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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 2) พฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก 4) ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
สมาชิก และ 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ สมาชิกท่ีใชบ้ริการของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั โดย
ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีค านวณได้จากสูตรของยามาเน่ จ านวน 817 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบไคสแคว ์
 ผลการศึกษาพบว่า 1) สมาชิกสหกรณ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สมรสแลว้ อายุระหว่าง 31 - 40 ปี 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานกระทรวงสาธารณสุข และรายไดต้่อเดือนระหว่าง 10,000 – 20,000 
บาท  2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภค
และบริโภค  เหตุผลในการซ้ือ คือมีความสะดวก ความถ่ีในการซ้ือ คือซ้ือสปัดาห์ละ 3 คร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่
ละคร้ัง ไม่เกิน 200 บาท และโอกาสในการซ้ือ คือซ้ือไปใช้ท่ีบ้าน  3) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  4) ความสัมพนัธ์ของลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก พบว่า ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกทุกปัจจยัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ยกเวน้ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  และ 5) ความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์  และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับเหตุผลในการซ้ือสินค้า ด้านราคา                    
มีความสมัพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้  
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Abstract 

The objectives of this research were to study 1) the personal factors of the 

members of the co-operatives, 2) buying behavior of the members, 3) marketing mix 

factors affecting buying decision making of the members, 4) the relationships between 

personal factors and buying decision making behavior of the members, and 5) the 

relationships between marketing mix factors and buying decision making behavior of 

the members. 

The population was the members of Trang Hospital Service Co-operatives, 

limited, 817 samples were determined by using Yamane’s method. Data were 

collected by using a questionnaire and statistically analyzed by frequency, percentage, 

mean, standard deviation and Chi square test. 

The results showed that 1) the members of the co-operatives were female 

with the age between 31-40 years, married, finished a bachelor’s degree, employed by 

the Ministry of Public Health, and had income in the range of 10,000-20,000 baht a 

month.  2) The buying decision making behavior, most of the members had purchased 

both food and consumer items from the co-operatives; the major reason was the 

convenience; they made purchase merchandises three times a week and spent no more 

than 200 baht at a time; and these items were used at home.  3) The marketing mix 

affecting the buying decision making factors of the members, these were product, 

price, place, and promotion which were perceived at high level.  4) The relationship 

of personal factors affecting the buying decision making behavior of the members, it 

was found that all personal factors except educational level, had affected the behavior 

of the members at statistically significance.  5) The relationship between marketing 

mix factors and the behavior of the members, marketing mixes of the product and 

place were related to the buying reason; the price was related to the expense, and the 

promotion was related to the buying frequency.  

Keywords:  Buying behavior, Service co-operatives, Trang Province
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กติติกรรมประกาศ 

การศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ีส าเร็จลุล่วงได้ ด้วยผู ้ศึกษาได้รับความอนุเคราะห์      
เป็นอยา่งดียิ่งจาก รองศาสตราจารยส่์งเสริม หอมกล่ิน รองศาสตราจารยก์ฤษฎา ประศาสน์วุฒิ และ
ผูช่้วยศาสตราจารยว์ิลาวลัย ์ ศิลปศร ท่ีได้กรุณาสละเวลาให้ค  าปรึกษาแนะน า และติดตามตรวจ
แก้ไขขอ้บกพร่องการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีอย่างใกล้ชิดตลอดมา นับตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่
ส าเร็จเรียบร้อย ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านและขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้
ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีได้ให้ความรู้และขอ้เสนอแนะตลอดระยะเวลา
การศึกษาคน้ควา้อิสระดว้ยความเมตตากรุณาเป็นอย่างดียิ่ง ท่ีส าคญัท่ีสุดคือขอกราบขอบพระคุณ
บิดา มารดา ท่ีไดใ้ห้ก าเนิดและมีชีวิตมาจนถึงทุกวนัน้ี ขอบคุณรุ่นพี่ เพื่อนนกัศึกษา เพื่อนร่วมงาน 
ท่ีให้ก าลงัใจมาโดยตลอด และขอขอบพระคุณคณะกรรมการด าเนินการ ผูจ้ดัการสหกรณ์ เจา้หนา้ท่ี
สหกรณ์และสมาชิกสหกรณ์ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามเป็นอยา่งสูงท่ีไดใ้หค้วามร่วมมือในการให้
ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี 

คุณค่าและประโยชน์อนัพึงมีของการศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ี ผูศึ้กษาขอให้เป็น
แหล่งความรู้แก่สหกรณ์และผูท่ี้สนใจทุกท่านน าไปใช้ประโยชน์ ในการส่งเสริมและพฒันางาน
สหกรณ์ใหมี้ความเจริญกา้วหนา้ยิง่ข้ึน  

วศิลัยศ์ยา  พุม่พวั 
สิงหาคม  2558 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
  สหกรณ์บริการเป็นสหกรณ์ท่ีสมาชิกร่วมกันจดัตั้งข้ึน เพื่อประกอบธุรกิจด้านการ
บริการแก่สมาชิกตามรูปแบบสหกรณ์ มีการจดทะเบียนจดัตั้งตามกฎหมายสหกรณ์ ในประเภท
สหกรณ์บริการ มีสภาพเป็นนิติบุคคล ซ่ึงสมาชิกผูถื้อหุ้นทุกคนเป็นเจ้าของ ลงทุนร่วมกันใน
สหกรณ์ดว้ยความสมคัรใจ เพื่อแกไ้ขความเดือดร้อนในการรับบริการดา้นต่างๆ ของสมาชิก และ
เม่ือสหกรณ์มีก าไรสุทธิประจ าปี สมาชิกจะไดรั้บเงินปันผลตามหุ้นและเงินเฉล่ียคืนตามยอดการ  
ใชบ้ริการท่ีสมาชิกมาใชบ้ริการกบัสหกรณ์ เท่ากบัท าให้สมาชิกไดรั้บบริการมูลค่าต ่ากวา่ทอ้งตลาด
ทัว่ไป 
  การด าเนินงานของสหกรณ์บริการนั้น ความเช่ือมัน่และศรัทธาของสมาชิกเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะท าให้สหกรณ์เจริญกา้วหนา้ ซ่ึงวดัจากความส าเร็จของผลงานในดา้นของก าไรท่ีสามารถ
เพิ่มทุนการด าเนินงานใหก้บัสหกรณ์และดา้นสมาชิกท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่สมาชิกได ้
ทั้งน้ีสหกรณ์จะตอ้งให้ความส าคญักบับริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของสมาชิกเพื่อท่ีจะท าให้การ
บริการสามารถบรรลุวตัถุประสงค์และเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่สมาชิกและ
ผูใ้ชบ้ริการทัว่ไป  
  สหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั เป็นองคก์รหน่ึงซ่ึงด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่ายและธุรกิจให้บริการศูนยอ์าหาร ให้แก่ผูท่ี้อยูใ่นแวดวงทางการแพทย ์ไดรั้บการจดทะเบียน
ตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2542 เม่ือวนัท่ี 26 มิถุนายน 2550 โดยคณะผูจ้ดัตั้งซ่ึงมีนายแพทย์
สมนึก เช้ือทอง เป็นประธาน มีสมาชิกแรกตั้ง 357 คน สมาชิกถือหุ้นแรกตั้ง จ  านวน 736,200 บาท 
สหกรณ์เร่ิมด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้อุปโภคบริโภคมาจ าหน่ายแก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไป เม่ือวนัท่ี 
26 สิงหาคม 2551 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่ออ านวยความสะดวกให้แก่บุคลากรทางการแพทย ์ผูป่้วย
และญาติ โดยการจดัหาสินคา้อุปโภคบริโภคมาจ าหน่ายให้ทนัต่อความตอ้งการและส่งเสริมความ
เป็นอยู่ของสมาชิกให้ดีข้ึนเพราะสมาชิกของสหกรณ์ส่วนใหญ่มีขอ้จ ากดัทางดา้นเวลา ปัจจุบนัมี
สมาชิกจ านวน  817 คน มีทุนเรือนหุน้ 1,306,300 บาท ทุนส ารอง 2,097,027.53 บาท ทุนด าเนินงาน
ทั้งส้ิน 9,866,174.60 บาท ก าไรสุทธิ 3,608,302.84 ในปีบญัชี 2557 (1 ตุลาคม 2556 - 30 กนัยายน 
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2557) สหกรณ์จ าหน่ายสินคา้เป็นเงินสดแก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไป มูลค่าทั้งส้ิน 25,713,573.62 
บาท จ าแนกเป็นยอดจ าหน่ายสินคา้ให้แก่สมาชิก 8,377,165.43 บาท คิดเป็นร้อยละ 32.58 จ าหน่าย
ให้แก่บุคคลทัว่ไป 17,336,408.19 บาท คิดเป็นร้อยละ 67.42 (สหกรณ์สหกรณ์บริการโรงพยาบาล
ตรัง จ ากดั 2557: 3-4) จากขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นไดว้่ายอดขายสินคา้ของสหกรณ์ส่วนใหญ่เกิดจาก
การซ้ือสินคา้ของบุคคลทัว่ไปเป็นหลกั ทั้งๆ ท่ีบุคคลเหล่านั้นมาใชบ้ริการกบัสหกรณ์เพียงคร้ังคราว 
เช่น ผูป่้วย ญาติผูป่้วย เป็นตน้ 
  ดงันั้น จึงท าการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั ในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินค้ามาจ าหน่าย เพื่อให้ทราบพฤติกรรมของ
สมาชิกในการตัดสินใจซ้ือสินค้าในแต่ละคร้ัง และใช้เป็นแนวทางในการแนะน าส่งเสริมการ 
บริหารจดัการธุรกิจจดัหาสินค้ามาจ าหน่ายของสหกรณ์ ตลอดจนสหกรณ์สามารถสามารถน า      
ผลการศึกษาคน้ควา้ไปวางแผนปรับปรุงการด าเนินงาน การให้บริการท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของสมาชิกให้มากท่ีสุดท าให้สหกรณ์มีปริมาณธุรกิจการจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายเพิ่มข้ึน  
ซ่ึงนัน่หมายถึงสหกรณ์มีผลการด าเนินธุรกิจท่ีดีข้ึน สมาชิกไดรั้บผลประโยชน์ มีความพึงพอใจและ
มีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนตามล าดบั  
 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาล

ตรัง จ ากดั 
2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
2.5 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
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3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ  
 
 จากการศึกษาเอกสารและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั นั้น สามารถแสดงกรอบแนวคิดการศึกษาไดด้งัน้ี 
 
 ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี  1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 
 
 
 
 
 
 
 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมำชิก 
   1. เพศ 
   2. สถานภาพ 
   3. อาย ุ
   4. ระดบัการศึกษา 
   5. อาชีพ 
   6. ระดบัรายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
   1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
   2. ดา้นราคา 
   3. ดา้นช่องทางจ าหน่าย 
   4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
    

พฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของสมำชิก
สหกรณ์บริกำรโรงพยำบำลตรัง จ ำกดั 
   1. ประเภทสินคา้ 
   2. เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 
   3. ความถ่ีในการซ้ือ 
   4. ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง    
   5. โอกาสในการซ้ือ  
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4. สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 

สมมติฐานการศึกษามีดงัน้ี 
4.1 ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ

สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
 

5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 

5.1  ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
  เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั จ  าแนกเป็น 3 ดา้น คือ 

5.1.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 

5.1.2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ เหตุผล 
ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายหรือจ านวนเงินท่ีซ้ือแต่ละคร้ังและโอกาสในการซ้ือ 

5.1.3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

5.2  ขอบเขตของพืน้ที ่ 
 ภายในบริเวณสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั อ าเภอเมืองตรัง จงัหวดัตรัง  
5.3  ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ สมาชิกท่ีใชบ้ริการของสหกรณ์ 
บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั จ  านวน 817 คน โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 269 คน 

5.4  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ  
 เก็บรวบรวมขอ้มูลจากสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการกบัสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง  

จ ากดั ระหวา่งวนัท่ี 11 พฤษภาคม 2558 ถึงวนัท่ี 11 มิถุนายน 2558  
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6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 สมาชิก หมายถึง สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
6.2 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก หมายถึง ความหลากหลายของสมาชิก ไดแ้ก่ เพศ 

สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 
6.3 สหกรณ์ หมายถึง สหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
6.4 สินคา้ หมายถึง สินคา้อุปโภคบริโภค ท่ีวางจ าหน่ายในสหกรณ์บริการโรงพยาบาล

ตรัง จ ากดั 
6.5 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวข้อง

โดยตรงกบัการไดรั้บ สินคา้และบริการ รวมถึงการกระท าต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนก่อนและเป็นตวัก าหนดให้
เกิดการกระท าต่างๆ ข้ึน ประกอบดว้ย ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 
ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และโอกาสในการซ้ือ 

6.6 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ชุดเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากัด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์     
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

6.7 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ หมายถึง จ านวนคร้ังของการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ในรอบ 
1 สัปดาห์ 

6.8 ค่าใชจ่้ายหรือจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ หมายถึง มูลค่าการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์
โดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 ท าให้ผูบ้ริหารสหกรณ์ได้ทราบสภาพทั่วไปของการด าเนินธุรกิจจดัหาสินค้า      
มาจ าหน่ายและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
จงัหวดัตรัง 

7.2 เป็นข้อมูลส าหรับผู ้บริหารสหกรณ์และผู ้ท่ีสนใจ  เพื่อสามารถน าข้อมูลไป
ประกอบในการก าหนดแผนงานหรือแผนกลยุทธ์ของสหกรณ์ หรือเป็นแนวทางในการด าเนินงาน
ของสหกรณ์เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์ 

7.3 ส านักงานสหกรณ์จงัหวดัตรัง สามารถน าขอ้มูลไปประกอบการแนะน าส่งเสริม 
การพฒันาธุรกิจของสหกรณ์บริการในจงัหวดัตรัง 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ตลอดจนเอกสารต่าง ๆ เพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันากรอบความคิดของการศึกษาและเป็นขอ้มูล
ประกอบการวเิคราะห์และอภิปรายผล โดยสรุปประเด็นส าคญัดงัน้ี  
 1.  แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัสหกรณ์ 
 2.  บริบทของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
 3.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 4.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัสหกรณ์ 
 

1.1 ความหมายของสหกรณ์ 
  สหกรณ์ (Cooperatives) คือ องค์กรหน่ึงท่ีเกิดจากการรวมตวักนัของกลุ่มคนท่ีมี
แนวความคิดเดียวกนั จดัตั้งข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแกปั้ญหาความเดือดร้อนในเร่ืองเดียวกนัโดย
การลงทุนร่วมกนัหรือเรียกวา่ “หุ้น”  และมีการบริหารจดัการอย่างอิสระภายใตก้ฎหมาย ระเบียบ 
ขอ้บงัคบัของสหกรณ์ มีการจดัการร่วมกนัภายในสหกรณ์โดยการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการของ
สมาชิกดว้ยกนัเองและสมาชิกกบับุคคลภายนอกในราคาท่ีเป็นธรรม อีกทั้งสมาชิกแต่ละคนมีสิทธ์ิ
ออกเสียงไดห้น่ึงเสียงในการบริหารสหกรณ์ โดยไม่ข้ึนกบัจ านวนหุ้นท่ีถืออยู่ ซ่ึงแสดงให้เห็นถึง
ความเป็นประชาธิปไตยและความเสมอภาค ทั้งน้ีจะตอ้งจดทะเบียนจดัตั้งให้ถูกตอ้งตามกฎหมาย
ของสหกรณ์ดว้ย (กรมส่งเสริมสหกรณ์ 2557: 1)  
  “สหกรณ์” ตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2542 หมายความว่า คณะบุคคลซ่ึง
ร่วมกนัด าเนินกิจการเพื่อประโยชน์ทางเศรษฐกิจและสังคม โดยช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือ    
ซ่ึงกนัและกนั และไดจ้ดทะเบียนตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2542 
  ดงันั้น สหกรณ์จึงตั้งข้ึนมาเพื่อท าหนา้ท่ีแกปั้ญหาในดา้นการท ามาหากินท่ีเหมือน
หรือคลา้ยๆ กนั หรือความตอ้งการบริการท่ีเหมือนกนัและเป็นปัญหาท่ีสมาชิกแต่ละคนไม่สามารถ
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แกเ้องไดต้ามล าพงั หรือตั้งข้ึนมาเพื่อด าเนินการให้สมาชิกไดรั้บประโยชน์ในการประกอบอาชีพ
ของตนมากกวา่ท่ีแต่ละคนเคยไดจ้ากการด าเนินกิจการเองตามล าพงั 

