจากการรับจ้างรวบรวม จัดเก็บ และแปรรูปข้าวเปลือกแก่อคส.แต่ในแง่ของการ
ดําเนินงานโดยปกติของชุมนุมแล้ว ชุมนุมได้รับผลกระทบในด้านอุปทานเป็นอย่างมากเพราะ 1) 
ปริมาณข้าวที่เข้าสู่ระบบสหกรณ์ทุกแห่งลดลงอย่างมาก เพราะราคารับซื้อของโครงการรับจํานําที่สูง 
ดังนั้นสหกรณ์สมาชิกของชุมนุมก็สามารถรวบรวมข้าวเปลือกจากเกษตรกรได้ลดลง ส่งผลกระทบต่อ
แผนการรวบรวมข้าวเปลือกของชุมนุม ทําให้ชุมนุมมีวัตถุดิบไม่เพียงพอจําหน่ายแก่ฐานลูกค้าที่มี 2) 
ผลกระทบต่อเนื่องทําให้ชุมนุมต้องหาซ้ือวัตถุดิบจากแหล่งอ่ืนเพ่ิมเติม เป็นกรณีอย่างเร่งด่วน ทําให้
ต้นทุนในการผลิตของชุมนุมสูงข้ึนกว่าปกติ ทั้งต้นทุนราคารับซ้ือข้าวเปลือกที่สูงกว่าปกติ ค่าขนสินค้า 
เป็นต้น 3) ข้าวเปลือกท่ีเข้าสู่ระบบสหกรณ์บางส่วนกลายเป็นข้าวที่ไม่ค่อยมีคุณภาพ เนื่องจากเป็น
ข้าวที่เกษตรกรเหลือจากโครงการรับจํานํา ดังนั้นเมื่อชุมนุมมีความจําเป็นต้องรวบรวมวัตถุดิบทําให้
บางครั้งเป็นการซ้ือวัตถุดิบที่ราคากับคุณภาพไม่สอดคล้องกัน ส่งผลต่อต้นทุนของชุมนุมที่เพ่ิมข้ึน 
เช่น ต้นทุนการจัดเก็บข้าวค้างสต็อก เส่ือมสภาพ การต้องตัดจําหน่ายข้าวไม่ได้คุณภาพในราคาถูก 
เป็นต้น  

4.2 ความร่วมมือระหว่างชุมนุมกับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ 
เป็นที่น่าสังเกตว่าชุมนุมมีกิจกรรมที่ส่งเสริมความร่วมมือกับคู่ค้าฝ่ายอุป

สงค์ช่องทางต่างๆที่เบาบาง สังเกตจากรายงานกิจการประจําปีของสหกรณ์ตั้งแต่ป ี2551-2555 ไม่มี
การระบุถึงกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ อย่างไรก็ตามจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการชุมนุม 
พบว่ามีการใช้เครื่องมือเพ่ือกําหนดเงื่อนไขความร่วมมือระหว่างกันอย่างมีแบบแผน และไม่เป็นแบบ
แผนซ่ึงอาศัยความไว้เนื้อเชื่อใจระหว่างกันเป็นหลัก ทั้งน้ีลักษณะทางการค้าแต่ละช่องทางสรุปได้ดัง
ตารางที่ 2-19 
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ตารางที่ 2-19 ตารางสรุปลักษณะเบื้องต้นของคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ ของชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด ใน
ช่องทางต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า ระยะเวลาใน
การทําธุรกิจ

ร่วมกัน 

สัดส่วน
การค้า 

(ประมาณ)

ลักษณะการค้า 

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่ายสินคา้ 
และร้านค้าที่เปน็เครือข่ายคู่ค้าใน
จังหวัดต่างๆ 

> 10 ปี 80% - ไม่มีแผนการสั่งซื้อล่วงหน้าอย่างเป็นลายลักษณ์อักษร 
- ปริมาณคําสั่งซื้อค่อนข้างแน่นอน สมํ่าเสมอ ทุกเดือน ด้วย
ลักษณะการสั่งซ้ือผ่านใบสั่งซื้อหรือคําสั่งซื้อล่วงหน้า 
- ราคาซื้อ-ขายอิงตามราคาตลาดซึ่งไม่เปลี่ยนแปลงบอ่ยและ
ไม่ผันผวนมาก (ประมาณ2-3 เดือนครัง้)  
- รูปแบบการชําระเงินเป็นลักษณะการให้เครดิต 5-30 วัน  
- ความต้องการของคู่ค้าช่องทางนี้มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นทุกป ี
เพราะเชื่อม่ันในคณุภาพของสินค้าจากชุมนุม  
- ชุมนุมมีความพึงพอใจกับคู่ค้าช่องทางนี้เพราะมีความเชื่อม่ัน
ว่าคู่ค้าที่เปน็สหกรณ์มีความม่ันคง ยุติธรรม ไม่เอาเปรยีบ ไม่มี
ข้อจํากัดเงื่อนไขการค้ามาก 

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ และ
ห้างสรรพสินค้า 

> 10 ปี 10% - เป็นช่องทาง Modern Trade 
- ไม่มีการทําสัญญาเป็นลายลักษณ์อักษร 
- มีการยืนยันคําสั่งซื้อด้วยใบสั่งซื้อที่กําหนดปริมาณ ราคาซื้อ-
ขายเป็นล็อตๆไป อ้างอิงตามราคาตลาด  
- ราคาเปลี่ยนแปลงประมาณ 2-3 เดือนครัง้ ซึ่งชุมนุมมีอํานาจ
การกําหนดราคาในระดับหนึ่ง ซึ่งถึงแม้ว่าราคาจําหน่ายอาจสูง
กว่าช่องทางอ่ืน (ประมาณกิโลกรัมละ 34 บาท) แต่มีค่าใช้จ่าย
บางส่วนเพิ่มขึ้น เช่นค่าขนส่ง การถูกเรียกเก็บค่าบริการ 
(ประมาณ 5%จากมูลค่าสินค้า) 
- มีรอบการสั่งซื้อเป็นประจําทุกเดือน 
- เงื่อนไขการชําระเงินเป็นลักษณะการให้เครดิตประมาณ 30-
45 วัน 
- ชุมนุมมีอํานาจต่อรองในช่องทางการค้านี้ในระดับค่อนข้างดี
เนื่องจากสินค้าชุมนุมมีคุณภาพ ลูกค้าไว้วางใจ ทําให้ความ
ต้องการของผู้ซื้อมีแนวโน้มสูงขึ้น 

3) ร้าน Farmer Shop < 3 ปี น้อยกว่า1% - ลักษณะเดยีวกับ 3 สหกรณ์ที่กลา่วข้างต้น
4) ธุรกิจขายตรง > 10 ปี 10% - เป็นการผลิตในแบรนด์ของลูกค้าดังนั้นลักษณะความร่วมมือ

ระหว่างกันจึงค่อนข้างเป็นทางการ เป็นลักษณะการทําสัญญา
ซื้อ-ขายระหว่างกัน (6 เดือนครั้ง) ผ่านการเจรจาต่อรอง
ร่วมกับเครือข่ายสหกรณ์อีก 4 แห่ง (3 สหกรณ์ดังกล่าวข้างต้น
และสกก.พร้าว จ.เชียงใหม่) 
- มีความเสี่ยงในด้านของเ ง่ือนไขคุณลักษณะสินค้าและ
บทลงโทษในกรณีสินค้าไม่ได้มาตรฐานตามที่ระบุในสัญญา แต่
เนื่องจากสินค้าของชุมนุมเป็นสินค้าที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับ 
ดังนั้นจึงไม่เป็นปัญหาแก่ชุมนุมมากนัก 

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด 
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 4.2.1 เครื่องมือ/กิจกรรมที่ไม่ใช่ด้านการเงิน และด้านการเงิน 
รูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันของช่องทางต่างๆ ดังแสดงใน

ตารางที่ 2-20 ซ่ึงเป็นที่น่าสังเกตว่าชุมนุมมีการใช้เครื่องมือ/กิจกรรมเพื่อสร้างเสริมความร่วมมือ
ระหว่างกันคล้ายคลึงกับสหกรณ์ทั้ง 3 แห่งที่กล่าวมาข้างต้น และค่อนข้างเบาบาง แต่แนวโน้มความ
ต้องการของทุกช่องทางมีปริมาณมากข้ึน โดยสาเหตุหลักที่ทําให้คู่ค้าพึงพอใจคือ คุณภาพสินค้าที่ดี 
ได้มาตรฐาน ในราคาที่ยุติธรรม 
 
ตารางที่ 2-20 ตารางสรุปรูปแบบความร่วมมือที่เกิดข้ึนในปัจจุบันระหว่างชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด
และคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์ในช่องทางต่างๆ 

ประเภทคู่ค้า รูปแบบความร่วมมือ เครื่องมือ/กิจกรรมส่งเสริมความร่วมมือ
ไม่เป็น
ทางการ 

เป็น
ทางการ 

ไม่ใช่การเงิน ด้านการเงิน

1) สหกรณ์ที่มีร้านจําหน่าย
สินค้า และร้านค้าที่เป็น
เครือข่ายคู่ค้าในจงัหวัดต่างๆ 

√ - แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารทั่วไประหว่างกันอย่างไม่
เป็นทางการ ไม่มีแบบแผน ผา่นการพบปะในการประชุม
ต่างๆ 

- ไม่มี

2) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ ่และ
ห้างสรรพสนิค้า 

√ - ไม่มีรูปแบบที่ชัดเจนนัก ส่วนใหญ่เป็นลักษณะการซื้อ
ขายตามปกต ิ

- ไม่มี

3) ร้าน Farmer Shop √ - ลักษณะเดียวกับ 3 สหกรณ์ดังกล่าวข้างต้น - ไม่มี
4) ธุรกิจขายตรง √ - การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรรายปีเพื่อ

กําหนดกรอบ เงื่อนไข แนวทางการค้าระหว่างกัน 
- ไม่มี

หมายเหตุ: 
- รูปแบบความร่วมมือแบบไม่เป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธท์ี่อาศัยความคุ้นเคย ความไว้เนื้อเชือ่ใจ ในการดาํเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน ไม่มีการกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผดิสญัญาอย่างชัดเจน 
- รูปแบบความร่วมมือแบบเป็นทางการหมายถึงรูปแบบความสัมพันธท์ีม่ีการกําหนดกฎเกณฑ ์มีระเบียบปฏิบัติในการดาํเนินธุรกรรม
ระหว่างกัน และมกีารกําหนดบทลงโทษในกรณีที่ผดิสญัญาอย่างชัดเจนเป็นลายลักษณ์อักษร 

ที่มา: ข้อมูลสรุปจากการสัมภาษณ์ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่ชุมนุม 
 
 4.2.2 อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัยผลกระทบ  
 โดยภาพรวมชุมนุมมีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าทุกช่องทาง 
โดยความต้องการของทุกช่องทางมีแนวโน้มเพ่ิมมากข้ึน ไม่พบอุปสรรคใหญ่ใดๆในความร่วมมือกับคู่
ค้าต่างๆเหล่าน้ี คู่ค้าต่างให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี มีความไว้เนื้อเช่ือใจกันจากการทําธุรกิจร่วมกัน
มาเป็นระยะเวลานาน แต่ส่ิงที่ชุมนุมเป็นห่วงในอนาคตคือการขาดแคลนวัตถุดิบในการผลิตที่มีไม่
เพียงพอต่อความต้องการ จะส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานในกิจกรรมหลักของชุมนุม ทั้งน้ีหาก
ชุมนุมสูญเสียตลาดเหล่าน้ี ก็จะส่งผลกระทบต่อผลการดําเนินงานของชุมนุมอย่างรุนแรงโดยเฉพาะ
อย่างยิ่งหลังจากไม่มีโครงการที่ช่วยเพิ่มรายได้พิเศษอย่างโครงการรับจํานําแล้ว 
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บทที่ 3 
ลักษณะโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์การเกษตร 

 
จากการรวบรวมและสังเคราะห์ข้อมูลที่ได้ในบทที่ 2 สามารถสรุปลักษณะโซ่อุปทานการ

ผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์การเกษตรตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง ได้ดังต่อไปนี้ 
 
3.1  ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน 

จากการศึกษาโซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตรตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง สามารถจําแนกผู้มี
ส่วนเกี่ยวข้องหลักในโซ่อุปทานได้เป็น 5 ส่วน ได้แก่ 1.) ผู้สนับสนุนด้านปัจจัยการผลิตรวมถึงการ
ส่งเสริมด้านเทคนิค ความรู้ และโครงสร้างพ้ืนฐานที่จําเป็นต่อการผลิต 2.) ผู้ผลิตต้นน้ําคือเกษตรกร
ที่เป็นสมาชิกของสหกรณ์แต่ละแห่ง 3.) ผู้รวบรวมผลผลิตและแปรรูป 4.) ผู้กระจายสินค้าสู่ผู้บริโภค 
และ 5.) ผู้บริโภค  

3.1.1 ผู้สนับสนนุปจัจัยการผลิต ประกอบด้วย  
 1.) สหกรณ์การเกษตรที่เกษตรกรเป็นสมาชิก  
  สหกรณ์การเกษตรเป็นสถาบันของเกษตรกรในชุมชนที่มุ่งเน้นการช่วยเหลือ

สมาชิกเป็นหลัก ซ่ึงการจัดซื้อจัดหาปัจจัยการผลิตต่างๆในราคาที่เป็นธรรมให้แก่สมาชิกจึงเป็นหน้าที่
หลักหนึ่งของสหกรณ์ โดยทั่วไปเกษตรกรสามารถซ้ือปัจจัยการผลิตต่างๆ ได้แก่ เมล็ดพันธุ์ข้าว ปุ๋ย 
ยา วัสดุ-เครื่องมือ เครื่องจักรทางการเกษตร จากสหกรณ์ท่ีตัวเองเป็นสมาชิกอยู่ในราคาประหยัด 
และยังมีโอกาสได้รับเงินเฉล่ียคืนจากการซ้ือสินค้าต่างๆเหล่าน้ีตามสัดส่วนยอดซ้ือด้วย นอกจากน้ี
สหกรณ์ยังเป็นแหล่งเงินทุนที่สําคัญแหล่งหนึ่งที่สมาชิกสามารถกู้ยืมเพ่ือการเกษตรในอัตราดอกเบ้ีย
ต่ํา จะเห็นได้ว่าสหกรณ์การเกษตรเป็นสมาชิกในโซ่อุปทานที่มีมีบทบาทสําคัญในการช่วยลดต้นทุนใน
การปลูกข้าวแก่เกษตรกรสมาชิกในเหตุการณ์ปกติ ตามกลไกตลาด 

 2.) บริษัท/ร้านค้าเอกชน ผู้เป็นเจ้าของ/ถือครองปัจจัยการผลิต  
  โดยทั่วไปเกษตรกรสามารถเลือกซ้ือ-เช่า ปัจจัยการผลิตต่างๆ เช่น ปุ๋ย ยา 

วัสดุ เครื่องมือ เครื่องจักรทางการเกษตร เมล็ดพันธุ์ จากร้านค้า/บริษัทผู้จําหน่ายซ่ึงเป็นผู้ค้าเอกชน 
มีการจ้างแรงงานในพ้ืนที่เพ่ือช่วยในการเพาะปลูก เกษตรกรบางรายมีการเช่าที่ดินเพ่ือการเกษตร
เพราะไม่มีที่ดินเป็นของตัวเอง 

  จะเห็นได้ว่าเจ้าของปัจจัยการผลิตประเภทน้ีเป็นพ่อค้า/บริษัทเอกชน ซ่ึงการ
ดําเนินการซ้ือ-ขายเป็นไปตามกลไกตลาด มีแนวโน้มที่จะมุ่งหวังกําไรที่ตัวเองพึงพอใจเป็นหลัก 
ดังนั้นเกษตรกรสมาชิกจะสามารถซ้ือปัจจัยการผลิตจากแหล่งน้ีได้ตามสภาวะตลาด และอํานาจ
ต่อรอง ดังนั้นยิ่งเป็นบริษัทขนาดใหญ่เท่าใดอํานาจต่อรองของเกษตรกรผู้ซ้ือยิ่งเล็ก ดังนั้นจึงต้องซ้ือ
ตามที่ผู้ขายกําหนด ในขณะที่อัตราค่าจ้างแรงงานเพื่อการเกษตรเป็นอัตราที่มีผลสืบเนื่องจากการ
กําหนดนโยบายจากภาครัฐ 
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 3.) หน่วยงานภาครัฐ 
  หน่วยงานภาครัฐนอกจากจะมีบทบาทในการสนับสนุนปัจจัยการผลิต เช่นการ

พัฒนาและจําหน่ายเมล็ดพันธุ์ข้าว การให้การสนับสนุนด้านเงินกู้ยืม-เงินช่วยเหลือเพ่ือการเกษตร
ต่างๆ เป็นต้น และยังมีบทบาทสําคัญในการพัฒนาระบบโครงสร้างพ้ืนฐานท่ีจําเป็นต่อการผลิต เช่น 
ระบบชลประทาน การคมนาคมขนส่ง ฯลฯ อีกด้วย นอกจากน้ีนโยบาย/โครงการต่างๆของภาครัฐทั้ง
ในระดับที่กําหนดจากส่วนกลาง และระดับท้องถิ่นล้วนส่งผลต่อเนื่องต่อต้นทุนในปัจจัยการผลิตต่างๆ
ของเกษตรกร  

3.1.2 ผู้ผลิตต้นน้ํา 
 เกษตรกรเป็นผู้ผลิตวัตถุดิบต้นน้ําที่สําคัญที่สุดในโซ่อุปทาน ผลผลิตข้าวเปลือกที่

ใช้ในการผลิตล้วนมาจากเกษตรกรในพ้ืนที่ทั้งส้ิน ในการศึกษาคร้ังน้ีมุ่งเน้นในการศึกษากลุ่ม
เกษตรกรท่ีเป็นสมาชิกของสหกรณ์เป็นหลัก ซ่ึงในสถานการณ์ปกติเกษตรกรมีอิสระในการเลือกนํา
ข้าวเปลือกท่ีเก็บเกี่ยวได้มาจําหน่ายแก่ผู้รวบรวมผลผลิตและแปรรูปในช่องทางต่างๆ ซ่ึงราคา
จําหน่ายสินค้าส่วนใหญ่จะอ้างอิงตามราคาตลาดและคุณภาพข้าวเปลือก 

 จากการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิด้วยการส ุ ่มสัมภาษณ์สมาชิกสหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง 
3 แห่ง (ได้แก่ สกก.เกษตรวิสัย สกก.พิมาย และ สกก.ปราสาท จํากัด ทั้งน้ีไม่ได้รวมชุมนุมสกก.
บุรีรัมย์เนื่องจากสมาชิกของชุมนุมไม่ได้เป็นเกษตรกรรายย่อย) ของเกษตรกรกลุ่มตัวอย่าง 38 ราย
ช้ีให้เห็นว่าโดยส่วนใหญ่ (87%) เป็นสมาชิกของสหกรณ์มาเป็นระยะเวลานานมากกว่า 10 ปี และเป็น
เกษตรกรรายย่อยที่ทํานาในพื้นที่น้อยกว่า 50 ไร่ (97%)  

 ในฤดูเก็บเกี่ยว 2554/2555 ปัจจัยการผลิตที่เป็นต้นทุนหลักในการเพาะปลูก 3 
อันดับแรกของเกษตรกรกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 1) ค่าปุ๋ย ยา 2) ค่าไถเตรียมดิน 3) ค่าจ้างแรงงาน (ปลูก
จนถึงการเก็บเกี่ยว) และค่าเมล็ดพันธุ์ข้าว ซ่ึงปัจจัยเส่ียงที่เป็นผลกระทบหลักทําให้เกษตรกรได้กําไร
น้อยกว่าคาดหวังมีสาเหตุมาจาก  

 - ปริมาณผลผลิตข้าวลดลง ข้าวไม่ได้คุณภาพตามเกณฑ์ อันเป็นผลสืบเนื่องจาก
ภัยธรรมชาติ เช่น ภาวะฝนแล้งและน้ําท่วม ระบบชลประทานในท้องถิ่นที่ไม่ทั่วถึง ภัยจากโรคและ
แมลงศัตรูพืช รวมทั้งพ้ืนดินที่ขาดความอุดมสมบูรณ์เนื่องจากการใช้สารเคมีอย่างหนักเป็นเวลานาน  

 - ต้นทุนในการซ้ือปัจจัยการผลิตสูงข้ึน  
3.1.3 ผู้รวบรวมและแปรรูป 
 ในสถานการณ์ปกติทั่วไปชาวนามีทางเลือกในการจําหน่ายข้าวเปลือกที่เหลือจาก

ความต้องการภายในครัวเรือน แก่ช่องทางต่างๆ ดังน้ี 
1.) สหกรณ์การเกษตร  

สหกรณ์มีบทบาทสําคัญในการเป็นตัวกลางผู้รวบรวมข้าวเปลือกจากสมาชิกที่
เป็นเกษตรกรในพ้ืนที่ ซ่ึงแต่ละสหกรณ์จะมีการกําหนดราคารับซ้ือข้าวเปลือกตามคุณภาพโดยอิง
ตามราคาตลาดเป็นหลัก นอกจากสมาชิกจะได้รับผลตอบแทนในรูปของรายได้จากการจําหน่าย
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ข้าวเปลือกแล้ว สมาชิกยังมีโอกาสได้รายได้เพ่ิมจากเงินเฉลี่ยคืนในการจําหน่ายข้าวเปลือกแก่
สหกรณ์ด้วย ซ่ึงข้าวเปลือกที่เข้ามาในระบบสหกรณ์จะถูกนํามาแปรรูปเพ่ิมมูลค่าและกระจายสินค้าสู่
คู่ค้าตามช่องทางการจําหน่ายต่างๆ ในแต่ละแบรนด์ข้าวสารบรรจุถุงของสหกรณ์  

เป็นที่น่าสังเกตุว่าแบรนด์ข้าวสารของแต่ละสหกรณ์ค่อนข้างมีหลากหลายแต่
คุณภาพข้าวสารท่ีบรรจุในถุงไม่แตกต่างกัน ส่วนหนึ่งแบรนด์ที่เพ่ิมข้ึนเกิดจากนโยบาย/โครงการที่
ได้รับการส่งเสริมจากภาครัฐ ซ่ึงสหกรณ์ได้พยายามผลักดันแบรนด์ต่างๆที่หลากหลายน้ีสู่ช่องทาง
การค้าเดิมเป็นหลักไม่ได้มุ่งเน้นในการทําตลาดเฉพาะสําหรับแต่ละแบรนด์ นอกจากนี้จะมีการรับจ้าง
ผลิตในแบรนด์ของผู้ซ้ือด้วย  

หน่วยงานภาครัฐต่างๆยังมีบทบาทในการให้การสนับสนุนสหกรณ์มาอย่าง
ต่อเนื่อง ทั้งในด้านของเงินกู้ยืมเพ่ือเป็นทุนหมุนเวียนในการดําเนินงานของสหกรณ์ การส่งเสริมด้าน
นักวิชาการ ผู้เช่ียวชาญต่างๆ เพ่ือสนับสนุนกิจกรรมการดําเนินงานของสหกรณ์ให้เข้มแข็งมากข้ึน 
ทั้งน้ีในส่วนของสหกรณ์เองที่ประสบปัญหาด้านสภาพคล่องมีแนวโน้มที่ต้องพึ่งพาหน่วยงานภาครัฐ
ต่างๆอยู่มาก ยังมีข้อจํากัด ขาดอิสระในการดําเนินงาน 

อย่างไรก็ตามในปัจจุบันเมื่อมีโครงการรับจํานําเกิดข้ึนทําให้ปริมาณ
ข้าวเปลือกที่เป็นวัตถุดิบหลักของสหกรณ์ถูกแบ่งเข้าโครงการรับจํานํา ทําให้สหกรณ์ได้รับผลกระทบ
ไม่สามารถรวบรวมผลผลิตได้ตามแผน มีต้นทุนในการไล่ซ้ือวัตถุดิบเพ่ือใช้ในการผลิตเพ่ิมข้ึนทั้งจาก
เกษตรกรชาวนาโดยตรง จากโรงสี-สหกรณ์การเกษตรอ่ืนในพ้ืนที่ที่เป็นพันธมิตร หรือซ้ือกลับจาก
โครงการรับจํานํา ส่งผลต่อการดําเนินงานของสหกรณ์ซ่ึงมีศักยภาพด้านสภาพคล่องทางการเงิน
จํากัด 

2.) พ่อค้า/โรงสีในพื้นที่ใกล้เคียง 
พ่อค้าที่ไปรับซ้ือในพ้ืนที่และโรงสีใกล้เคียง เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่เกษตรกร

สามารถนําข้าวเปลือกมาจําหน่ายได้ ซ่ึงราคาซ้ือ-ขายจะอ้างอิงตามราคาตลาดเป็นหลัก นอกจากน้ี
พ่อค้า/โรงสีเหล่าน้ียังเป็นคู่ค้าในการซ้ือ-ขายข้าวเปลือกและข้าวสารซ่ึงเป็นวัตถุดิบหลักระหว่างกัน
กับสหกรณ์ในกรณีที่สินค้ามีไม่เพียงพอจําหน่ายด้วย 

3.) โครงการรบัจาํนําของรัฐบาล 
ตั้งแต่ฤดูการเพาะปลูกข้าวนาปี ปี 2552/2553 จนถึงปัจจุบัน รัฐบาลได้

ดําเนินโครงการรับจํานําข้าวเปลือกโดยมุ่งเน้นที่จะช่วยเหลือเกษตรกรเป็นหลักด้วยการยกระดับ
ราคารับซ้ือข้าวเปลือกที่สูงกว่าราคาตลาดทั่วไป ทั้งน้ีในกระบวนการดําเนินงานของโครงการได้
ดําเนินการผ่านช่องทางการค้าเดิมโดยทั่วไป ทั้งสหกรณ์การเกษตรและโรงสีในพ้ืนที่ที่เข้าร่วม
โครงการ เปิดเป็นจุดรับซ้ือเพ่ือรวบรวมข้าวเปลือกจากเกษตรกร 

  จะเห็นได้ว่าเมื่อมีโครงการรับจํานําของรัฐบาล เกษตรกรมีทางเลือกที่จะ
จําหน่ายแก่โครงการรับจํานําผ่านจุดรับซ้ือต่างๆ โรงสีเอกชน และสหกรณ์ในพ้ืนท่ีที่ร่วมเปิดเป็นจุด
รับซ้ือ ซ่ึงราคารับซ้ือผ่านโครงการรับจํานําตั้งแต่เริ่มโครงการจนถึงปีการเพาะปลูก ปี2554/2555 
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เป็นราคารับซ้ือที่สูงกว่าราคารับซ้ือของสหกรณ์ ดังนั้นจึงทําให้เกษตรกรเลือกนําข้าวเปลือกมา
จําหน่ายแก่โครงการรับจํานํามากกว่าช่องทางอ่ืนๆ สอดคล้องกับข้อมูลที่รวบรวมได้จากการส ุ ่ม
สัมภาษณ์สมาชิกสหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง ดังแสดงใน รูปที่ 3-1 ซ่ึงแสดงสัดส่วนการจําหน่าย
ข้าวเปลือกในฤดูเก็บเกี่ยว 2554/2555 ของเกษตรกรกลุ่มตัวอย่าง 38 ราย โดยจะเห็นได้ว่าเกษตรกร
เลือกจําหน่ายเข้าโครงการรับจํานําเป็นอันดับ 1 (64% ของผลผลิตจากการเก็บเกี่ยวทั้งหมด) 
รองลงมาคือจําหน่ายแก่สหกรณ์ 25% พ่อค้า/โรงสี/อ่ืนๆ 9% และเก็บไว้รับประทานในครัวเรือน 2% 
ตามลําดับ 

โครงการรับจํานํา
64%

สหกรณ์
25%

พ่อค้า/โรงสี
9%

บริโภคในครัวเรือน
2%

 
 
รูปที่ 3-1 แสดงสัดส่วนการจําหน่ายข้าวเปลือกในฤดูเก็บเกี่ยว 2554/2555 ของเกษตรกรกลุ่ม
ตัวอย่าง 38 ราย แก่ผู้รวบรวมและแปรรูปช่องทางต่างๆ 

 
อย่างไรก็ตามการดําเนินงานของโครงการรับจํานําเป็นนโยบายการแทรกแซง

ตลาดจากภาครัฐด้วยการตั้งเพดานราคารับซ้ือที่สูงเพ่ือมุ่งช่วยเหลือเกษตรกรให้มีรายได้จากการ
จําหน่ายข้าวเปลือกมากข้ึน ผ่านกลไกของช่องทางการค้าที่มีอยู่เดิม ทําให้ผลผลิตข้าวเปลือกถูกดูด
เข้าสู่โครงการรับจํานําเป็นจํานวนมาก ส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานของช่องทางการค้าในรูปแบบ
โดยปกติของสหกรณ์ต่างๆ 

จากรูปที่ 3-2 แสดงปริมาณ (ตัน) การรวบรวมข้าวเปลือกหอมมะลิเฉล่ียของ
ทั้ง 4 สหกรณ์ ตั้งแต่รอบปีบัญชีส้ินสุดในปี 2551-2555 และ รูปที่ 3-3 แสดงอัตราต้นทุนเฉล่ียต่อ
ตัน ในการรวบรวมข้าวเปลือกหอมมะลิของทั้ง 4 สหกรณ์ พบว่าตั้งแต่ปี 2551 ถึงปี 2555 
สหกรณ์สามารถรวบรวมข้าวเปลือกหอมมะลิจากสมาชิกได้ในปริมาณท่ีมีแนวโน้มลดลงอย่างมาก 
(ลดลงในอัตราเฉล่ีย 31% ต่อปี) สวนทางกับมูลค่าต้นทุนในการรวบรวมผลผลิตต่อตันที่มีแนวโน้ม
ปรับตัวสูงข้ึนอย่างต่อเนื่อง (เพ่ิมข้ึนในอัตราเฉล่ีย 8% ต่อปี) ซ่ึงเป็นภาพสะท้อนให้เห็นถึงปัจจัยเส่ียง
อันเป็นผลสืบเนื่องจากนโยบายภาครัฐ ที่กระทบต่อศักยภาพในการแข่งขันของสหกรณ์ได้อย่าง
ชัดเจน 
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ที่มา : ข้อมูลรวบรวมจากรายงานผลการดําเนินงานประจําปีของ 4 สหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง ตั้งแต่รอบ
ปีบัญชีส้ินสุดในป ี2551-2555 
รูปที่ 3-2 : ภาพแสดงแนวโน้มปริมาณการรวบรวมข้าวเปลือกหอมมะลิเฉล่ียของทั้ง 4 สหกรณ์กล ุ่ม
ตัวอย่าง ตั้งแต่รอบปีบัญชีส้ินสุดในป ี2551-2555 
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ู ัแ฿–แ‚อํ ﻿‰๊ ู ญ๕ู ๙แ (โ ๚฿ )

ที่มา : ข้อมูลรวบรวมจากรายงานผลการดําเนินงานประจําปีของ 4 สหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง ตั้งแต่รอบ
ปีบัญชีส้ินสุดในป ี2551-2555 
รูปที่ 3-3 : ภาพแสดงแนวโน้มอัตราต้นทุนเฉล่ียต่อตัน ในการรวบรวมข้าวเปลือกหอมมะลิของท้ัง 4 
สหกรณ์กล ุ่มตัวอย่าง ตั้งแต่รอบปีบัญชีส้ินสุดในป ี2551-2555 
 

3.1.4 ผู้กระจายสินค้า 
ในงานวิจัยน้ีมุ่งเน้นการศึกษาในโซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตรของสหกรณ์

กลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงสามารถจําแนกประเภทผู้ทําหน้าที่กระจายสินค้าให้แก่ข้าวสารบรรจุถุงของสหกรณ์
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ได้ 3 ช่องทางหลัก ได้แก่ 
1.) สหกรณ์ที่เป็นเครือข่ายคู่ค้า ซ่ึงสหกรณ์เหล่าน้ีเป็นคู่ค้าหลักในการจําหน่าย

ข้าวสารบรรจุถุงแบรนด์ต่างๆของสหกรณ์ มีแนวโน้มของการเป็นคู่ค้าระยะยาว โดยส่วนมากเป็นคู่ค้า
ที่ทําธุรกิจร่วมกันมามากกว่า 10 ปี ลักษณะการซ้ือขายระหว่างกันจะเป็นครั้งคราวตามคําส่ังซ้ือ แต่
จะมีการส่ังซ้ืออย่างต่อเนื่อง เช่น สัปดาห์ละครั้ง การต่อรองราคาเป็นครั้งคราวไปอิงตามราคาตลาด
เป็นหลัก แต่โดยปกติแล้วจะค่อนข้างคงที่ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย(ประมาณ 2-3 เดือนครั้ง) ไม่มีการ
ประมาณการยอดส่ังซ้ือล่วงหน้าระยะยาวเนื่องจากเป็นคู่ค้ากันมานานดังนั้นสหกรณ์จึงสามารถ
เตรียมการ-วางแผนการผลิตล่วงหน้าได้ในระดับหนึ่ง  

2.) ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่และห้างสรรพสินค้า ในช่องทางน้ีแต่ละสหกรณ์มีการ
เจรจาต่อรองเงื่อนไขและรูปแบบการค้าที่หลากหลาย แตกต่างกัน ทั้งในเรื่องของแบรนด์ที่จําหน่ายว่า
จะเป็นแบรนด์ของสหกรณ์เอง หรือเป็นแบรนด์ของคู่ค้า รูปแบบเงื่อนไขการซ้ือขายระหว่างกันที่มีทั้ง
ที่เป็นลายลักษณ์อักษรและใบส่ังซ้ือ รูปแบบการค้าที่มีทั้งลักษณะฝากขายและเครดิตเทอม อย่างไรก็
ตามมีเพียงบางสหกรณ์ที่เลือกจําหน่ายสินค้าแก่คู่ค้าช่องทางนี้ ข้ึนอยู่กับอํานาจต่อรองและความพึง
พอใจของแต่ละสหกรณ์ อย่างไรก็ตามในด้านการกําหนดราคา ถึงแม้สหกรณ์จะเป็นผู้สามารถ
กําหนดราคาจําหน่ายได้เอง แต่ราคาที่กําหนดมีระดับเพดานจากราคาอ้างอิงในท้องตลาด เพราะ
หากราคาที่กําหนดสูงเกินไปก็จะกระทบต่อยอดจําหน่ายได้ ในขณะเดียวกันก็มีต้นทุนส่วนเพ่ิมที่ถูก
เรียกเก็บจากคู่ค้าช่องทางนี้เป็นอีกเงื่อนไขการค้าหนึ่ง เช่น ค่าการจัดการ ค่าการตลาด เป็นต้น 
 โดยภาพรวมคู่ค้าช่องทางนี้มีแนวโน้มที่เป็นคู่ค้าระยะยาวที่ดําเนินธุรกิจร่วมกัน
มานานกว่า 10 ปี มีปริมาณคําส่ังซ้ือที่ค่อนข้างต่อเนื่องเป็นประจําและมีแนวโน้มความต้องการที่
เพ่ิมข้ึนเพราะผู้บริโภคปลายน้ําช่ืนชอบในคุณภาพสินค้าของสหกรณ์ ราคาจําหน่ายไม่ค่อยผันผวน
โดยเฉล่ียมีการเปล่ียนแปลงราคาประมาณ 2-3 เดือนครั้ง 

3.) ธุรกิจขายตรง เป็นลักษณะการจ้างผลิตในแบรนด์ลูกค้าเนื่องจากสินค้าของ
สหกรณ์ได้คุณภาพ เป็นข้าวหอมมะลิแท้ 100% การทําธุรกรรมระหว่างกันเป็นลักษณะการทํา
สัญญาซ้ือ-ขายล่วงหน้าที่มีการระบุราคาและปริมาณซ้ือชัดเจนสําหรับช่วงเวลาปีต่อไป (ราคาใน
ระยะหลังจะมีการเจรจาต่อรองทุก 6 เดือนเนื่องจากราคาข้าวในตลาดค่อนข้างผันผวน) โดยลูกค้า
ของช่องทางน้ีเป็นสมาชิกซ้ือประจําของเครือข่ายธุรกิจขายตรง ดังนั้นปริมาณการส่ังซ้ือจึงค่อนข้าง
แน่นอน สําหรับช่องทางการขายกับคู่ค้ารายน้ีทางสหกรณ์จึงสามารถวางแผนการผลิตได้ ทั้งน้ีโดย
ภาพรวมช่องทางน้ี เป็นช่องทางที่ก่อให้เกิดรายได้แก่สหกรณ์เป็นอันดับ 2 รองจากคู่ค้าเครือข่าย
สหกรณ์ อย่างไรก็ตามการค้าช่องทางน้ีมีความเส่ียงในด้านของเงื่อนไขการส่งมอบ คุณลักษณะของ
สินค้า และบทลงโทษที่ชัดเจนและรุนแรง ในกรณีที่สหกรณ์ไม่ปฏิบัติตามสัญญา  
 นอกจากช่องทางการจําหน่ายข้างต้นแล้วยังมีข้าวสารบางส่วนท่ีจําหน่ายเป็น
กระสอบไม่มีแบรนด์แก่ผู้ส่งออก/โรงสีที่เป็นคู่ค้าที่ทําธุรกรรมร่วมกันมานาน โดยมีการเจรจาต่อรอง
ด้านราคาเป็นครั้งๆไป 
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3.1.5 ผู้บริโภค 
 ได้แก่ผู้ซ้ือสินค้าปลายทางจากผู้กระจายสินค้าในช่องทางต่างๆ โดยพฤติกรรม

การบริโภคโดยทั่วไปของผู้ซ้ือจะค่อนข้างมีแนวโน้มท่ีเพ่ิมข้ึนในทุกช่องทางเพราะช่ืนชอบในคุณภาพ
ของสินค้าสหกรณ์ 

 
3.2 ลักษณะความสัมพันธ์และความเชื่อมโยงของสมาชิกในโซ่อุปทาน 
 ความเช่ือมโยงของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของ
สหกรณ์การเกษตร สามารถแสดงในแผนภาพความสัมพันธ์ได้ดังรูปที่ 3-4 
 จากแผนภาพความสัมพันธ์จะเห็นได้ว่าฝั่งด้านอุปทานของสหกรณ์ประกอบด้วยสมาชิก
ของสหกรณ์ที่นําข้าวเปลือกมาจําหน่าย โดยลักษณะทั่วไปแล้วสมาชิกของสหกรณ์จะเป็นผู้ขน
ข้าวเปลือกมาจําหน่ายที่สหกรณ์เอง ไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง การผลิตข้าวในพ้ืนท่ีจะเป็นลักษณะข้าว
นาปี โดยเกษตรกรบางส่วนจะมียุ้งฉางในครัวเรือนเพื่อเก็บ-ตากข้าว และทยอยนํามาจําหน่ายแก่
สหกรณ์ตามสภาวะการณ์ของตลาด เมื่อจําหน่ายได้ก็จะนําเงินมาชําระเงินกู้แก่สหกรณ์ในกรณีที่มี
การกู้ยืมเงินสหกรณ์เพ่ือเป็นทุนหมุนเวียนในช่วงฤดูกาลเพาะปลูก ในส่วนของสหกรณ์นอกจากจะ
เป็นผู้รับซ้ือข้าวเปลือกจากสมาชิกตลอดทั้งปีแล้วยังมีหน้าที่ในการส่งเสริมการเกษตร ให้ความรู้ต่างๆ
แก่สมาชิก เช่น การปลูกข้าว GAP การส่งเสริมอาชีพนอกฤดูกาลเพาะปลูก เป็นต้น นอกจากน้ี
สหกรณ์ยังเป็นผู้สนับสนุนอํานวยความสะดวกแก่สมาชิกด้วยการจัดหาปัจจัยการผลิตต่างๆ เช่น ปุ๋ย 
ยาฆ่าแมลง-ศัตรูพืช อาหารเสริม เมล็ดพันธุ์ ฯลฯ มาจําหน่ายแก่สมาชิกในราคาถูกอีกด้วย 

 
รูปที่ 3-4 : แผนภาพความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถงุของสหกรณ์การเกษตร 
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สําหรับในส่วนของชุมนุมสหกรณ์การเกษตร สมาชิกของชุมนุมมาจากสหกรณ์
การเกษตรในจังหวัดที่สมัครเป็นสมาชิกของชุมนุมด้วยความสมัครใจ โดยภาพรวมจากการรวบรวม
ข้อมูลพบว่าเกษตรกร/สหกรณ์สมาชิกตัดสินใจขายสินค้าให้แก่สหกรณ์/ชุมนุม โดยพิจารณาจาก
ราคารับซ้ือเป็นหลัก(โดยเฉพาะในกรณีของชุมนุม) 

เมื่อสหกรณ์ได้รวบรวมข้าวเปลือกมาจากสมาชิกแล้วก็จะนําข้าวเปลือกเข้าสู่
กระบวนการผลิต โดยข้าวเปลือกที่ไม่ได้คุณภาพจะถูกนําไปจําหน่ายแก่พ่อค้าคนกลาง/โรงสีรายย่อย
ต่อไป ส่วนข้าวเปลือกท่ีได้คุณภาพตามเกณฑ์จะถูกนําเข้าสู่กระบวนการแปรรูปเป็นข้าวสาร และ
บรรจถุุงจําหน่ายตามแบรนด์ต่างๆของสหกรณ์ 
 
3.3 แผนผังกระบวนการหลกัในโซ่อุปทานการผลิตขา้วหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์ 
 กระบวนการหลักในการรวบรวมและแปรรปูข้าวสารหอมมะลิบรรจถุุงของสหกรณ์ แต่
ละสหกรณ์มีความคล้ายคลึงกัน ดังแสดงในรปูที ่3-5 

 
รูปที่ 3-5 แผนผังกระบวนการหลักในการรวบรวมและแปรรูปข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์
การเกษตร 
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3.4 แบบจําลองโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์ 
 แผนภาพแบบจําลองโซ่อุปทานรวมของการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์/
ชุมนุมที่เป็นแม่ข่ายแกนนํากลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง ดังแสดงในภาพที่ 3-6 ซ่ึงผู้กระจายสินค้าหลักใน    
แบรนด์ต่างๆในโซ่อุปทานของสหกรณ์/ชุมนุม มี 3 ช่องทางหลัก ได้แก่ คู่ค้าประเภทร้านค้าปลีก 
ขนาดใหญ่/ห้างสรรพสินค้า คู่ค้าประเภทธุรกิจขายตรง และสหกรณ์คู่ค้า ทั้งน้ีช่องทางสหกรณ์คู่ค้า
เป็นช่องทางที่สําคัญที่สุด (ประมาณ 70-80% ของปริมาณการจําหน่าย)  

ไ —ั๒แ๙โ ๒แ–แใ ๊ฬฬ๙๊ ล๚๋ ไ ํ ‌ู ไ —ัไ ํ ‌ ู ู ัแแ′⁄๚ ไ —ั๋ ๏โ ๋ ๏้ “ ํ ๘“ใ ๋ ๋ —ใ ไ —ัล๋ ๘ฬ๚๊ ๒‌แศั๚ ไ —ัโ ๋ ‌”่ ศใ ํ ๚๊ แ′⁄๚

๋ ั๚แศั๚/โ ๋ ‌๑๙฿  
ไ —ัฬ⁄๚๓แญ๚๊ ใ –๋ ๊ ,๊ ๚,๏๙๒ุ –-

‚ศ๋ ๕ห้‰‏ ๕.‚ศ๋‏ ๕หฬ๙ล๋‰‏ ฿๚หล๚๋ ‚ล๑ู ๋

๋ ั๚แศั๚/
โ ๋ ‌๑๙฿ไ —ัฬ⁄๚๓แญ๚๊ ‚ ้ ํ …ุ ๆ๙แเ –่ฦั๚๏

“ ๋ หห๚แ„แๆ ฿แ′‏ ﻿‰

ไ —ั„๓ั‚ฮญ๚฿ ﻿‰ุ ‌แ‚ๆ ๕ล๚๋‰‏ ‚ๆ๚๘ใ ํ —ล

๒๓ล๋ ื ล่๚๋ ‚ล๑ู ๋ ฿ ﻿‰‚ล๑ู ๋ ล๋ ‚ใ ์แ
๒้ ๚ฮ‌ล (๒แ๙โ ๒แ–แุ ั๚แ ใ –๋๊  ๊ ๚ ๏๙๒ุ – 
‚ศ๋ ๕ห้‰‏ ๕ ‚ศ๋‏ ๕หฬ๙ล๋‰‏ ฿๚หล๚๋ ‚ล๑ู ๋

“ ํ ๘‚ ้ ํ …ุ ๆ๙แเ –่ ‚ห‌แ฿–แ๓้ –แ‚๏﻿๊ แ 
๗ํ ๗)

๓แญ๏๊ ห๚แ่ ๚ศ๋ ๙ิ฿ ﻿‰„๓ัล๚๋ ๒แ๙โ ๒แ–แ
ุ ั๚แล๚๋ ‚ๆ๚๘ใ ํ —ล ฿๙′หุ ั๚แ‚฿ศแ‌ศ

ใ ๊ฬฬ๙๊ ล๚๋ ไ ํ ‌ู  “ ํ ๘”ศ๋ ห๒๋ ั๚หๆ แ′‏ ิ ๚แ

‚ล๑ู ๋ ล๋ /๒๓ล๋ ื ่฿ ﻿‰‚ใ ์แ๒้ ๚ฮ‌ล ๒๓ล๋ ื ่/ฮ–้แ–้๒ลล.
“ ้ ญฦญ๚๊ “ลแแ ⁄๚

”๋ ห๒﻿/โ ๋ ‌๑๙฿ไ —ัไ ํ ‌ู “ ํ ๘๒ญห๕๕ล 
(‚๕ลฮแ)

”ศ๋ หล๚๋ ๋ ๙โ ฬ⁄๚แ ⁄๚ 

๋ ั๚แศั๚ใ ํ ﻿ลฦแ๚ุ „๓ั ญ
๓ั๚ห๒๋ ๋ ๆ๒‌แศั๚

๒๓ล๋ ื ศ่—ญศั๚

เ –๋ล‌ฬฦ๚๊ ู ๋ ห๓แญ๏๊ ห๚แ่ ๚ศ๋ ๙ิ฿ ﻿‰„๓ัล๚๋ ๒แ๙โ ๒แ–แ ไ —ัโ ๋ ‌”่ ศ

๒ญห๕๕ล

ศ—ญศั๚฿ ﻿‰้﻿ล๚๋ ฯ ๕ฦ๚๊′‏ ‚ใ ์แใ ๋ ๘ฬ⁄๚“ ํ ๘‚ใ ์แศ—ญศั๚๓ํ ๙ล

ไ —ั„๓ัล๚๋ ๒แ๙โ ๒แ–แ ศ—ญศั๚฿ ﻿‰้﻿ล๚๋ ฯ ๕ฦ๚๊′‏ ‚ใ ์แศ๋ ๙′หศ๋ ๚๏

ศ—ญศั๚฿ ﻿‰้﻿ล๚๋ ฯ ๕ฦ๚๊′‏ ‚ใ ์แใ ๋ ๘ฬ⁄๚

ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล‏

ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล‏

ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล‏

ฦั๚๏๒๚๋

ฦั๚๏๒๚๋

ฦั๚๏๒๚๋

ฦั๚๏๒๚๋

 
 
รูปที่ 3-6 : แผนภาพจําลองโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์การเกษตร 

 
เมื่อพิจารณาในมุมมองของการค้าในช่วงเวลาปกติท่ีไม่มีโครงการรับจํานํา จากการเก็บ

รวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติมจากการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างกับผู้จัดการหรือรองผู้จัดการของสหกรณ์
กลุ่มตัวอย่างพบว่า คู่ค้าในทุกช่องทางมีศักยภาพในการเป็นคู่ค้าในระยะยาว โดยเฉพาะอย่างยิ่งคู่ค้า
ลักษณะสหกรณ์ ดังแสดงในตารางที่ 3-1 กล่าวคือคู่ค้าลักษณะสหกรณ์มีความน่าเช่ือถือ ไม่มีการ
ผิดนัดชําระหน้ีและปฏิบัติตามข้อตกลงร่วมกันอย่างเคร่งครัด มีศักยภาพในการดําเนินงานร่วมกันใน
ระยะยาว และคู่ค้าลักษณะสหกรณ์เหล่าน้ียังมีแนวโน้มที่จะให้ความร่วมมือกับสหกรณ์เป็นอย่างดี
หากมีการร้องขอจากสหกรณ์ 
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ตารางท่ี 3-1 ตารางสรุปความคิดเห็นของผู้จัดการหรือรองผู้จัดการของสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างที่มีต่อ
คู่ค้าแต่ละช่องทาง  

ประเด็น สหกรณ์คู่ค้า ธุรกิจขายตรง ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่/
ห้างสรรพสินค้า 

1) แนวโน้มปริมาณการสั่งซื้อในรอบ 5 ปทีี่ผ่านมา เพิ่มขึ้น เพิ่มขึ้น เพิ่มขึ้น
2) คู่ค้าไม่เคยผิดนัดชําระหนี้ และปฏิบัติตามข้อตกลง มากที่สุด มากที่สุด มาก
3) คู่ค้ามีศักยภาพในการดําเนินงานร่วมกันในระยะ
ยาว 

มากที่สุด มาก มาก

4) คู่ค้ายินดีให้ความร่วมมือในกิจกรรมต่างๆตามที่
สหกรณ์ร้องขอ 

มากที่สุด มาก มาก

5) สหกรณ์จะได้รับผลกระทบเพียงใดหากคู่ค้ายกเลิก
คําสั่งซื้อ  

มาก มาก มาก

ที่มา: ข้อมูลรวบรวมจากการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างกับผู้จัดการหรือรองผู้จัดการของสหกรณ์
กลุ่มตัวอย่าง 

 
เป็นที่ น่าสังเกตว่าทุกช่องทางมีแนวโน้มการสั่ง ซ้ือสินค้าเพ่ิมข้ึนในระยะเวลา 5 

ปีที่ผ่านมา และมีการส่ังซ้ือเป็นประจําทุกเดือน ยกเว้นการส่ังซ้ือสินค้าตามเงื่อนไขฝากขายใน
ช่องทางห้างสรรพสินค้าของบางสหกรณ์ท่ีมีรอบการส่ังซ้ือสินค้าทุก 2-3 เดือนครั้ง ซ่ึงสหกรณ์จะ
ได้รับผลกระทบในระดับมากเหมือนกันในทุกช่องทางหากคู่ค้าเหล่าน้ียกเลิกคําส่ังซ้ือ ซ่ึงช้ีให้เห็นว่าคู่
ค้าทุกช่องทางเป็นคู่ค้าที่มีความสําคัญต่อผลการดําเนินงานของสหกรณ์เป็นอย่างมาก ทั้งน้ีราคาเป็น
ประเด็นที่สําคัญเป็นอย่างยิ่งในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของคู่ค้าในช่องทางต่างๆ และเมื่อพิจารณาใน
มุมมองของอํานาจต่อรอง พบว่า 1) ในด้านราคา สหกรณ์มีอํานาจต่อรองเหนือกว่าคู่ค้าที่เป็น
ลักษณะสหกรณ์มากที่สุด ในขณะที่ช่องทางคู่ค้าที่เป็นบริษัทขายตรงและห้างสรรพสินค้า พบว่า
สหกรณ์มีอํานาจต่อรองในระดับปานกลาง 2) ในด้านเงื่อนไขการค้า สหกรณ์มีอํานาจต่อรอง
เหนือกว่าคู่ค้าที่เป็นลักษณะสหกรณ์มากที่สุดเช่นเดียวกัน และมีอํานาจต่อรองเหนือกว่าคู่ค้าลักษณะ
บริษัทขายตรง และห้างสรรพสินค้าในระดับมาก 

 
3.5 รูปแบบการบริหารจัดการความร่วมมือในโซ่อุปทาน 
 สหกรณ์การเกษตรแต่ละแห่งมีนโยบายมุ่งเน้นให้สมาชิกสหกรณ์มีความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน 
ดังนั้นจึงเห็นได้ว่าสหกรณ์มีการทํากิจกรรมร่วมกับสมาชิกสหกรณ์อยู่อย่างสมํ่าเสมอ ซ่ึงกิจกรรม
โครงการต่างๆเหล่านี้มีทั้งกิจกรรมที่ริเริ่มและดําเนินการเองโดยสหกรณ์ และส่วนหนึ่งเป็นกิจกรรมที่
ได้รับการผลักดันด้านนโยบาย และการสนับสนุนทั้งด้านเงินทุนในการทํากิจกรรมและการให้ความรู้
ผ่านการอบรมในโครงการต่างๆจากหน่วยงานภาครัฐ  

กิจกรรมที่สหกรณ์ส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือมากข้ึนระหว่างสหกรณ์กับสมาชิกฝ่าย
อุปทานและระหว่างสหกรณ์กับคู่ค้าต่างๆในฝ่ายอุปสงค์ ดังสรุปในตารางที่ 3-2 
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ตารางที่ 3-2 ตารางสรุปลักษณะความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตร 
ประเด็น ความร่วมมือระหว่าง

สมาชิกฝ่ายอุปทาน-สหกรณ์ สหกรณ์-คู่ค้าฝ่ายอุปสงค์
1.) กิจกรรม-เคร่ืองมือที่ใช้ใน
ปัจจุบัน 

ไม่ใช่ด้านการเงิน:
- ส่วนใหญ่เป็นกิจกรรมการอบรมที่
เน้นการส่งเสริมการเกษตร ให้ความรู้ 
ส่งเสริมอาชีพนอกฤดูเพาะปลูก วิธีการ
เพิ่มผลผลิต วิธีการลดต้นทุนการปลูก
ข้าว เป็นหลัก โดยฝ่ายสินเ ช่ือ /ฝ่าย
ส่งเสริมของสหกรณ์เป็นผู้ สื่อสาร-
ประสานงานกับสมาชิก  
- การลงพื้นที่ จัดประชุมกลุ่มย่อย
สมาชิกของเจ้าหน้าที่สหกรณ์เป็นช่อง
ทางการ สื่ อสารที่ สํ า คัญระหว่ า ง
สหกรณ์และสมาชิก และสง่เสริมให้เกิด
ความเชื่อมั่นต่อกระบวนการสหกรณ ์
- กรณีชุมนุมเป็นการจัดการประชุม
เ ช่ือมโยงเครือข่ายโดยมีหน่วยงาน
สหกรณ์ จั ง ห วั ด สนั บสนุ น ใ นกา ร
ประสานงาน 
ด้านการเงิน: 
- จูงใจให้เกิดความร่วมมือด้วย
การรักษาระดับการจ่ายเงินเงินเฉลี่ย
คืน/เงินปันผลตามสัดส่วนผลกําไรในแต่
ละธุรกิจ 

ไม่ใช่ด้านการเงิน:
- คู่ค้าสหกรณ์ : เสริมสร้างความ
ร่วมมือด้วยการออกเดินสายเยี่ยมเยียน
ลูกค้า รับทราบข้อมูลความต้องการ 
อุปสรรคในการค้าต่างๆ ซึ่งเป็นการเน้น
การสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกัน
มากกว่ าจะ เ ป็นการวางแผนการ
ดําเนินงานร่วมกัน  
- คู่ค้าห้างสรรพสินค้า/ ร้านค้าปลีก
ขนาดใหญ่ : มีการทําสัญญาเป็นลาย
ลักษณ์อักษรปีต่อปี หรือมีการวาง
แผนการสั่งซื้อล่วงหน้า  
- ธุรกิจขายตรง : ความร่วมมือเป็น
ทางการ มีสัญญาซื้อ-ขายระหว่างกัน
เป็นลายลักษณ์อักษร มีบทลงโทษใน
กรณีที่สหกรณ์ไม่สามารถปฏิบัติตาม
เงื่อนไขที่กําหนดได ้
ด้านการเงิน: 
- ยังไม่พบรูปแบบที่ชัดเจน 
 

2.) ระดับความร่วมมือ - สหกรณ์ได้รับความร่วมมือที่ดีจาก
สมาชิกสังเกตได้จากทุกคร้ังที่มีการจัด
กิจกรรม ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมกลุ่มย่อย
หรือกิจกรรมใหญ่ของสหกรณ์ สมาชิก
ต่างมาเข้าร่วมกิจกรรมเป็นจํานวนมาก 
– ในมุมของความร่วมมือที่เกี่ยวข้องกับ
กระบวนการรวบรวมและแปรรูปของ
สหกรณ์พบว่าสมาชิกมีแนวโน้มการ
ตัดสินใจขายข้าวเปลือกโดยพิจารณา
ด้านราคา/ผลตอบแทนเป็นหลัก 

- ส ห ก ร ณ์ มี ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ใ น
สัมพันธภาพกับคู่ค้าในระดับดี ปัจจัยที่
สหกรณ์คาดว่าคู่ค้าเหล่านี้ยังคงซื้อ
สิ นค้ าจากสหกรณ์อย่ า งต่ อ เ น่ือ ง
เ นื่องจากเ ช่ือมั่นในคุณภาพ  ราคา
ยุติธรรมและเช่ือมั่นในระบบสหกรณ์ 
อย่างไรก็ตามคู่ค้าช่องทางต่างๆมี
แนวโน้มการพิจารณาสั่งซื้อสินค้าจาก
ราคาเป็นหลัก ซึ่งถึงแม้ว่าสหกรณ์จะ
เป็นผูกํ้าหนดราคาจําหน่ายเองแต่ระดับ
เพดานราคาจะถูกอิงด้วยราคาตลาด
ทําให้ช่องทางการทํากําไรของสหกรณ์
มีจํากัด 
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ประเด็น ความร่วมมือระหว่าง
สมาชิกฝ่ายอุปทาน-สหกรณ์ สหกรณ์-คู่ค้าฝ่ายอุปสงค์

3.) อุปสรรค/ข้อจํากัด/ปัจจัย
ผลกระทบ 

- นโยบายของภาครัฐ ไม่สอดคล้องกับ
แนวปฏิบัติของสหกรณ์  หรือนโยบาย
กําหนดออกมาแล้วแต่ในทางปฏิบัติ
กระบวนการต่างๆยังไม่ชัดเจน ส่งผลให้
สมาชิกเข้าใจคลาดเคลื่อน กระทบต่อ
ความเ ช่ือมั่นที่มีต่อสหกรณ์  ทําให้
สหกรณ์ต้องทําความเข้าใจกับสมาชิก
ให้มากขึ้น 
- โครงการรับจํานําของรัฐบาลส่งผล
ให้สหกรณ์มีแนวโน้มจะขาดวัตถุดิบ
เพื่อเข้าสู่กระบวนการผลิตของสหกรณ ์
ทําให้สหกรณ์ไม่สามารถปฏิบัติงานได้
ตามแผน มีต้นทุนในการดําเนินงาน
เพิ่มขึ้นจากความพยายามหาวัตถุดิบมา
ผลิตเพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิม  

- สหกรณ์ไม่พบอุปสรรคใหญ่ใดๆใน
ความร่วมมือกับคู่ค้าต่างๆ คู่ค้าให้
ความร่วมมือเป็นอย่างดี มีความไว้เนื้อ
เช่ือใจกันจากการทําธุรกิจร่วมกันมา
เป็นระยะเวลานาน และคู่ค้าแต่ละ
ช่องทางมีแนวโน้มความต้องการสินค้า
สหกรณ์เพิ่มขึ้นเพราะพอใจในคุณภาพ
และราคา แต่สถานการณ์ที่สหกรณ์
อาจขาดแคลนวัตถุดิบ จะส่งผลกระทบ
ต่อโอกาสในการจําหน่ายสินค้าใน
อนาคต  ซึ่ ง ห ากความสั มพั นธ์ ใ น
ช่องทางคู่ค้าต่างๆเหล่านี้มีปัญหา จะ
ส่งผลกระทบต่อผลประกอบการของ
สหกรณ์อย่างมาก 

 
 อย่างไรก็ตามเป็นที่น่าสังเกตว่าความร่วมมือที่เกิดข้ึนทั้งฝ่ายอุปทานและอุปสงค์ส่วน
ใหญ่จะเป็นลักษณะรูปแบบความร่วมมือท่ีไม่ใช่ด้านการเงิน ผ่านการอบรม การส่ือสารผ่านเวทีการ
ประชุมต่างๆ ซ่ึงโดยส่วนมากสหกรณ์มุ่งเน้นให้ความสําคัญในกิจกรรมกับสมาชิกฝ่ายอุปทานเป็น
หลัก ส่วนกิจกรรมกับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์มีให้เห็นอย่างเบาบาง รูปแบบไม่เป็นทางการ ไม่มีแบบแผนที่
ชัดเจน เช่นเดียวกับการส่งเสริมความร่วมมือด้วยเครื่องมือด้านการเงิน ที่พบเพียงการรักษาระดับ
การให้ผลตอบแทนส่วนเพิ่มด้วยการจ่ายเงินปันผล/เงินเฉลี่ยคืนแก่สมาชิกเท่านั้น ซ่ึงผลจากการสุ่ม
สัมภาษณ์สมาชิกสหกรณ์พบว่าสมาชิกมีความพึงพอใจกับสิทธิประโยชน์ที่ได้รับ ทั้งในรูปของเงิน
เฉล่ียคืน และเงินปันผลในระดับมาก แต่ทั้งน้ียังไม่พบเครื่องมือด้านการเงินใดที่สหกรณ์ใช้จูงใจคู่ค้า
ในช่องทางต่างๆเลย 
 โดยสรุปพบว่าความร่วมมือในโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ยังตั้งอยู่บนพ้ืนฐานของการ
เจรจาต่อรอง การพิจารณาด้วยราคาเป็นปัจจัยหลัก โดยสหกรณ์มีการใช้โครงการบางโครงการเป็น
กลไกในการเช่ือมโยงให้เกิดการประสานการทํางานร่วมกันในบางส่วนเพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์
เฉพาะด้าน มีการแลกเปลี่ยนส่ือสารข้อมูลระหว่างกันแต่ไม่มีแบบแผนที่ชัดเจน ซ่ึงเป็นภาพสะท้อนให้
เห็นว่าความร่วมมือในโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ในกระบวนการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงยังอยู่ใน
ระดับปานกลาง 
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บทที่ 4 

ลักษณะโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายสหกรณ์ 

 
 เครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยมีจุดกําเนิดจากชุดโครงการวิจัยการพัฒนา
ขบวนการสหกรณ์ในพ้ืนท่ี 36 จังหวัด ซ่ึงมุ่งเน้นไปที่การสร้างกระบวนการเช่ือมโยงเครือข่ายคุณค่า 
เพ่ือการแก้ปัญหาความยากจน ผลจากการดําเนินงานวิจัยระยะที่ 1 เริ่มจากปี 2550 ต่อเนื่องมา
จนถึง ระยะที่ 3 ในปี 2556 ทําให้ได้ผลลัพธ์จากการวิจัยทําให้เกิดเครือข่ายความร่วมมือระหว่าง
สหกรณ์ที่รู้จักกันดีในนามของ “แคนดู โมเดล จังหวัดร้อยเอ็ด” ซ่ึงเป็นลักษณะของเครือข่ายแบบที่มี
แกนนํา (Dominated Network) โดยมีสหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัยจํากัด จังหวัดร้อยเอ็ด เป็นแม่ข่าย
ในการพัฒนาระบบคุณค่าระหว่างภาคีเครือข่าย 15 สหกรณ์ในเขตทุ่งกุลาร้องไห้ ทําให้เกิด
กระบวนการพัฒนาแลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมกันระหว่างสมาชิกเครือข่าย มีการแบ่งหน้าที่ความ
รับผิดชอบ ร่วมวางแผน กําหนดกลยุทธ์ในการดําเนินการเชิงเครือข่ายร่วมกัน รวมไปถึงการสร้าง  
แบรนด์ “ข้าวเกิดบุญ” ซ่ึงเป็นการทําตลาดช่องทางใหม่ร่วมกันในหมู่สมาชิกเครือข่ายควบคู่กับการ
บริหารจัดการเชิงคุณค่าในหมู่พันธมิตรด้วย  
 ทั้งน้ีถึงแม้การดําเนินงานตามแผนการวิจัยดังกล่าวจะครบระยะส้ินสุดลงแล้ว แต่
ผลลัพธ์ที่เกิดข้ึนจากชุดโครงการวิจัยทําให้เกิดรูปแบบโซ่อุปทานช่องทางใหม่ ซ่ึงเป็นผลจากการสาน
ต่อความร่วมมือในหมู่สมาชิกเครือข่ายจนถึงปัจจุบัน อย่างไรก็ตามความสัมฤทธิ์ผลของความร่วมมือ
เชิงเครือข่ายที่มุ่งสู่ความร่วมมือของทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องอย่างบูรณาการอันจะก่อให้เกิดประโยชน์
สูงสุดแก่ผู้เกี่ยวข้องนั้นไม่สามารถสร้างให้เกิดข้ึนได้ในระยะเวลาจํากัด ซ่ึงในงานวิจัยน้ีเป็นการ
สังเคราะห์รวบรวมข้อมูลจากการดําเนินงานในระยะปัจจุบันของสหกรณ์ที่เป็นสมาชิกเครือข่าย 4 
แห่งที่มีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือนการทํางานของเครือข่ายในปัจจุบัน ได้แก่ สหกรณ์การเกษตร
เกษตรวิสัย จํากัด สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด และชุมนุม
สหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด เพ่ือสะท้อนภาพสถานการณ์ปัจจุบันในการดําเนินงานของ
เครือข่าย รวมทั้งปัญหาอุปสรรคที่พบจากความร่วมมือด้านต่างๆที่เกิดข้ึน เพื่อเสนอแนะแนวทางมุ่งที่
จะยกระดับความร่วมมือเชิงเครือข่ายให้เข้มข้นมากยิ่งข้ึน และนําไปสู่การบรรลุเป้าประสงค์ร่วมของ
เครือข่ายต่อไป 
 
4.1  ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน 

จากการศึกษาโซ่อุปทานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยด้วยการรวบรวม
ข้อมูลจากรายงานการวิจัยเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยระยะที่ 1-3 และการสัมภาษณ์
ผู้จัดการสหกรณ์ตัวอย่างทั้ง 4 แห่งในมิติของความร่วมมือและโซ่อุปทานของเครือข่ายพบว่า ผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องประกอบด้วย 5 ภาคส่วนหลัก เช่นเดียวกับโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ ได้แก่ 1.) ผู้สนับสนุน
ด้านปัจจัยการผลิตรวมถึงการส่งเสริมด้านเทคนิค ความรู้ และปัจจัยพ้ืนฐานที่จําเป็นต่อการผลิต   
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2.) ผู้ผลิตต้นน้ําคือเกษตรกร/สหกรณ์ที่เป็นสมาชิกของสหกรณ์แต่ละแห่ง 3.) ผู้รวบรวมผลผลิตและ
แปรรูป 4.) ผู้กระจายสินค้าสู่ผู้บริโภค และ 5.) ผู้บริโภค  