1.2 คุณค่าของสหกรณ์ 
  กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2557: 2) คุณค่าของสหกรณ์ หมายถึง การช่วยเหลือตนเอง 
ความรับผดิชอบต่อตนเอง มีความเป็นประชาธิปไตย ความเสมอภาค ความเท่ียงธรรมและความเป็น
หน่ึงเดียวกัน ซ่ึงสมาชิกสหกรณ์จะต้องมีความเช่ือมั่นในความสุจริต ความโปร่งใส ความ
รับผดิชอบต่อสังคมและความเอ้ืออาทรต่อผูอ่ื้น โดยสืบทอดประเพณีปฏิบติัของผูริ้เร่ิมการสหกรณ์  

1.3 อุดมการสหกรณ์ 
  กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2557: 2) อุดมการณสหกรณ์ คือ ความเช่ือร่วมกันของ
สมาชิกว่าการช่วยเหลือตนเองและการช่วยเหลือซ่ึงกันและกันตามหลักการสหกรณ์ทั้ ง 7 ข้อ         
จะน าไปสู่การกินดี อยูดี่ มีความเป็นธรรมและสันติสุขในสังคม 

1.4 หลกัการสหกรณ์ 
  หลกัการสหกรณ์เปรียบเทียบเสมือนทฤษฎีทางสหกรณ์  ท่ียึดถือเป็นแนวทางใน
การปฏิบัติอย่างเป็นสากล ทั้ งการปฏิบัติของสมาชิกและการบริหารงานของสหกรณ์ประสบ
ความส าเร็จและความมั่นคงของสหกรณ์ก็ควรจะยึดหลักการสหกรณ์ในการปฏิบัติงานอย่าง
เคร่งครัดและต่อเน่ือง องค์การสัมพนัธภาพสหกรณ์ระหวา่งประเทศหรือท่ีเรียกว่า ICA (International 
Cooperative Alliance) สุวรรณา ธุวโชติ (2541: 3-4) ไดก้ล่าวถึง หลกัสหกรณ์สากล (Co-operative 
Principles) ตามท่ีประชุม ICA ซ่ึงเป็นองคก์ารกลางหรือสมาคมของสหกรณ์ระดบัชาติของประเทศ
ต่างๆ ทัว่ไปไดก้ าหนดหลกัสหกรณ์ไว ้7 ขอ้ ดงัน้ี  

1.4.1 หลักการเป็นสมาชิกด้วยความสมัครใจโดยไม่กีดกันการสมัครเป็นสมาชิก 

(Voluntary and Open Membership) สหกรณ์เป็นองค์การของสมาชิกและเป็นองค์กรของสังคม 
การเข้ามาเป็นสมาชิกด้วยความสมคัรใจ  เปิดโอกาสให้บุคคลทุกคนท่ีมีคุณสมบัติถูกต้องตาม
ขอ้บงัคบั ก็สามารถสมคัรเขา้เป็นสมาชิก เพื่อใช้ประโยชน์ในการบริการของสหกรณ์ตามความ
สมัครใจและความรับผิดชอบในฐานะท่ีเป็นสมาชิก  ได้มีโอกาสเข้าเป็นสมาชิกโดยปราศจาก       
ขอ้กีดกนัใดๆ ทางเพศ สังคม เช้ือชาติ การเมือง และศาสนา ท่ีมีคุณสมบติัถูกตอ้ง 

1.4.2 หลักสมาชิกควบคุมกันตามหลักประชาธิปไตย  (Democratic Member 
Control) สหกรณ์เป็นองค์การประชาธิปไตย ท่ีสมาชิกทุกคนมีส่วนร่วมในการปฏิบัติ โดยการ
ควบคุม ก าหนดแนวนโยบายและการตดัสินใจท่ีส าคญัในการบริหารงานของสหกรณ์ โดยยึดถือ
หลัก หน่ึงคน หน่ึงเสียง  ไม่ว่าหญิงหรือชายก็มีสิทธ์ิเท่าเทียมกันในฐานะความเป็นสมาชิก          
โดยยึดถือเสียงข้างมากเป็นหลักบนฐานความถูกต้องตามกติกาท่ีก าหนดไว ้ไม่ว่าสหกรณ์            
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ขั้นปฐมและสหกรณ์ระดบัอ่ืนๆ ก็ตอ้งด าเนินการโดยยึดถือหลกัประชาธิปไตยเหมือนกนั ตามหลกั
สากลทัว่ไป 

1.4.3 หลักการมีส่วนร่วมทางด้านเศรษฐกิจของสมาชิก  (Member Economic 

Participation) การมีส่วนร่วมของสมาชิกทุกคนมีส่วนอุดหนุนดา้นเงินทุนในสหกรณ์อย่างเท่าเทียม
กัน ในส่วนของมูลค่าหุ้นท่ีสมาชิกถือ การมีสิทธ์ิในการใช้บริการจากส่วนหน่ึงของเงินทุนท่ี
สหกรณ์ก าหนดจดัสรรไวเ้ป็นสมบติัส่วนกลางของสหกรณ์ โดยทัว่ไปสมาชิกจะไดรั้บเงินตอบ
แทนท่ีจ ากดัและเป็นธรรมในสัดส่วนของเงินทุนท่ีจ่ายไปเพื่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ จดัสรรเพื่อ
วตัถุประสงค์เพื่อการพฒันาสหกรณ์ เก็บเป็นทุนส ารอง จดัสรรผลประกอบการคืนสู่สมาชิกตาม
สัดส่วนท่ีท าธุรกิจกบัสหกรณ์ สนบัสนุนกิจกรรมต่างๆ ท่ีเหล่าสมาชิกใหค้วามเห็นชอบ  

1.4.4 หลักการเป็นอิสระและเป็นกลาง (Autonomy and Independence) สหกรณ์
เป็นองค์การอิสระ เป็นองคก์รทางสังคม พึ่งพาตนเองอยู่ภายใตก้ารควบคุมของสมาชิก ตามกรอบ
โครงสร้างท่ีก าหนดไว ้ซ่ึงสามารถท าขอ้ตกลงเพื่อกิจการขององค์กรอย่างอิสระและเป็นกลาง      
ทั้งด้านการเมือง และการรับการช่วยเหลือไม่ว่าหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน ทั้งด้านเงินทุน 
จากแหล่งภายนอก กิจกรรมการบริการช่วยเหลืออ่ืนๆ   

1.4.5 หลักการให้การศึกษา ฝึกอบรมและข้อมูลข่าวสาร (Education, Training and 

Information) สหกรณ์เป็นองค์กรทางสังคมท่ีส าคญัต่อบุคคลท่ีเป็นสมาชิกในระดบัรากหญา้ การ
ให้องคค์วามรู้ในแต่ละดา้นตามสถานภาพของแต่ละองคก์ร โดยตอ้งให้ความรู้เก่ียวกบัอุดมการณ์ 
หลักการและวิธีการสหกรณ์ให้แก่สมาชิกและบุคลากรให้มีความเข้าใจเข้าใจถือเป็นฐานราก          
ท่ีส าคญัของสหกรณ์ ตลอดจนเผยแพร่อุดมการณ์ หลกัการ และวธีิการสหกรณ์แก่ประชาชนทัว่ไปดว้ย 

1.4.6 หลักการร่วมมือระหว่างสหกรณ์  (Co-operation among Co-operatives)   
ในการร่วมมือระหว่างสหกรณ์ไม่ว่าระดับแนวด่ิง และแนวนอน เป็นช่องทางในการร่วมมือ
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัและการพฒันาขบวนการสหกรณ์อย่างเป็นระบบ เกิดการสร้างเครือข่าย
เช่ือมโยงดา้นธุรกิจและมิติอ่ืนๆ เพื่อใหบ้ริการแก่สมาชิกอยา่งมีประสิทธิภาพและต่อเน่ือง ทั้งระดบั
ทอ้งถ่ิน ระดบัชาติ และระดบัประเทศ  