ในส่วนของผู้สนับสนุนปัจจัยการผลิต และผู้ผลิตต้นน้ํา (เกษตรกร/สหกรณ์สมาชิก) ใน
โซ่อุปทานของเครือข่าย เป็นเสมือนภาพซ้อนทับบนโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ กล่าวคือเป็นรูปแบบ
ความสัมพันธ์ในช่องทางเดียวกัน ไม่มีความแตกต่างท้ังลักษณะ รูปแบบ และความสัมพันธ์ของผู้มี
ส่วนเกี่ยวข้อง เนื่องจากวัตถุดิบที่เข้าสู่กระบวนการรวบรวมและแปรรูปไปจนถึงข้าวสารรอบรรจุเป็น
สต็อกสินค้าในส่วนเดียวกัน  
 ในขณะที่การรวมตัวในลักษณะเครือข่าย ของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย
ทําให้เกิดการเชื่อมโยงระหว่างสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายในการเป็นผู้รวบรวมและแปรรูป ทําให้เกิด
ลักษณะโซ่อุปทานที่ขยายในแนวราบ ซ่ึงทุกสหกรณ์ (กลุ่มตัวอย่าง) มีหน้าที่ในการรวบรวมและผลิต
ข้าวหอมมะลิบรรจุถุงเหมือนกัน และเป็นการดําเนินงานในกระบวนการเดียวกับโซ่อุปทานเด่ียวของ
แต่ละสหกรณ์ นั่นคือเมื่อได้รับคําส่ังซ้ือจากคู่ค้าของเครือข่ายแต่ละสหกรณ์จะดําเนินการผลิตใน
กระบวนการผลิตของตนเองตามปกติจนถึงกระบวนการจัดส่งสินค้าสําเร็จรูปแก่ผู้ซ้ือ ดังนั้นส่ิงที่
แตกต่างในการแยกระหว่างโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์กับโซ่อุปทานของเครือข่ายฯมีเพียงการบรรจุ
ถุงเพ่ือจําหน่ายภายใต้แบรนด์เกิดบุญเท่านั้น 
 ในส่วนของผู้กระจายสินค้าพบว่าแต่ละสหกรณ์สมาชิกเครือข่าย ต่างพยายามขับเคล่ือน
การทํางานเชิงเครือข่ายด้านการตลาด ด้วยการผลักดันแบรนด์ข้าวเกิดบุญสู่ช่องทางการค้าเดิมของ
แต่ละสหกรณ์ แต่เนื่องจากเป็นแบรนด์สินค้าใหม่จึงทําให้ในปัจจุบันแบรนด์เกิดบุญยังมีช่องทางการ
จําหน่ายที่จํากัด ทั้งน้ีคู่ค้าหลักในโซ่อุปทานเครือข่ายก็ยังเป็นคู่ค้าในช่องทางของสหกรณ์พันธมิตรใน
โซ่อุปทานสหกรณ์เด่ียวอยู่เช่นเดิม  
 นอกจากช่องทางการค้าเดิมแล้ว เครือข่ายมีการขยายความร่วมมือสู่ผู้กระจายสินค้า
ช่องทางการตลาดใหม่ ได้แก่ ร้าน Farmer Shop ซ่ึงเป็นร้านค้าปลีกในมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
ภายใต้การสนับสนุนโดยสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์และสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย (สกว.)  
ลักษณะการส่ังซ้ือสินค้าในช่องทางน้ีเป็นลักษณะการส่ังซ้ือเป็นประจําประมาณ 2-3 เดือนครั้ง
แล้วแต่รอบความรับผิดชอบของแต่ละสหกรณ์ (ร้าน Farmer Shop มีรอบการส่ังซ้ือสินค้าเป็นประจํา
เฉล่ียเดือนละ 2 ครั้ง โดยปริมาณการส่ังซ้ือปกติประมาณครั้งละ 400-500 กก.) ยอดการส่ังซ้ือ
ค่อยๆเพ่ิมข้ึนในอัตราค่อนข้างคงที่ ราคาจําหน่ายใกล้เคียงกับช่องทางอ่ืน เป็นราคาอ้างอิงตาม
สภาวะการณ์ตลาด ถึงแม้การจําหน่ายผ่านช่องทางน้ีจะมีปริมาณยังไม่มาก แต่ปริมาณการส่ังซ้ือ
ค่อนข้างแน่นอนเนื่องจากมีการขยายความร่วมมือในโซ่อุปทานสู่ผู้บริโภคปลายน้ํา ด้วยการ ประมาณ
การยอดการส่ังซ้ือสินค้าล่วงหน้าในแต่ละเดือน ผ่านการบริหารจัดการของร้าน Farmer Shop ทําให้
สามารถวางแผนการจัดการล่วงหน้าได้ 
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4.2 ลักษณะความสัมพันธ์และความเชื่อมโยงของสมาชิกในโซ่อุปทาน 

 เนื่องจากโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์มีลักษณะเหมือนเป็นการซ้อนทับโซ่อุปทาน
ของแต่ละสหกรณ์ ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานทั้งระดับต้นน้ํา และปลายน้ํามีลักษณะเดียวกัน เป็น
การใช้ช่องทางการค้ารูปแบบเดิมที่มีอยู่ในการขับเคล่ือนการทํางานของเครือข่าย นอกเหนือจากช่อง
ทางการจําหน่ายเดิมเหล่าน้ีแล้ว ร้าน Farmer Shop เป็นอีกหนึ่งทางเลือกในการจําหน่าย 
และเป็นกลไกหลักในการผลักดันให้เกิดการทํางานร่วมกันระหว่างเครือข่ายสหกรณ์ด้วย ดังแสดงใน
รูปที่ 4-1 
 

 
รูปที่ 4-1 : แผนภาพความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายคุณค่า
ข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย (แบรนด์เกิดบุญ) 
 
 โดยภาพรวมจะเห็นได้ว่ารูปแบบความสัมพันธ์ที่เพ่ิมข้ึนมาจากโซ่อุปทานเด่ียวของแต่ละ
สหกรณ์ คือความสัมพันธ์เชิงเครือข่ายพันธมิตรระหว่างสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายแต่ละแห่ง และ
ช่องทางการค้าในส่วนของร้าน Farmer Shop 
 ความสัมพันธ์เชิงพันธมิตรระหว่างสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายแต่ละแห่งจะเป็นลักษณะ
ของการร่วมมือกันวางแผน กําหนดกลยุทธ์ในการดําเนินงาน รวมทั้งกําหนดหน้าที่ความรับผิดชอบ
ระหว่างสมาชิก เป็นเสมือนกรอบแนวทางการขับเคล่ือนการทํางานร่วมกันของเครือข่าย ตัวอย่างเช่น 
มีการกําหนดแผนการจัดส่งสินค้าแก่ร้าน Farmer Shop ด้วยการกําหนดสหกรณ์ผู้รับผิดชอบ ในแต่
ละรอบการส่งสินค้าอย่างชัดเจน  
 สําหรับในส่วนความสัมพันธ์ระหว่างเครือข่ายและคู่ค้าพบว่า คู่ค้าหลักของข้าวแบรนด์
เกิดบุญที่มีการดําเนินงานต่อเนื่องถึงปัจจุบันมี 2 ช่องทาง ได้แก่ ช่องทางคู่ค้าลักษณะสหกรณ์ และ
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ร้าน Farmer Shop ในส่วนของคู่ค้าลักษณะสหกรณ์เป็นคู่ค้าช่องทางเดียวกับโซ่อุปทานของสหกรณ์
เด่ียว ความพยายามผลักดันทําตลาด รวมทั้งการเจรจาต่อรอง ซ้ือขาย และส่งมอบ จะเป็นการ
ดําเนินงานแบบเบ็ดเสร็จโดยแต่ละสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายเอง แต่เป็นการดําเนินการตามกรอบ
แนวนโยบายของเครือข่ายที่กําหนดไว้ร่วมกัน อย่างไรก็ตาม การพยายามผลักดันสร้างตลาดแบรนด์
เกิดบุญตามเป้าประสงค์ร่วมของเครือข่ายนั้น สหกรณ์สมาชิกแต่ละแห่งมีความพยายามในการ
ผลักดันที่แตกต่างกันข้ึนอยู่กับแต่ละสหกรณ์ ทําให้พบว่าบางสหกรณ์มีการจําหน่ายแบรนด์เกิดบุญ
เพียงช่องทางร้าน Farmer Shop เท่านั้น 
 สําหรับช่องทางการจําหน่ายข้าวเกิดบุญผ่านคู่ค้าร้าน Farmer Shop จากรูปที่ 4-1 แสดง
ให้เห็นว่าภาพความสัมพันธ์ระหว่างร้าน Farmer Shop กับคู่ค้าสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายแต่ 
ละแห่งค่อนข้างยุ่งเหยิง จากช่องทางการติดต่อประสานงานท่ีซ้อนทับกันไปมา เนื่องจากถึงแม้จะมี
การกําหนดสหกรณ์ผู้รับผิดชอบในการจําหน่ายสินค้าแต่ละรอบท่ีชัดเจน แต่ในทางปฏิบัติจะเป็น
ลักษณะต่างคนต่างทํา โดยแต่ละสหกรณ์จะต้องเป็นผู้รับผิดชอบในการผลิตและจัดส่งสินค้าตาม
ใบส่ังซ้ือทั้งกระบวนการเองแต่เพียงผู้เดียว อย่างไรก็ตามในกรณีที่สหกรณ์ใดติดขัดไม่สามารถ
รับผิดชอบการส่งสินค้าในแต่ละรอบได้ตามแผนก็สามารถประสานแจ้งให้สหกรณ์สมาชิกเครือข่าย
รายอ่ืนดําเนินการแทนเพ่ือให้การดําเนินงานระหว่างเครือข่ายและคู่ค้าเป็นไปโดยราบรื่น 
 เป็นที่น่าสังเกตว่าลักษณะความสัมพันธ์ในโซ่อุปทานเครือข่ายจะเป็นลักษณะที่ต่างคน 
ต่างทําในกระบวนการปฏิบัติงาน ถึงแม้จะเป็นการดําเนินงานตามกรอบนโยบายที่เครือข่ายมีมติ
ร่วมกัน ทั้งน้ีความเข้มข้นในการผลักดันการดําเนินงานของสหกรณ์ให้สอดคล้องและบรรลุตาม
เป้าประสงค์ร่วมของเครือข่าย สหกรณ์สมาชิกแต่ละแห่งยังมีระดับที่แตกต่างกัน 
 อย่างไรก็ตามในงานวิจัยนี้ ไม่ได้ศึกษารวมถึงการจําหน่ายข้าวเกิดบุญแก่คู่ค้าขาจร หรือ
การซื้อเฉพาะกิจจากการสนับสนุนของหน่วยงานภาครัฐต่างๆ ซ่ึงในอนาคตเครือข่ายมุ่งการยกระดับ
แบรนด์ข้าวเกิดบุญให้เป็นที่รู้จักแพร่หลายมากข้ึนด้วยการทําตลาดส่งออกแก่คู่ค้าช่องทางใหม่ๆเพ่ิม
มากข้ึน 
 

4.3 แผนผังกระบวนการหลกัในโซ่อุปทานการผลิตขา้วหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายคุณค่า
ข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 

 กระบวนการหลักในการรวบรวมและแปรรปูข้าวสารหอมมะลิบรรจถุุงของเครือข่าย เปน็
ลักษณะเดียวกับกระบวนการของโซ่อุปทานเด่ียว ดังแสดงในรูปที่ 4-2 
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‚ล๑ู ๋ ล๋ /๒๓ล๋ ื ๒้่ ๚ฮ‌ล
แ ⁄๚ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล้‏ ๚ฬ⁄๚๓แญ๚๊

ไ ญ๚แล๋ ๘โ ๏แล๚๋ ฮ๙‰หแ′⁄๚๓แ๙ล 
“ ํ ๘๏๙ุ ศ–ื ่ ๚ๆ

๒๓ล๋ ื /่ฮ–้แ–้ล⁄๚๓แุ ๋ ๚ศ๚๋ ๙โ ฯ ๕′‏
ู ๚้ ‚ลื ี ฿่ ﻿‰ล⁄๚๓แุ

‚ฦั๚๒—ญ๋๘โ โ ล๚๋ ฬญ๚๊ ฮ⁄๚๋ ๘‚ห‌แ
(‚ห‏‰๕แ†ฦฯ ๕๒ุ′‏ )

ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล‚ฦั๚๒—ญ”ลุ‏ ๙ห‚ๆ ๕ฬ๙ุ‚ล…โ‰‏
๋ ๕‚ฦั๚๒—ญล๋ ๘โ ๏แล๚๋ “ใ ๋ ๋ —ใ

‚โ ‌ล๏๙ู ฺ –ุ ‌โ ‚ฦั๚๒—ญล๋ ๘โ ๏แล๚๋ ไ ํ ‌ู
ู ๚้ “ไ แล๚๋ ไ ํ ‌ู

ู ๋ ๏ฬ๒๕โ ศ–ื ่ ๚ๆ ฬ๙ุ ‚ล…โ ๋ ๕ฬ⁄๚๓แญ๚๊ “ลญ”๋ ห๒﻿/ๆญ๕ศั๚่ ๚๊ แ๕ล

‚ฦั๚๒—ญล๋ ๘โ ๏แล๚๋ ฿ ⁄๚ศ๏๚้ ๒๘๕๚ุ “ ํ ๘“ใ ๋ ๋ —ใ  
(฿ ⁄๚ศ๏๚้ ๒๘๕๚ุ  ล๋ ๘‚฿๚๘ฦั๚๏‚ใ ํ ๕ล ศ๙ุ‏ ฦั๚๏ลํ ั๕ห 

“ ๊ ล๓‌แล๋ ๏ุ  ฦ๙ุ ฦ๚๏ ฦ๙ุ ้ ๙แ “ ๊ ล๒‌‰หใ ํ ๕้ ใ แ “ ๊ ล๒﻿)

ฬ๙ุ ‚ล…โ „แฺ –หฬ๙้”โ ั“โ …ศ‚ๆ ๕๋‰‏ ๕ศ⁄๚๒๙‰หฯ ๕′‏

ู ๋ ๏ฬ๒๕โ ศ–ื ่ ๚ๆศ⁄๚๒๙‰หฯ ๕′‏

โ ๋ ๋ ฬ–ู ๚้ “โ ๋ แ ุ ่

๒ญห้ ๕โ ๒‌แศั๚“ลญศ—ญศั๚

ฮ⁄๚๋ ๘‚ห‌แ

๏๙ู ฺ –ุ ‌โ

ไ ญ๚แ

†้ ญไ ญ๚แ

ไ ญ๚แ

†้ ญไ ญ๚แ

 
 

รูปที่ 4-2 แผนผังกระบวนการหลักในการรวบรวมและแปรรูปข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์
สมาชิกเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยแต่ละแห่ง 
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4.4 แบบจําลองโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิ
สหกรณ์ไทย 

 แผนภาพแบบจําลองโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายคุณค่าข้าว
หอมมะลิสหกรณ์ไทย ดังแสดงในรูปที่ 4-3 ทั้งน้ีเป็นที่น่าสังเกตว่าความร่วมมือในลักษณะเครือข่าย
จะมีความร่วมมือในการกําหนดแนวนโยบาย กรอบความร่วมมือระหว่างกันเป็นหลัก แต่ความร่วมมือ
สู่ระดับปฏิบัติงานและกระบวนการยังไม่ชัดเจนนัก ยังเป็นลักษณะต่างคนต่างทําในทุกกระบวนการ 
ยังเป็นภาพของการมุ่งเน้นที่ผลการดําเนินงานของแต่ละสหกรณ์เป็นหลักโดยไม่ได้คํานึงถึง
ความสําคัญของการมุ่งสู่เป้าหมายหรือผลประโยชน์ร่วมมากนัก รวมท้ังบทบาทในการร่วมผลักดัน
ขับเคล่ือนกระบวนการของเครือข่ายของแต่ละสหกรณ์ยังมีความเหล่ือมลํ้ากัน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะใน
กระบวนการขับเคล่ือนให้เครือข่ายเข้มแข็งอาจต้องใช้เวลา ผ่านผู้ขับเคล่ือนที่มีแนวความคิด-ทัศนคติ
เดียวกัน โดยมีการกําหนดเป้าหมายในความร่วมมือที่จูงใจและชัดเจน 
 

‚ศ๋ ๕ฦญ๚๊‏ ศ–ื ศญ๚ฦั๚๏๓๕้ ้ ๘ํ ‌๒๓ล๋ ื ่†฿๊

ไ —ั๒แ๙โ ๒แ–แใ ๊ฬฬ๙๊ ล๚๋ ไ ํ ‌ู ไ —ัไ ํ ‌ ู ู ัแแ′⁄๚ ไ —ั๋ ๏โ ๋ ๏้ “ ํ ๘“ใ ๋ ๋ —ใ ไ —ัล๋ ๘ฬ๚๊ ๒‌แศั๚ ไ —ัโ ๋ ‌”่ ศใ ํ ๚๊ แ′⁄๚

(๋ —ใ “โ โ ‚ ุ ﻿๊ ๏ล๙โ ”ฯญ๕–ใ ฿๚แฦ๕ห๒๓ล๋ ื ่฿ ﻿‰‚ใ ์แ
“ ้ ญฦญ๚๊ “ลแแ ⁄๚‚ๆ ﻿๊ ห“๓ญห‚ุ ﻿๊ ๏ ‚ล๑ู ๋ ล๋ ฿ ﻿‰‚ใ ์แ๒้ ๚ฮ‌ล๒๓ล๋ ื ่ ๒ลล.‚ล๑ู ๋ ๏‌๒๙๊  ฬล.

๒๓ล๋ ื ศ่—ญศั๚

๋ ั๚แ Farmer Shop

๓แญ๏๊ ห๚แ่ ๚ศ๋ ๙ิ
฿ ﻿‰„๓ัล๚๋ ๒แ๙โ ๒แ–แ

ไ —ัโ ๋ ‌”่ ศ

ศ—ญศั๚฿ ﻿‰้﻿ล๚๋ ฯ ๕ฦ๚๊′‏ ‚ใ ์แใ ๋ ๘ฬ⁄๚“ ํ ๘‚ใ ์แศ—ญศั๚๓ํ ๙ล

้ ﻿ศ๏๚้ ๋ ญ๏้ ้ ๕๋‏ ๘๓๏ญ๚หล๙แ ศ—ญศั๚฿ ﻿‰้﻿ล๚๋ ฯ ๕ฦ๚๊′‏ ‚ใ ์แศ๋ ๙′หศ๋ ๚๏

ศ—ญศั๚฿ ﻿‰้﻿ล๚๋ ฯ ๕ฦ๚๊′‏ ‚ใ ์แใ ๋ ๘ฬ⁄๚ ๒ลล.฿ ﻿‰‚ใ ์แ๒้ ๚ฮ‌ล‚ศ๋ ๕ฦญ๚๊‏ ๗

(๋ —ใ “โ โ ‚ ุ ﻿๊ ๏ล๙โ ”ฯญ๕–ใ ฿๚แฦ๕ห๒๓ล๋ ื ่฿ ﻿‰‚ใ ์แ
“ ้ ญฦญ๚๊ “ลแแ ⁄๚‚ๆ ﻿๊ ห“๓ญห‚ุ ﻿๊ ๏ ‚ล๑ู ๋ ล๋ ฿ ﻿‰‚ใ ์แ๒้ ๚ฮ‌ล๒๓ล๋ ื ่ ๒ลล.ๆ ‌้ ๚๊  ฬล.

(๋ —ใ “โ โ ‚ ุ ﻿๊ ๏ล๙โ ”ฯญ๕–ใ ฿๚แฦ๕ห๒๓ล๋ ื ่฿ ﻿‰‚ใ ์แ
“ ้ ญฦญ๚๊ “ลแแ ⁄๚‚ๆ ﻿๊ ห“๓ญห‚ุ ﻿๊ ๏ ‚ล๑ู ๋ ล๋ ฿ ﻿‰‚ใ ์แ๒้ ๚ฮ‌ล๒๓ล๋ ื ่ ฮ–้แ–้๒ลล.โ –๋ ﻿๋ ๙๊้  ่ฬล.

(๋ —ใ “โ โ ‚ ุ ﻿๊ ๏ล๙โ ”ฯญ๕–ใ ฿๚แฦ๕ห๒๓ล๋ ื ่฿ ﻿‰‚ใ ์แ
“ ้ ญฦญ๚๊ “ลแแ ⁄๚‚ๆ ﻿๊ ห“๓ญห‚ุ ﻿๊ ๏ ‚ล๑ู ๋ ล๋ ฿ ﻿‰‚ใ ์แ๒้ ๚ฮ‌ล๒๓ล๋ ื ่ ๒ลล.ใ ๋ ๚๒๚฿  ฬล.

๒ฺ ๚โ ๙แ๏‌ฮ๚ล๚๋ ุ ั๚แ๒๓ล๋ ื ่“ ํ ๘๒⁄๚แ๙ลห๚แล๕ห฿–แ๒แ๙โ ๒แ–แล๚๋ ๏‌ฬ๙๊

ไ —ั„๓ัล๚๋ ๒แ๙โ ๒แ–แ

 
รูปที่ 4-3 : ภาพจําลองโซ่อุปทานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย 
  
 ข้อสังเกตุ/ประเด็นที่พบจากการศึกษาโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของ
เครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ดังแสดงในตารางที่ 4-1 
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ตารางที่ 4-1 ตารางสรุปข้อสังเกตุ/ประเด็นที่พบจากการศึกษาโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุ
ถุงของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ในแต่ละระดับของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน 

ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง
ในโซ่อุปทาน 

ข้อสังเกต/ุประเด็นที่พบ
ข้อสังเกตุ ประเด็นที่พบ

1.) ผู้สนับสนุนปัจจัยการ
ผลิต 

- มีรูปแบบเดียวกันกับโซ่อุปทานเดี่ยว
ของแต่ละสหกรณ์  

- ความร่วมมือในลักษณะเครือข่าย
สหกรณ์ไม่ได้สร้างความแตกต่าง-ความ
เปลี่ยนแปลง  หรือส่งผลกระทบต่อ
โครงสร้างการบริหารจัดการโซ่อุปทาน
ในส่วนของผู้สนับสนุนปัจจัยการผลิต ซึ่ง
แต่ ล ะสหกรณ์ ยั ง ค ง เ ป็ นผู้ กํ าหนด
นโยบายและบริหารจัดการโซ่อุปทานใน
ส่วนนี้ด้วยตนเอง 

2.) ผู้ผลิตต้นน้ํา - มีรูปแบบเดียวกันกับโซ่อุปทานเดี่ยว
ของแต่ละสหกรณ์  

- ความร่วมมือในลักษณะเครือข่าย
สหกรณ์ไม่ได้สร้างความแตกต่าง-ความ
เปลี่ยนแปลง  หรือส่งผลกระทบต่อ
โครงสร้างการบริหารจัดการโซ่อุปทาน
ในส่วนของเกษตรกรสมาชิกผู้ผลิตต้นน้ํา
มากนัก ส่วนใหญ่ที่ผ่านมาจะพบใน
ลักษณะของการเข้าร่วมอบรมร่วมกับ
สมาชิกสหกรณ์อื่นๆที่ดําเนินการโดย
สหกรณ์เครือข่าย เช่น การอบรม GAP 
แก่เกษตรกร 

3.) ผู้รวบรวมและแปรรูป
 

- สมาชิกในเครือข่ายมีบทบาทใน
กระบวนการผลิต แปรรูป และจําหน่าย
เหมือนกัน 
- ความร่วมมือที่พบอย่างชัดเจนใน
กระบวนการดําเนินงานของเครือข่ายคือ
มี ก า ร แ ลก เ ปลี่ ย น ข้ อ มู ล ข่ า ว ส า ร
การตลาดที่สําคัญระหว่างกัน มีการ
ว า ง แผนและกา รตั ดสิ น ใ จ ในกา ร
ขับเคลื่อนการดําเนินงานของเครือข่าย
ร่วมกันผ่านเวทีการประชุมประจําเดือน 
- ความสัมพันธ์เชิงพันธมิตรที่เกิดขึ้น
ระหว่างสมาชิกสหกรณ์ในเครือข่ายยังมี
ส่วนช่วยเพิ่มความยืดหยุ่น ให้แก่ โซ่
อุปทานของสหกรณ์มากขึ้นท้ังในมิติด้าน
อุปทาน (เช่นการช่วยเหลือด้านการซื้อ-
ข า ย วั ต ถุ ดิ บ ใ น ร า ค า มิ ต ร ภ าพ ใ น

- สมาชิกแต่ละสหกรณ์ให้ความสําคัญ
ในการร่วมมือในเครือข่ายในระดับที่
แตกต่างกัน  
- ความ ร่วม มือที่พบส่ วน ใหญ่ เ ป็น
ลักษณะของการแลกเปลี่ ยนข้อมูล
ข่าวสารด้านสถานการณ์ตลาดระหว่าง
กันเป็นหลัก นอกจากนี้การพึ่งพาอาศัย
เชิงพันธมิตรระหว่างสหกรณ์สมาชิก
เครือข่ายยังช่วยเพิ่มความยืดหยุ่นแก่โซ่
อุปทานด้วย 
- กระบวนการขับเคลื่อนเครือข่ายเป็น
ลักษณะค่อยเป็นค่อยไปผ่านเวทีการ
ประชุมประจําเดือน ถึงแม้แบรนด์เกิด
บุญซึ่ง เ ป็นแบรนด์สัญญลักษณ์ของ
เครือข่ายจะยังเป็นที่ รู้ จักในวงจํากัด
เนื่องจากการทํางานร่วมกันในลักษณะ
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ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง
ในโซ่อุปทาน 

ข้อสังเกต/ุประเด็นที่พบ
ข้อสังเกตุ ประเด็นที่พบ

สถานการณ์ที่มีวัตถุดิบไม่เพียงพอ ฯลฯ) 
มิติการบริหารจัดการในองค์กร (เช่น 
การช่ ว ย เ ห ลื อ ให้ กู้ ยื มด้ า น เ งิ น ทุ น
หมุนเวียนระหว่างกันเพื่อเสริมสภาพ
คล่อง ฯลฯ) และมิติด้านอุปสงค์ (เช่น 
การร่วมมือทําประชาสัมพันธ์แบรนด์
เครือข่ายในตลาดใหม ่ฯลฯ) 

เครือข่ายเพิ่งรวมตัวกันเป็นรูปธรรมไม่
นานนัก  แต่ เ ป็นการสร้างรากฐานที่
สําคัญในกระบวนการปรับตัวเพื่อให้เกิด
ความร่วมมือที่เหนียวแน่นขึ้นในระยะ
ต่อไป 

4.) ผู้กระจายสินค้า - โครงการร้านFarmer Shop ซึ่งเป็น
โครงการที่ได้รับการสนับสนุนจากสว.
สก.และสกว. เป็นผู้ผลักดันและกระจาย
สินค้าของแบรนด์ข้าวเกิดบุญซึ่งเป็น  
แบรนด์ของเครือข่าย มเีพียงสกก.เกษตร
วิสัย จก.ซึ่งเป็นประธานเครือข่ายเพียง
แห่งเดียวที่พยายามผลักดันแบรนด์เกิด
บุญเข้าสู่ช่องทางการกระจายสินค้าเดิม
ของสหกรณ์ด้วย 

- สหกรณ์สมาชิกเครือข่ายมีส่วนร่วม
รับผิดชอบในการประชาสัมพันธ์สินค้า
ของเครือข่าย ร่วมกับร้าน Farmer Shop 
ใ น ก า ร เ ข้ า ถึ ง ผู้ บ ริ โ ภ ค ก ลุ่ ม ใ ห ม ่
(ประชาคมมก.) ซึ่งเป็นเสมือนโครงการ
นําร่องที่เครือข่ายร่วมมือกับผู้กระจาย
สินค้าในการเข้าถึงและสร้างฐานกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ ทั้งนี้ผู้เกี่ยวข้องต้องเสียสละ
ทรัพยากรบางส่วน  และต้องอาศัย
ระยะเวลา แต่ผลที่ได้รับคือฐานลูกค้า
ใหม่ที่จะซื้อสินค้าต่อเนื่องระยะยาว 
- จะเห็นได้ว่าช่องทางการกระจายสินค้า
ของเครือข่ายยังมีอยู่จํากัดซึ่งต้องอาศัย
ความร่วมมือในการวางแผนกําหนด
แนวทาง กลยุทธ์ร่วมกันระหว่างสมาชิก
ควบคู่กับการหาพันธมิตรที่จะช่วยเช่ือม
สินค้าของเครือข่ายให้เข้าถึงผู้บริโภค
กลุ่มใหม่อย่างกว้างขวางมากขึ้น 

5.) ผู้บริโภคปลายน้ํา - ผู้บริโภคปลายน้ําในช่องทางของผู้
กระจายสินค้าช่องทางเดิมของสหกรณ์ 
ไม่แตกต่างกับโซ่อุปทานของสหกรณ์เอง 
(กรณีสกก.เกษตรวิสัย จก.) คือลูกค้ามา
ซือ้เมื่อมีความต้องการสินค้า  
- ช่องทางร้าน Farmer Shop ลูกค้าส่วน
ใหญ่เป็นลูกค้าที่สมัครเป็นสมาชิกประจํา 
และมีการวางแผนการสั่งซื้อล่วงหน้าซึ่ง
สมาชิกเหล่านี้จะซื้อสินค้าได้ในราคาที่
ถูกกว่าปกติ รูปแบบนี้ทําให้สามารถ
บริหารจัดการวางแผน-กําหนดรอบการ

- พันธมิตรผู้กระจายสินค้ามีบทบาท
สําคัญที่จะเ ช่ือมกระจายสินค้าจาก
เครือข่ายฯสู่ผู้บริโภคโดยเฉพาะในการ
เจาะสู่กลุ่มลูกค้าใหม ่
- สําหรับในช่องทางอ่ืนนอกเหนือจาก
ช่องทางการกระจายสินค้าของร้าน 
Farmer Shop แล้ว ความร่วมมือใน
ลักษณะเครือข่ายสหกรณ์ยังไม่มีความ
แตกต่างในการเข้าถึงผู้บริโภคปลายน้ํา
เท่าใดนัก 
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ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง
ในโซ่อุปทาน 

ข้อสังเกต/ุประเด็นที่พบ
ข้อสังเกตุ ประเด็นที่พบ

สั่งซื้อที่เป็นระบบ ทําให้สินค้าคงคลังมี
สภาพคล่อง-หมุนเวียนเร็ว ไม่มีปัญหา
สินค้าเสื่อมสภาพจากการค้างสต็อก  

 
4.5 รูปแบบการบริหารจัดการความร่วมมือในโซ่อุปทาน 

 สรุปข้อสังเกตุ/ประเด็นที่พบจากการศึกษารูปแบบการบริหารจัดการความร่วมมือในโซ่
อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยดังแสดงใน
ตารางที่ 4-2 
 
ตารางที่ 4-2 ตารางสรุปข้อสังเกตุ/ประเด็นที่พบจากการศึกษารูปแบบการบริหารจัดการความ
ร่วมมือในโซ่อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย  
ประเด็น ความร่วมมือระหว่าง 

สมาชิกฝ่ายอุปทาน-สหกรณ์
เครือข่าย 

ระหว่างสหกรณ์สมาชิกเครือข่าย สหกรณ์เครือข่าย-คู่ค้าฝ่ายอุป
สงค์ 

1.) กิจกรรม-เครื่องมือ
ที่ใช้ในปัจจุบนั 

ไม่ใช่ด้านการเงิน: 

- เกิดการอบรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้
ระหว่างเกษตรกรสมาชิกสหกรณ์
เครือข่ายแต่ละแหง่ร่วมกัน เช่น ใน
เวทีการอบรม GAP 
ที่เป็นชดุความรู้ของเครือ ข่าย (ผล
จากงานวิจัยเครือข่ายคุณค่าฯระยะที่ 
2-3) 
ด้านการเงิน: 

- ไม่พบเครื่องมือจูงใจด้านการเงิน
จากเครือข่าย 

ไม่ใช่ด้านการเงิน: 

- ใช้เวทีการประชมุเครือข่าย
ประจําเดือนเป็นกลไกในการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารที่จําเป็น
ระหว่างกัน รวมทัง้เป็นเวทใีนการ
กําหนดนโยบาย กําหนดกลยทุธ ์
เป้าหมายต่างๆ รวมทั้งการติดตาม
ผลการดําเนินงานของเครือข่ายใน
ระยะที่ผา่นมา ปญัหา อุปสรรคที่พบ 
เพื่อหาแนวทางแกป้ัญหาร่วมกัน  
ด้านการเงิน: 

- ยังไม่พบรูปแบบที่ชัดเจน 

ไม่ใช่ด้านการเงิน: 

- คู่ค้าสหกรณ ์: ไม่พบรูปแบบที่
ชัดเจน ที่แตกตา่งจากลักษณะของโซ่
อุปทานเดี่ยว  
- ร้าน Farmer Shop: มีลักษณะ
ความร่วมมือผ่านการสร้างเครือข่าย
สมาชิกผู้ซ้ือประจาํ โดยมีการ
ประมาณการยอดการสั่งซื้อล่วงหน้า
จากผู้ซ้ือโดยตรงเป็นเครื่องมือที่ช่วย
ให้เกิดความร่วมมืออย่างบูรณาการ
จากผู้บริโภคสูผู่้ผลิต 
ด้านการเงิน: 

- ยังไม่พบรูปแบบที่ชัดเจน 
2.) ระดับความร่วมมือ - เกษตรกรสมาชกิแต่ละสหกรณใ์ห้

ความร่วมมือในการเข้าร่วมกิจกรรม
เป็นอย่างด ีแตเ่ปน็ที่น่าสังเกตว่า
ความร่วมมือที่ดีจากสมาชิกสหกรณ์
เหล่านี้เป็นผลจากความเชื่อม่ันในตัว
สหกรณ์แต่ละแห่งเอง ไม่ได้เกิดจาก
ความร่วมมือเชิงเครือข่ายของ
สหกรณ ์

- มีระดับการให้ความสําคัญในการ
ขับเคลื่อนการดาํเนินงานของ
เครือข่ายในระดับที่แตกต่างกัน 
สังเกตได้จากการมุ่งม่ันผลักดันขยาย
ตลาดแบรนด์ข้าวเกิดบุญสู่ช่องทาง
ต่างๆของแต่ละสหกรณ ์

- สหกรณ์มีความพึงพอใจใน
สัมพันธภาพกับคูค่้าในระดับด ีคูค้่า
ในทุกช่องทางมีแนวโน้มต้องการ
สั่งซื้อมากขึ้น 
 