1.4.7 หลักการเอ้ืออาทรต่อสังคมหรือความห่วงใยต่อชุมชน (Concern of Community) 
ในขณะท่ีมุ่งเน้นไปท่ีความตอ้งการของสมาชิก สหกรณ์ควรให้ความส าคญัต่อการพฒันาชุมชน 
ของตนใหเ้กิดความย ัง่ยนื ดว้ยนโยบายต่างๆ ท่ีสมาชิกเห็นชอบ 
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 จากท่ีได้ศึกษาเก่ียวกับหลักการสหกรณ์นั้น ผูว้ิจยัสรุปได้ว่า หลักการสหกรณ์  คือ 
แนวทางในการยึดถือปฏิบติัเพื่อให้การด าเนินงานของสหกรณ์บรรลุวตัถุประสงคแ์ละเกิดผลเป็น
รูปธรรม ดว้ยหลกัการสหกรณ์ท่ีส าคญั 7 ประการ คือ 
 1)  การเป็นสมาชิกโดยสมคัรใจและเปิดกวา้ง (Voluntray and Open Membership)  
      2)  การควบคุมโดยสมาชิกตามหลกัประชาธิปไตย (Democratic Member Control)  
      3)  การมีส่วนร่วมทางเศรษฐกิจของสมาชิก (Member Economic Participation)  
      4)  การปกครองตนเองและความเป็นอิสระ (Autonomy and Independence)  
      5)  การศึกษา ฝึกอบรมและสารสนเทศ (Education, Training and Information)   
      6)  การร่วมมือระหวา่งสหกรณ์ (Co-operation among Co-operatives)  
      7)  ความเอ้ืออาทรต่อชุมชน (Concern of Community) 
 1.5  วธีิการสหกรณ์ 
  กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2557: 3) วิธีการสหกรณ์ คือ การน าหลกัการสหกรณ์ทั้ ง       
7 ขอ้ มาประยุกตใ์ชใ้นการบริหารจดัการสหกรณ์ ตลอดจนการมีส่วนร่วมในกิจกรรมทางเศรษฐกิจ
และสังคม เพื่อประโยชน์ของมวลสมาชิกและชุมชนโดยไม่ละเลยหลกัการธุรกิจท่ีดี 
 1.6  ประเภทของสหกรณ์  
  การร่วมกนัท าธุรกิจสหกรณ์ คือ การท างานสหกรณ์ตามท่ีก าหนดไวใ้นกฎกระทรวง
เกษตรและสหกรณ์ ฉบบัท่ี 2 (พ.ศ. 2516) เม่ือวนัท่ี 2 ตุลาคม พ.ศ. 2516 สหกรณ์ มี 6 ประเภท และ
ไดแ้กไ้ขเพิ่มเติม เม่ือวนัท่ี 29 มิถุนายน 2548 สหกรณ์ มี 7 ประเภท คือ  
  1)  สหกรณ์การเกษตร (Farmer Cooperatives)  
  2)  สหกรณ์ประมง (Fisherman Cooperatives)  
  3)  สหกรณ์นิคม (Land Settlement Cooperatives)  
  4)  สหกรณ์ร้านคา้ (Consumer Cooperatives)  
  5)  สหกรณ์บริการ (Service Cooperatives)  
  6)  สหกรณ์ออมทรัพย ์(Saving Cooperatives)  
  7)  สหกรณ์เครดิตยเูน่ียน (Credit Union Cooperatives)  
 1.7  โครงสร้างการด าเนินงานของสหกรณ์  
  กรมส่งเสริมสหกรณ์ (2551: 106-107) การบริหารงานของสหกรณ์ทั้ง 7 ประเภท 
ยึดหลกัเดียวกนั คือบริหารโดยสมาชิกสหกรณ์สมาชิกสหกรณ์ทุกๆ คนเลือกตวัแทนซ่ึงเรียกว่า
คณะกรรมการด าเนินการ จากท่ีประชุมใหญ่ คณะกรรมการด าเนินการ มีหน้าท่ีก าหนดนโยบาย 
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การบริหารงานให้สหกรณ์ โดยจดัจา้งผูจ้ดัการให้ปฏิบติังานในสหกรณ์ภายใตก้ารควบคุมดูแลของ
คณะกรรมการด าเนินการ ดงัภาพท่ี 2.1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

             ภาพท่ี 2.1 แผนภูมิโครงสร้างการด าเนินงานของสหกรณ์ 
 

  ดังนั้ น  การบริหารงานภายในของสหกรณ์ ซ่ึงมีบุคคลฝ่ายต่างๆ  เก่ียวข้องและ
รับผิดชอบงานตามรูปแบบท่ีปฏิบติักันอยู่โดยทั่วไปรวม 4 ฝ่าย ได้แก่ สมาชิก คณะกรรมการ
ด าเนินการ  ผู ้จ ัดการและผู ้ตรวจสอบกิจการ  ซ่ึ งแต่ละฝ่ายมีหน้าท่ี ท่ีต้องรับผิดชอบและมี
ความสัมพนัธ์ต่อกนั ดงัน้ี 
  1)  สมาชิก  ใช้อ านาจสูงสุดในการควบคุมการด าเนินงานของสหกรณ์  โดยผ่าน        
ที่ประชุมใหญ่และมอบหมายอ านาจในการบริหารงานของสหกรณ์ให้แก่คณะกรรมการด าเนินการ 
ซ่ึงไดรั้บเลือกตั้งจากท่ีประชุมใหญ่  
  2)  คณะกรรมการด าเนินการ รับมอบหมายอ านาจจากสมาชิกให้เป็นผูบ้ริหารงานของ
สหกรณ์ตามความตอ้งการของสมาชิกและนโยบายท่ีไดรั้บความเห็นชอบจากสมาชิกในท่ีประชุมใหญ่  

เลือกตั้ง 

สมาชิก สมาชิก สมาชิก สมาชิก 

ท่ีประชุมใหญ่ 

ผูต้รวจสอบกิจการ 

คณะกรรมการด าเนินการ 

ผูจ้ดัการ 

แผนกบญัชี/การเงิน แผนกธุรการ/ทะเบียน แผนกธุรกิจต่างๆ 

แต่งตั้ง 
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  3)  ผูจ้ดัการ ได้รับการจดัจา้งจากคณะกรรมการด าเนินการให้ปฏิบติังานและด าเนิน
ธุรกิจประจ าวนัของสหกรณ์ตามนโยบายและแผนงานท่ีก าหนดโดยสอดคล้องกบันโยบายของ
สหกรณ์และไดรั้บค่าตอบแทนในการปฏิบติัหนา้ท่ีตามต าแหน่งนั้น  
  4)  ผูต้รวจสอบกิจการ ไดรั้บการแต่งตั้งจากท่ีประชุมใหญ่โดยสมาชิก ใหมี้ผูต้รวจสอบ
กิจการตามท่ีก าหนด เพื่อท าหน้าท่ีตรวจสอบผลการด าเนินงานของคณะกรรมการด าเนินการ ดา้น
การเงิน การบญัชี ทรัพยสิ์น ตลอดจนการด าเนินธุรกิจประเภทต่างๆ ของสหกรณ์ เพื่อให้เป็นไป
ตามกรอบท่ีทางสหกรณ์ก าหนด และรายงานผลการตรวจสอบให้คณะกรรมการทราบและ
ด าเนินการแกไ้ขใหถู้กตอ้ง รวมทั้งรายงานผลการปฏิบติังานต่อท่ีประชุมใหญ่ของสหกรณ์ดว้ย  
  5)  ท่ีประชุมใหญ่ของสมาชิกสหกรณ์จะมีการประชุมสมาชิกสหกรณ์ทั้ งหมด หรือ
ผูแ้ทนสมาชิกอย่างน้อยปีละคร้ัง เรียกว่า การประชุมใหญ่สามญัประจ าปี เพื่อพิจารณาเร่ืองต่างๆ       
ในสหกรณ์ และประชุมวสิามญัตามท่ีมีความจ าเป็น 
 

2. บริบทของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
 
 2.1  ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัสหกรณ์บริการ 
  สหกรณ์บริการ คือ สหกรณ์ท่ีจัดตั้ งข้ึนตามพระราชบัญญัติสหกรณ์  โดยมี
ประชาชนไม่น้อยกวา่ 10 คน ท่ีมีอาชีพอย่างเดียวกนัไดรั้บความเดือดร้อนในเร่ืองเดียวกนัรวมตวั
กนัโดยยดึหลกัการประหยดั การช่วยตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั เพื่อแกปั้ญหาต่างๆ รวมทั้ง
การส่งเสริมใหเ้กิดความมัน่คงในอาชีพต่อไป 
  ความเป็นมา สหกรณ์บริการแห่งแรกจดัตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2484 เป็นการรวมตวักนั
ในกลุ่มผูมี้อาชีพท าร่ม ช่ือ สหกรณ์ผูท้  าร่มบ่อสร้าง จ ากดัสินใช ้อยูท่ี่ต  าบลตนัเปา อ าเภอสันก าแพง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ต่อมาในปี พ.ศ. 2496 ไดมี้การจดัตั้งสหกรณ์บริการไฟฟ้าหนองแขม จ ากดั อ าเภอ
หนองแขม กรุงเทพมหานคร เป็นสหกรณ์ท่ีให้บริการ ด้านสาธารณูปโภค และในปี พ.ศ. 2497 
จดัตั้งสหกรณ์มีดอรัญญิก จ ากดั ท่ีต าบลทุ่งช้าง อ าเภอนครหลวง จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา และมี
สหกรณ์บริการอีกหลายแบบตามมา เช่น สหกรณ์เคหสถาน สหกรณ์แท็กซ่ี สหกรณ์หัตถกรรม
ผลิตภณัฑไ์ม ้สหกรณ์บริการน ้าประปา สหกรณ์ผูจ้ดัหางานแห่งประเทศไทย ฯลฯ  
  วตัถุประสงค์ เพื่อด าเนินธุรกิจด้านการบริการตามรูปแบบของสหกรณ์ ส่งเสริม
สวสัดิการแก่สมาชิกและครอบครัว ส่งเสริมการช่วยตนเองและช่วยเหลือ ซ่ึงกันและกันในหมู่
สมาชิก ร่วมมือกบัสหกรณ์อ่ืนและหน่วยงานอ่ืนเพื่อความกา้วหนา้ของกิจการสหกรณ์  
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  ประโยชน์ท่ีสมาชิกจะได้รับ สมาชิกมีสหกรณ์เป็นศูนยก์ลางในการพฒันาฝีมือ 
การผลิตผลิตภณัฑ์ต่างๆ ให้มีคุณภาพไดม้าตรฐานเป็นท่ีตอ้งการของตลาด มีแหล่งรวมซ้ือรวมขาย
ผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์ในการผลิตผลิตภณัฑ์ ช่วยให้สมาชิกสหกรณ์ประกอบอาชีพไดถู้กตอ้งตาม
กฎหมาย มีท่ีอยู่อาศยัเป็นของตนเองในราคาประหยดัและมีความปลอดภยัในชีวิต เม่ือส้ินปีทาง
บญัชีถา้สหกรณ์มีก าไรสุทธิประจ าปี สมาชิกสหกรณ์จะไดรั้บเงินปันผลตามหุ้น และเงินเฉล่ียคืน
ตามส่วนท่ีท าธุรกิจกบัสหกรณ์ กรมส่งเสริมสหกรณ์  (2551: 92-93) 
 2.2  ประวตัิความเป็นมา 
        สหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั ได้รับการจดทะเบียนจดัตั้ งเป็นสหกรณ์ 
ประเภทสหกรณ์บริการ  ตามพระราชบญัญัติสหกรณ์   พ.ศ. 2542 หมายเลขทะเบียนสหกรณ์ท่ี 
9200000225503.00  เม่ือวนัท่ี 26 มิถุนายน พ.ศ. 2550 โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อจดัหาสินค้าเคร่ือง
อุปโภคบริโภค  รวบรวมผลิตผลผลิตภณัฑ์มาจ าหน่ายแก่สมาชิกในรูปแบบการฝากขายตลอดจน   
มีการให้บริการศูนยอ์าหารและส่งเสริมความเป็นอยูข่องสมาชิกให้ดีข้ึน ปัจจุบนัมีสมาชิก จ านวน 
817 คน มีทุนเรือนหุ้น 1,306,300 บาท ทุนส ารอง 2,097,027.53 บาท ทุนด าเนินงานทั้ งส้ิน 
9,866,174.60 บาท ก าไรสุทธิ 3,608,302.84 บาทส านักงานตั้งอยู่ภายในบริเวณโรงพยาบาลตรัง 
เลขท่ี 69 ถนนโคกขนั ต าบลทบัเท่ียง อ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง  สหกรณ์ด าเนินธุรกิจจดัหาสินค้า
อุปโภคบริโภคมาจ าหน่ายแก่สมาชิกและประชาชนทัว่ไปและธุรกิจให้บริการศูนยอ์าหาร มีมูลค่า
ธุรกิจรวมทั้งส้ิน 27,766,932.62 บาท สหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั (2557: 2,16) 
 2.3  การบริหารงานทัว่ไป 