3.) อุปสรรค/ข้อจํากัด/
ปัจจัยผลกระทบ 

-
 

- ขาดแรงจูงใจที่เป็นรูปธรรมในการ
ให้ความร่วมมือเชิงเครือข่าย เพราะ
การจะบรรลุตามเป้าประสงค์ร่วม
อาจต้องใช้เวลานานกว่าจะเห็นผล 

-
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ประเด็น ความร่วมมือระหว่าง 
สมาชิกฝ่ายอุปทาน-สหกรณ์

เครือข่าย 

ระหว่างสหกรณ์สมาชิกเครือข่าย สหกรณ์เครือข่าย-คู่ค้าฝ่ายอุป
สงค์ 

- การตระหนักถึงการเป็นเจ้าของ
เครือข่ายร่วมกัน ในมุมมองของแต่
ละสหกรณ์มีความแตกต่างในการให้
ความสําคัญและคอ่นข้างเบาบาง 
- การขับเคลื่อนการทํางานเชิง
เครือข่ายส่วนใหญเ่ป็นการขับเคลื่อน
เชิงนโยบายที่อยูใ่นระดับผู้บริหาร
สหกรณ์เท่านัน้ แตย่ังไม่มีความ
ร่วมมือใดที่ลงถึงระดับการ
ปฏิบัติงานที่เป็นรปูธรรม ซึ่งภาพ
สะท้อนทีเ่ห็นได้ชัดคือในแผนการ
ดําเนินงานประจําปีของสหกรณ์
สมาชิกแต่ละแห่ง ส่วนใหญ่ไม่ได้ระบุ
ถึงกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
ดําเนินงานของเครือข่ายเลย 

 
 รูปแบบการบริหารจัดการความร่วมมือของเครือข่ายสหกรณ์ท่ีโดดเด่นคือการมีการ
แลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารการค้าที่เป็นประโยชน์ร่วมกัน มีการประสานร่วมกันทําประชาสัมพันธ์ใน 
แบรนด์ของเครือข่ายให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน โดยขับเคล่ือนผ่านเวทีการประชุมร่วมกันของสมาชิก
ประจําเดือน ซ่ึงนอกจากจะเป็นเวทีในการแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารระหว่างกันแล้ว ยังเป็นกลไกหนึ่ง
ในการร่วมกันตัดสินใจและวางแผนการดําเนินงานของเครือข่ายด้วย นอกจากน้ียังมีการแบ่งปัน
แลกเปล่ียนทรัพยากรในการผลิตร่วมกันบางส่วน เป็นต้น  
 อย่างไรก็ตาม การขาดการให้ความสําคัญในมุมมองของการเป็นส่วนหนึ่งของโซ่อุปทาน
เครือข่าย การให้ความสําคัญกับประโยชน์ของสหกรณ์ตนเองมากกว่าประโยชน์ของเครือข่าย 
โดยเฉพาะในมุมมองของผู้บริหารสหกรณ์ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีส่งผลกระทบต่อการขับเคล่ือนการทํางาน
ร่วมกันในลักษณะเครือข่าย โดยที่ผ่านมาจะเห็นได้ว่ามีความร่วมมือในเครือข่ายในระดับหนึ่งแต่ยัง
ขาดแรงจูงใจในการทํางานร่วมกันในระยะยาวที่เป็นรูปธรรม เช่น ลักษณะการกําหนดผลตอบแทน
ร่วมกัน การทํางานร่วมกันเพ่ือเจาะสู่ตลาดที่ใหญ่ข้ึน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในช่วงสถานการณ์ใน
ปัจจุบันที่ไม่ปกติจากโครงการรับจํานําทําให้มีข้อจํากัดในด้านการรวบรวมผลผลิตและการรักษา
ระดับคุณภาพให้ได้มาตรฐาน ตลอดจนปัญหาในด้านการควบคุมต้นทุนในกระบวนการตั้งแต่การผลิต
ต้นน้ําในระดับเกษตรกรมาสู่กระบวนการผลิตของสหกรณ์ นอกจากน้ียังพบว่าในการดําเนินงานของ
เครือข่ายส่วนใหญ่เป็นการประชุมกันในเชิงนโยบายร่วมกันในระดับผู้บริหารระดับสูงของแต่ละ
สหกรณ์เท่านั้นซ่ึงอาจทําให้การดําเนินงานในระดับปฏิบัติการขาดความเข้าใจถึงความสําคัญของการ
ร่วมมือกันในลักษณะเครือข่ายเช่นนี้ 
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บทที่ 5 
ความแตกต่างด้านศักยภาพในการแข่งขันระหว่างโซ่อุปทานของสหกรณ์เด่ียวและ

โซ่อุปทานของเครือขา่ยสหกรณ์ 
 

 เพื่อเป็นการสะท้อนมุมมองความคิดเห็นของผู้มีส่วนร่วมในโซ่อุปทานที่มีต่อมุมมองด้าน
ศักยภาพในการแข่งขันที่แตกต่างกันระหว่างโซ่อุปทานของสหกรณ์เดี่ยวและโซ่อุปทานของเครือข่าย
สหกรณ์ ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลใน 2 ส่วน ได้แก่  
 1) ความคิดเห็นของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานฝ่ายอุปทาน ด้วยการสัมภาษณ์แบบมี
โครงสร้าง ทางโทรศัพท์กับสมาชิกเกษตรกรที่ปลูกข้าวหอมมะลิเพ่ือจําหน่ายในสหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง
ทั้ง 3 แห่ง จํานวน 30 ราย ที่มาจากการสุ่มเลือกแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากลิสต์รายช่ือ
เกษตรกรที่เป็นสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมดที่ได้รับจากฝ่ายสินเชื่อ เนื่องจากโดยปกติสหกรณ์ไม่มีการแยก
ฐานข้อมูลสมาชิกผู้ปลูกข้าวหอมมะลิดังนั้นข้อมูลเบอร์โทรศัพท์จากสมาชิกที่ได้ส่วนใหญ่ไม่ได้
ประกอบอาชีพปลูกข้าวหอมมะลิเพ่ือจําหน่าย และข้อมูลเบอร์โทรศัพท์ติดต่อสมาชิกไม่ใช่ข้อมูลที่เป็น
ปัจจุบัน จึงเป็นข้อจํากัดในด้านการเลือกและปริมาณกลุ่มตัวอย่าง ในการประเมินประเด็นที่สะท้อน
มุมมองเกี่ยวกับศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานในระดับต้นน้ําคือระดับเกษตรกรสมาชิก และ
ความเชื่อมั่นศรัทธาต่อสหกรณ์ 
 2) ความคิดเห็นของตัวแทนสหกรณ์ ด้วยการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างกับผู้จัดการ/รอง
ผู้จัดการสหกรณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 4 แห่ง ในการประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพในการแข่งขัน
ของโซ่อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์ เปรียบเทียบกับศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานของเครือข่าย
คุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ในเกณฑ์การพิจารณา 4 ด้าน ได้แก่ ศักยภาพในการแข่งขัน 
ในมิติด้านการเงิน ศักยภาพในการแข่งขันในมิติด้านลูกค้า ศักยภาพในการแข่งขันในมิติด้าน
กระบวนการทางธุรกิจ และศักยภาพในการแข่งขันในมิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต  
 จากการรวบรวมข้อมูลสรุปผลได้ดังนี้ 
 
5.1  ความคิดเห็นของผู้มีส่วนเก่ียวข้องในโซ่อุปทานฝ่ายอุปทาน 
 เนื่องจากโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์และโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ เป็นโซ่อุปทาน
เดียวกัน ดังนั้นชุดคําถามในการประเมินความคิดเห็นทั้งในด้านศักยภาพในการแข่งขัน และ ความ
เช่ือมั่นศรัทธา จึงเป็นการประเมินในมุมมองความสัมพันธ์ที่สมาชิกผู้ปลูกข้าวหอมมะลิ มีต่อสหกรณ์
ที่ตนเองเป็นสมาชิกอยู่ ซ่ึงสรุปได้ดังตารางที่ 5-1 และ 5-2 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5-1 ตารางสรุปความคิดเห็นของเกษตรกรสมาชิกในด้านศักยภาพในการแข่งขันของโซ่
อุปทาน 
เกณฑ์ประเมิน หัวข้อ ค่าเฉลี่ย ระดับความ

คิดเห็น 
1. มิติด้านการเงิน 1.1)  สหกรณ์ให้ดอกเบี้ยเงินกู ้และจําหน่ายปุย๋ ยา ใน

ราคาต่ํา ทําให้ช่วยลดต้นทุนได้มาก 
4.04 มาก

1.2)  การเป็นสมาชิกสหกรณ์ทําให้มีรายได้แน่นอน 4.35 มาก

1.3)  พอใจในกําไรที่ได้จากการขายข้าวเปลือกให้
สหกรณ์ 

4.21 มาก

2. มิติด้านลูกค้า 2.1) หากสหกรณ์ต้องการซื้อข้าวเปลือกในปริมาณที่
เพิ่มขึ้นในปีหน้า ท่านสามารถขยายพื้นที่เพาะปลูก-ผลิต
ข้าวมาจําหน่ายให้สหกรณ์ได้มากขึ้น 

2.58 ปานกลาง

3. มิติด้าน
กระบวนการทาง
ธุรกิจ 

3.1) ท่านปฏิบัติตามคําแนะนําจากสหกรณ์ตามขั้นตอน
การปลูกข้าวปลอดภัย (GAP) ที่ทีมส่งเสริมสหกรณ์มา
สอนอย่างเคร่งครัด 

3.65 มาก

3.2) เทคนิควิธีการบริหารจัดการแปลงนาที่ได้รับจาก
ทีมส่งเสริมของสหกรณ์ช่วยลดต้นทุนการปลูกขา้วได้ 

3.59 มาก

3.3) เทคนิควิธีการเพาะปลูก-ปรับปรุงดินที่ได้รับจาก
ทีมส่งเสริมของสหกรณ์ทําให้ได้ผลผลิตมากขึ้น 

3.76 มาก

4. มิติด้านการ
เรียนรู้และการ
เติบโต 

4.1) การจัดประชุมต่างๆของสหกรณ์มีประโยชน ์เป็น
แนวทางที่ช่วยเพิ่มรายได้ได้จริง 

4.37 มาก

4.2) สหกรณ์มีส่วนช่วยทําให้มีความเป็นอยู่ดีขึ้น หนี้สิน
ลดลง 

4.27 มาก

 รวม 3.87 มาก 

หมายเหตุ : ค่าคะแนนเฉลี่ย 
  1.00 – 1.50  น้อยที่สุด 
  1.51 – 2.50  น้อย 
  2.51 – 3.50  ปานกลาง 
  3.51 – 4.50  มาก 
  4.51 – 5.00  มากที่สุด 
 
 ผลสะท้อนจากการประเมินความคิดเห็นในมิติต่างๆของสมาชิกสหกรณ์ผู้ปลูกข้าวหอม
มะลิพบว่าการเป็นส่วนหนึ่งในโซ่อุปทานของสหกรณ์ในระดับต้นน้ํามีศักยภาพในการแข่งขันในระดับ
มากกล่าวคือ  
 มิติด้านการเงิน-การเป็นสมาชิกของสหกรณ์ทําให้เกษตรกรสามารถช่วยลดต้นทุนใน
ด้านปัจจัยการผลิตต่างๆได้มาก ทําให้เกษตรกรมีรายได้และกําไรจากการจําหน่ายข้าวเปลือกแก่
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สหกรณ์ในระดับมาก  
 มิติด้านลูกค้า-เกษตรกรสมาชิกยังมีข้อจํากัดในเรื่องของการเพ่ิมกําลังการผลิตเพ่ือ
สนองความต้องการซ้ือข้าวเปลือกท่ีเพ่ิมข้ึนของสหกรณ์ สาเหตุเพราะ พ่ืนที่เพาะปลูกมีจํากัด และ
ปัจจัยด้านสภาพภูมิอากาศ ภัยพิบัติทางธรรมชาติ เช่น น้ําท่วม ภาวะฝนแล้ง ซ่ึงเป็นปัจจัยที่ไม่
สามารถควบคุมได้และส่งผลกระทบโดยตรงต่อปริมาณและคุณภาพของผลผลิต ดังนั้นหากสหกรณ์
ต้องการเพิ่มปริมาณวัตถุดิบเข้าสู่กระบวนการแปรรูปของสหกรณ์มากข้ึน อาจต้องมุ่งเน้นด้วยการ
ส่งเสริมการเพ่ิมปริมาณผลผลิตต่อไร่กับฐานสมาชิกเดิม ควบคู่กับการสร้างเครือข่ายพันธมิตรที่จะ
ช่วยสนับสนุนวัตถุดิบจากนอกพื้นที่ 
 มิติด้านกระบวนการทางธุรกิจ-เกษตรกรสมาชิกได้รับประโยชน์จากการอบรมส่งเสริม
ให้ความรู้จากเจ้าหน้าที่สหกรณ์และสามารถนําไปปรับใช้ได้จริงในระดับมาก ทั้งในด้านแนวทางการ
ปลูกพืชภายใต้กระบวนการ GAP การปรับปรุงดิน และการลดต้นทุนในการผลิต 
 มิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต-เกษตรกรมีความพึงพอใจในการเป็นสมาชิกของโซ่
อุปทานสหกรณ์ในด้านของการมีรายได้ที่เพิ่มข้ึน แน่นอน มีชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน และหนี้สินลดลง 
 ในด้านของความเช่ือมั่นศรัทธาที่เกษตรกรสมาชิกมีต่อสหกรณ์ท่ีตนเองเป็นสมาชิก สรุป
ได้ดังตารางที่ 5-2 
 
ตารางที่ 5-2 ตารางสรุปความคิดเห็นของเกษตรกรสมาชิกในด้านความเช่ือมั่นศรัทธาต่อสหกรณ์ที่
ตนเองเป็นสมาชิก 

เกณฑ์ประเมิน หัวข้อ ค่าเฉลี่ย ระดับความ
คิดเห็น 

1. ความน่าเชื่อถือ 1.1) สหกรณ์ปฎิบัติตามที่แจ้งแก่สมาชิกในที่ประชุมอย่างครบถ้วน 4.63 มากที่สุด
1.2) ข้อมูลที่ได้รับจากสหกรณ์มีความถูกต้อง มีประโยชน์ เช่ือถือได้ 4.60 มากที่สุด

2. ความมีศักยภาพ 2.1)  บุคคลากรของสหกรณ์มีความรู ้ความสามารถ 4.42 มาก
2.2)  เคร่ืองมือ เคร่ืองจักรของสหกรณ์ทันสมัย มีประสิทธิภาพ 4.30 มาก

3. ความซื่อสัตย์ 3.1)  เคร่ืองช่ัง ตวง วัด น้ําหนัก/คุณภาพของสหกรณเ์ที่ยงตรง 
ยุติธรรม 

4.72 มากที่สุด

3.2)  การดําเนินงานของสหกรณ์ มีความเที่ยงตรง ยุติธรรม 
โปร่งใส 

4.56 มากที่สุด

4. ความปรารถนาดี 4.1)  สหกรณ์รับฟังความคิดเห็นของสมาชิก และมุ่งมั่น จริงใจที่จะ
แก้ปัญหาเพื่อรักษาผลประโยชน์ให้สมาชิกอย่างแท้จริง 

4.65 มากที่สุด

5. ความรับผิดชอบ 5.1) สหกรณ์ให้ความช่วยเหลือสมาชิกอย่างเต็มที่ เมื่อสมาชิก
ประสบปัญหาภัยพิบัติทางธรรมชาติ 

4.41 มาก

  รวม 4.54 มากที่สุด

หมายเหตุ : ค่าคะแนนเฉลี่ย 
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  1.00 – 1.50 น้อยที่สุด
  1.51 – 2.50  น้อย 
  2.51 – 3.50  ปานกลาง 
  3.51 – 4.50  มาก 
  4.51 – 5.00  มากที่สุด

 
 จะเห็นได้ว่าสมาชิกสหกรณ์มีความเช่ือมั่นไว้วางใจในระบบสหกรณ์เป็นอย่างมากโดยมี
ความเชื่อมั่นในข้อมูลข่าวสารที่ได้รับจากสหกรณ์ว่ามีความถูกต้องเช่ือถือได้และเช่ือมั่นว่าสหกรณ์
ปฏิบัติตามที่แจ้งอย่างครบถ้วนมากที่สุด  
 ในขณะที่มีความเช่ือมั่นต่อศักยภาพของสหกรณ์ทั้งในส่วนของบุคคลากรและเครื่องมือ 
เครื่องจักของสหกรณ์ อยู่ในระดับมาก อย่างไรก็ตามสมาชิกก็ยังมีความเชื่อมั่นมากที่สุดว่าบุคคลากร
และเครื่องมือ เครื่องจักรของสหกรณ์ปฏิบัติงานด้วยความเที่ยงตรง ยุติธรรมและโปร่งใส  
 ในด้านความปรารถนาดีและการร่วมรับผิดชอบของสหกรณ์ สมาชิกมีความเช่ือมั่นอย่าง
มากที่สุดว่าสหกรณ์มีความมุ่งมั่นที่จะรักษาผลประโยชน์ของสมาชิกอย่างแท้จริงและจะไม่ทอดท้ิง
สมาชิกหากสมาชิกต้องประสบปัญหาภัยพิบัติทางธรรมชาติ 
 
5.2 ความคิดเห็นของตัวแทนสหกรณ์ 
 ผลการประเมินความคิดเห็นของผู้จัดการหรือรองผู้จัดการซ่ึงเป็นตัวแทนสหกรณ์ ในการ
ประเมินความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ เปรียบเทียบกับ
ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ในเกณฑ์การ
พิจารณา 4 ด้าน ได้แก่ ศักยภาพในการแข่งขัน ในมิติด้านการเงิน ศักยภาพในการแข่งขันในมิติด้าน
ลูกค้า ศักยภาพในการแข่งขันในมิติด้านกระบวนการทางธุรกิจ และศักยภาพในการแข่งขันในมิติด้าน
การเรียนรู้และการเติบโต สรุปได้ดังตารางที่ 5-3 
 
ตารางที่ 5-3 ตารางสรุปผลความคิดเห็นของตัวแทนสหกรณ์ที่มีต่อมุมมองด้านศักยภาพในการแข่งขันที่
แตกต่างกันระหว่างโซ่อุปทานของสหกรณ์เด่ียวและโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ 

เกณฑ์ประเมิน หัวข้อ ระดับความคิดเห็น ระดับความคิดเห็น
เฉลี่ย 

1. มิติด้านการเงิน - ศักยภาพ/โอกาสในการลดต้นทุนการผลิต-
ต้นทุนในการดําเนินงาน 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย (4.00) 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย  
(4.00) 

 
- ศักยภาพ /โอกาสในการเพิ่มกําไร-เพิ่ม
ราคาขายสินค้า 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย (4.00) 

2. มิติด้านลูกค้า - ความสามารถในการตอบสนองคําสั่งซื้อที่
เร่งด่วน/ไม่ปกติ 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย (4.00) 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย  
(4.17) - ความสามารถ /ความคล่องตัวในการ โซอุ่ปทานเดี่ยวดีกว่า
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เกณฑ์ประเมิน หัวข้อ ระดับความคิดเห็น ระดับความคิดเห็น
เฉลี่ย 

ตอบสนองคําสั่งซื้อได้อย่างรวดเร็ว ถูกต้อง 
ตามเวลาที่กําหนด 

เล็กน้อย (4.33)

3. มิติด้าน
กระบวนการทาง
ธุรกิจ 

- ศักยภาพ/ความคล่องตัวในการวางแผน
บริหารจัดการคําสั่งซื้อร่วมกับคู่ค้า 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย (4.33) 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย  
(4.50) - ศักยภาพ/ความสามารถในการแก้ปัญหา

เฉพาะหน้า 
โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า

มาก (4.67) 
4. มิติด้านการ
เรียนรู้และการ
เติบโต 

- การได้ รับข้อมูลข่าวสารทางการค้า-
การตลาดที่เป็นประโยชน์ต่อการดําเนินธุรกิจ 

โซ่อุปทานเดี่ยวและ
เครือข่ายอยู่ในระดับ
เดียวกัน (3.33) 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย  
(3.89) 

- ความสามารถ /ศักยภาพในการพัฒนา
บุคคลากร  ทั้ ง เ กษตรกรสมาชิ ก  และ
เจ้าหน้าที่สหกรณ์ 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
เล็กน้อย (3.67) 

- ศักยภาพ/โอกาสในการปรับปรุง-พัฒนา
กระบวนการดําเนินงาน 

โซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่า
มาก (4.67) 

รวมเฉลี่ย โซ่อุปทานเดี่ยวดกีว่า
เล็กน้อย (4.11) 

หมายเหตุ :  4.51-5.00 คะแนน หมายถึง ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่ามาก
 3.51-4-50 คะแนน หมายถึง ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่าเล็กน้อย 
 2.51-3.50 คะแนน หมายถึง ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเดี่ยวและโซ่อุปทานของเครือข่ายอยู่ใน
ระดับเดียวกัน 
 1.51-2.50 คะแนน หมายถึง ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเครือข่ายดีกว่าเล็กน้อย 
 1.00-1.50 คะแนน หมายถึง ศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเครือข่ายดีกว่ามาก 

 
 จากผลการประเมินชี้ให้เห็นว่าในมุมมองของสหกรณ์เองยังได้รับผลประโยชน์จากความ
ร่วมมือเชิงเครือข่ายไม่มากนัก สะท้อนได้จากผลการประเมินศักยภาพในการแข่งขันโดยรวมของโซ่อุปทาน
เด่ียวของสหกรณ์มีศักยภาพมากกว่าโซ่อุปทานของเครือข่ายเล็กน้อย โดยมิติที่มีความแตกต่างกันมาก
ที่สุดได้แก่ มิติด้านกระบวนการทางธุรกิจ รองลงมาคือมิติด้านลูกค้า มิติด้านการเงิน และมิติด้านการ
เรียนรู้และการเติบโต ตามลําดับ 
 โดยหัวข้อที่โซ่อุปทานเด่ียวมีการดําเนินงานที่ดีกว่าอย่างเห็นได้ชัดจากมุมมองของตัวแทน
สหกรณ์สมาชิก ได้แก่  ศักยภาพ/ความสามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า และศักยภาพ/โอกาสในการ
ปรับปรุง-พัฒนากระบวนการดําเนินงาน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะการดําเนินงานที่สหกรณ์เป็นผู้ตัดสินใจเอง 
สามารถทําได้อย่างคล่องตัวมากกว่าทั้งในด้านการวางแผนและการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ  
 เป็นที่น่าสังเกตว่าในหัวข้อ การได้รับข้อมูลข่าวสารทางการค้า-การตลาดที่เป็นประโยชน์ต่อ
การดําเนินธุรกิจ พบว่าโซ่อุปทานเด่ียวและโซ่อุปทานของเครือข่ายมีศักยภาพในระดับเดียวกัน หรือกล่าว
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อีกนัยหนึ่งได้ว่าสหกรณ์สมาชิกได้รับประโยชน์ในด้านข้อมูลข่าวสารจากการรวมตัวเป็นเครือข่ายในระดับ
หนึ่ง ซ่ึงดีกว่าการขับเคล่ือนภายใต้การดําเนินงานของสหกรณ์ใดสหกรณ์หนึ่งเพียงแห่งเดียว 
 ผลสะท้อนจากการประเมินความคิดเห็นของตัวแทนสหกรณ์ มีความสอดคล้องกับข้อมูลที่ได้
จากการศึกษาโซ่อุปทานที่กล่าวมาในบทที่ 4 กล่าวคือ 
  - ในหัวข้อการดําเนินงานเพ่ือลดต้นทุนในกระบวนการต่างๆและการทํากําไรในมิติด้าน
การเงิน พบว่าโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ดีกว่าเครือข่ายเล็กน้อยสอดคล้องกับรูปแบบการดําเนินงาน
ภายใต้โซ่อุปทานของเครือข่ายที่มีลักษณะที่ซ้อนทับไขว้กันไปมา แสดงให้เห็นถึงความซํ้าซ้อนใน
กระบวนการดําเนินงานเชิงเครือข่าย นอกจากน้ียังเป็นการซ้อนทับอยู่บนโซ่อุปทานโดยปกติของแต่ละ
สหกรณ์อีกด้วย ซ่ึงการทําตลาดสินค้าแบรนด์ใหม่ของเครือข่าย (แบรนด์เกิดบุญ) เป็นช่วงที่ยังต้องมีการ
ลงทุนเพ่ือการสร้างตลาดประชาสัมพันธ์อยู่มาก จึงทําให้ต้นทุนในส่วนของเครือข่ายมีมากกว่าและในบาง
ช่องทางการค้าเสมือนเป็นการเพิ่มต้นทุนให้แก่ช่องทางเดิม (เช่นในกรณีการจําหน่ายแก่คู่ค้าลักษณะ
สหกรณ์) 
 - ในหัวข้อความคล่องตัวในการตอบสนองคําส่ังซ้ือท่ีเร่งด่วน รวมถึงความรวดเร็วต่อการ
ส่ังซ้ือไม่ปกตินั้นๆพบว่าในโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ สามารถตอบสนองได้ดีกว่าเนื่องจากการดําเนินงาน
ร่วมกันในลักษณะเครือข่าย โดยเฉพาะในระดับปฏิบัติงานมีลักษณะการส่ือสารที่ไขว้กันไปมา เห็นได้จาก
ในส่วนของช่องทางร้าน Farmer Shop ที่ผู้ซ้ือสินค้าต้องติดต่อประสานงานในหลายฝ่าย หลายระดับ และ
หลากหลายสหกรณ์ ซ่ึงการส่ือสารในลักษณะน้ีเป็นอุปสรรคในการตอบสนองต่อปัญหา หรือคําส่ังซ้ือที่
เร่งด่วน ไม่ปกติให้มีประสิทธิภาพ 
 - ในมิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต ซ่ึงผลที่ได้เกือบจะไม่มีความแตกต่างระหว่างโซ่
อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์ กับโซ่อุปทานของเครือข่าย ซ่ึงสอดคล้องกับผลสรุปจากกิจกรรมความร่วมมือ
เชิงเครือข่ายที่แสดงให้เห็นว่าที่ผ่านมา ความร่วมมือเชิงเครือข่ายมีแต่เพียงลักษณะการประชุมรายเดือน
ของระดับผู้บริหารสหกรณ์ การอบรมศึกษาดูงานร่วมกันระหว่างเจ้าหน้าที่สหกรณ์และเกษตรกร สมาชิก
เครือข่ายแต่กิจกรรมก็มีอยู่จํากัดไม่ต่อเนื่อง จึงทําให้ไม่เห็นความแตกต่างจากการร่วมมือกันในเชิง
เครือข่ายที่ชัดเจนนัก 
 ปัจจัยสําคัญที่เป็นอุปสรรค/ข้อจํากัดในความร่วมมือเชิงเครือข่ายในระยะนี้ ในมุมมองของ
ตัวแทนสหกรณ์พบว่าเป็นอุปสรรค/ข้อจํากัดจากปัจจัยภายในทั้งส้ิน ซ่ึงสามารถจําแนกได้เป็น 2 หมวด
หลัก ได้แก่ กระบวนทัศน์/ทัศนคติของผู้บริหาร และ กระบวนการดําเนินงานร่วมกัน  
 1) กระบวนทัศน์/ทัศนคติของผู้บริหาร ได้แก่  
  - ขาดความจริงใจต่อกัน ไม่ตั้งใจ ไม่เสียสละ 
 - ขาดแรงจูงใจ 
 - ข้อจํากัดด้านเวลาของผู้บริหารที่ว่างไม่ตรงกัน (อาจกล่าวอีกนัยหนึ่งได้ว่าการทํางาน
เชิงเครือข่ายเป็นภาระกิจรอง) 
 2) กระบวนการดําเนินงานร่วมกัน ได้แก่ 
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  - ไม่มีเวทีแลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมสร้างประโยชน์อย่างย่ังยืนและต่อเนื่อง 
  - ไม่มีการติดตามประเมินผล ทําให้ความยั่งยืนและต่อเนื่องขาดช่วง การรวมตัวใหม่ทําได้
ยาก 
  - การวางแผนร่วมกันยังไม่ชัดเจน ไม่ให้ความสําคัญในการวางแผนของเครือข่าย 
  - ข้อมูลที่ส่ือสารระหว่างกันยังไม่ต่อเนื่อง 
 กล่าวโดยสรุป การประเมินดังกล่าวข้างต้นเป็นการประเมินจากความคิดเห็นของตัวแทน
สหกรณ์สมาชิกเครือข่าย ซ่ึงผลที่ได้พบว่าศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเดี่ยวดีกว่าโซ่อุปทานของ
เครือข่ายเล็กน้อย อาจกล่าวอีกนัยหนึ่งได้ว่าในมุมมองของตัวแทนสหกรณ์สมาชิกเหล่านี้ ซ่ึงเป็นหัวหอก
สําคัญในระดับบริหารที่มีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือนการดําเนินงานของเครือข่าย ยังไม่เห็นประโยชน์ 
หรือเป้าหมายร่วมจากการดําเนินงานเชิงเครือข่ายที่เป็นรูปธรรมเชิงธุรกิจมากนักในระยะน้ี ส่งผลให้ขาด
แรงจูงใจในการยกระดับความร่วมมือสู่ข้ันต่อไป ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะความร่วมมือเชิงเครือข่ายเพ่ิงเกิดข้ึน
เพียง 5 ปี ซ่ึงเป็นเสมือนระยะเริ่มแรกจึงยังไม่เห็นผลประโยชน์ร่วมที่ชัดเจนนัก เป็นระยะที่ต้องการการ
ปรับตัว การติดตามประเมินผล การปรับกลยุทธ์ในการดําเนินงานที่เหมาะสมกับสถานการณ์ และการ
ดําเนินกิจกรรมที่ต่อเนื่องร่วมกัน เพ่ือก้าวสู่ความร่วมมือที่แน่นแฟ้นยิ่งข้ึนและได้รับประโยชน์จากความ
ร่วมมือเชิงเครือข่ายที่มากข้ึน อย่างไรก็ตามการประเมินดังกล่าวข้างต้น เป็นการประเมินที่พิจารณาในมิติ
ด้านศักยภาพในการแข่งขันในเชิงธุรกิจแต่เพียงด้านเดียว ไม่ได้สะท้อนในมิติด้านอ่ืนๆ เช่น ด้านการพัฒนา
เชิงสังคม และส่ิงแวดล้อม อันเป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่เอ้ือให้เกิดความย่ังยืนในโซ่อุปทานได้ ซ่ึงผลเชิงประจักษ์
ที่ได้จากความร่วมมืออย่างย่ังยืนน้ีอาจต้องอาศัยระยะเวลาและความต่อเนื่องในการสานต่อการดําเนินงาน
เชิงเครือข่ายร่วมกัน 
 ซ่ึงการเปรียบเทียบในมิติทางธุรกิจของ BSC น้ีทําให้ทราบความแตกต่างระหว่าง
ศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจของโซ่อุปทานเดี่ยวและโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ ทําให้ทราบ
ช่องว่างในการพัฒนาเครือข่ายต่อไป อย่างไรก็ตามในการเปรียบเทียบเช่นน้ีมีข้อจํากัดบางประการ 
ได้แก่ 
 - โซ่อุปทานเด่ียวของแต่ละสหกรณ์เป็นโซ่อุปทานที่ดําเนินการต่อเนื่องมานะระยะยาว
มากกว่า 10 ปี ข้ึนไป ในขณะที่การดําเนินงานร่วมกันเชิงเครือข่ายยังอยู่ในระยะเริ่มแรก (มีการ
ดําเนินงานร่วมกันในนามเครือข่ายน้อยกว่า 5 ปี) เป็นระยะที่ยังต้องการการพัฒนารูปแบบความ
ร่วมมือ การดําเนินงาน และการส่ือสารระหว่างกันเพ่ือหาจุดที่เหมาะสมและเกิดประโยชน์ร่วมกัน
ต่อไป 
 - สินค้าแบรนด์เกิดบุญ เป็นสินค้าที่เป็นแบรนด์ร่วมของเครือข่าย เป็นแบรนด์ใหม่ที่มี
การทําการตลาดร่วมกันในเครือข่ายน้อยกว่า 5 ปี แบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายดังนั้นยัง
เป็นช่วงที่ต้องประชาสัมพันธ์ ให้ข้อมูลแก่ลูกค้า/ผู้บริโภคเกี่ยวกับแบรนด์ในระดับมาก และต้องใช้
ความพยายามทางการตลาดมากกว่าแบรนด์เดิมของแต่ละสหกรณ์ที่จําหน่ายมานาน เป็นที่รู้จักของ
ผู้บริโภคในช่องทางการค้าต่างๆในระดับหนึ่งแล้ว  
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บทที่ 6 
ช่องว่างในการพัฒนาเครือข่ายสูโ่ซ่อุปทานที่ยั่งยืน 