  2.3.1  การแบ่งแยกหน้าที่ความรับผิดชอบ  ในแต่ละต าแหน่งเป็นไปตามท่ีไดรั้บ
มอบหมาย เจา้หน้าท่ีมีความรู้ความสามารถพอควร การจดัจา้งเจา้หน้าท่ีมีการจดัท าหลกัประกนั     
ท่ีเหมาะสมกบัความรับผดิชอบ  
  2.3.2  การก าหนดระเบียบต่างๆ สหกรณ์ก าหนดระเบียบไวค้รบถว้นและเหมาะสม 
ครอบคลุมการด าเนินงานและการด าเนินธุรกิจของสหกรณ์  
  2.3.3  ก าหนดแผนการด าเนินงานและประมาณการรายได้ - รายจ่าย โดยได้รับ
อนุมติัจากท่ีประชุมใหญ่ การใชจ่้ายเงินตามงบประมาณรายจ่ายในภาพรวมอยูใ่นวงเงินงบประมาณ  
  2.3.4  การจัดท าบัญชี สหกรณ์ใชโ้ปรแกรมระบบบญัชีแยกประเภท (Version 2.2) 
ระบบสมาชิกและหุ้น ซ่ึงพฒันาโดยกรมตรวจบญัชีสหกรณ์ และยงับนัทึกด้วยมือคู่ขนานกนัไป 
สหกรณ์สามารถใชโ้ปรแกรมระบบบญัชีไดอ้ยา่งถูกตอ้งและจดัท าเป็นปัจจุบนัอยา่งมีประสิทธิภาพ 
ท าใหผู้บ้ริหารสามารถใชข้อ้มูลเพื่อการบริหารงานไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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  2.3.5  ผู้ ตรวจสอบกิจการ ได้รับการคัดเลือกจากท่ีประชุมใหญ่เป็นไปตาม
กฎหมายท่ีก าหนด ผูต้รวจสอบกิจการได้ด าเนินการตรวนสอบและติดตามการปฏิบติังานของ
สหกรณ์และรายงานต่อท่ีประชุมคณะกรรมการด าเนินการอยา่งสม ่าเสมอ 
 2.4  ด้านการบริหารการเงินและธุรกจิ 
  2.4.1  ด้านความเพยีงพอของเงินทุนต่อความเส่ียง สหกรณ์มีทุนด าเนินงานทั้งส้ิน
9,866,174.60 บาท เพิ่มข้ึนจากปีก่อน 1,693,761.76 บาท หรือเพิ่มข้ึนร้อยละ 20.73 ทุนด าเนินงาน
ดงักล่าวส่วนใหญ่มาจากแหล่งเงินทุนภายใน ร้อยละ 89.30 ประกอบด้วยทุนสหกรณ์เอง ร้อยละ 
88.41 และส ารองบ าเหน็จเจา้หน้าท่ี ร้อยละ 0.89 ส่วนท่ีเหลืออีกร้อยละ10.70 มาจากแหล่งเงินทุน
ภายนอกซ่ึงเป็นเจา้หน้ีการคา้และเจา้หน้ีวสัดุส้ินเปลือง ร้อยละ 8.23 และหน้ีสินอ่ืนร้อยละ 2.47 
หากพิจารณาถึงความเขม้แขง็และเพียงพอของเงินทุนต่อความเส่ียงแลว้ เจา้หน้ีไดรั้บความคุม้ครอง
จากทุนของสหกรณ์ทั้ งจ  านวนและสามารถก่อหน้ีเพิ่มได้โดยไม่มีความเส่ียงในการช าระหน้ี 
เน่ืองจากสหกรณ์มีสัดส่วนหน้ีสินต่อทุน 0.13 เท่า แสดงให้เห็นว่าสหกรณ์มีเงินทุนเพียงพอท่ีจะ  
ไม่เกิดความเส่ียงในการช าระหน้ีในอนาคต มีทุนส ารองต่อสินทรัพย์ทั้ งส้ิน 0.21 เท่า และมี
ผลตอบแทนต่อส่วนของทุน ร้อยละ 46.36 แมว้่าจะลดลงจากปีก่อนท่ีได้รับผลตอบแทนร้อยละ 
54.80 ก็ตาม ซ่ึงเม่ือพิจารณาถึงความเข้มแข็งและความเพียงพอของเงินทุนต่อความเส่ียง นับว่า
สหกรณ์มีเงินทุนเพียงพอท่ีจะไม่เกิดความเส่ียง 
  2.4.2  ด้านคุณภาพของสินทรัพย์ สินทรัพยข์องสหกรณ์ส่วนใหญ่อยู่ในรูปของ
สินทรัพยห์มุนเวียนถึงร้อยละ 90.77 ประกอบด้วยเงินสด เงินฝากธนาคาร และเงินฝากสหกรณ์   
ร้อยละ 79.41 สินคา้คงเหลือร้อยละ 10.48 สินทรัพยห์มุนเวียนอ่ืนร้อยละ 0.88 และอยู่ในรูปของ
สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนร้อยละ 9.23 ประกอบดว้ยอุปกรณ์สุทธิ ร้อยละ 4.73 สินทรัพยไ์ม่มีตวัตน
ร้อยละ 2.42 และสินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีนอ่ืนร้อยละ 2.08 สินทรัพยข์องสหกรณ์ท่ีมีอยูไ่ดน้ าไปใชใ้น
การด าเนินงานเพื่อก่อให้เกิดรายได ้3.08 รอบ และในขณะเดียวกนัสินทรัพยท่ี์มีอยู่ไดน้ าไปสร้าง
ผลตอบแทนให้กบัสหกรณ์ไดใ้นอตัราร้อยละ 40.01 ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงการบริหารสินทรัพยเ์พื่อ
ก่อให้เกิดผลตอบแทนท่ีมีประสิทธิภาพค่อนขา้งดี อยา่งไรก็ตามสหกรณ์ควรใช้สินทรัพยท่ี์มีอยูใ่ห้
เกิดผลตอบแทนสูงสุด  
  2.4.3  ด้านความสามารถในการบริหารจัดการ สหกรณ์ด าเนินธุรกิจ 2 ดา้น มีอตัรา
การเติบโตของธุรกิจร้อยละ 13.51 สหกรณ์มีมูลค่าธุรกิจรวมทั้ งส้ิน 27,766,932.62 บาท เฉล่ีย   
เดือนละ 2,313,911.05 บาท มูลค่าธุรกิจเพิ่มข้ึนจากปีก่อน จ านวน 3,304,286.55 บาท หรือเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 13.51 การบริหารธุรกิจแต่ละดา้นสรุปได ้ดงัน้ี 
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    ธุรกิจจัดหาสินค้ามาจ าหน่าย ระหว่างปีสหกรณ์จดัหาสินค้ามาจ าหน่าย
ทั้งส้ิน จ านวน 25,713,573.62 บาท เพิ่มข้ึนจากปีก่อนจ านวน 2,997,849.55 บาท หรือร้อยละ 13.20 
สูงกว่าเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้จ  านวน 1,559,573.62 บาท คิดเป็น 1.06 เท่าของเป้าหมาย ผลการ
ด าเนินงานมีก าไรเฉพาะธุรกิจ 2,556,817.62 บาท สหกรณ์มีสินคา้ขาดบญัชีคิดเป็นราคาขาย จ านวน 
149,902.41 บาท และมีสินคา้เกินคิดเป็นราคาทุน จ านวน 98,510.13 บาท เม่ือน ามาหกัลบกนัแลว้ยงั
มีสินคา้ขาดบญัชี จ านวน 51,392.01 บาท สหกรณ์ได้มีมติท่ีประชุมคณะกรรมการด าเนินการให้
ลดหยอ่นความรับผิดชอบสินคา้ขาดบญัชีจ านวนดงักล่าว โดยการลดหยอ่นไม่เกินร้อยละ 0.5 ของ
ยอดขาย ซ่ึงเป็นไปตามระเบียบนายทะเบียนสหกรณ์วา่ดว้ยการตดัสินคา้ขาดบญัชีของสหกรณ์และ
กลุ่มเกษตรกร พ.ศ. 2546 โดยสหกรณ์ตอ้งรับภาระภาษีขายท่ีเกิดจากสินคา้ขาดบญัชีท่ีได้รับการ
ลดหยอ่น จ านวน 3,597.44 บาท รวมลดหยอ่นสินคา้ขาดบญัชีจ านวนทั้งส้ิน 54,989.45 บาท ทั้งน้ี
สหกรณ์ควรหาสาเหตุและป้องกนัความเสียหายท่ีอาจเกิดได ้เพื่อสร้างความศรัทธาต่อมวลสมาชิก 
    ธุรกิจให้บริการ ระหว่างปีสหกรณ์ให้บริการเช่าสถานท่ีศูนยอ์าหารและ
สถานท่ีในการจ าหน่ายสินคา้ เป็นเงิน 2,053,359.00 บาท ประกอบด้วยรายได้ค่าเช่าศูนยอ์าหาร 
จ านวน 1,685,759.00 บาท และรายไดค้่าเช่าสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ จ  านวน 367,600.00 บาท ผลการ
ด าเนินงานมีก าไรเฉพาะธุรกิจ จ านวน 1,698,123.05 บาท 
  2.4.4  ด้านการท าก าไร สหกรณ์มีรายได้รวมทั้งส้ิน 28,140,454.77 บาท และมี
ค่าใช้จ่ายทั้งส้ิน จ านวน 24,532,151.93 บาท จึงมีก าไรสุทธิ จ  านวน 3,608,302.84 บาท คิดเป็น   
ร้อยละ 13.00 ของยอดขาย/บริการ ก าไรเฉล่ียต่อสมาชิก จ านวน 4,416.53 บาทต่อคน เงินออมต่อ
สมาชิก จ านวน 1,598.90 บาทต่อคน  
  2.4.5  ด้านสภาพคล่องทางการเงิน  สหกรณ์มีสัดส่วนของสินทรัพยห์มุนเวียน
มากกว่าหน้ีสินหมุนเวียน 9.95 เท่า มากกว่าปีก่อนซ่ึงเท่ากบั 6.16 เท่า แสดงถึงสภาพคล่องทาง
การเงินของสหกรณ์อยูใ่นเกณฑ์ท่ีดี ซ่ึงสินทรัพยห์มุนเวียนส่วนใหญ่อยู่ในรูปของเงินสด เงินฝาก
ธนาคาร/สหกรณ์อ่ืน รองลงมาเป็นสินคา้คงเหลือ 
   2.4.6  ด้านผลกระทบของธุรกิจ ปัจจยัเส่ียงของสหกรณ์ข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้ม
ทางเศรษฐกิจ สหกรณ์ควรเฝ้าระวงัคู่แข่งขนัทางการคา้ ซ่ึงมีกลยุทธ์ในการดึงดูดลูกคา้ กระทบต่อ
การขยายธุรกิจและส่งผลกระทบต่อก าไร ดังนั้ น ต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ให้ทันต่อการ
เปล่ียนแปลงและติดตามสถานการณ์ให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงเสมอ และติดตามขอ้มูลข่าวสาร     
ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น โรงพยาบาลตรัง เน่ืองจากสหกรณ์ใช้สถานท่ีของโรงพยาบาลตรังในการด าเนิน
ธุรกิจ ส านกังานตรวจบญัชีสหกรณ์ตรัง (2557: 1-4) 
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3.  แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
 3.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
  ปริญ ลกัษิตานนท์ (2536: 27) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใช้ผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดให้เกิดการกระท า (ธงชัย สันติวงษ์ 2540: 29) หรือ
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใช้
ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนใน
การก าหนดให้มีการกระท าดังกล่าว  (ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ 2547: 124) หรือหมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และการ
บริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา  
  เสรี วงษ์มณฑา (2542: 30) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาเร่ืองการตอบสนอง
ความต้องการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ นักการตลาดจะตอบสนอง
ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจได้นั้ น จ  าเป็นต้องท าความเข้าใจผูบ้ริโภค เพราะถ้าไม่เข้าใจว่า
ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจวา่ตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็จะไม่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการได ้เพราะผูบ้ริโภคคือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใช ้
  จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการ
ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล การจดัหา การใช้และการ    
ใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น 

 3.2  รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 

       ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) รูปแบบหรือตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค S - R 
Model เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุ้น
(Stimulus) ท่ีท  าให้เกิดความตอ้งการ จากนั้นส่ิงกระตุน้จะผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) แลว้จึงจะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s Response)  และการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  
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ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Stimulus = S) 

ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 
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ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
(Other 
Stimulus) 

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 

 

 

กล่องด าหรือความรู้สึก 
นึกคิดของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s Black) 
 

 
 
การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 
 

การตอบสนองของผู้ซือ้ 

(Response =R) 
 

Buyer’s Black Box 
 

 
 
 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural) 
ปัจจยัดา้นสังคม (Social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา (Psychological) 
 
 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Characteristics) 

 

 
 
การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase 
Behavior) 
 