 
 โดยเป้าหมายหลักของการบริหารจัดการโซ่อุปทาน คือการเพ่ิมคุณค่าให้แก่สินค้าและ
บริการเพื่อสนองตามความต้องการของผู้บริโภคข้ันสุดท้ายให้ได้มากที่สุด โดยการมุ่งเน้นที่จะ
ปรับเปล่ียนในทุกมิติของธุรกิจ รวมทั้งเทคโนโลยีเพื่อก่อให้เกิดการบริหารงานร่วมกันทั้งห่วงโซ่อย่าง
บูรณาการ ซ่ึงความร่วมมือระหว่างองค์กร ภาคส่วนท่ีเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน ทําให้เกิดสายการ
ติดต่อสื่อสารที่ชัดเจนมากข้ึน และยังมีส่วนผลักดันทําให้เกิดร่วมมือกันในการทํากิจกรรมต่างๆเพ่ือ
มุ่งสู่เป้าหมาย ผลประโยชน์ร่วมกันระหว่างผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆในโซ่อุปทาน 
 ทั้งน้ีการรวมตัวเป็นเครือข่ายในโซ่อุปทานโดยพ้ืนฐานแล้วจะมีเป้าหมายหลักใน 2 
ประเด็น คือ 1) เป้าหมายในการลดต้นทุนที่เกิดข้ึนในโซ่อุปทานอย่างมีสาระสําคัญ หรือ 2) การ
ร่วมมือกันในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า ซ่ึงการที่จะมุ่งสู่การบรรลุเป้าหมายดังกล่าวต้อง
คํานึงถึง ปัจจัยต่างๆร่วมด้วย เช่น สถานการณ์แรงงาน จุดเปราะบางในโซ่อุปทาน การขาดศักยภาพ 
ข้อจํากัดที่เป็นอุปสรรคในการดําเนินงานร่วมกัน เป็นต้น ส่ิงต่างๆเหลานี้เป็นส่ิงที่จะช้ีแนะแนวทางการ
กําหนดกลยุทธ์ในการบริหารจดัการโซ่อุปทานของเครือข่ายร่วมกันว่าเครือข่ายจะดําเนินไปในทิศทาง
ใด จะมุ่งเป็นโซ่อุปทานที่มีความคล่องตัวที่สุดเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างคล่องตัวมาก
ที่สุด หรือ เป็นการรวมตัวกันในแนวราบ เพ่ือเสริมพลัง บูรณาการทรัพยากรท่ีมีอยู่ร่วมกันให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด 
 ในกรณีของโซ่อุปทานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย จากกลุ่มตัวอย่าง
สหกรณ์และชุมนุมสหกรณ์การเกษตรท้ัง 4 แห่ง พบว่า ความร่วมมือเชิงเครือข่ายในระหว่างสหกรณ์
ทั้ง 4 แห่ง เป็นการรวมตัวเชิงเครือข่ายในแนวราบ โดยสหกรณ์/ชุมนุมทั้ง 4 แห่งมีบทบาทในการเพ่ิม
มูลค่าแก่สินค้าในลักษณะเดียวกัน มีทรัพยากรและศักยภาพในการผลิตที่ไม่แตกต่างกัน ทั้งน้ีการจะ
ได้รับประโยชน์สูงสุดจากการรวมตัวลักษณะนี้ จึงต้องเกิดจากการบูรณาการทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกัน
ให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพื่อมุ่งสู่เป้าหมายในด้านการลดต้นทุนในโซ่อุปทานร่วมกัน  
 นอกจากน้ีความร่วมมือเชิงเครือข่ายยังเป็นการเสริมพลัง ช่วยสร้างอํานาจต่อรองให้แก่
เครือข่าย โดยเฉพาะการมุ่งสู่การขยายช่องทางการตลาดใหม่แก่สินค้าของเครือข่าย เสริมศักยภาพ
แก่สมาชิกของเครือข่ายในการทําตลาดที่มีขนาดใหญ่ข้ึน มีการแข่งขันสูงข้ึน และมีกฎ ระเบียบ
ข้อบังคับที่เข้มข้นข้ึนอย่างการมุ่งสู่ตลาดส่งออกซ่ึงเป็นเป้าหมายร่วมของเครือข่ายอีกด้วย 
 จากบทท่ี 5 สะท้อนผลที่ได้จากการประเมินศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียว
ของสหกรณ์และโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ในเกณฑ์ช้ีวัด 4 ด้าน (BSC) ได้แก่ มิติด้านการเงิน 
มิติด้านลูกค้า มิติด้านกระบวนการดําเนินงาน และมิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต ซ่ึงเป็นเกณฑ์วัด
ศักยภาพในการแข่งขันในเชิงการดําเนินงานทางธุรกิจที่ใช้กันอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน ช้ีให้เห็นว่าโซ่
อุปทานเด่ียวของสหกรณ์มีศักยภาพมากกว่าเล็กน้อย อย่างไรก็ตามการรวมตัวเชิงเครือข่ายของ



107 

 

เครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยมีความแตกต่างเพราะเป็นการรวมตัวที่มีรากฐานจาก
องค์กรเชิงสังคมที่มุ่งเน้นในการสร้างความเป็นอยู่ที่ดีข้ีนแก่สมาชิกเป็นหลัก ดังนั้นการเสริมพลังจาก
การรวมตัวเป็นเครือข่ายในแนวราบในระดับของผู้รวบรวมและแปรรูปสินค้าอย่างเครือข่ายคุณค่าข้าว
หอมมะลิไทย ซ่ึงมีเป้าหมายมุ่งเน้นการเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันแก่ภาคส่วนของสหกรณ์ภาคี
สมาชิกเครือข่ายที่ทําหน้าที่เป็นผู้รวบรวมและแปรรูปสินค้าในโซ่อุปทาน เป็นการเช่ือมโยงเครือข่าย
ของการติดต่อประสานงานระหว่างองค์กรที่ชัดเจนมากข้ึน จากการประสานการทํางานร่วมกัน บน
พ้ืนฐานของการมุ่งสู่ประโยชน์ร่วมกันของทุกฝ่าย ซ่ึงในท้ายที่สุดเมื่อสหกรณ์เหล่านี้มีความเข้มแข็งข้ึน
จากการรวมตัวเป็นเครือข่าย ก็จะเป็นการเพ่ิมประโยชน์แก่เกษตรกรสมาชิกซึ่งเป็นผู้ผลิตวัตถุดิบต้น
น้ําในที่สุด  
 จะเห็นได้ว่าโซ่อุปทานในลักษณะน้ีเป็นโซ่อุปทานของการผลิตข้าวสารซ่ึงเป็นสินค้า
อุปโภคบริโภค มีปริมาณความต้องการของผู้บริโภคปลายน้ําที่ค่อนข้างชัดเจน แน่นอน ดังนั้นความ
ร่วมมือระยะยาวน่าจะก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการดําเนินงานของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานมาก
ข้ึน ทั้งนี้ความร่วมมือที่มีพ้ืนฐานจากมิติการพัฒนาชุมชุนและสังคม บนพ้ืนฐานของกลไกระบบการค้า
ที่เป็นธรรม จะเป็นรากฐานสําคัญที่จะก่อให้เกิดการพัฒนาเชิงเศรษฐกิจแก่ชุมชนนั้นๆอย่างยั่งยืน
ต่อไป ด้วยเหตุน้ีการพิจารณาในมิติด้านสังคม ควบคู่กับการเสริมศักยภาพความแข็งแกร่งแก่
เครือข่ายในเชิงธุรกิจเป็นการขยายมุมมองสู่การพัฒนาโซ่อุปทานอย่างยั่งยืน  
 ทั้งน้ีจากการนํากรอบแนวคิดการประยุกต์ใช้ BSC สู่ Sustainable Supply Chain 
Scorecard (SSCC) ตามแนวคิดของ Cetinkaya (2011) มาปรับใช้ในการวิเคราะห์เบื้องต้นเพ่ือเป็น
แนวทางในการจัดการโซ่อุปทานและการกําหนดกลยุทธ์ของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์
ไทยสู่ความย่ังยืน ดังสรุปต่อไปนี้ 
 
6.1 มิติด้านการเงิน (Financial) 
 เป็นการขยายมุมมองจาก BSC ในมิติด้านการเงินสู่การพิจารณาความคุ้มค่าในแง่ของ
การพิจารณาผลกระทบทางสังคมและส่ิงแวดล้อมที่ได้รับ อันเป็นผลจากการส่งเสริมให้เกิดความ
ยั่งยืนในโซ่อุปทาน  
 ในกรณีของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย เป็นเครือข่ายที่เพ่ิงฟอร์มตัวมี
รูปแบบการติดต่อสื่อสาร และการประสานการทํางานร่วมกันในนามเครือข่ายที่ชัดเจนมากข้ึน ผ่าน
เวทีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างกันที่ต่อเนื่องมาในระยะ 5 ปีที่ผ่านมา ถึงแม้การดําเนินงานร่วมกัน
จะดําเนินมาในระยะหนึ่งแล้วแต่ก็ยังนับได้ว่าเป็นระยะเริ่มแรกของการปรับหาแนวทางการทํางานที่
เหมาะสมร่วมกัน ดังนั้นผลที่ได้รับด้านการเงินจึงอาจยังไม่ชัดเจนนัก กอปรกับการได้รับผลกระทบ
จากปัจจัยภายนอก เช่นนโยบายภาครัฐที่เป็นมาตรการระยะส้ันที่กระทบต่อการดําเนินงานของโซ่
อุปทาน ซ่ึงในกรณีที่โซ่อุปทานมีความร่วมมือที่ไม่เข้มแข็งพอ ก็จะได้รับผลกระทบจากปัจจัยภายนอก
เหล่านี้มาก  
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 อย่างไรก็ตามข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เกษตรกรกลุ่มตัวอย่างพบว่าเกษตรกร มี
ความพึงพอใจในสิทธิประโยชน์ที่ได้รับจากการร่วมเป็นสมาชิกของสหกรณ์ ได้แก่ ความสามารถใน
การเข้าถึงแหล่งเงินกู้เพ่ือการเกษตรในอัตราดอกเบ้ียที่ต่ํา ความสามารถในการเข้าถึงปัจจัยการผลิต
เช่น ปุ๋ย ยา เมล็ดพันธุ์ในราคาที่เหมาะสม การมีโอกาสได้รับเงินปันผล/เงินเฉล่ียคืนจากการร่วมมือใน
กิจกรรมต่างๆของสหกรณ์ เป็นต้น ซ่ึงเป็นการช่วยลดต้นทุน และเพ่ิมรายได้ให้แก่เกษตรกรสมาชิกใน
ระดับมาก ช้ีให้เห็นว่าการร่วมเป็นส่วนหน่ึงในโซ่อุปทานของสหกรณ์ ทําให้เกษตรกรสมาชิกได้รับ
ประโยชน์ เกษตรกรมีความพึงพอใจกับการเป็นสมาชิกเพราะทําให้มีรายได้เพิ่มข้ึน มีรายได้แน่นอน มี
ความมั่นคงในชีวิตระยะยาว (จากการที่สมาชิกส่วนใหญ่เป็นสมาชิกมานานมากกว่า 10 ปี) ซ่ึงหาก
ความร่วมมือในเชิงเครือข่าย ช่วยเสริมศักยภาพในการแข่งขันแก่สหกรณ์ภาคีได้มากข้ึนแล้ว นั่น
หมายถึงเกษตรกรที่เป็นสมาชิกของเครือข่ายสหกรณ์เหล่าน้ีจะเป็นผู้ได้รับประโยชน์มากข้ึนด้วย
เช่นกัน 
 
6.2 มิติด้านความย่ังยืน (Sustainability) 
 เป็นการขยายมุมมองจาก BSC ในมิติด้านลูกค้าสู่การพิจารณาผลสะท้อนมุมมองของ
ลูกค้าที่มีต่อโซ่อุปทานในมิติด้านสังคมและส่ิงแวดล้อม ซ่ึงเป็นเสมือนเครื่องบ่งชี้คุณค่าแก่โซ่อุปทาน
นั้นๆ 
 ในกรณีของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยพบว่า ในช่องทางการค้าผ่านคู่ค้า
ร้าน Farmer Shop เป็นช่องทางที่แสดงภาพของความร่วมมือระหว่างสมาชิกเครือข่าย ร่วมกับภาคีใน
ระดับผู้กระจายสินค้า (ร้าน Farmer Shop) ในการส่ือสาร เน้นย้ําในคุณค่าของแบรนด์ “เกิดบุญ” ใน
มิติทางสังคมที่เป็นแบรนด์ที่เกิดจากความร่วมมือระหว่างเครือข่ายสหกรณ์สมาชิก 15 แห่ง ที่
ดําเนินการภายใต้หลักการค้าที่เป็นธรรม ซ่ึงสมาชิกเครือข่ายสหกรณ์ทั้ง 15 แห่ง ได้ร่วมกันส่งเสริม
การผลิตข้าว GAP ที่ปลอดภัยแก่ทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภค และลดการใช้สารเคมีในกระบวนการบรรจุ
เพ่ือจําหน่าย ซ่ึงเป็นคุณค่าด้านความปลอดภัยและเป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อมที่แบรนด์ “เกิดบุญ” มี
แตกต่างจากแบรนด์อ่ืนในท้องตลาด ผ่านการทํากิจกรรมประชาสัมพันธ์ต่างๆ ร่วมกันน้ี ผลที่เกิดข้ึน
คือเครือข่ายผู้บริโภครับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับและทําให้มีความต้องการซ้ือสินค้าอย่างต่อเนื่องและ
เพ่ิมข้ึน รวมทั้งมีการแนะนําบอกต่อในหมู่ผู้บริโภค ทําให้แบรนด์เกิดบุญเป็นที่รู้จักมากข้ึนในระดับ
หนึ่ง อย่างไรก็ตามโครงการดังกล่าวเป็นเพียงโครงการนําร่องในชุมชนหนึ่งเท่านั้น (ประชาคม
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์) ที่ยังมีข้อจํากัดบางประการ มีระยะดําเนินการเพียง 1 ปี ยอดจําหน่าย
สินค้าผ่านช่องทางร้าน Farmer Shop ในช่วงเวลาดังกล่าวถึงแม้จะแสดงภาพปริมาณยอดจําหน่ายที่
เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่ก็ยังเป็นปริมาณที่จํากัด ยังไม่เกิดผลอันเป็นแรงจูงใจที่เด่นชัดในด้านปริมาณ
การจําหน่ายแก่เครือข่าย  
 อาจกล่าวได้ว่าการส่ือสารถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในมิติด้านสังคมและส่ิงแวดล้อมสู่
ผู้บริโภคปลายน้ําเป็นเครื่องมือสําคัญที่จะช่วยเสริมความแข็งแกร่งให้กับแบรนด์ของเครือข่ายมากข้ึน 
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เป็นการสร้างเสริมความเชื่อมั่นไว้วางใจ และสร้างความซ่ือสัตย์ต่อแบรนด์สินค้า (Brand Loyalty) 
ของเครือข่ายในหมู่ผู้บริโภคในท้ายที่สุด ซ่ึงเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมให้เกิดความต้องการซ้ือสินค้าในระยะ
ยาว 
 
6.3 มิติด้านโซ่อุปทาน (Supply Chain) 
 เป็นการขยายมุมมองจาก BSC ในมิติด้านกระบวนการดําเนินงานสู่การพิจารณาใน
มุมมองของความร่วมมือระหว่างผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน เพราะในการดําเนินงานของแต่ละภาค
ส่วนที่เกี่ยวข้องล้วนส่งผลกระทบซ่ึงกันและกันซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อความยั่งยืนในภาพรวม  
 การพิจารณาในมิติด้านโซ่อุปทานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยพบว่า
เป็นมิติที่ยังมีช่องว่างในการพัฒนาค่อนข้างมาก กล่าวคือถึงแม้ในปัจจุบันการรวมตัวเป็นเครือข่ายจะ
ก่อให้เกิดภาพเค้าโครงเส้นทางในการส่ือสารแลกเปล่ียนข้อมูลระหว่างกัน ผ่านเวทีการขับเคล่ือน
เครือข่ายที่เป็นการประชุมหารือร่วมกันในระดับผู้บริหาร แต่ยังไม่มีการเชื่อมโยง ประสานการทํางาน
ร่วมกันในระดับปฏิบัติงานอย่างเป็นรูปธรรม การดําเนินงานยังเป็นลักษณะต่างคนต่างทําอย่าง
เบ็ดเสร็จในทุกกระบวนการรวบรวมผลิต จัดส่งแก่คู่ค้า รวมถึงการทําตลาดซึ่งถึงแม้จะเป็นการ
ดําเนินงานภายใต้กรอบนโยบายของเครือข่ายที่ได้กําหนดร่วมกันก็ตาม 
 ทั้งนี้การจะได้รับประโยชน์จากการร่วมมือเชิงเครือข่ายในแนวราบอย่างเต็มที่นั้น สมาชิก
เครือข่ายควรมีการกําหนดแนวทางการทํางานร่วมกันที่ชัดเจนมากข้ึน เพ่ือมุ่งสู่การบูรณาการนํา
ทรัพยากรท่ีมีอยู่มาก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด และช่วยลดต้นทุนในโซ่อุปทาน ซ่ึงปัจจัยพ้ืนฐานสําคัญ
อ่ืนๆที่จะเอ้ือให้เกิดการเปล่ียนแปลง ได้แก่  
 - ความจริงใจ ตั้งใจของผู้บริหารสหกรณ์ที่เป็นสมาชิก   
 - ความต่อเนื่องในความร่วมมือและการส่ือสารระหว่างกันซ่ึงอาจต้องมีการกําหนด
รูปแบบ แบบแผนในการส่ือสารที่ชัดเจนมากข้ึน  
 - อาจต้องมีการกําหนดเป้าหมายระยะส้ันที่ชัดเจน ร่วมกับการปรับกลยุทธ์ระยะยาวที่
เหมาะสมกบัสถานการณ์อย่างสม่ําเสมอ 
 - มีการตรวจทานวัดผลการดําเนินงานของเครือข่ายอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือปรับแผนการ
ดําเนินงานร่วมกันให้ทันต่อเหตุการณ์  
 - ควรให้ความสําคัญกับการขับเคล่ือนเครือข่ายจากนโยบายสู่การปฏิบัติ เพ่ือให้เห็นผล
ที่ชัดเจนยิ่งข้ึน ทั้งน้ีอาจเป็นการเริ่มจากโครงการนําร่องที่เฉพาะเจาะจงและชัดเจน เช่น การบูรณา
การการจัดการระบบการขนส่งสินค้าร่วมกันเพ่ือลดต้นทุนการขนส่งสินค้า การบริหารจัดการรวมซ้ือ
เพ่ือเพ่ิมอํานาจต่อรองกับผู้เป็นเจ้าของปัจจัยการผลิตต่างๆ เช่น ปุ๋ย ยา ซ่ึงเป็นต้นทุนที่สําคัญในการ
ผลิตของเกษตรกร มีการวางแผนและจัดทีมส่งเสริมด้านการผลิตเมล็ดพันธุ์ร่วมกันระหว่างสหกรณ์
เพื่อผลิตเมล็ดพันธุ์คุณภาพให้เพียงพอต่อความต้องการของสมาชิกเกษตรกรในเครือข่ายเพ่ือช่วยลด
ต้นทุนในการผลิตแก่สมาชิก เป็นต้น 
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6.4 มิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต (Learning & Growth) 
 เป็นการขยายมุมมองจาก BSC ในมิติด้านการเรียนรู้และการเติบโต ซ่ึงไม่ใช่เพียงแต่ใน
แง่บุคคลากรของหน่วยงานเท่าน้ันแต่ยังขยายรวมถึงสมาชิกทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องไปจนถึงผู้บริโภค 
ผ่านการส่ือสารระหว่างกันอย่างมีประสิทธิภาพ มีความร่วมมือบนพ้ืนฐานของความไว้วางใจซ่ึงกัน
และกัน และผลประโยชน์ร่วมกัน 
 ความร่วมมือในเชิงเครือข่ายของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทย ทําให้เกิด
เวที/โอกาสในการแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างสมาชิกในโซ่อุปทานที่มีขนาดใหญ่ข้ึน มีผู้เกี่ยวข้องใน
เครือข่ายที่กว้างข้ึน กล่าวคือไม่ใช่แต่เพียงมิติของการแลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างเกษตรกร และ
เจ้าหน้าที่ในสหกรณ์ใดสหกรณ์หนึ่งเพียงแห่งเดียวเท่านั้น แต่เป็นการขยายวงสู่การแลกเปล่ียนเรียนรู้
ระหว่างพื้นที่ นอกจังหวัดอีกด้วย  
 อย่างไรก็ตามเนื่องจากทรัพยากรที่มีอยู่จํากัด ดังนั้นเครือข่ายอาจเริ่มจากการเลือก
เฉพาะผู้เป็นแกนนํา ในระดับชุมชน หรือระดับหัวหน้าฝ่ายปฏิบัติการของแต่ละสหกรณ์มาเข้าสู่เวที
แลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมกันก่อน และให้แกนนําเหล่าน้ีเป็นผู้ถ่ายทอดความรู้ที่ได้รับสู่กลุ่มย่อย หรือใน
หน่วยงานของตนต่อไป ทั้งน้ีนอกจากช่องทางดังกล่าวจะเป็นเวทีในการแลกเปล่ียนเรียนรู้ ข้อมูล
ข่าวสารระหว่างกันแล้ว ยังเป็นช่องทางที่จะสามารถส่ือสารข้อมูลเกี่ยวกับการร่วมมือเชิงเครือข่าย
ระหว่างสหกรณ์และเป้าหมายร่วมของเครือข่ายสู่ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องครอบคลุมทั้งโซ่อุปทานด้วย ซ่ึง
เป็นการเตรียมความพร้อมให้เกิดความไว้เนื้อเช่ือใจกัน เกิดสัมพันธภาพที่ดีในระดับปฏิบัติการซ่ึงจะ
เป็นพื้นฐานที่เอ้ือต่อการดําเนินงานร่วมกันในอนาคตอย่างราบรื่น 
 ทั้งนี้ข้อมูลที่ได้จากการสุ่มสัมภาษณ์เกษตรกรกลุ่มตัวอย่างพบว่าเกษตรกรได้รับความรู้
จากการส่งเสริมของเจ้าหน้าท่ีสหกรณ์นั้นๆ และสามารถนําความรู้ที่ได้รับมาใช้ได้จริงในระดับมาก 
แสดงถึงรากฐานความเช่ือมั่นไว้วางใจที่ดีภายใต้กลไกการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันภายในสหกรณ์ 
โดยเกษตรกรยังมีความต้องการรับทราบข้อมูลเกี่ยวกับการเพ่ิมผลผลิตต่อไร่ เทคนิคการปรับปรุงดิน 
และเทคนิคในการลดต้นทุนในการผลิต เป็นต้น  
 สําหรับในมุมมองของเจ้าหน้าที่ของสหกรณ์อาจต้องมีการเสริมความรู้ในด้านการทํา
ตลาดส่งออก เพื่อเพิ่มศักยภาพด้านบุคคลากร ทั้งความรู้ในกระบวนการส่งออก กฏระเบียบข้อบังคับ 
ของประเทศคู่ค้าต่างๆ รวมถึงการศึกษาดูงานในประเทศเป้าหมาย เป็นต้น เพื่อเป็นการสร้างรากฐาน
สู่การเตรียมความพร้อมในการเปิดตลาดส่งออกของเครือข่ายในระยะต่อไป ซ่ึงที่ผ่านมามีตัวแทนผู้
ส่งออกในประเทศบางรายมาติดต่อเพื่อประสานการทําตลาดส่งออกให้ และอยู่ในระหว่างการ
ดําเนินการ  
 ซ่ึงการส่งเสริมให้เกิดเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันที่ขยายวงกว้างสู่ระดับเครือข่าย
สหกรณ์อย่างต่อเนื่อง น่าจะเป็นการยกระดับมาตรฐานของทั้งเกษตรกรสมาชิก และศักยภาพของ
บุคคลากรของเครือข่ายให้ดียิ่งข้ึนต่อไป 
 

 



111 

 

 โดยสรุป ถึงแม้ว่าในปัจจุบันความร่วมมือเชิงเครือข่ายระหว่างสหกรณ์สมาชิกจะยังเบา
บาง ทําให้ได้รับประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายไม่เต็มที่ ซ่ึงสะท้อนในการประเมินผลด้วย
เกณฑ์ BSC ที่เป็นการประเมินศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจ แต่ในอีกมุมหนึ่ง การรวมตัวเป็น
เครือข่ายทําให้เห็นมิติของความร่วมมือท่ีก่อให้เกิดคุณค่าทางสังคมที่ไม่ใช่แต่เพียงส่วนใดส่วนหนึ่งใน
โซ่อุปทานเท่านั้น แต่เป็นการสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึนตลอดท้ังโซ่อุปทาน ผ่านการส่ือสาร แลกเปล่ียน
เรียนรู้ร่วมกัน ซ่ึงก่อให้เกิดประโยชน์ในด้านการพัฒนาองค์ความรู้ที่กว้างมากข้ึน มีผู้เข้าสู่
กระบวนการแลกเปล่ียนเรียนรู้ในจํานวนที่มากข้ึน และยังเป็นการสร้างรากฐานสําหรับการส่งเสริม
และพัฒนาด้านต่างๆ การสร้างนวัตกรรมใหม่ การตรวจสอบย้อนกลับ การเสริมความพร้อมในการ
รับมือกับความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต เป็นต้น 
 ซ่ึงถึงแม้ประโยชน์ที่ได้รับในระยะน้ีอาจจะยังไม่เห็นผลชัดเจนนัก เพราะต้องอาศัย
ระยะเวลาในกระบวนการปรับตัวเพ่ือหาจุดที่เหมาะสมร่วมกัน ทั้งน้ีการยกระดับในระยะต่อไปต้อง
อาศัยความร่วมมือท่ีลงลึกถึงระดับปฏิบัติงาน กระบวนการและการบูรณาการทรัพยากรที่มีอยู่
ร่วมกันให้เกิดประโยชน์มากย่ิงข้ึน นอกจากน้ีปัจจัยผลกระทบจากนโยบายภาครัฐที่กระทบต่อซัพ
พลาย ทําให้ผันผวน ในช่วงท่ีผานมา ก็เป็นข้อจํากัดหนึ่งที่ทําให้เครือข่ายไม่สามารถควบคุมต้นทุน
และปริมาณสินค้าที่จะทําตลาดที่ใหญ่ข้ึน ได้อย่างต่อเนื่องในระยะยาวได้ 
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บทที่ 7 
สรุปข้อค้นพบ อุปสรรคที่มีต่อความร่วมมือในปัจจุบัน และข้อเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับโซ่อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์การเกษตรและโซ่อุปทานของ
เครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิไทยในด้านต่างๆ ของสหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง 4 แห่ง ได้แก่ สหกรณ์
การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด 
และชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด ทั้งรูปแบบความสัมพันธ์ของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆในโซ่
อุปทานการผลิตข้าวหอมมะลิบรรจุถุง กระบวนการ ลักษณะรูปแบบโซ่อุปทาน ความร่วมมือที่เกิดข้ึน 
อุปสรรค/ข้อจํากัดต่างๆในความร่วมมือ รวมถึงการศึกษาถึงความแตกต่างด้านศักยภาพในการ
แข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์และโซ่อุปทานของเครือข่ายในมุมมองของตัวแทนสหกรณ์ 
 ผลจากการศึกษาได้ข้อสรุป ดังนี้ 
 
7.1  โซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตร 

ด้านอุปทาน 
ในความร่วมมือด้านอุปทาน จะเห็นได้ว่าเครื่องมือสําคัญในการเข้าถึงสมาชิกของ

สหกรณ์คือการจัดอบรมท้ังการอบรมใหญ่ประจําปีและลักษณะการประชุมกลุ่มย่อยกับสมาชิกใน
หมู่บ้านต่างๆ เป็นช่องทางในการแลกเปล่ียนข้อมูลระหว่างกัน มีการจัดกิจกรรมเสริมอ่ืนๆ เสนอ
บริการที่หลากหลายแก่สมาชิก การอบรมอาชีพเสริม ส่ิงต่างๆเหล่าน้ีล้วนเป็นรากฐานหลักในการ
สร้างเสริมให้เกิดความร่วมมือ ความไว้เนื้อเช่ือใจ สร้างศรัทธาให้เกิดแก่ระบบสหกรณ์ นอกจากน้ียัง
มีการให้ผลตอบแทนด้านการเงินท้ังในส่วนของลักษณะเงินเฉลี่ยคืนประจําปี การรับซ้ือผลผลิตใน
ราคาที่สูงข้ึนกว่าปกติ เพื่อจูงใจให้สมาชิกร่วมมือกับสหกรณ์มากข้ึน  

ประโยชน์ที่ได้รับจากกิจกรรมส่งเสริมความร่วมมือท่ีผ่านมาช่วยสร้างเสริมศรัทธาและ
ความเช่ือมั่นในระบบสหกรณ์มากข้ึน สะท้อนให้เห็นในผลการประเมินที่สมาชิกมีความเช่ือมั่นศรัทธา
ต่อสหกรณ์ในระดับที่สูง สมาชิกได้รับประโยชน์ในด้านข้อมูลในการประกอบอาชีพมากยิ่งข้ึน จาก
กิจกรรมต่างๆที่ทําร่วมกับสหกรณ์  

อย่างไรก็ตามยังไม่เห็นความชัดเจนในกิจกรรมเสริมสร้างความร่วมมือที่จะช่วยยกระดับ
ในกระบวนการผลิตแก่เกษตรกรสมาชิก เช่น การร่วมวางแผนการดําเนินการ การดําเนินกิจกรรมลด
ต้นทุนในกระบวนการผลิตร่วมกันระหว่างเกษตรกรสมาชิกและสหกรณ์ อันเป็นปัจจัยสําคัญปัจจัย
หนึ่งในการเสริมศักยภาพการแข่งขันแก่โซ่อุปทานสหกรณ์ยังไม่เห็นผลเป็นรูปธรรมชัดเจนนัก 
นอกจากนี้ความคลาดเคล่ือนในข้อมูลที่สมาชิกได้รับจากส่ือภายนอกและสหกรณ์ที่ไม่สอดคล้องกัน
อันเกิดจากความไม่เช่ือมโยงของนโยบายภาครัฐกับสหกรณ์ อาจเป็นตัวบ่อนทําลายความเช่ือมั่นใน
ระบบสหกรณ์ ในขณะที่กิจกรรมการส่งเสริมจากภาครัฐที่เล็งเห็นถึงปัญหาและประสานความร่วมมือ
อย่างใกล้ชิด มีความเข้าใจในระบบสหกรณ์ และดําเนินการประสานส่งผ่านนโยบายจากภาครัฐ ผ่าน
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กระบวนการสหกรณ์สู่การปฏิบัติแก่สมาชิกจะยิ่งเป็นการช่วยส่งเสริมให้ระบบสหกรณ์แข็งแกร่งข้ึน 
ซ่ึงผลสะท้อนจากมุมมองสมาชิกช้ีให้เห็นว่าเกษตรกรมีความเช่ือถือในข้อมูลที่ได้รับจากสหกรณ์เป็น
อย่างมาก และพร้อมที่จะให้ความร่วมมือกับสหกรณ์ของตนเป็นอย่างดี 

ในด้านปัจจัยความเส่ียงในโซ่อุปทานของสหกรณ์พบว่าโครงการตามนโยบายภาครัฐ 
เช่น โครงการรับจํานําข้าวเปลือก ที่มุ่งสร้างประโยชน์เพิ่มรายได้แก่เกษตรกร และช่วยเพิ่มรายได้ใน
การรับจ้างรวบรวมและแปรรูปแก่สหกรณ์ที่เข้าร่วมโครงการ แต่รายได้ที่ได้รับน้ีเป็นเพียงรายได้ที่
เพิ่มข้ึนในช่วงเวลาหนึ่งเท่านั้น ไม่ได้เป็นส่ิงที่เอ้ือให้เกิดการสร้างรายได้แก่ทั้งสองภาคส่วนในระยะยาว 
ในทางกลับกนัยังมีโอกาสส่งผลกระทบระยะยาวแก่สหกรณ์ด้วย ซ่ึงผลกระทบที่เกิดข้ึนแล้วในปัจจุบัน 
ได้แก่  

- ปริมาณข้าวเปลือกที่เข้าสู่ระบบสหกรณ์มีปริมาณลดลงอย่างมาก เนื่องจากเกษตรกร
คํานึงถึงผลตอบแทนด้านราคาจํานําที่จูงใจกว่าเป็นหลัก ส่งผลให้สหกรณ์ต้องแย่งซ้ือข้าวจากแหล่ง
อ่ืนเพ่ือให้เพียงพอเข้าสู่กระบวนการผลิตเพื่อรักษาฐานลูกค้าไว้  

 ผลกระทบต่อสหกรณ์ : สหกรณ์มีต้นทุนในการซ้ือวัตถุดิบมากข้ึน เพราะเป็นการ
ซ้ือในช่วงเวลาที่ไม่ปกติ ราคาข้าวเปลือกในท้องตลาดผันผวนเนื่องจาก ผู้ที่อยู่ในโซ่อุปทานการแปร
รูปข้าวสารรายอ่ืนๆมาแย่งซ้ือเช่นกัน  

- ข้าวเปลือกท่ีเข้าสู่ระบบสหกรณ์ส่วนหน่ึงเป็นข้าวที่เหลือจากการที่เกษตรกรจําหน่าย
ข้าวเข้าโครงการรับจํานําแล้ว ดังนั้นคุณภาพข้าวที่เข้าสู่ระบบสหกรณ์จึงอาจด้อยกว่าในช่วงเวลาปกติ  

 ผลกระทบต่อสหกรณ์ : สหกรณ์มีต้นทุนในกระบวนการผลิตมากข้ึน เช่น ต้นทุนใน
การปรับปรุงสินค้า ต้นทุนในการซ้ือวัตถุดิบในราคาที่สูงเกินควร ต้นทุนในการจัดเก็บ/จําหน่าย/
ทําลายสินค้าไม่ได้คุณภาพ การขาดสภาพคล่องเพราะทุนจมในการซ้ือวัตถุดิบที่ด้อยคุณภาพและ
จําหน่ายไม่ได้เพราะสหกรณ์ซ้ือข้าวเปลือกจากเกษตรกรในระบบจ่ายสดทันที 

ปัจจัยเส่ียงอีกประการที่ส่งผลกระทบทั้งต่อปริมาณและคุณภาพข้าวเปลือกที่เข้าสู่ระบบ
สหกรณ์คือสภาพดินฟ้าอากาศที่แปรปรวนและภัยพิบัติทางธรรมชาติ ทั้งสภาวะฝนแล้ง น้ําท่วม 
อย่างไรก็ตามปัจจัยความเส่ียงน้ีเป็นปัจจัยที่เกิดข้ึนไม่แน่นอนและเป็นปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้ ซ่ึง
เกษตรกรสมาชิกก็คาดหวังจะได้รับการช่วยเหลือในกรณีไม่ปกติเช่นนี้จากสหกรณ์ 

ด้านอุปสงค์ 
จากการศึกษาในด้านอุปสงค์พบว่าลูกค้ารายใหญ่ของสหกรณ์คือเครือข่ายสหกรณ์

พันธมิตรในจังหวัดต่างๆ เป็นหลักซ่ึงเป็นช่องทางการค้าท่ีอาศัยความไว้เนื่อเช่ือใจกันผ่านระบบการ
ทํางานร่วมกันระหว่างสหกรณ์ เป็นช่องทางการค้าท่ีทั้งคู่ค้าและสหกรณ์ผู้จําหน่ายต่างพอใจซ่ึงกัน
และกัน มีปริมาณการส่ังซ้ือที่ค่อนข้างแน่นอน ช่องทางการค้าที่รองลงมาคือลักษณะการจําหน่ายกับ
คู่ค้าที่เป็นธุรกิจขายตรงที่ดําเนินการเจรจาต่อรองร่วมกับเครือข่ายสหกรณ์พันธมิตร 4 แห่ง ทําให้
ช่วยเพ่ิมอํานาจในการเจรจาต่อรองเงื่อนไขการค้าต่างๆได้ดีย่ิงข้ึน ประกอบกับด้วยคุณภาพข้าวของ
สหกรณ์ที่ดี สหกรณ์มีความน่าเช่ือถือ และราคาค้าขายที่ยุติธรรมจึงทําให้ช่องทางน้ีเป็นช่องทาง
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การค้าที่สําคัญรองลงมาของสหกรณ์ นอกจากน้ียังมีช่องทางการค้ากับคู่ค้ารายอ่ืนๆที่หลากหลาย
แตกต่างกันไป เช่น คู่ค้าในลักษณะร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ และห้างสรรพสินค้า ซ่ึงอํานาจต่อรองกับคู่
ค้าเหล่านี้ข้ึนอยู่กับแต่ละสหกรณ์ ส่วนช่องทางอ่ืนๆมีปริมาณการส่ังซ้ือไม่มากนักเป็นลักษณะการ
สนับสนุนโดยหน่วยงาน องค์กรต่างๆ และมุ่งเน้นการประชาสัมพันธ์เป็นหลัก 

สําหรับความร่วมมือกับคู่ค้าฝ่ายอุปสงค์น้ีจะพบว่ามีทั้งความร่วมมือที่เป็นทางการด้วย
การทําสัญญาอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรและไม่เป็นทางการโดยอาศัยความเช่ือมั่นไว้วางใจระหว่าง
กันในระยะยาว ซ่ึงไม่ว่าจะเป็นคู่ค้าลักษณะใดปริมาณการส่ังซ้ือไม่ผันผวนมากนัก สะดวกต่อการ
บริหารจัดการคําส่ังซ้ือและวางแผนการผลิต มีการปรับราคาข้ึนลงตามสภาวะการณ์ของตลาดแต่ไม่
ผันผวนมากนัก อย่างไรก็ตามยังไม่พบการใช้เครื่องมือที่สหกรณ์นํามาช่วยเสริมสร้างความร่วมมือ
ระหว่างกันอย่างเป็นรูปธรรมมากนัก ส่วนใหญ่เป็นลักษณะการเข้าเยี่ยมลูกค้าเป็นครั้งคราวไปแต่ไม่มี
การกําหนดแผนที่ชัดเจน ไม่มีรูปแบบที่แน่นอน และไม่พบการนําเครื่องมือทางการเงินใดๆมาใช้สร้าง
เสริมความร่วมมือกับคู่ค้าช่องทางต่างๆ 

ความเส่ียงในโซ่อุปทานฝ่ายอุปสงค์ที่พบ ได้แก่ ถึงแม้การซ้ือ-ขายระหว่างสหกรณ์กับคู่
ค้าแต่ละราย สหกรณ์จะสามารถเป็นผู้กําหนดราคาจําหน่ายได้เองแต่อย่างไรก็ตามในการกําหนด
ราคาก็ยังต้องอิงตามราคาตลาดเป็นหลัก ซ่ึงเป็นเสมือนเพดานที่ทําให้สหกรณ์ไม่สามารถปรับราคา
ได้บ่อยครั้ง หรือเป็นราคาที่ไม่ได้พึงพอใจมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสถานการณ์ที่ไม่ปกติเช่นในช่วงที่
มีผลกระทบจากโครงการรับจํานําที่ต้นทุนในการรวบรวมวัตถุดิบของสหกรณ์มีความผันผวนใน
ขณะที่สวนทางกับการกําหนดราคาจําหน่ายที่เพ่ิมข้ึนอย่างค่อยเป็นค่อยไปตามราคาตลาด 
ผลกระทบต่อสหกรณ์ : จากข้อจํากัดดังกล่าวส่งผลให้การควบคุมต้นทุนในส่วนของวัตถุดิบต้นน้ํา 
และกระบวนการผลิต รวมทั้งการรักษาระดับปริมาณสินค้าวัตถุดิบคงคลังให้เพียงพอกับปริมาณการ
ส่ังซ้ือจึงค่อนข้างมีความสําคัญมาก มิเช่นนั้นอาจส่งผลกระทบหากมีสินค้ามีไม่เพียงพอจะทําให้เสีย
ลูกค้าที่ส่ังสมความเช่ือมั่นไว้วางใจร่วมกันมานาน และหากต้นทุนในการผลิตสูงเกินไปอาจส่งผลให้
สหกรณ์ขาดศักยภาพในการแข่งขันและกระทบกับความอยู่รอดของสหกรณ์ในท้ายที่สุด นอกจากน้ี
ยังทําให้สหกรณ์เสียโอกาสในการขยายสู่ช่องทางการตลาดใหม่ด้วย 
 
7.2 โซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ 

นอกจากความร่วมมือในโซ่อุปทานของแต่ละสหกรณ์เองแล้ว ยังมีลักษณะความ
ร่วมมือที่เป็นลักษณะการทํางานร่วมกันของเครือข่ายสหกรณ์ผ่านแบรนด์เกิดบุญด้วย ประโยชน์หลัก
ที่พบจากการร่วมกันทํางานเป็นเครือข่ายสหกรณ์คือเกิดโครงสร้างของช่องทางการส่ือสาร การ
แลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมกันผ่านเวทีการประชุมของเครือข่าย การศึกษาดูงาน การแลกเปล่ียนข้อมูล
ข่าวสารการค้าที่เป็นประโยชน์ร่วมกัน ซ่ึงเป็นปัจจัยที่เอ้ือต่อการพัฒนายกระดับสหกรณ์ให้มี
ศักยภาพมากยิ่งข้ึน ในขณะเดียวกันความร่วมมือเชิงเครือข่ายมีส่วนช่วยให้สหกรณ์แต่ละแห่งมีความ
ยืดหยุ่นในการดําเนินงานมากยิ่งข้ึน เช่น ในกรณีที่มีวัตถุดิบไม่เพียงพอต่อการจําหน่าย ก็สามารถ
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เจรจาขอความช่วยเหลือจากสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายรายอ่ืนๆได้ มีการแบ่งปันแลกเปล่ียนทรัพยากร
ในการผลิตร่วมกันบางส่วน นอกจากนี้การรวมตัวยังเป็นการเสริมพลังเพ่ิมอํานาจต่อรอง มีพันธมิตร
ที่ร่วมกันตัดสินใจกําหนดทิศทางการดําเนินงานร่วมกันเพ่ือให้บรรลุตามเป้าประสงค์ร่วม เช่น การ
ประสานร่วมกันทําประชาสัมพันธ์ในแบรนด์ของเครือข่ายให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน เป็นต้น  

อย่างไรก็ตามอุปสรรคที่สําคัญของเครือข่ายคือการให้ความสําคัญในเป้าหมายร่วมใน
ระดับที่แตกต่างกันในหมู่เครือข่ายสหกรณ์สมาชิก ขาดความรู้สึกของการเป็นเจ้าของเครือข่าย
ร่วมกัน ความร่วมมือที่เกิดข้ึนส่วนใหญ่เป็นความร่วมมือในเชิงนโยบายในระดับผู้บริหาร แต่ยังไม่เกิด
ความร่วมมือที่เด่นชัดนักในระดับปฏิบัติการ ส่งผลให้การดําเนินงานร่วมกันในเชิงเครือข่ายยังไม่
เข้มแข็งนัก ความแตกต่างในระบบการบริหารจัดการและการควบคุมคุณภาพสินค้าที่ไม่มีมาตรฐาน
ร่วมกัน ส่งผลกระทบต่อความเช่ือถือของผู้บริโภคที่มีต่อแบรนด์ของเครือข่าย  

โดยท่ีผ่านมาจะเห็นได้ว่ามีความร่วมมือในเครือข่ายในระดับหนึ่งแต่ยังขาดแรงจูงใจใน
การทํางานร่วมกันในระยะยาวที่เป็นรูปธรรม เช่น ลักษณะการกําหนดผลตอบแทนร่วมกัน การ
ทํางานร่วมกันเพ่ือเจาะสู่ตลาดที่ใหญ่ข้ึน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะในช่วงสถานการณ์ในปัจจุบันที่ไม่ปกติ
จากโครงการรับจํานําทําให้มีข้อจํากัดในด้านการรวบรวมผลผลิตและการรักษาระดับคุณภาพให้ได้
มาตรฐาน ตลอดจนปัญหาในด้านการควบคุมต้นทุนในกระบวนการต้ังแต่การผลิตต้นน้ําในระดับ
เกษตรกรมาสู่กระบวนการผลิตของสหกรณ์ นอกจากน้ียังพบว่าในการดําเนินงานของเครือข่ายส่วน
ใหญ่เป็นการประชุมกันในเชิงนโยบายร่วมกันในระดับผู้บริหารระดับสูงของแต่ละสหกรณ์เท่าน้ันซ่ึง
อาจทําให้การดําเนินงานในระดับปฏิบัติการขาดความเข้าใจถึงความสําคัญของการร่วมมือกันใน
ลักษณะเครือข่ายเช่นน้ี ขาดการบูรณาการทรัพยากรและกระบวนการที่มีอยู่ร่วมกันให้เกิดประโยชน์
อย่างเป็นรูปธรรม และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 
7.3 ข้อเสนอแนะ 

จากข้อค้นพบเบื้องต้นในการศึกษาระยะท่ีผ่านมาสามารถนํามาสรุปประเด็น
ข้อเสนอแนะเพ่ือยกระดับความร่วมมือและเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานสหกรณ์
การเกษตรไทยอันจะนําไปสู่การยกระดับความกินดีอยู่ดีให้แก่สมาชิก ดังต่อไปนี้ 
 7.3.1  ข้อเสนอแนะระดับนโยบาย 
 1)  สหกรณ์การเกษตรเป็นผู้มีบทบาทสําคัญในโซ่อุปทานสินค้าเกษตรต้นนํ้า ทั้ง
ในด้านของการเป็นผู้ส่งเสริมปัจจัยในการผลิตแก่เกษตรกร และเป็นทั้งผู้รับซ้ือ-ผู้รวบรวมผลิตผล
ทางการเกษตรจากเกษตรกรสมาชิกอีกด้วย ดังนั้นในการกําหนดนโยบาย ยุทธศาสตร์ของหน่วยงาน
ภาครัฐทั้งในระดับส่วนกลางและระดับภูมิภาคจึงควรเน้นยํ้าให้ความสําคัญกับการมีส่วนร่วมของ
สหกรณ์ในพ้ืนที่เหล่าน้ีซ่ึงไม่ใช่เพียงแต่มีส่วนร่วมในบทบาทของผู้รับสนองนโยบาย แต่ควรมีบทบาท
ในทิศทางของการร่วมกําหนดนโยบายด้วย ทั้งนี้ความเข้มแข็งและความมีเอกภาพของการรวมตัวเป็น
เครือข่ายสหกรณ์จึงน่าจะมีส่วนช่วยให้ภาคสหกรณ์มีบทบาทที่สําคัญมากขึ้น 
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 2)  ตัวช้ีวัดในความสําเร็จของสหกรณ์ที่กําหนดโดยหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้อง
อาจควรพิจารณากําหนดดัชนีชี้วัดความสําเร็จในลักษณะความร่วมมือเชิงเครือข่ายด้วย เพ่ือเป็นการ
สร้างแรงจูงใจในการร่วมมือเชิงเครือข่ายที่สอดคล้องกับแผนยุทธศาสตร์การพัฒนาสหกรณ์มาก
ยิ่งข้ึน 
 3)  จากมุมมองประโยชน์ที่สมาชิกได้รับทั้งด้านการเงิน สังคม การเพ่ิมศักยภาพใน
ด้านการเรียนรู้ การพัฒนาชีวิตความเป็นอยู่ในการประกอบอาชีพ การปรับกระบวนทัศน์สู่การเรียนรู้
และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ผ่านกิจกรรมต่างๆของสหกรณ์ ดังนั้นภาครัฐควรสนับสนุนให้เกษตรกรราย
ย่อยที่อยู่นอกระบบสหกรณ์เข้ามามีส่วนร่วมในกระบวนการสหกรณ์มากยิ่งข้ึน ซ่ึงหากภาคสหกรณ์มี
ความเข้มแข็ง โปร่งใสในการดําเนินงานก็จะเป็นเสมือนการสร้างเสริมความเข้มแข็งให้แก่ชุมชนด้วย 
แทนที่จะใช้วิธีการกําหนดนโยบายที่เอ้ือประโยชน์แก่ผู้มีส่วนร่วมบางส่วนในโซ่อุปทานเพียงกลุ่มเดียว
ในการแก้ปัญหา ซ่ึงผลกระทบที่เกิดข้ึนอาจเป็นการทําลายระบบโซ่อุปทานที่มีอยู่เดิม ทําลายความ
เช่ือมั่นไว้วางใจในระบบสหกรณ์ที่เป็นทุนทางสังคมที่ส่ังสมมาเป็นเวลานาน อย่างไรก็ตามภาครัฐก็ยัง
เป็นผู้มีส่วนสําคัญยิ่งในกลไกการเสริมสร้างความแข็งแกร่ง พัฒนากระบวนการสหกรณ์ ดังนั้น
โครงการช่วยเหลือต่างๆจากหน่วยงานภาครัฐผ่านกลไกของสหกรณ์ก็ยังมีความสําคัญอย่างมาก 
ตัวอย่างโครงการที่ควรสนับสนุน ได้แก่ โครงการต่อยอดสร้างเครือข่ายความร่วมมือจากสหกรณ์สู่ผู้
กระจายสินค้าและผู้บริโภค ซ่ึงจะเป็นการสร้างระบบโซ่อุปทานที่มั่นคงและยั่งยืนกว่า 
 7.3.2  ข้อเสนอแนะระดับสหกรณ์ 
 1) สหกรณ์ควรได้รับการส่งเสริมให้มีบทบาทของการเป็นผู้นําในการบริหาร
จัดการโซ่อุปทานสินค้าเกษตรมากข้ึนโดยไม่ใช่เพียงแต่การมุ่งส่งเสริมสร้างศรัทธาแต่ในฝั่งสมาชิก
สหกรณ์ซ่ึงเป็นผู้ผลิตวัตถุดิบต้นน้ําแต่เพียงอย่างเดียว แต่ควรขยายมุมมองยกระดับความร่วมมือ
เช่ือมเข้าใกล้สู่ผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน (Forward Integration) เพ่ือลดความผันผวนไม่แน่นอนของกลไก
ตลาดที่มุ่งเน้นพิจารณาแต่เพียงเป้าหมายด้านราคาซ้ือ-ขายเพียงด้านเดียว อย่างไรก็ตามด้วย
ทรัพยากรของแต่ละสหกรณ์ที่มีอยู่จํากัดทําให้อาจต้องมีการพิจารณาเลือกสรรช่องทางการจําหน่าย
ที่เหมาะสมเพียงบางช่องทางที่สามารถพัฒนาความร่วมมือเชิงพันธมิตรต่อไป และยังทําให้เข้า
ใจความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือพัฒนาสินค้า และบริการให้สอดคล้องตามความต้องการของ
ผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน 
 7.3.3 ข้อเสนอแนะระดับเครือข่ายสหกรณ์ 
  ความร่วมมือเชิงเครือข่ายสหกรณ์ท่ีผ่านมาในกรณีศึกษาของเครือข่ายคุณค่าข้าว
หอมมะลิสหกรณ์ไทย ทําให้เกิดภาพโครงสร้างช่องทางการสื่อสาร การแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสาร
การค้าที่ เป็นประโยชน์ร่วมกัน มีการประสานการทํางานร่วมกันบางส่วน เ ช่น ร่วมกันทํา
ประชาสัมพันธ์ในแบรนด์ของเครือข่ายให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน ภายใต้กรอบนโยบายที่ได้กําหนดร่วมกัน
ในเวทีการประชุมร่วมกันของสมาชิกเครือข่าย นอกจากนี้การรวมตัวเป็นลักษณะเครือข่ายยังเป็นการ
สร้างรากฐานความสัมพันธ์เชิงพันธมิตรที่สําคัญบนพื้นฐานของกลไกการขับเคล่ือนการค้าท่ีเปน็ธรรม 
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ไม่เอาเปรียบกันในหมู่สมาชิก เอ้ือให้เกิดความยืดหยุ่นในการบริหารจัดการโซ่อุปทาน และเป็นการ
สร้างโอกาสในการพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันร่วมกัน ทั้งน้ีความร่วมมือในเชิงเครือข่ายพันธมิตร
เช่นนี้เป็นการขยายวงของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่กว้างข้ึน ซ่ึงหากเครือข่ายมีความเข้มแข็งก็จะก่อให้เกิด
ประโยชน์แก่ผู้เกี่ยวข้องเหล่านี้ในท้ายที่สุด  
  ในโซ่อุปทานของการผลิตข้าวสารซ่ึงเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค มีปริมาณความ
ต้องการของผู้บริโภคปลายน้ําที่ค่อนข้างชัดเจน แน่นอน ดังนั้นความร่วมมือระยะยาวน่าจะก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพในการดําเนินงานของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานมากข้ึน ทั้งนี้ความร่วมมือที่มีพ้ืนฐาน
จากมิติการพัฒนาชุมชุนและสังคม บนพ้ืนฐานของกลไกระบบการค้าท่ีเป็นธรรม จะเป็นรากฐาน
สําคัญที่จะก่อให้เกิดการพัฒนาเชิงเศรษฐกิจแก่ชุมชนนั้นๆอย่างย่ังยืนต่อไป  
  อย่างไรก็ตามความร่วมมือที่เข้มแข็งในเครือข่ายระยะยาว ไม่ใช่ส่ิงที่เกิดข้ึน
โดยง่ายในระยะเวลาอันส้ัน ถึงแม้การดําเนินงานร่วมกันจะดําเนินมาในระยะหนึ่งแล้วแต่ก็ยังนับได้ว่า
เป็นระยะเริ่มแรกของการปรับหาแนวทางการทํางานที่เหมาะสมร่วมกัน ทั้งน้ีจากการศึกษาการ
ดําเนินงานในระยะที่ผ่านมาในโซ่อุปทานของเครือข่าย นํามาสู่การเสนอแนวทางการพัฒนาเพ่ือ
ยกระดับความร่วมมือเชิงเครือข่ายให้เข้มแข็งมากข้ึน ดังนี้ 
 1)  ด้านกลยุทธ์ 
  การรวมตัวเป็นเครือข่ายในโซ่อุปทานโดยพื้นฐานจะเป็นการมุ่งสู่ประโยชน์ใน 2 
ส่วน ได้แก่ เป้าหมายในการลดต้นทุนที่เกิดข้ึนในโซ่อุปทานอย่างมีสาระสําคัญ หรือ การร่วมมือกันใน
การสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า  
  โดยภาพรวมของการศึกษาพบว่าความร่วมมือในลักษณะเครือข่ายสหกรณ์ยัง
เป็นภาพของการมุ่งเน้นที่ผลการดําเนินงานของแต่ละสหกรณ์เป็นหลักโดยไม่ได้คํานึงถึงความสําคัญ
ของการมุ่งสู่เป้าหมายหรือผลประโยชน์ร่วมมากนัก รวมทั้งบทบาทในการร่วมผลักดันขับเคล่ือน
กระบวนการของเครือข่ายของแต่ละสหกรณ์ยังมีความเหล่ือมลํ้ากัน ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะใน
กระบวนการขับเคล่ือนให้เครือข่ายเข้มแข็งอาจต้องใช้เวลา ผ่านผู้ขับเคล่ือนที่มีแนวความคิด-ทัศนคติ
เดียวกัน โดยมีการกําหนดเป้าหมายในความร่วมมือท่ีจูงใจและชัดเจน อย่างไรก็ตามอาจต้องมีการ
พิจารณาเลือกสรรหาพันธมิตรที่เหมาะสมในกลุ่มที่เฉพาะเจาะจงมากข้ึน เน้นความร่วมมือที่มี
คุณภาพมากกว่าปริมาณ และควรมีการพิจารณาปรับกลยุทธ์ของเครือข่ายให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์อย่างสม่ําเสมอ  
  ทั้งน้ีในส่วนของเครือข่ายอาจเลือกปรับกลยุทธ์ได้ใน 2 แนวทาง ได้แก่ การมุ่ง
ยกระดับความร่วมมือในแนวราบที่มีอยู่ในปัจจุบัน สู่การเสริมพลังบูรณาการทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกัน
ให้เกิดประโยชน์สูงสุด หรือ การมุ่งสู่การเป็นโซ่อุปทานที่มีความคล่องตัวที่สุดเพ่ือสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างคล่องตัวมากที่สุดด้วยการเลือกร่วมมือกับภาคีพันธมิตรที่มีความตั้งใจจริง
และมีศักยภาพ สู่การขยายความร่วมมือกับภาคีพันธมิตรในแนวดิ่งที่เป็นช่องทางการค้าท่ีมีศักยภาพ
บนพ้ืนฐานของความไว้เนื้อเชื่อใจ ที่จะช่วยเสริมศักยภาพของเครือข่ายให้สามารถเข้าใกล้ผู้บริโภค
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ปลายน้ําได้มากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีควรมีการกําหนดแนวทางการดําเนินงานอย่างเป็นรูปธรรมที่
สอดคล้องกับการกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมด้วย 
  2) ด้านการบูรณาการกระบวนการและทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกัน 
   จากบทบาทความร่วมมือของเครือข่ายสหกรณ์ท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบันพบว่า
สหกรณ์แต่ละแห่งมีบทบาทหน้าที่ในการดําเนินงานที่เหมือนกัน ผลิตสินค้าในลักษณะเดียวกันคือการ
ผลิตข้าวสารหอมมะลิ 100% บรรจุถุงภายใต้แบรนด์เกิดบุญที่มีช่องทางการจําหน่ายคล้ายคลึงกัน 
โดยสหกรณ์แต่ละแห่งเป็นผู้รวบรวมผลผลิตข้าวเปลือก แปรรูป และจําหน่ายอย่างครบวงจรเอง
ถึงแม้จะเป็นการดําเนินงานภายใต้กรอบนโยบายร่วมตามมติของเครือข่ายก็ตาม แต่ยังไม่มีการ
เช่ือมโยงประสานการทํางานร่วมกันในระดับปฏิบัติงาน-กระบวนการอย่างเป็นรูปธรรม ซ่ึง
ปัจจัยพ้ืนฐานสําคัญอ่ืนๆที่จะเอ้ือให้เกิดการเปล่ียนแปลง ได้แก่ ความจริงใจ ตั้งใจและการให้
ความสําคัญในความร่วมมือเชิงเครือข่ายของผู้บริหาร ความต่อเนื่องในความร่วมมือและการส่ือสาร
ระหว่างกันซ่ึงอาจต้องมีการกําหนดรูปแบบ แบบแผนในการส่ือสารที่ชัดเจนมากข้ึน ควรมีการ
กําหนดเป้าหมายระยะส้ันที่ชัดเจนร่วมกับการปรับกลยุทธ์ระยะยาวที่เหมาะสม มีการตรวจทาน
วัดผลการดําเนินงานของเครือข่ายอย่างสม่ําเสมอ เพ่ือปรับแผนการดําเนินงานร่วมกันให้ทันต่อ
เหตุการณ์ เป็นต้น 
  3) การสร้างแรงจูงใจให้เกิดความร่วมมืออย่างต่อเนื่อง 
  ความร่วมมือที่จะก่อให้เกิดความไว้เน้ือเช่ือใจในโซ่อุปทานต้องอาศัยระยะเวลา
ที่จะก่อให้เกิดผล ดังนั้นการสร้างแรงจูงใจให้ความร่วมมือมีอยู่อย่างต่อเนื่องตลอดช่วงระยะเวลา
ดังกล่าวจึงมีความจําเป็น ซ่ึงเครื่องมือ/กลไกที่อาจนํามาช่วยเสริมยกระดับความร่วมมือให้เกิดข้ึน 
ได้แก่ การจัดกิจกรรมแลกเปล่ียนเรียนรู้ที่ต่อเนื่อง โดยเกษตรกรยังมีความต้องการรับทราบข้อมูล
เกี่ยวกับการเพ่ิมผลผลิตต่อไร่ เทคนิคการปรับปรุงดิน และเทคนิคในการลดต้นทุนในการผลิต เป็นต้น 
อย่างไรก็ตามเนื่องจากทรัพยากรที่มีอยู่จํากัด ดังนั้นเครือข่ายอาจเริ่มจากการเลือกเฉพาะผู้เป็นแกน
นําในระดับชุมชนมาเข้าสู่เวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันก่อน และให้แกนนําเหล่าน้ีเป็นผู้ถ่ายทอด
ความรู้ที่ได้รับสู่กลุ่มย่อยในพ้ืนที่ต่อไป ซ่ึงการส่งเสริมให้เกิดเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกันที่ขยายวง
กว้างสู่ระดับเครือข่ายสหกรณ์อย่างต่อเนื่อง นอกจากระเป็นการช่วยยกระดับคุณภาพชีวิตของ
เกษตรกรให้ดีข้ึนแล้ว ยังเป็นการช่วยเสริมสร้างความเชื่อมั่นศรัทธาในกระบวนการสหกรณ์มากยิ่งข้ึน
ด้วย  
  สําหรับในระดับเครือข่ายและการเช่ือมโยงสู่ระดับคู่ค้าผู้กระจายสินค้าในโซ่
อุปทาน ควรมีการจัดกิจกรรม กําหนดให้มีเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ หรือการจัดสายเย่ียมเยียนคู่ค้าที่
เป็นแบบแผนมากข้ึน และเป็นประจํา เช่น มีการทํางานร่วมกันของทีมตลาดของเครือข่าย (ระดับ
ปฏิบัติการ) ในการกําหนดรอบการออกเยี่ยมเยียนแลกเปล่ียนข้อมูลการค้ากับคู่ค้าเป็นประจําทุก
เดือน ร่วมกับการจัดส่งและเติมเต็มสต็อกสินค้าเพ่ือให้สินค้ามีเพียงพอจําหน่ายอย่างสม่ําเสมอและ
รับทราบสถานการณ์การเปล่ียนแปลงทางการตลาดที่ทันท่วงที เป็นข้อมูลย้อนกลับที่สะท้อนความ
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ต้องการจากผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน ข้อมูลที่ได้เหล่าน้ีก็ควรถูกสะท้อนเข้าสู่เวทีการประชุมในระดับ
ผู้บริหารเครือข่ายเป็นประจําด้วยเช่นกัน ซ่ึงการปฏิบัติในลักษณะเช่นน้ีจะทําให้เครือข่ายมีโอกาสใน
การพัฒนาศักยภาพมากยิ่งขึ้นและต่อเนื่อง ทั้งนี้การรวมตัวในเชิงเครือข่ายพันธมิตรอย่างในกรณีของ
เครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยเป็นการสร้างโอกาส ขยายศักยภาพจากการดําเนินงานจาก
เพียงแค่สหกรณ์เดียว ให้สามารถเข้าถึงช่องทางตลาดที่กว้างมากข้ึน และเข้าใกล้ผู้บริโภคปลายน้ํา
ได้มากยิ่งข้ึน 
  นอกจากน้ีอาจมีการใช้เครื่องมือด้านการเงินที่เข้มข้นมากข้ึนในทุกภาคส่วนที่
เกี่ยวข้อง ทั้งในระดับต้นน้ําและผู้กระจายสินค้า และระหว่างเครือข่าย ซ่ึงขับเคล่ือนผ่านการ
ดําเนินงานของเครือข่ายสหกรณ์ อย่างไรก็ตามการจะสามารถกําหนดเครื่องมือทางการเงินมาใช้ได้
อย่างมีประสิทธิภาพ จําเป็นต้องอยู่บนพ้ืนฐานของการรับรู้ข้อมูลต้นทุนที่ถูกต้อง ชัดเจน ครบถ้วนใน
กระบวนการของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องของทั้งเครือข่ายและโซ่อุปทาน ซ่ึงต้องอาศัยความจริงใจและความ
มุ่งมั่นในความร่วมมือบนพ้ืนฐานของการไม่เอาเปรียบ และคํานึงถึงผลประโยชน์ร่วมกันเป็นหลัก 
  4) การส่ือสารคุณค่าของเครือข่ายผ่านแบรนด์สินค้า “เกิดบุญ” สู่ผู้บริโภค 

   การส่ือสารถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในมิติด้านสังคมและส่ิงแวดล้อมสู่ผู้บริโภค
ปลายน้ําเป็นเครื่องมือสําคัญที่จะช่วยเสริมความแข็งแกร่งให้กับแบรนด์ของเครือข่ายมากข้ึน ซ่ึงเมื่อ
ผู้บริโภคตระหนักถึงคุณค่าที่ได้รับก็จะเกิดความเช่ือมั่นไว้วางใจ และสร้างความซื่อสัตย์ต่อแบรนด์
สินค้า (Brand Loyalty) ของเครือข่ายในหมู่ผู้บริโภคในท้ายที่สุด ซ่ึงเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมให้เกิดความ
ต้องการซื้อสินค้าในระยะยาว ทั้งน้ีอาจมีการร่วมมือกับผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทานในภาคส่วนของ
ผู้กระจายสินค้าสู่ผู้บริโภค ในการประชาสัมพันธ์และผลักดันแบรนด์ “เกิดบุญ” สู่ช่องทางการตลาด
ใหม่เป็นทางเลือก เช่น หน่วยงาน ร้านอาหาร โรงพยาบาล โรงแรม หรือองค์กรที่ต้องการสร้างเสริม
ภาพลักษณ์ความรับผิดชอบต่อสังคม (CSR) ด้วยการสนับสนุนสินค้าที่เป็นกลไกการสร้างสรรค์สังคม 
เป็นต้น  
  5) การเตรียมความพร้อมสู่การบรรลุเป้าหมายในการทําตลาดส่งออก 
   จากเป้าหมายของของเครือข่ายที่ต้องการมุ่งสู่การขยายตลาดใหม่สู่การทํา
ตลาดส่งออกซ่ึงเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่แต่ในขณะเดียวกันก็มีการแข่งขันที่สูง และมีความเส่ียงสูง
เช่นกัน ดังนั้นเครือข่ายควรต้องมีการเตรียมความพร้อมทั้งในด้านการพัฒนาระบบการควบคุม
คุณภาพสินค้าของเครือข่ายภายใต้มาตรฐานเดียวกัน มีการเตรียมความพร้อมพัฒนาศักยภาพด้าน
บุคคลากรระหว่างเจ้าหน้าที่ของสหกรณ์สมาชิกเครือข่ายร่วมกัน เช่น การอบรมให้ความรู้แก่
เจ้าหน้าที่เกี่ยวกับกระบวนการส่งออก กฏระเบียบข้อบังคับ ของประเทศคู่ค้าต่างๆ รวมถึงการศึกษา
ดูงานในประเทศเป้าหมาย เป็นต้น ทั้งน้ีนอกจากจะเป็นการเพ่ิมศักยภาพแก่บุคคลากรแล้ว ยังเป็น
ช่องทางที่จะสามารถส่ือสารข้อมูลเกี่ยวกับการร่วมมือเชิงเครือข่ายระหว่างสหกรณ์และเป้าหมาย
ร่วมของเครือข่ายสู่ผู้ปฏิบัติงาน ซ่ึงจะเป็นพ้ืนฐานที่เอ้ือต่อการดําเนินงานร่วมกันในอนาคตอย่าง
ราบรื่น 
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 โดยหลักการแล้วประโยชน์ที่ควรจะได้รับจากความร่วมมือเชิงเครือข่ายคือการขยาย
ธุรกิจในวงกว้างมากข้ึนในโซ่อุปทานระดับเดียวกันช่วยเพ่ิมอํานาจต่อรองในตลาด มีการบูรณาการ
การใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ร่วมกันเพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดและลดต้นทุนในกระบวนการต่างๆ เกิด
ความคุ้มทุนจากการขยายการผลิตที่มากข้ึน ภายใต้มาตรฐานเดียวกันและการบริหารจัดการอย่างมี
เอกภาพ ทั้งนี้ในการยกระดับความร่วมมือของเครือข่ายในข้ันต่อไปอาจใช้แนวทางลักษณะโซ่อุปทาน
ที่ได้ศึกษาเบื้องต้นในงานวิจัยน้ีต่อยอดศึกษาหาความคุ้มทุน ช่องทางการจําหน่ายที่คุ้มค่าที่สุดเพ่ือ
พัฒนาโครงสร้างของโซ่อุปทานให้มีความซํ้าซ้อนน้อยลง ประหยัดต้นทุนมากข้ึน หรือสามารถ
ให้บริการลูกค้าได้อย่างท่ัวถึงมากข้ึน เป็นต้น นอกจากน้ีการจัดทําโครงการนําร่องระหว่างเครือข่าย
สหกรณ์โดยมีการแบ่งบทบาทหน้าท่ีและผลประโยชน์ในแต่ละกระบวนการของเครือข่ายที่ชัดเจน
ยิ่งข้ึน เช่น ในกระบวนการส่ังซ้ือ กระบวนการรวบรวม กระบวนการผลิต ฯลฯ เพ่ือเพ่ิมศักยภาพใน
การแข่งขัน นําทรัพยากรของเครือข่ายที่มีอยู่มาแบ่งปันกัน ลดต้นทุนในการผลิต ทั้งน้ีอาจมีการ
คัดเลือกสมาชิกที่พร้อมจะร่วมมือในระดับที่เข้มข้นข้ึนน้ีเพียงบางสหกรณ์เพ่ือให้การบริหารจัดการ
เครือข่ายมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนในระยะต่อไป 
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15.สหกรณ์การเกษตรปะคํา จํากัด 36.สก.การผลิตการตลาดเพื่อเกษตรกรไทยบุรีรัมย์
16.สหกรณ์ผู้ใช้น้ําบ้านยางลาว จํากัด 37.สหกรณ์การเกษตรกรป.กลาง นพค.บุรีรัมย ์จํากัด
17.สหกรณ์การเกษตรหนองหงส ์จํากัด 38.สหกรณ์พัฒนาประชากรและชุมชนลําไทรโยง จํากัด
18.สหกรณ์การเกษตรกระสัง จํากัด 39.สหกรณ์การเกษตรหมู่บ้าน ปชด. บึงเจริญ จํากัด
19.สหกรณ์การเกษตรหนองกี่ จํากัด 40.สหกรณ์การเกษตรนิคมบ้านกรวด จํากัด
20.สหกรณ์การเกษตรนาโพธิ์ จํากัด 41.สหกรณ์พัฒนาประชากรและชุมชนชํานิ จํากัด
21.สหกรณ์การเกษตรลําปลายมาศ จํากัด 42.สหกรณ์ผู้ใช้น้ําเพียแก้ว จํากัด
ที่มา: รายงานประจําป ี2555 ของชุมนุมสหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด 
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ภาคผนวก 6  : ภาพรวมกิจกรรมการเข้าสัมภาษณ์ผู้จัดการสหกรณ์ เจ้าหน้าทีที่่เกี่ยวข้องและ
เกษตรกรที่มาจําหน่ายข้าว ณ สหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด 

 
การสัมภาษณ์คุณบุญเกิด ภานนท์ 

ผู้จัดการสหกรณ์ 
การสัมภาษณ์คุณภัสสินี ศรีกับ 
ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

การสัมภาษณ์คุณปัญจากุล สุวันนา
เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี 

การสัมภาษณ์คุณประเวช จันทร์จํานงค์
รองผู้จัดการฝ่ายบริหารทัว่ไป 

การสัมภาษณ์คุณธนวัฒน์ พลอาสา
หัวหน้าฝ่ายผลิต/แปรรปู 

การสัมภาษณ์คุณชาญณรงค์ อรรถเสนา
เจ้าหน้าที่วัตถุดิบ 

การสุ่มสัมภาษณ์สมาชิกสหกรณ์ทีม่าจําหน่ายข้าวที่สหกรณ์ 
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ภาพบรรยากาศการให้บริการแก่สมาชิกของสหกรณ์ 

   

 
ภาพบรรยากาศบริเวณร้านค้าของสหกรณ ์

 
ภาพบรรยากาศบริเวณโกดังกองเกบ็ข้าวเปลือก เมล็ดพันธุ์ สินค้าปัจจัยการผลิตต่างๆ 
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ภาพบรรยากาศบริเวณโรงสี บ้านนกเหาะ อ.เกษตรวิสัย 
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ภาคผนวก 7  : ภาพรวมกิจกรรมการเข้าสัมภาษณ์ผู้จัดการสหกรณ์ เจ้าหน้าทีที่่เกี่ยวข้องและ
เกษตรกรที่มาจําหน่ายข้าว ณ สหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด  
 

การสัมภาษณ์คุณปาณชยา บวชสันเทียะ
ผู้จัดการสหกรณ์ 

การสัมภาษณ์คุณนิตยา อินทร์ทอง
ผู้ช่วยผู้จัดการ 

การสัมภาษณ์คุณวัชรินทร์ รัตนา
ผู้ช่วยผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ 

การสัมภาษณ์คุณธนัญกรณ์ วิสุทธิญาณภิรมย์
เจ้าหน้าที่ฝ่ายแปรรปู 

การสัมภาษณ์คุณดวงทิพย์ คล่องใจ
หัวหน้าฝ่ายการตลาด 

การสัมภาษณ์นภัสนนัท์ โปยขุนทด
เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี-การเงิน 
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ภาพบรรยากาศการให้บริการแก่สมาชิกของสหกรณ์ 

 
ภาพบรรยากาศบริเวณร้านค้าของสหกรณ ์

 
 

 
 

ภาพบรรยากาศบริเวณโกดังกองเกบ็ข้าวเปลือก เมล็ดพันธุ์ สินค้าปัจจัยการผลิตต่างๆ 
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ภาพบรรยากาศบริเวณโรงสีและห้องบรรจ ุ
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ภาคผนวก 8  : ภาพรวมกิจกรรมการเข้าสัมภาษณ์ผู้จัดการสหกรณ์ เจ้าหน้าทีที่่เกี่ยวข้องและ
เกษตรกรที่มาใช้บริการของสหกรณ ์ณ สหกรณ์การเกษตรปราสาท จํากัด  

 
การสัมภาษณ์คุณจุฬาลักษ์ ชอบธรรม รอง
ผู้จัดการสหกรณ์ และคุณศกุนตลา โสดา 

หัวหน้าฝ่ายขาย 

การสัมภาษณ์คุณพิริยะ สายรัตน์ หัวหน้าฝ่าย
ส่งเสริมอาชีพ 

การสัมภาษณ์คุณกิติศักด์ิ ยามพูน 
หัวหน้าฝ่ายจดัซื้อ 

การสัมภาษณ์คุณบุญรวม เมินดี
หัวหน้าฝ่ายแปรรูป 

ภาพบรรยากาศการให้บริการแก่สมาชิกของสหกรณ์และการสุ่มสัมภาษณ์เกษตรกรสมาชิก
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ภาพบรรยากาศบริเวณสหกรณ์ และโรงสี 

   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



xiv 
 

ภาคผนวก 9  : ภาพรวมกิจกรรมการเข้าสัมภาษณ์ผู้จัดการสหกรณ์ เจ้าหน้าทีที่่เกี่ยวข้อง ณ ชุมนมุ
สหกรณ์การเกษตรบุรีรัมย์ จํากัด  

 
ภาพบรรยากาศการสัมภาษณ์คุณรุ่งอรณุ ชวกรกุล ผู้จัดการชุมนมุ และเจ้าหน้าของสหกรณ์

การเกษตรบรีุรัมย์ จํากัด 

 

ภาพบรรยากาศบริเวณโกดังและโรงสี 
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ภาคผนวก 10 :  ตัวอย่างประกาศราคารบัซื้อข้าวเปลือกของสหกรณ์การเกษตรเกษตรวิสัย จํากัด 
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ภาคผนวก 11 :  ตัวอย่างประกาศราคารบัซื้อข้าวเปลือกของสหกรณ์การเกษตรพิมาย จํากัด 
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ภาคผนวก 12 :  ตัวอย่างชุดคําถามสําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้จัดการสหกรณ์และเจ้าหน้าทีที่่
เกี่ยวข้อง 

สหกรณ์การเกษตร............................... จํากัด 
เอกสารข้อมูลทั่วไป : 

รายการเอกสาร มี/ไม่มี หมายเหตุ
ประวัติความเป็นมา  ผู้ให้ข้อมูล:
นโยบาย วิสัยทัศน์  ผู้ให้ข้อมูล:
ตารางกิจกรรมที่สหกรณ์ทําร่วมกับสมาชิก  ผู้ให้ข้อมูล:
ตารางกิจกรรมที่สหกรณ์ทําร่วมกับผู้ซื้อสินค้าของสหกรณ์  ผู้ให้ข้อมูล:
รายช่ือสมาชิกสหกรณ์+เบอร์โทร (updateล่าสุด)  ผู้ให้ข้อมูล:
ผลประกอบการ : 
รายการเอกสาร 2550 2551 2552 2553 2554 2555 หมายเหตุ

งบดุล  ผู้ให้ข้อมูล:
งบกําไรขาดทุน  ผู้ให้ข้อมูล:
จํานวนสมาชิก(คน)  ผู้ให้ข้อมูล:
ข้อมูลกิจกรรมความร่วมมือกับหน่วยงานต่างๆ : (ตั้งแต่ปี 2550-ปัจจุบัน) 
ปี ชื่อโครงการ หน่วยงานที่

เกี่ยวข้อง 
วัตถุประสงค์/

ที่มา 
ระยะเวลา
ดําเนินการ 

สถานะ/ผลการ
ดําเนินงานล่าสุด 

   
   
   
   
หมายเหตุ: รายละเอียดโครงการ/การทําข้อตกลงความร่วมมือกับหน่วยงานต่างๆ ในรอบระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมา 
(2550-ปัจจุบัน) ที่เกี่ยวกับการสร้างเสริมความร่วมมือระหว่างสหกรณ์-สมาชิก สหกรณ์-คู่ค้า และสหกรณ์-
หน่วยงานส่งเสริมการดําเนินงานของสหกรณ์อื่นๆ (ช่ือโครงการ หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง วัตถุประสงค์-ที่มาของ
โครงการ ระยะเวลา ผลการดําเนินโครงการล่าสุด ฯลฯ) 
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ชุดที่ 1 : บทสัมภาษณ์ผู้จัดการสหกรณ ์
สอบถามข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับโซ่อุปทานและความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 

โซ่อุปทานเดี่ยว 
หัวข้อ

1.) รายละเอียดรูปแบบการบริหารจัดการโซ่อุปทานของสหกรณ์ และข้อมูลภาพรวมของสหกรณ์ เช่น 
1.1 ธุรกิจหลักของสหกรณ์  
1.2 รายการผลิตภัณฑ์ (แบรนด)์  
1.3 ซื้อข้าวเปลือก (กรณีปกต ิและโครงการรับจํานํา) 

- จากใคร (สมาชิก/ไม่ใช่สมาชิก) สัดส่วนการซื้อ 
- เงื่อนไข รูปแบบการซ้ือขายอย่างไร  
- กระบวนการซื้อ/จ่ายเงินอย่างไร  
- ความถี่/รอบระยะเวลาการสั่งซื้อ 

หัวข้อ
- มีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าเพียงใด ดูจากอะไร 
- มีกิจกรรมเสริมเพื่อเพิ่มความร่วมมือระหว่างกันหรือไม ่อย่างไร บ่อยแค่ไหน (เช่นการสนับสนุนปัจจัย

การผลิตอ่ืนๆ) 
- ประโยชน์ที่ได้รับจากกิจกรรมเหล่านัน้ 
- อุปสรรคในความร่วมมือ 
- ความคาดหวังที่อยากพัฒนาความร่วมมือระหว่างกันให้มากขึ้นในอนาคต 

1.4 ขาย (กรณีปกต ิและโครงการรับจํานํา) 
- ขายสินค้าชนิดใด/แบรนด์ใด ให้แก่คู่ค้ารายใดบ้าง  สัดส่วนการซื้อ 
- เงื่อนไข รูปแบบการขายอย่างไร  
- กระบวนการขาย/จ่ายเงินอย่างไร 
- ความถี่/รอบระยะเวลาในการขาย+ส่งมอบสินค้า 
- มีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าเพียงใด ดูจากอะไร 
- มีกิจกรรมเสริมเพื่อเพิ่มความร่วมมือระหว่างกันหรือไม ่อย่างไร บ่อยแค่ไหน 
- ประโยชน์ที่ได้รับจากกิจกรรมเหล่านัน้ 
- อุปสรรคในความร่วมมือ 
- ความคาดหวังที่อยากพัฒนาความร่วมมือระหว่างกันให้มากขึ้นในอนาคต 

(outcome: supply chain mapping, process flowchart) 
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โซ่อุปทานเครือข่าย (แบรนด์เกิดบุญ) 
หัวข้อ

1.) เหตุผลในการตัดสินใจเข้าร่วมเครือข่ายฯ 
2.) รูปแบบการดําเนินงานของเครือข่าย การแบ่งภาระหน้าที่/ความรับผิดชอบ กระบวนการในการทํางานร่วมกับ
เครือข่าย 
3.) เป้าหมาย/สิ่งที่คาดหวังจากการเข้าร่วมเครือข่าย  
4.) ผลที่ได้รับจากการเข้าร่วมเครือข่าย ณ ปัจจุบัน  
5.) สิ่งที่คาดหวังในความร่วมมือระยะต่อไป (สมาชิกเครือข่าย) 
6.) โซ่อุปทานข้าวเกิดบุญ  

6.1 มีการวางแผนการเตรียมเมล็ดพันธุ ์การเพาะปลูก การรับซื้อข้าวเปลือก และการจําหน่ายร่วมกับ
เครือข่ายอย่างไร 

6.2 ขั้นตอนการรวบรวมรับซื้อข้าวเปลือกเพื่อจําหน่ายภายใต้แบรนด์เกิดบุญเหมือนหรือต่างกับ แบรนด์ของ
สหกรณ์ อย่างไร 

6.3 ช่องทางการจําหน่ายข้าวเกิดบุญ 
- ขายให้แก่คู่ค้ารายใดบ้าง  สัดส่วนการซื้อ 
- เงื่อนไข รูปแบบการขายอย่างไร  
- กระบวนการขาย/จ่ายเงินอย่างไร 
- ความถี่/รอบระยะเวลาในการขาย+ส่งมอบสินค้า 
- มีความพึงพอใจในสัมพันธภาพกับคู่ค้าเพียงใด  
- มีกิจกรรมเสริมเพื่อเพิ่มความร่วมมือระหว่างคู่ค้าและเครือข่ายหรือไม ่อยา่งไร 
- ประโยชน์ที่ได้รับจากกิจกรรมเหล่านัน้ 
- อุปสรรคในความร่วมมือ/ความคาดหวังที่อยากพัฒนาความร่วมมือให้มากขึ้นในอนาคต(คู่ค้า) 

 
ชุดที่ 2 : บทสัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

สอบถามข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับโซ่อุปทานและความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 
หัวข้อ

1.) ข้อมูลรายละเอียดเบื้องต้นเกี่ยวกับคู่ค้าของสหกรณ์
- รายนามคู่ค้าแต่ละช่องทางการจําหน่าย (แบรนด)์ 
- สัดส่วนการค้า  
- ความความคิดเห็นที่มีต่อคู่ค้านั้นๆในด้านของความน่าเช่ือถือและอํานาจต่อรอง (แบบประเมิน 1) 
- กิจกรรมที่ทําร่วมกับคู่ค้าเพื่อทําให้ความร่วมมือ/การทํางานระหว่างกันมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เช่น การ

ประมาณการยอดการสั่งซื้อล่วงหน้าร่วมกัน  
- อะไรคือปัจจัยที่ทําให้คู่ค้าตัดสินใจซื้อสินค้าของสหกรณ์ (เรียงตามลําดับมากไปน้อย) 1………2………3……… 
- ระดับความพึงพอใจ/ประโยชน/์อุปสรรคและความคาดหวังในความร่วมมือกับคู่ค้าแต่ละราย  
- ราคาจําหน่ายสินค้ารายผลิตภัณฑ์ ในแต่ละช่องทางการจําหน่าย ค่าใช้จ่ายในการจําหน่ายที่เกี่ยวข้อง เช่น 

ค่าใช้จ่ายในการขนส่งสินค้า ค่าใช้จ่ายประชาสัมพันธ์ ฯลฯ ของแต่ละช่องทางการค้า 
หมายเหตุ: แบบประเมินจะนําส่งตามมาให้ภายหลัง 
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ชุดที่ 3 : บทสัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่ายสินเชื่อ/ฝ่ายกิจกรรมส่งเสริมอาชีพสมาชิก 
สอบถามข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับโซ่อุปทานและความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 

หัวข้อ
1.) ข้อมูลรายละเอียดเบื้องต้นเกี่ยวกับการส่งเสริมความร่วมมือกับสมาชิกสหกรณ์ 

- จํานวนสมาชิก 5 ปีย้อนหลัง 
- ปริมาณพื้นที่เพาะปลูกของสมาชิก/พื้นที่ถือครองเฉลี่ย 
- ปริมาณผลผลิตที่รับซื้อจากสมาชิก (5 ปีย้อนหลัง)  
- กระบวนการ กิจกรรมที่สหกรณ์ทําร่วมกับสมาชิกในรอบ 1 ปีที่ผ่านมา (ปี 2555)  
- ความคิดเห็นที่มีต่อความเช่ือมั่นที่สมาชิกจะนําผลผลิตมาส่งให้แก่สหกรณ์  
- กิจกรรมความร่วมมือที่เกี่ยวข้องกับการดําเนินงานในธุรกิจหลักและกิจกรรมเสริมเพื่อสร้างเสริมความเชื่อมั่น

ไว้วางใจในการซื้อ-ขายกับสหกรณ ์ 
- ระดับความพึงพอใจ-ประโยชน์-อุปสรรค-และความคาดหวังในความร่วมมือนั้นๆ ฯลฯ 
- ต้นทุนการเพาะปลูกและจําหน่ายข้าวเปลือกของสมาชิก และราคาจําหน่าย 
- เงื่อนไขการสนับสนุนด้านปัจจัยการผลิตอื่นๆแกส่มาชิก 
- ความความคิดเห็นที่สมาชิกมีต่อสหกรณ์ในด้านของความน่าเชื่อถือและอํานาจต่อรอง  
- กิจกรรมที่ทําร่วมกับสมาชิกเพื่อทําให้ความร่วมมือ/การทํางานระหว่างกันมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เช่น กิจกรรม

ส่งเสริมให้ความรู้ด้านการเพาะปลูก  
- อะไรคือปัจจัยที่ทําให้สมาชิกตัดสินใจนําข้าวมาขายให้สหกรณ์ (เรียงตามลําดับมากไปน้อย) 1……2……3……… 
- ระดับความพึงพอใจ-ประโยชน์-อุปสรรค-และความคาดหวังในความร่วมมือกับสมาชิกสหกรณ์  

 
ชุดที่ 4 : บทสัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่ายบัญชีการเงิน 

สอบถามข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับโซ่อุปทานและความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 
หัวข้อ

1.)  ผลประกอบการในรอบ 5 ปีที่ผ่านมาของสหกรณ์ 
2.)  ต้นทุน-รายได้ในแต่ละช่องทางการจําหน่ายสินค้า 
3.)  ผลกระทบจากโครงการรับจํานําเทียบกับการดําเนินงานก่อนมีโครงการ ปัญหา อุปสรรค ข้อดีที่พบ 

 
ชุดที่ 5 : บทสัมภาษณ์ผู้จัดการฝ่ายแปรรูป/โรงสี 

สอบถามข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับโซ่อุปทานและความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์ 
หัวข้อ

1.)  ขั้นตอน/กระบวนการผลติสนิคา้ 
2.)  ปัจจัยในการผลิตที่เกี่ยวข้อง ต้นทุนในกิจกรรมต่างๆที่เกี่ยวขอ้งกับการผลิต 
3.)  กิจกรรมต่างๆ ที่ฝ่ายฯทําร่วมกับสมาชิกและ/หรือคู่ค้าของสหกรณ์ เช่นโครงการปรับปรุงคุณภาพ บรรจุภัณฑ์ 
การวางแผนการผลิตร่วมกับสมาชิกสหกรณ์ การประมาณการปริมาณการผลิต-การสั่งซื้อร่วมกับคู่ค้าต่างๆ ฯลฯ 
4.) ปัญหา-อุปสรรคที่พบในกิจกรรม ข้อ 3  
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ภาคผนวก 13 :  ตัวอย่างชุดคําถามแบบมีโครงสร้างสําหรับสอบถามเกษตรกรสมาชิก 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของเกษตรกร  
ช่ือเกษตรกร........................ที่อยู่....................โทรศัพท์................... 
เป็นสมาชิกของสหกรณ์การเกษตร ...............................เป็นสมาชิกมานาน......................ปี 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลการปลูก-จําหน่ายข้าวหอมมะลิฤดูการเพาะปลูก 2554-2555 : 
2.1) ท่านปลูกข้าวหอมมะลิจาํนวนทั้งหมด.....................แปลง คิดเป็นพ้ืนที่รวม ..............................ไร่ 
2.2) ปริมาณผลผลิตข้าวเปลอืกที่เก็บเก่ียวได้ทั้งหมดรวมจํานวน……………………………………เกวียน 
2.3) ผลผลิตทีเ่ก็บเก่ียวได้ในปีที่ผ่านมา (2554-2555) ท่านขายให ้
      -  โครงการรับจํานํา จํานวน...................เกวียน คิดเป็นเงิน .........................บาท 
      -  สหกรณ์ที่ท่านเป็นสมาชิก จํานวน...................เกวียน คิดเป็นเงิน .........................บาท 
      -  พ่อค้า/โรงสี อ่ืนๆ ได้แก่ (โปรดระบุ).................. จํานวน...................เกวียน คิดเป็นเงิน .............บาท 
      -  เก็บไว้ทานเองในครัวเรือน จํานวน...................ถัง   
2.4) กรุณาเรยีงลําดับปริมาณต้นทนุด้านต่างๆของท่านในการปลูกข้าวหอมมะลิในปีที่ผ่านมา (2554-
2555) จากสัดส่วนที่มากที่สดุไปน้อยทีสุ่ด (กรุณาเติมตัวเลขในช่องว่าง โดยเรียงลําดับจาก อันดับ 1 มาก
ที่สุด รองลงมาคือ 2,3,4,5,6,7ตามลําดับ) 
      ………….คา่เมล็ดพันธ์ุข้าว  ………….ค่าไถเตรียมดิน ………….ค่าปุ๋ย ยา 
      ………….คา่จ้าง-ค่าแรงงาน  
               (ปลูก-บํารุง-เก็บเก่ียว)  

………….ค่าดอกเบ้ียเงินกู้ทํานา ………….ค่าขนส่งข้าวมาขาย 

      ………….คา่เช่าที่ปลูกข้าว   
2.5) ช่องทางใดเป็นช่องทางท่ีท่านขายข้าวเปลือกได้ราคาดีทีสุ่ด ในปทีี่ผ่านมา (2554-2555) กรณุา
เรียงลําดับจากมากไปน้อย (กรุณาเติมตัวเลขในช่องว่าง โดยเรียงลําดับจาก อันดับ 1 มากที่สุด รองลงมาคือ 
2 และ 3 ตามลําดับ)  .............ขายเข้าโครงการรับจํานํา..............ขายให้สหกรณ์..............ขายให้พ่อค้า/โรงสี 
2.6) ปีที่ผ่านมา (2554-2555) ท่านขายข้าวเปลือก   
  ได้กําไรและพอใจ (ข้ามไปข้อ 2.8)  ได้กําไรแต่ยังไม่พอใจ  ขาดทุน  เสมอตัว 
2.7) อะไรเป็นสาเหตุหลักที่ทาํให้ท่านมีรายได้จากการขายข้าวเปลือกในปีที่ผ่านมา (2554-2555) น้อยกว่า
ที่คาดหวัง (กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ใน  ที่ท่านเลือก) 

หัวข้อ 

ระดับผลกระทบ 
มาก
ที่สุด มาก 

ปาน
กลาง น้อย ไม่มีผล 

1) ปริมาณผลผลิตลดลง (โปรดระบุ) เพราะ.......................  
2) คุณภาพข้าวไม่ได้ตามเกณฑ์ที่กําหนด จึงขายได้ในราคา
ตํ่า 

         

3) ราคารับซื้อตํ่า          

4) ต้นทนุในปัจจัยการผลิตสงูขึ้น          
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2.8) ปีที่ผ่านมา ท่านได้รับสิทธิประโยชน์อ่ืนๆจากการจําหน่ายข้าวเปลือกแก่สหกรณ์โดยไม่ผ่านโครงการรับ
จํานําหรือไม่  
  ได้รับ เช่น (โปรดระบุ).................................................. (ไปข้อ 2.9)        ไม่ได้รับ (ไปข้อ 3.1) 
2.9) ท่านพอใจกับสิทธิประโยชน์ที่เพ่ิมขึ้นน้ีเพียงใด (กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ในช่องที่เลือกเพียง 1 ช่อง) 
  พอใจมาก    พอใจ  ปานกลาง     ไม่พอใจ     ไม่พอใจมาก 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลการปลูก-จําหน่ายข้าวหอมมะลิฤดูการเพาะปลูกปัจจุบัน 2555-2556 :  
(กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ใน  หน้าข้อที่เลอืกและโปรดอธิบายในช่องว่างที่เว้นไว้ให้) 
3.1) ในปีน้ีท่านคิดว่าจะขายข้าวให้สหกรณ ์   เพ่ิมขึ้น   ลดลง   เท่าเดิม   ไม่ขาย 
      สาเหตุเพราะ (โปรดอธิบาย)................................................  
3.2) ในปีน้ีท่านคิดว่าจะขายข้าวเข้าโครงการ
รับจํานํา 

  เพ่ิมขึ้น   ลดลง   เท่าเดิม   ไม่ขาย 

      สาเหตุเพราะ (โปรดอธิบาย).............................................  
3.3) ในปีน้ีท่านคิดว่าจะขายข้าวให้พ่อคา้/
โรงส ี

  เพ่ิมขึ้น   ลดลง   เท่าเดิม   ไม่ขาย 

      สาเหตุเพราะ (โปรดอธิบาย)...............................................  

ส่วนที่ 4 การประเมินศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน 
4.1) ท่านมีความคิดเห็นเก่ียวกับประเด็นต่างๆต่อไปน้ีอย่างไร (กรุณาทาํเคร่ืองหมาย/ใน ที่ท่านเลือก) 

กิจกรรม 
ระดับความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
มาก 

1) หากสหกรณ์ต้องการซื้อข้าวเปลือกในปริมาณที่เพ่ิมขึน้ในปี
หน้า ท่านสามารถขยายพ้ืนที่เพาะปลูก-ผลติข้าวมาจําหน่าย
ให้สหกรณ์ได้มากข้ึน 

     

2) ท่านปฏิบัติตามคําแนะนําจากสหกรณ์ตามข้ันตอนการปลูก
ข้าวปลอดภัย (GAP) ที่ทีมส่งเสริมสหกรณ์มาสอนอย่าง
เคร่งครัด 

         

3) เทคนิควิธีการบริหารจัดการแปลงนาที่ได้รับจากทีมส่งเสริม
ของสหกรณ์ช่วยลดต้นทุนการปลูกข้าวได้  

         

4) เทคนิควิธีการเพาะปลูก-ปรับปรุงดินที่ได้รับจากทีมส่งเสริม
ของสหกรณ์ทาํให้ได้ผลผลิตมากขึ้น 

         

5) การจัดประชุมต่างๆของสหกรณ์มีประโยชน์ เป็นแนวทางที่
ช่วยเพ่ิมรายได้ได้จริง 

         

6) สหกรณม์ีสว่นช่วยทําให้มีความเป็นอยู่ดีขึ้น หน้ีสินลดลง          



xxiii 
 

กิจกรรม 
ระดับความเห็นด้วย 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
มาก 

7) สหกรณใ์หด้อกเบ้ียเงินกู้ และจําหน่ายปุ๋ย ยา ในราคาตํ่า 
ทําให้ช่วยลดต้นทุนได้มาก 

         

8) การเป็นสมาชิกสหกรณ์ทาํให้มีรายได้แน่นอน          

9) พอใจในกําไรท่ีได้จากการขายข้าวเปลือกให้สหกรณ ์          

ส่วนที ่5 ความเช่ือม่ัน/ศรัทธา 
ท่านมีความเช่ือมั่น/ศรัทธาสหกรณ์คู่ค้าของท่าน ในข้อต่างๆต่อไปน้ีมากน้อยเพียงใด (กรุณาทําเคร่ืองหมาย 
/ ใน  ที่ท่านเลือก) 

หัวข้อ 

ระดับความเชื่อม่ัน 
มาก
ท่ีสุด มาก 

ไม่
แน่ใจ น้อย 

น้อย
ท่ีสุด 

1) สหกรณป์ฎิบัติตามที่แจ้งแก่สมาชิกในทีป่ระชุมอย่าง
ครบถ้วน 

     

2) ข้อมูลที่ได้รบัจากสหกรณ์มีความถูกต้อง มีประโยชน์ เช่ือถือ
ได้  

         

3) บุคคลากรของสหกรณ์มคีวามรู้ ความสามารถ          

4) เครื่องมือ เครื่องจักรของสหกรณ์ทันสมยั มีประสิทธิภาพ          

5) เครื่องชั่ง ตวง วัด น้ําหนกั/คุณภาพของสหกรณ์เที่ยงตรง 
ยุติธรรม 

         

6) การดําเนนิงานของสหกรณ์ มีความเที่ยงตรง ยุติธรรม 
โปร่งใส 

         

7) สหกรณ์รบัฟังความคิดเหน็ของสมาชิก และมุ่งมั่น จรงิใจที่
จะแก้ปัญหาเพ่ือรักษาผลประโยชน์ให้สมาชิกอย่างแท้จริง 

         

8) สหกรณ์ใหค้วามช่วยเหลอืสมาชิกอย่างเต็มที่ เมื่อสมาชิก
ประสบปัญหาภัยพิบัติทางธรรมชาติ 
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ภาคผนวก 14 :  ตัวอย่างชุดคําถามแบบมีโครงสร้างสําหรับสอบถามผู้จัดการ/รองผู้จัดการสหกรณ์ 
แบบสอบถาม 

การวิจัยเรื่องแนวทางการเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธรุกิจสหกรณ์การเกษตรไทย 
................................................................................................................................................................ 

(กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ใน  หน้าข้อท่ีเลือกและโปรดอธิบายในช่องว่างท่ีเว้นไว้ให้) 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของสหกรณ์ 
ชื่อผู้ตอบแบบสอบถาม....................................................................................ตําแหน่ง............................................................. 
ชื่อสหกรณ์................................................................................................................................................................................. 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลท่ัวไปและลักษณะของคู่ค้าหลัก 
1) ระยะเวลาในการเป็นคู่ค้าในธุรกิจ-ข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของสหกรณ์                                     
1. สหกรณ์  < 3 ปี    4-6 ปี  7-9 ปี  > 10 ปี  ไม่ได้เป็นคู่ค้า 
2. บริษัทขายตรง  < 3 ปี    4-6 ปี  7-9 ปี  > 10 ปี  ไม่ได้เป็นคู่ค้า 
3. ห้างสรรพสินค้า/ร้านค้าปลีก  < 3 ปี    4-6 ปี  7-9 ปี  > 10 ปี  ไม่ได้เป็นคู่ค้า 
4. ร้านค้าท่ัวไป  < 3 ปี    4-6 ปี  7-9 ปี  > 10 ปี  ไม่ได้เป็นคู่ค้า 
5. ร้าน Farmer Shop  < 3 ปี    4-6 ปี  7-9 ปี  > 10 ปี  ไม่ได้เป็นคู่ค้า 
(กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ใน  หน้าข้อท่ีเลือกและโปรดอธิบายในช่องว่างท่ีเว้นไว้ให้) 
2) แนวโน้มปริมาณการสั่งซ้ือข้าวหอมมะลิบรรจุถุงของคู่ค้าแต่ละรายต่อไปน้ี ในรอบ 5 ปีท่ีผ่านมา  

ช่องทาง เพ่ิมขึ้น คงท่ี ลดลง ไม่แน่นอน 
ไม่มีการ
สั่งซ้ือ 

1. สหกรณ์ 
2. บริษัทขายตรง 
3. ห้างสรรพสินค้า/ร้านค้าปลีก 
4. ร้านค้าท่ัวไป 
5. ร้าน Farmer Shop 
3) ความถ่ึในการเปล่ียนแปลงราคาจําหน่ายข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุง แก่คู่ค้าแต่ละรายต่อไปน้ี  

ช่องทาง ทุกเดือน 
2-3 เดือน

ครั้ง 
4-6 เดือน

ครั้ง ปีละ 1 ครั้ง 
นานกว่า 

ปีละ 1 ครั้ง 
1. สหกรณ์ 
2. บริษัทขายตรง 
3. ห้างสรรพสินค้า/ร้านค้าปลีก 
4. ร้านค้าท่ัวไป 
5. ร้าน Farmer Shop 
4) รอบการสั่งซ้ือข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุงจากสหกรณ์โดยเฉลี่ยของคู่ค้าแต่ละราย 

ช่องทาง ทุกเดือน 
2-3 เดือน

ครั้ง 
4-6 เดือน

ครั้ง 
นานกว่า 6 
เดือนครั้ง 

ไม่ได้สั่ง
ประจํา 

1. สหกรณ์ 
2. บริษัทขายตรง 
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ช่องทาง ทุกเดือน 
2-3 เดือน

ครั้ง 
4-6 เดือน

ครั้ง 
นานกว่า 6 
เดือนครั้ง 

ไม่ได้สั่ง
ประจํา 

3. ห้างสรรพสินค้า/ร้านค้าปลีก 
4. ร้านค้าท่ัวไป 
5. ร้าน Farmer Shop 
5) ปริมาณข้าวสารหอมมะลิบรรจุถุงท่ีจําหน่ายแก่คู่ค้าแต่ละรายในรอบ 5 ปีท่ีผ่านมา (ปี 2551-2555) โดยเฉลี่ย  
(กรุณาเติมตัวเลขในช่องว่างท่ีเว้นไว้ให้) 
1. สหกรณ์ ปริมาณ ................. ตัน/ปี 3. ห้างสรรพสินค้า/ร้านค้าปลีก ปริมาณ ............ ตัน/ปี 
2. บริษัทขายตรง ปริมาณ ................. ตัน/ปี  4. ร้านค้าท่ัวไป ปริมาณ ..............ตัน/ปี 
 5. ร้าน Farmer Shop ปริมาณ ..............ตัน/ปี 
ส่วนท่ี 3 อํานาจต่อรอง/ระดับความเชื่อม่ันไว้วางใจที่มีต่อคู่ค้าแต่ละราย  
6) โปรดระบุระดับความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อคู่ค้าแต่ละช่องทาง ในประเด็นต่างๆ ต่อไปนี้ (กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ใน 

 ท่ีท่านเลือก) 

หัวข้อ 

ระดับความคิดเห็น 
สหกรณ์มากกว่า  คู่ค้า

มากกว่า 
5 4 3 2 1 

6.1) อํานาจต่อรองในการกําหนดราคาจําหน่าย  - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์           
 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          
6.2) อํานาจในการเป็นผู้กําหนดเง่ือนไขทางการค้า  - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์           
 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          

 

หัวข้อ 

ระดับความคิดเห็น 
มากท่ีสุด  น้อยท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

6.3) ราคามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของคู่ค้าเพียงใด  - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์           
 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          
6.4) สหกรณ์ของท่านจะได้รับผลกระทบมากน้อยเพียงใด หากคู่ค้าต่อไปนี้ยกเลิก
คําสั่งซ้ือ หรือตรวจพบว่าสินค้าไม่ได้มาตรฐาน - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์  
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หัวข้อ 

ระดับความคิดเห็น 
มากท่ีสุด  น้อยท่ีสุด 
5 4 3 2 1 

 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          
6.5) คู่ค้าไม่เคยผิดนัดชําระหนี้ และปฏิบัติตามข้อตกลงทุกครั้ง  
 - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์  

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          
6.6) คู่ค้ามีศักยภาพในการดําเนินงานในระยะยาว - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์           
 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          
6.7) คู่ค้ายินดีให้ความร่วมมือตามท่ีสหกรณ์ร้องขอ - คู่ค้าท่ีเป็นสหกรณ์           
 - บริษัทขายตรง          
       - ห้างฯ/ร้านค้าปลีก          
       - ร้านค้าท่ัวไป          
      - ร้าน Farmer Shop          
ส่วนท่ี 4 การประเมินศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์ และ เครือข่ายฯ 
7) ท่านมีความคิดเห็นเกี่ยวกับประเด็นต่อไปน้ีอย่างไร (กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ใน  ท่ีท่านเลือก)  

หัวข้อ 

ระดับความคิดเห็น 
สหกรณ์เด่ียวดีกว่า  เครือข่ายฯดีกว่า 

5 4 3 2 1 
7.1) ความสามารถในการตอบสนองคําสั่งซ้ือท่ีเร่งด่วนหรือไม่ปกติ ไม่ว่า
จะปริมาณมากน้อยเพียงใด 

         

7.2) ความสามารถ/ความคล่องตัวในการตอบสนองคําสั่งซ้ืออย่าง
รวดเร็ว ถูกต้อง ตรงตามเวลาท่ีนัดหมาย 

         

7.3) ศักยภาพ/ความคล่องตัวในการวางแผนบริหารจัดการคําสั่งซ้ือ
ร่วมกับคู่ค้า 

         

7.4) ศักยภาพ/ความสามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า          
7.5) การได้รับข้อมูลข่าวสารทางการค้า-การตลาดท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
การดําเนินธุรกิจ 

         

7.6) ความสามารถ/ศักยภาพในการพัฒนาบุคลากร ท้ังเกษตรกรสมาชิก          
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หัวข้อ 

ระดับความคิดเห็น 
สหกรณ์เด่ียวดีกว่า  เครือข่ายฯดีกว่า 

5 4 3 2 1 
และ เจ้าหน้าท่ีสหกรณ์ 
7.7) ศักยภาพ/โอกาสในการปรับปรุง-พัฒนากระบวนการดําเนินงาน          
7.8) ศักยภาพ/โอกาสในการลดต้นทุนการผลิต-ต้นทุนในการดําเนินงาน          
7.9) ศักยภาพ/โอกาสในการเพิ่มกําไร-เพ่ิมราคาขายสินค้า          

8) ท่านคิดว่าอะไรเป็นปัจจัยสําคัญ 3 อันดับแรก ท่ีเป็นอุปสรรคต่อการร่วมมือเชิงเครือข่ายฯ (กรุณาระบุ โดยเรียงลําดับ
จาก อันดับ 1 สําคัญท่ีสุดและรองลงมาตามลําดับ)  
     1) …………………………………………………………………………………………………………………… 
     2) …………………………………………………………………………………………………………………… 
     3) …………………………………………………………………………………………………………………... 
 



ผลงานเด่น/การใช้ประโยชน์จากงานวิจัย ของ สกว. 

ชื่อโครงการ  “แนวทางการเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย : 
กรณีศึกษาข้าวหอมมะลิของสหกรณ์การเกษตร” 

(สัญญาเลขท่ี RDG5540025) 

 โครงการ “แนวทางการเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย 
: กรณีศึกษาข้าวหอมมะลิของสหกรณ์การเกษตร” เป็นโครงการภายใต้ชุดโครงการการขับเคลื่อนการพัฒนาการ
สหกรณ์และการค้าที่เป็นธรรม ระยะที่ 6 ที่มุ่งเน้นในการศึกษารูปแบบการบริหารจัดการและความร่วมมือในโซ่
อุปทานของสหกรณ์การเกษตรในปัจจุบันทั้งในระดับโซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตรเป็นแม่ข่ายแกนนําเพียงแห่ง
เดียว และลักษณะการดําเนินงานเชิงพันธมิตรของเครือข่ายสหกรณ์ ของสหกรณ์กลุ่มตัวอย่าง เพ่ือเสนอแนะ
แนวทางในการยกระดับความร่วมมือของเครือข่ายเพื่อพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่อุปทานของธุรกิจ
สหกรณ์การเกษตรต่อไป  
 โดยมีวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพ่ือ 1) ศึกษารูปแบบการบริหารจัดการและความร่วมมือในโซ่อุปทาน
ของสหกรณ์การเกษตรที่ดําเนินธุรกิจข้าวหอมมะลิบรรจุถุง ท้ังในโซ่อุปทานเดี่ยวที่สหกรณ์เป็นแม่ข่ายแกนนําเพียง
แห่งเดียว และในโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์ 2) ศึกษาประโยชน์และอุปสรรคของความร่วมมือในโซ่อุปทาน
แต่ละช่องทาง 3) เปรียบเทียบความแตกต่างด้านศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานใน 4 มิติ ได้แก่ ด้านการเงิน 
ความพึงพอใจของลูกค้า กระบวนการบริหารจัดการ และการเรียนรู้ 4) นําเสนอแนวทางเพื่อยกระดับความร่วมมือ 
เพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานสหกรณ์การเกษตรไทย 
 คณะผู้วิจัยประกอบด้วย 1) น.ส. ณัฐกานต์ สหวัชรินทร์ หัวหน้าโครงการ สังกัด สถาบันวิชาการด้าน
สหกรณ์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 2)  น.ส.วรวรรณ ดาวเจริญ และ 3) น.ส.ศิริรัตน์ ขัตติยะ ผู้ช่วยวิจัย โดยมีรอง
ศาสตราจารย์ จุฑาทิพย์ ภัทราวาท ผู้อํานวยการ สถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ เป็นที่
ปรึกษาโครงการ 

ด้วยกรอบการวิจัยที่มุ่งเน้นกรณีศึกษาโซ่อุปทานของสหกรณ์ผู้รวบรวมและแปรรูปข้าวหอมมะลิ 
ดังน้ันสหกรณ์การเกษตร 4 แห่งประกอบด้วยสกก.เกษตรวิสัย จํากัด สกก.พิมาย จํากัด สกก.ปราสาท จํากัด และ
ชุมนุมสกก.บุรีรัมย์ จํากัด จึงถูกเลือกแบบมีจุดมุ่งหมาย (Purposive Sampling) เพราะสหกรณ์ทั้ง 4 แห่ง เป็น
สหกรณ์ขนาดใหญ่ เป็นเจ้าของทรัพยากรในการแปรรูปสินค้าข้ันสุดท้ายก่อนการนําส่งสู่ผู้ซื้อสินค้า เป็นเจ้าของ
กระบวนการท่ีเพ่ิมมูลค่าแก่สินค้ามากที่สุดในโซ่อุปทาน และเป็นสหกรณ์ที่มีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือนการ
ทํางานของเครือข่ายคุณค่าข้าวหอมมะลิสหกรณ์ไทยมาตั้งแต่ระยะแรกจนถึงปัจจุบัน ซึ่งเหมาะเป็นกรณีศึกษาเพ่ือ
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานเดี่ยวและโซ่อุปทานที่มีลักษณะเป็น
เครือข่ายได้ ทั้งน้ีข้อมูลเพ่ือการสังเคราะห์และสรุปผลถูกรวบรวมจากข้อมูลทุติยภูมิ ร่วมกับการเก็บรวบรวมข้อมูล



ปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน ได้แก่ ผู้จัดการ
และเจ้าหน้าที่สหกรณ์ และกลุ่มตัวอย่างของเกษตรกรสมาชิก  
 ข้อค้นพบจากการศึกษาชี้ให้เห็นว่า ถึงแม้ว่าในปัจจุบันความร่วมมือเชิงเครือข่ายระหว่างสหกรณ์
สมาชิกจะยังเบาบาง ทําให้ได้รับประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายไม่เต็มที่ ซึ่งสะท้อนในการประเมินผลด้วย
เกณฑ์การประเมินศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจใน 4 มิติ แต่ในอีกมุมหน่ึง การรวมตัวเป็นเครือข่ายทําให้เห็นมิติ
ของความร่วมมือที่ก่อให้เกิดคุณค่าทางสังคมที่ไม่ใช่แต่เพียงส่วนใดส่วนหน่ึงในโซ่อุปทานเท่าน้ัน แต่เป็นการสร้าง
คุณค่าให้เกิดข้ึนตลอดท้ังโซ่อุปทาน ผ่านการสื่อสาร แลกเปลี่ยนเรียนรู้ร่วมกัน ซึ่งก่อให้เกิดประโยชน์ในด้านการ
พัฒนาองค์ความรู้ที่กว้างมากขึ้น มีผู้เข้าสู่กระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ในจํานวนที่มากข้ึน และยังเป็นการสร้าง
รากฐานสําหรับการส่งเสริมและพัฒนาด้านต่างๆ การสร้างนวัตกรรมใหม่ การตรวจสอบย้อนกลับ การเสริมความ
พร้อมในการรับมือกับความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งเป็นรากฐานสําคัญต่อการพัฒนาสู่โซ่อุปทานที่ย่ังยืน 
และพ่ึงพาตนเองได้ของสถาบันเกษตรกรไทย 
 ประโยชน์ที่จะได้รับจากงานวิจัย นอกจากจะทราบแนวทางในการพัฒนาความร่วมมือและการ
บริหารจัดการโซ่อุปทานของสหกรณ์แล้ว การศึกษาทําความเข้าใจลักษณะและความแตกต่างของโซ่อุปทานเด่ียว
และเครือข่ายยังเป็นแนวทางในการนําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสม เป็นการสะท้อนปัญหาเพ่ือหาแนว
ทางการสนับสนุนจากภาคส่วนที่เก่ียวข้อง และยังเป็นการเน้นยํ้าให้เห็นคุณค่าของสถาบันเกษตรกร ซึ่งผู้ที่สามารถ
นําผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ได้ท้ังในระดับ 1) ผู้กําหนดนโยบาย-เป็นข้อมูลพ้ืนฐานประกอบการพิจารณากําหนด
นโยบายที่ช่วยส่งเสริมความแข็งแกร่งแก่ภาคสถาบันเกษตรกรต่างๆ รวมทั้งสหกรณ์การเกษตรที่เป็นภาคส่วน
สําคัญในการพัฒนาสังคมอย่างย่ังยืนภายใต้การพ่ึงพาตนเองและเป็นธรรม ให้สามารถแข่งขันในเชิงธุรกิจได้ 2) 
ระดับสหกรณ์-เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ท่ีช่วยส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือระหว่างสหกรณ์และภาคส่วน
ต่างๆในโซ่อุปทานทั้งระดับผู้ผลิตต้นนํ้าอย่างเกษตรกร และคู่ค้าผู้กระจายสินค้าให้มากข้ึน เน้นยํ้าให้เห็น
ความสําคัญถึงการเสริมศักยภาพด้วยการร่วมมือเชิงเครือข่ายพันธมิตร 3) ระดับเครือข่ายสหกรณ์-การช้ีให้เห็นถึง
ประโยชน์ และอุปสรรค/ปัจจัยเสี่ยงจากความร่วมมือเชิงเครือข่ายในปัจจุบัน รวมทั้งการเปรียบเทียบศักภาพใน
การแข่งขันในด้านต่างๆเป็นการประเมินให้ทราบถึงระดับความสามารถของเครือข่ายในปัจจุบันและเป็นแนวทาง
ในการพัฒนาเครือข่ายในระยะต่อไป เป็นการเน้นยํ้าถึงประโยชน์ที่จะเกิดข้ึนจากความร่วมมือเชิงเครือข่ายที่ไม่ใช่
เพียงในแง่ศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจเท่าน้ัน แต่รวมถึงประโยชน์เชิงสังคมที่เครือข่ายสามารถทําให้เกิดข้ึนแก่
สังคมในวงกว้างด้วย นอกจากน้ีข้อเสนอแนะต่างๆจากรายงานวิจัยสามารถเป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ 
ปรับปรุงบูรณาการแผนและการปฏิบัติงานเชิงเครือข่ายให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนในอนาคต 4) ผู้สนใจอื่น-ข้อมูล
เกี่ยวกับลักษณะโซ่อุปทานทั้งในระดับโซ่อุปทานเดี่ยวและโซ่อุปทานของเครือข่ายอาจเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจ
เก่ียวกับรูปแบบการดําเนินงานของสถาบันสหกรณ์ในปัจจุบันเพ่ือต่อยอดความรู้ พัฒนากระบวนการสหกรณ์ให้ดี
ย่ิงข้ึนต่อไป 



ภาพประกอบ 1: กรอบแนวคิดในการศึกษาแนวทางการเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธุรกิจ
สหกรณ์การเกษตรไทย : กรณีศึกษา สหกรณ์การเกษตรในธุรกิจข้าวหอมมะลิในเขตพ้ืนท่ีทุ่งกุลาร้องไห้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

ระดับสมาชิกสหกรณ ์(เกษตรกร)  

ระดับสหกรณ์  

แผนที่ความสัมพันธ์  
สหกรณ#์1 

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ#์1  

ศึกษาการบริหารจัดการโซ่อุปทานของสหกรณ์ในธุรกิจการผลิตข้าวหอมมะล ิ4 แห่ง 

แผนที่ความสัมพันธ์ 
สหกรณ#์2 

แผนที่ความสัมพันธ์ 
สหกรณ#์3

แผนที่ความสัมพันธ์  
เครือข่ายสหกรณ์#5

แผนที่ความสัมพันธ์ 
สหกรณ#์4

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ#์1  

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ#์1  

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ#์1  

แผนผังกระบวนการ  
สหกรณ#์1  

แบบจําลองโซ่อุปทานของแต่ละสหกรณ์  

ระดับผู้ซ้ือ (ร้านค้าปลีก โรงสี ผู้ส่งออก ร้านFarmer Shop ฯลฯ)  

ประเมินศักยภาพของแต่ละโซ่อุปทานด้วย Balance Scorecard ในเกณฑ์ 4 มิติ 

เปรียบเทียบศักยภาพในการแข่งขันของแต่ละโซ่อุปทาน และแสดงในแผนภูมิรูปภาพ 
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รวบรวม สรุปและวิเคราห์ความต้องการ ความคาดหวัง ความไว้เน้ือเชื่อใจ ของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในโซ่อุปทาน 

ข้อเสนอแนะเพื่อยกระดับความร่วมมือและศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทาน 



ภาพประกอบ 2: ภาพรวมกิจกรรมการเข้าสัมภาษณ์ผู้จัดการสหกรณ์ เจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องและเกษตรกร และภาพ
ของสหกรณ์ต่างๆ 
 

 
  

 
  

 
  

 
  

 
 

 



แบบสรุปโครงการวิจัย  
 
สัญญาเลขท่ี       RDG5540025      ชื่อโครงการ  “แนวทางการเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันภายใต้โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์
การเกษตรไทย : กรณีศึกษาข้าวหอมมะลิของสหกรณ์การเกษตร”  
หัวหน้าโครงการ  น.ส.ณัฐกานต์ สหวัชรินทร์               หน่วยงาน   สถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
โทรศัพท์    02-940-6300               โทรสาร    02-940-6300        อีเมล์   oung_natt@hotmail.com 
 
ความสําคัญ / ความเป็นมา 
 จากสถานการณ์ในปัจจุบันท่ีตลาดมีสภาวะการแข่งขันท่ีสูง ผันผวน ส่งผลให้การรวมตัวกันในรูปของกลุ่มเกษตรกร
ผู้ผลิตต่างๆ รวมท้ังการรวมตัวกันในลักษณะสหกรณ์เพ่ือเพ่ิมอิทธิพลและอํานาจต่อรองให้แก่เกษตรกรรายย่อยเป็นอีกรูปแบบหนึ่งท่ี
จําเป็นเพ่ือรับมือกับสถานการณ์ดังกล่าว ซ่ึงนอกเหนือจากการเพิ่มอํานาจการต่อรองแก่สมาชิกเกษตรกรแล้ว ยังช่วยส่งเสริมให้เกิด
การพ่ึงพาตนเองของชุมชน ยกระดับรายได้ ลดภาวะความยากจน ก่อให้เกิดรายได้สู่ชุมชน สร้างความกินดีอยู่ดีให้แก่สมาชิก ท้ังนี้
ภาคสหกรณ์ยังเป็นภาคส่วนท่ีสําคัญในการเพิ่มมูลค่าให้แก่สินค้าเกษตรของไทยอีกด้วย อย่างไรก็ตามจากสถานการณ์ท่ีภาค
การเกษตรไทยประสบปัญหาขาดศักยภาพในการแข่งขัน ซ่ึงปัจจัยหนึ่งเกิดจากการขาดความร่วมมือในโซ่อุปทานอย่างเหมาะสม มี
ความร่วมมือกับเครือข่ายธุรกิจเชิงพันธมิตรท่ีเบาบาง ด้วยเหตุนี้จึงเป็นท่ีมาของความสนใจในการศึกษาเพ่ือหาแนวทางในการ
ยกระดับความร่วมมือของเครือข่ายเพื่อพัฒนาศักยภาพในการแข่งขันแก่โซ่อุปทานของธุรกิจสหกรณ์การเกษตรไทย 
 
วัตถุประสงค์ของโครงการ 
              1) เพ่ือศึกษารูปแบบการบริหารจัดการและความร่วมมือในโซ่อุปทานของสหกรณ์การเกษตรท่ีดําเนินธุรกิจข้าวหอม
มะลิบรรจุถุง ท้ังในโซ่อุปทานเดี่ยวท่ีสหกรณ์เป็นแม่ข่ายแกนนําเพียงแห่งเดียว และในโซ่อุปทานของเครือข่ายสหกรณ์  
 2) เพ่ือศึกษาประโยชน์และอุปสรรคของความร่วมมือในโซ่อุปทานแต่ละช่องทาง  
 3) เปรียบเทียบความแตกต่างด้านศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานใน 4 มิติ ได้แก่ ด้านการเงิน ความพึงพอใจ
ของลูกค้า กระบวนการบริหารจัดการ และการเรียนรู้  
 4) นําเสนอแนวทางเพ่ือยกระดับความร่วมมือ เพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันของโซ่อุปทานสหกรณ์การเกษตรไทย 
 
ผลการวิจัย 
 ข้อค้นพบจากการศึกษาโซ่อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์การเกษตรโดยภาพรวมพบว่า เคร่ืองมือสําคัญในการเข้าถึงสมาชิก
ของสหกรณ์ เป็นเคร่ืองมือท่ีไม่ใช่ด้านการเงินในรูปแบบของการอบรมให้ความรู้แก่สมาชิก และการจัดประชุมกลุ่มย่อย โดยประโยชน์
ท่ีได้รับทําให้เกษตรกรมีความเชื่อม่ันศรัทธาในสหกรณ์ในระดับมาก สําหรับเคร่ืองมือด้านการเงินท่ีพบ ได้แก่ การท่ีสหกรณ์มีการจูงใจ
ให้สมาชิกนําข้าวมาจําหน่ายแก่สหกรณ์ด้วยการจ่ายเงินเฉล่ียคืนสมาชิกตามสัดส่วนการจัดสรรกําไรตามธุรกิจของสหกรณ์ อย่างไรก็
ตามยังไม่พบรูปแบบความร่วมมือท่ีจะช่วยพัฒนากระบวนการผลิตแก่เกษตรกรสมาชิกมากนัก ซ่ึงการพัฒนาดังกล่าวเป็นพ้ืนฐาน
สําคัญในการช่วยเสริมศักยภาพในการแข่งขันให้แก่โซ่อุปทานสหกรณ์ได้ นอกจากนี้ผลกระทบจากสถานการณ์ท่ีไม่ปกติ เช่น นโยบาย
ภาครัฐ ก็เป็นปัจจัยสําคัญหนึ่งท่ีส่งผลกระทบแก่แผนและผลการดําเนินงานของสหกรณ์เป็นอย่างมาก จนบางคร้ังเป็นอุปสรรคต่อการ
พัฒนาเพ่ือการพ่ึงพาตนเองของภาคสหกรณ์ อย่างไรก็ตามภาครัฐก็ยังเป็นส่วนสําคัญท่ีช่วยสนับสนุนการดําเนินงานของสหกรณ์ท่ียังมี
ศักยภาพและความพร้อมทางทรัพยากรท่ีจํากัด 
 ในด้านอุปสงค์ของโซ่อุปทานเด่ียวของสหกรณ์พบว่าคู่ค้าช่องทางหลักของสหกรณ์ ได้แก่ เครือข่ายสหกรณ์พันธมิตร
ในจังหวัดต่างๆ มีรูปแบบความร่วมมือท่ีไม่เป็นทางการผ่านการพบเย่ียมเยียนลูกค้าท่ีไม่มีแบบแผนแน่นอน รองลงมาคือคู่ค้าท่ีเป็น
ลักษณะขายตรงท่ีมีรูปแบบความร่วมมือท่ีเป็นทางการ มีการทําสัญญาปีต่อปีอย่างเป็นลายลักษณ์อักษรผ่านการเจรจาต่อรองร่วมกับ
ภาคีเครือข่ายสหกรณ์รายอื่น และคู่ค้าลักษณะร้านค้าปลีกขนาดใหญ่/ห้างสรรพสินค้าท่ีมีรูปแบบความร่วมมือท่ีหลากหลายข้ึนอยู่กับ
อํานาจต่อรองของแต่ละสหกรณ์ ตามลําดับ ซ่ึงคู่ค้าทุกช่องทางเป็นคู่ค้าท่ีดําเนินธุรกิจร่วมกันมานาน มีแนวโน้มความต้องการสั่งซ้ือ
สินค้าเพ่ิมข้ึน เพราะพึงพอใจในคุณภาพสินค้าของสหกรณ์ในราคาที่เหมาะสม ท้ังนี้ไม่พบเครื่องมือด้านการเงินอ่ืนๆท่ีจูงใจคู่ค้าเป็น



พิเศษ อย่างไรก็ตามปัจจัยความเสี่ยงท่ีพบ ได้แก่ ถึงแม้สหกรณ์มีแนวโน้มเป็นผู้กําหนดราคาซ้ือ-ขายสินค้า แต่อิงตามราคาตลาดเป็น
หลัก ซ่ึงเป็นเสมือนเพดานที่ทําให้สหกรณ์ไม่สามารถปรับราคาได้บ่อยคร้ัง หรืออาจเป็นราคาท่ีไม่ได้พอใจมาก จากปัจจัยดังกล่าว
ส่งผลให้การควบคุมต้นทุนในส่วนของวัตถุดิบต้นน้ํา และกระบวนการผลิต รวมท้ังการรักษาระดับปริมาณวัตถุดิบคงคลังให้เพียงพอจึง
มีความสําคัญ มิเช่นนั้นอาจกระทบต่อแผนการผลิต การเสียโอกาสในการขาย ซ่ึงจะกระทบต่อความเชื่อม่ันไว้วางใจของคู่ค้า และหาก
สหกรณ์ไม่สามารถควบคุมต้นทุนในการผลิตได้ อาจส่งผลให้สหกรณ์ขาดศักยภาพในการแข่งขันและกระทบกับความอยู่รอดของ
สหกรณ์ในท้ายท่ีสุด 

สําหรับความร่วมมือในลักษณะเครือข่ายสหกรณ์พบว่า โซ่อุปทานของเครือข่ายเป็นภาพซ้อนทับบนโซ่อุปทานเดี่ยว
ของแต่ละสหกรณ์ท้ังในด้านอุปทานและอุปสงค์ สิ่งท่ีแตกต่างคือมีคู่ค้าผู้กระจายสินค้า-ร้าน Farmer Shop ท่ีเพ่ิมข้ึนจากช่องทางเดิม 
และมีความแตกต่างด้านความสัมพันธ์ในเชิงเครือข่ายแนวราบในระดับ “ผู้รวบรวมและแปรรูป” เพ่ิมข้ึนจากโซ่อุปทานเดิม ผ่านความ
ร่วมมือท่ีเชื่อมโยงด้วยเวทีการประชุม การศึกษาดูงานร่วมกัน ประโยชน์ท่ีได้รับนอกจากจะมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารการค้าท่ี
เป็นประโยชน์ร่วมกัน มีความยืดหยุ่นในการดําเนินงานมากย่ิงข้ึน มีการแบ่งปันแลกเปล่ียนทรัพยากรในการผลิตร่วมกันบางส่วน 
นอกจากนี้การรวมตัวยังเป็นการเสริมพลังเพ่ิมอํานาจต่อรอง มีพันธมิตรท่ีร่วมกันตัดสินใจกําหนดทิศทางการดําเนินงานร่วมกันเพ่ือให้
บรรลุตามเป้าประสงค์ร่วม ซ่ึงล้วนเป็นปัจจัยท่ีเอ้ือต่อการพัฒนายกระดับสหกรณ์ให้มีศักยภาพมากย่ิงข้ึน 

อย่างไรก็ตามอุปสรรคท่ีสําคัญของเครือข่ายคือการให้ความสําคัญในเป้าหมายร่วมในระดับท่ีแตกต่างกันในหมู่
เครือข่ายสหกรณ์สมาชิก ขาดความรู้สึกของการเป็นเจ้าของเครือข่ายร่วมกัน ความร่วมมือท่ีเกิดข้ึนส่วนใหญ่เป็นความร่วมมือในเชิง
นโยบายในระดับผู้บริหาร แต่ยังไม่เกิดความร่วมมือท่ีเด่นชัดนักในระดับปฏิบัติการ ส่งผลให้การดําเนินงานร่วมกันในเชิงเครือข่ายยัง
ไม่เข้มแข็งนัก ความแตกต่างในระบบการบริหารจัดการและการควบคุมคุณภาพสินค้าท่ีไม่ได้เป็นมาตรฐานเดียวกัน ส่งผลกระทบต่อ
ความเชื่อถือของผู้บริโภคท่ีมีต่อแบรนด์ของเครือข่าย ขาดแรงจูงใจในการทํางานร่วมกันในระยะยาวท่ีเป็นรูปธรรม ยังมีกระบวนการ
ทํางานร่วมกันท่ีซ้อนทับไขว้กันไปมาท่ีแสดงให้เห็นถึงการประสานงานระหว่างกันยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าท่ีควร 
 ข้อค้นพบจากการเปรียบเทียบความแตกต่างด้านศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจของโซ่อุปทาน 4 มิติ ระหว่างโซ่
อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์และเครือข่ายสหกรณ์ พบว่ายังได้รับผลประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายไม่มากนัก สะท้อนได้จากผล
การประเมินท่ีชี้ว่าศักยภาพในการแข่งขันโดยรวมของโซ่อุปทานเดี่ยวของสหกรณ์มีศักยภาพมากกว่าโซ่อุปทานของเครือข่ายเล็กน้อย 
อย่างไรก็ตามการประเมินดังกล่าวเป็นการประเมินศักยภาพในเชิงธุรกิจ ผ่านความคิดเห็นของตัวแทนสหกรณ์สมาชิก ซ่ึงสะท้อนให้
เห็นว่าสมาชิกเครือข่าย ยังไม่เห็นประโยชน์ หรือเป้าหมายร่วมจากการดําเนินงานเชิงเครือข่ายท่ีเป็นรูปธรรมเชิงธุรกิจมากนักในระยะ
นี้ ส่งผลให้ขาดแรงจูงใจในการยกระดับความร่วมมือสู่ข้ันต่อไป ท้ังนี้อาจเป็นเพราะความร่วมมือเชิงเครือข่ายเพ่ิงเกิดข้ึนเพียง 5 ปี ซ่ึง
เป็นเสมือนระยะเริ่มแรกจึงยังไม่เห็นผลประโยชน์ร่วมท่ีชัดเจนนัก เป็นระยะท่ีต้องการการปรับตัว การติดตามประเมินผล การปรับกล
ยุทธ์ในการดําเนินงานท่ีเหมาะสมกับสถานการณ์ และการดําเนินกิจกรรมที่ต่อเนื่องร่วมกัน เพ่ือก้าวสู่ความร่วมมือท่ีแน่นแฟ้นย่ิงข้ึน
และได้รับประโยชน์จากความร่วมมือเชิงเครือข่ายท่ีมากข้ึน อย่างไรก็ตามการประเมินดังกล่าวข้างต้นไม่ได้สะท้อนในมิติด้านอ่ืนๆ ร่วม
ด้วย เช่น ด้านการพัฒนาเชิงสังคม และสิ่งแวดล้อม อันเป็นปัจจัยพ้ืนฐานท่ีเอ้ือให้เกิดความย่ังยืนในโซ่อุปทานได้ ซ่ึงผลเชิงประจักษ์ท่ี
ได้จากความร่วมมืออย่างย่ังยืนนี้อาจต้องอาศัยระยะเวลาและความต่อเนื่องในการสานต่อการดําเนินงานเชิงเครือข่ายร่วมกัน 
 
การนําผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์   
 ประโยชน์ท่ีจะได้รับจากงานวิจัย นอกจากจะทราบแนวทางในการพัฒนาความร่วมมือและการบริหารจัดการโซ่
อุปทานของสหกรณ์แล้ว การศึกษาทําความเข้าใจลักษณะและความแตกต่างของโซ่อุปทานเด่ียวและเครือข่ายยังเป็นแนวทางในการ
นําไปสู่การกําหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม เป็นการสะท้อนปัญหาเพ่ือหาแนวทางการสนับสนุนจากภาคส่วนท่ีเกี่ยวข้อง และยังเป็นการ
เน้นยํ้าให้เห็นคุณค่าของสถาบันเกษตรกร 
หน่วยงานท่ีนําผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์ และใช้ประโยชน์ด้านไหน  
1) หน่วยงานภาครัฐ-เป็นข้อมูลพ้ืนฐานประกอบการพิจารณากําหนดนโยบายท่ีช่วยส่งเสริมความแข็งแกร่งแก่ภาคสถาบันเกษตรกร
ต่างๆ รวมท้ังสหกรณ์การเกษตรท่ีเป็นภาคส่วนสําคัญในการพัฒนาสังคมอย่างย่ังยืนภายใต้การพ่ึงพาตนเองและเป็นธรรม ให้สามารถ
แข่งขันในเชิงธุรกิจได้ 



2) ระดับสหกรณ์-เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ท่ีช่วยส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือระหว่างสหกรณ์และภาคส่วนต่างๆในโซ่อุปทาน
ท้ังระดับผู้ผลิตต้นน้ําอย่างเกษตรกร และคู่ค้าผู้กระจายสินค้าให้มากข้ึน เน้นยํ้าให้เห็นความสําคัญถึงการเสริมศักยภาพด้วยการ
ร่วมมือเชิงเครือข่ายพันธมิตร 
3) ระดับเครือข่ายสหกรณ์-การชี้ให้เห็นถึงประโยชน์ และอุปสรรค/ปัจจัยเสี่ยงจากความร่วมมือเชิงเครือข่ายในปัจจุบัน รวมทั้งการ
เปรียบเทียบศักภาพในการแข่งขันในด้านต่างๆเป็นการประเมินให้ทราบถึงระดับความสามารถของเครือข่ายในปัจจุบันและเป็น
แนวทางในการพัฒนาเครือข่ายในระยะต่อไป เป็นการเน้นยํ้าถึงประโยชน์ท่ีจะเกิดข้ึนจากความร่วมมือเชิงเครือข่ายท่ีไม่ใช่เพียงในแง่
ศักยภาพในการแข่งขันเชิงธุรกิจเท่านั้น แต่รวมถึงประโยชน์เชิงสังคมท่ีเครือข่ายสามารถทําให้เกิดข้ึนแก่สังคมในวงกว้างด้วย 
นอกจากน้ีข้อเสนอแนะต่างๆจากรายงานวิจัยสามารถเป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ ปรับปรุงบูรณาการแผนและการปฏิบัติงาน
เชิงเครือข่ายให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนในอนาคต 
4) ผู้สนใจอ่ืน-ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะโซ่อุปทานท้ังในระดับโซ่อุปทานเด่ียวและโซ่อุปทานของเครือข่ายอาจเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจ
เกี่ยวกับรูปแบบการดําเนินงานของสถาบันสหกรณ์ในปัจจุบันเพ่ือต่อยอดความรู้ พัฒนากระบวนการสหกรณ์ให้ดีย่ิงข้ึนต่อไป
 
การประชาสัมพันธ์ : - 
 
Keyword :  เครือข่ายสหกรณ์ การบริหารจัดการโซ่อุปทานอย่างย่ังยืน ศักยภาพในการแข่งขัน 
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