 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Decision Process) 
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  3.2.1  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุน้ภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจ
ใช้เหตุจงใจให้ซ้ือด้านเหตุผลหรือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ ส่ิงกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย        
2 ส่วน คือ 
    1)  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นที่น ักการ
ตลาดสามารถควบคุมและต้องจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) 
     (1)  ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
           (2)  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป็นเป้าหมาย 
           (3)  ส่ิงกระตุ้นด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) เช่น การจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
           (4)  สิ่งกระตุน้ด า้นการส่ง เส ริมการตลาด (Promotion) เช ่น  การ
โฆษณาสม ่ าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
    2)  ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภค  
ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
         (1)  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
         (2)  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้น
ฝาก - ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
         (3)  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
         (4)  ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
  3.2.2 กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
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    1)  ลักษณะของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
    2)  กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วย
ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) การค้นหาข้อมูล (Information Searching)     
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ (Post - Purchase Behavior) 
    3)  การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ 
การตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product Decision) การตัดสินใจด้านร้านค้า (Store Decision) การ
ตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการซ้ือ (Method of Purchase Decision) 
    จากรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้ สรุปได้ว่า ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเกิดจากส่ิงกระตุน้ต่างๆ และจะผา่นเขา้สู่ความรู้สึกนึกคิดท่ีผูข้ายไม่สามารถรับรู้ไดจึ้ง
จ าเป็นจะตอ้งคาดการณ์ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจากลกัษณะของผูซ้ื้อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
และการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
 3.3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
       ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
ให้เหมาะสม  เม่ือผูซ้ื้อได้รับส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด าท่ีผูข้าย ไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึก 
นึกคิดได้รับอิทธิพลจากส่ิงใดบ้าง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์
ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ลกัษณะของผูซ้ื้อได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัด้านจิตวิทยา โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
  3.3.1  ปัจจัยทางวัฒนธรรม  (Cultural Factors) เป็นสัญลักษณ์และส่ิงท่ีมนุษย์
สร้างข้ึน เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยใ์นสังคมหน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่าง
ของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 
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      1)  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
      2)  วัฒนธรรมกลุ่ มย่อย  (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มผิวสี พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศและชั้น
ทางสังคม 
  3.3.2.  ปัจจัยด้านสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนั
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 
    1)  กลุ่ มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุม้อา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 
         - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
         - กลุ่มทุติยภูมิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และ
ร่วมสถาบนั บุคคลในกลุ่มต่างๆ ในสังคม 
    2)  ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามิอิทธิพลมากท่ีสุด ทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
    3)  บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  
กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
  3.3.3.  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
    1)   อายุ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง
กนั 
    2)  วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวติของบุคคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และ
ค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
    3)  อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั 
    4)  รายได้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการและยงัเก่ียวข้องกับ
อ านาจในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
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    5)  รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพ
ของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวติ โดยรูปแบบ
การด ารงชีวติของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
  3.3.4.  ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคล
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงถือได้ว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย 
    1)  การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุ้นท่ีอยู่ในตัวบุคคล ซ่ึงกระต้นให้บุคคล
ปฏิบติัการจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม 
    2)  การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ 
และตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจของ
บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัยอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กับความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และส่ิงกระตุน้ โดยจะพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง 
การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ได้แก่ การได้เห็น การได้กล่ิน การได้ยิน  
การไดร้สชาติ และการไดค้วามรู้สึก 
    3)  การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโน้มเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และเกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทัศนคติ ความเช่ือและ
ประสบการณ์ในอดีต 
    4)  ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลมากจากประสบการณ์ในอดีต 
    5)  ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล
หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
    6)  บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 
            7)  แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
  ธงชยั สันติวงษ์ (2540: 29) ไดอ้ธิบายวา่ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษา
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคน ว่าจะท าการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการอะไร
หรือไม่ และส่ิงใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนั้น ซ่ึงสรุปปัจจยัหลกัไว ้4 ดา้นคือ 
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  1)  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีท าให้คนคิด
ต่างกนั จึงท าให้มีผลต่อแบบแผนการบริโภคท่ีต่างกนั เช่น วฒันธรรมการอยูอ่าศยัมีผลท าให้เลือก
แบบบา้นท่ีต่างกนั ท าเลท่ีตั้งแตกต่างกนั เป็นตน้ 
  2)  ปัจจัยทางด้านชนช้ันของสังคม (Social Class) ในสังคมต่างๆ จะตอ้งมีระดบั
ของ ชนชั้นเสมอ แต่ในท่ีน้ีจะหมายถึงชนชั้นในดา้นการตลาด ซ่ึงจะถูกก าหนดดว้ยตวัแปรทางดา้น
สังคม เศรษฐกิจ เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา เป็นตน้ และสามารถแบ่งกลุ่มคนออกเป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี 
   (1)  กลุ่มชั้ นสูงส่วนบน (Upper - Upper Class) เป็นกลุ่มชนชั้ นสูงในวงศ์
ตระกลูท่ีมีช่ือเสียง ร ่ ารวยและฐานะมัน่คง ปกติมกัจะมีบา้นหลายหลงั เช่น บา้นพกัตากอากาศ เป็นตน้ 
   (2)  กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower - Upper Class) เป็นกลุ่มท่ีมีรายได้มาก เช่น 
คนท่ีมีเงินเดือนสูงหรือเป็นเจา้ของบริษทั มีรายไดจ้ากความสามารถของตนเองมากกวา่ท่ีจะไดรั้บ
จากมรดก การตดัสินใจซ้ือเพื่อการบริโภคของกลุ่มน้ีมกัจะเป็นไปอย่างฟุ่มเฟือย เช่น คนซ้ือบา้น
หลงัใหญ่ราคาแพงๆ เป็นตน้ 
   (3)  กลุ่มชั้ นกลางส่วนบน (Upper - Middle Class) คนในกลุ่มน้ีมักอยู่ใน
อาชีพท่ีมีรายไดสู้ง เช่น แพทย ์วิศวกร นกัธุรกิจ ในกลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีส าคญัมาก คือ 
ไดรั้บการศึกษาสูง ถือวา่เป็นตลาดท่ีดีส าหรับสินคา้หลายๆ ประเภท การซ้ือจะเป็นไปโดยมีเหตุผล
และความรอบคอบ 
   (4)  กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower - Middle Class) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายได ้   
ปานกลางชอบซ้ือของดีราคาถูกและมกัจะซ้ือสินคา้ส าเร็จรูปมากกวา่สั่งท า 
   (5)  กลุ่มชั้นต ่าส่วนบน (Upper - Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นพวก
ท่ีท ามาหากินวนัต่อวนั มกัจะอาศยัอยู่ตามบา้นเช่าหรือบา้นของตนเองแต่มีขนาดเล็กมากหรืออยู่
แฟลต เป็นพวกใชแ้รงงาน การซ้ือจะซ้ือสินคา้ราคาถูก 
   (6)  กลุ่มชั้ นต ่ าส่วนล่าง (Lower - Lower  Class) เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบใน
สังคมโดยมากมกัจะอาศยัอยู่ในสลมั มกัจะดอ้ยโอกาสในการศึกษาหรือขาดความช านาญในฝีมือ
และวิชาชีพ การตัดสินใจซ้ือมักจะท าโดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ ชอบซ้ือของเช่ือและ            
ไม่พิจารณาถึงคุณภาพ 
  3)  ปัจจัยทางด้านสังคมและกลุ่มอ้างอิง ไดแ้ก่ ตวัแปรครอบครัว ตวัแปรท่ีส่งผล
กระทบต่อการบริโภคหรือการซ้ือ เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีจะช่วยในการตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยบ่อยคร้ัง พบวา่ผูซ้ื้อกบัผูใ้ช้เป็นคนละคนกนั หรือผูจ่้ายเงินเป็นคนหน่ึง แต่ผูมี้อิทธิพลเป็น
อีกคนหน่ึงก็ได ้นอกจากน้ียงัมีตวัแปรอ่ืน ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก
ไดแ้ก่ เพื่อนหรือรวมถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะน า 
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  4)  ปัจจัยทางด้านบุคคล ได้แก่ ตวัแปรทางด้านอายุและรูปแบบการด าเนินชีวิต   
ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีจะใช้ในการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการใช้สินคา้ เช่น การใช้สินคา้ชนิดใด 
จะมีความเหมาะสมกบัอายุ อาชีพอะไรบา้ง ซ่ึงสามารถน าไปสร้างแบบแผนการบริโภคได้ ส่วน
รูปแบบการด าเนินชีวติของคนนั้น นกัการตลาดสมยัใหม่ก าลงัศึกษาและติดตามตวัแปร รูปแบบการ
ด าเนินชีวติของคนอยา่งใกลชิ้ด หากรูปแบบการด าเนินชีวิตเปล่ียนไป จะท าให้เกิดการบริโภคแบบ
ใหม่เกิดข้ึนตามไปดว้ย 
  จากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้า่ 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคหลกัๆ มี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยั
ทางดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 
 3.4  กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 
       ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) กระบวนการหรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งได ้5 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 
       3.4.1  การรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน    
ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ความ
เจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความ
ปรารถนา อนัเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหน่ึงจะกลายเป็นส่ิง
กระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกับส่ิงกระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีตท าให้เขารู้ว่า        
จะตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
  3.4.2  ความต้องการที่เกิดข้ึนไม่สามารถสนองการค้นหาข้อมูล ถา้ความตอ้งการ 
ถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กันกับผูบ้ริโภคผูบ้ริโภค        
จะด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการได้ทนัที ความตอ้งการจะถูก
จดจ าไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไวม้าก
จะท าให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอย่างหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ได้รับการสนองความตอ้งการเขาจะ
พยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการท่ีถูกกระตุน้ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 
       1)  แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
       2)  แหล่งการค้า ได้แก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการค้า      
บรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 
       3)  แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 
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       4)  แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
       5)  แหล่งทดลอง ได้แก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือหน่วย
วจิยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  3.4.3  การประเมินผลการเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
เขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช ้ในการ
ประเมินผลทางเลือก 
  3.4.4  การตัดสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนด
ความพึงพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทั่วๆ ไปผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด 
  3.4.5  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ไปแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือท่ีนกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 
       1)  ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ภายหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 
       2)  การกระท าภายหลังการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์  
จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถ้าผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่าผูบ้ริโภค    
จะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
       3)  พฤติกรรมการใช้และก าจัดภายหลังการซ้ือ  ซ่ึงเป็นหน้าท่ีของนักการ
ตลาดท่ีจะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชก้ าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 
  ธงชัย สันติวงษ์ (2540 : 29) กระบวนการในการตัดสินใจ (Buying Decision 
Process) มีขั้นตอนดงัน้ี คือ 
  ขั้นตอนท่ี 1 ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง (Need Arousal) ซ่ึงการท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเองนั้น อาจเกิดข้ึนเน่ืองจากปัจจยัภายในของตนเอง เช่น ความ
จ าเป็น ความเช่ือ ประสบการณ์ เป็นตน้ หรืออาจเกิดจากส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอก เช่น การซ้ือ
เลียนแบบคนอ่ืน 
  ขั้นตอนท่ี  2 การค้นหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจ (Information Search) โดยท่ี
ผูบ้ริโภคเม่ือรับรู้ความตอ้งการแล้ว ก็จะท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพื่อน ามาใช้ในการ
พิจารณาประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงอาจจะหาจากแหล่งต่างๆ เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน       
ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ เป็นตน้ 
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  ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินผลทางเลือกจากข้อมูลท่ีรวบรวมได้ (Evaluation of 
Alternatives) โดยใชห้ลกัเกณฑ์ต่างๆ กนัในการพิจารณาเลือกซ้ือ เช่น การพิจารณาจากคุณสมบติั
ผลิตภัณฑ์ ความเช่ือถือเก่ียวกับตราอรรถประโยชน์ท่ีได้รับ ส าหรับคุณสมบัติแต่ละอย่างของ
ผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่างๆ เป็นต้น เพื่อน ามาจดัล าดบัความส าคญัจากคุณสมบัติ       
ท่ีตนเองตอ้งการ 
  ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หรือเลือกทางเลือกท่ีให้ความ
พึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดภายใตเ้ง่ือนไขจ ากดัท่ีผูบ้ริโภคนั้นมีอยู ่
  ขั้นตอนท่ี 5 การประเมินผลภายหลังการตดัสินใจซ้ือ (Post Purchase Behavior)  
ซ่ึงเป็นความพึงพอใจหลังจากมีการใช้ผลิตภัณฑ์นั้ นแล้ว โดยจะข้ึนอยู่กับความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบกับความรู้สึกท่ีได้รับหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือต่อไป กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัเป็นไปตามท่ีคาดหวงั เขาจะพอใจ
และมีการซ้ือซ ้ า ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัก็จะไม่พอใจและไม่ซ้ืออีก 
  จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่ากระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมี 5 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ  การคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง การ
ประเมินผลทางเลือกเพื่อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือตลอดจนพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ
ซ่ึงจะเก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์
 

4. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
  ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps) หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได้ เพื่ อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์            
2546: 53-55)  
  4.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 
   4.1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
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   4.1.2  องค์ประกอบ  (คุณสมบั ติ) ของผลิตภัณฑ์  (Product Component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
   4.1.3  การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
   4.1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
   4.1.5  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และลายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
  คุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์  

1.  คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกว่า     
คู่แข่งขนัถา้สินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค สินคา้
ก็ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็น
ท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับ  

2.  ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็นรูปร่าง
ลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได้ และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน 
เสียง สัมผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้  

3.  ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลก
กบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาสูง
หรือต ่า แต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value)  

4.  ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง ช่ือ ค า สัญลักษณ์  การ
ออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง
หรือกลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง  
   5.  บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ และการ
ผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดังนั้น 
บรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
  6.  การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบ
ห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ
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ด้านการออกแบบจึงต้องศึกษาความต้องการของผูบ้ริโภค  เพื่อออกแบบสินค้าให้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  

7.  การรับประกัน(Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญในการแข่งขัน โดยเฉพาะ
สินคา้พวกรถยนต์ เคร่ืองใช้ในบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้
ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็น  
ลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยค าพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั 3 ประเด็น คือ  
   1)  การรับประกนัตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ว่า ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน กบัใคร 
อยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา  
   2)  การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ  
   3)  การรับประกันจะต้องระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้านระยะเวลา
ขอบเขตความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ  
  8.  สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีท าให้เกิดอารมณ์
ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์ 

9.  การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยู่กบัการ
ให้บริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ
ถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้  

10.  ว ัต ถุ ดิบ  (Raw Material) ห รือวัส ดุ ท่ี ใช้ ในการผ ลิ ต  (Material) ผู้ผ ลิต มี
ทางเลือกท่ีจะใช้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิต ซ่ึงจะต้องค านึงถึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภควา่พอใจแบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหา
วตัถุดิบดว้ย  

11.  ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์  (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ 
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัท าให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้เกิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิต  
ท่ีตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค  

12.  มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพ
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

13.  ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบั
ความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้ 
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14.  คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการใช้
ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์สูงกวา่
ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป  

15.  ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจากผูบ้ริโภค
มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือกใหก้บั
ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
  4.2  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย เพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์หรือ หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคา จึงตอ้ง
ค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้
ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนสินคา้และค่าใช้จ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง และการ
แข่งขนั 
  4.3  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง       
ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  
   4.3.1  ช่ อ งท างก าร จั ด จ าห น่ าย  (Channel of Distribution ห รือ  Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับการ
เคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือ
ผูใ้ช้ทางธุรกิจ หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือ  
ไปยงัตลาด ในช่องทางการจัดจ าหน่าย ประกอบด้วยผูผ้ลิต  คนกลาง ผู ้บริโภค  หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม  ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผู ้บริโภค
(Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม  (Industrial User) และใช้ช่องทางออ้ม (Indirect Channel) 
จากผู ้ผ ลิต  (Producer) ผ่านคนกลาง  (Middleman) ไปยังผู ้บ ริโภค  (Consumer) หรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial User)  
   4.3.2  การกระจายตัวสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ  Market Logistics) หมายถึง  งาน ท่ี เก่ียวข้องกับการวางแผน  การ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ  ปัจจยัการผลิต และสินค้าส าเร็จรูป     
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จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดท้ายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงั
ก าไร (คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ย
ตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค  หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม  การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั       
มีดงัน้ี  
     1)  การขนส่ง (Transportation)  
     2)  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing)  
     3)  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  
  ดงันั้น ตอ้งพิจารณาวา่สถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
หรือไม่ รูปแบบพฤติกรรมของการใช้ชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคเป็นอย่างไร เราควรสร้าง
คอนโดมิเนียมไวท่ี้ใด ณ จุดใดจึงจะให้ผูบ้ริโภคได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มท่ีในด้านการ
เดินทางคมนาคมท่ีสะดวกและสภาพแวดลอ้มท่ีดีและประโยชน์อ่ืนและสามารถพบเห็นและซ้ือได ้
สถานท่ีตั้งของคอนโดมิเนียมครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมายแลว้หรือยงั และมีความสะดวกต่อการซ้ือหา
มากนอ้ยแค่ไหน  
  4.4  การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสร้างความ      
พึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ 
เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรม
การซ้ือหรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผูซ้ื้อกับผูข้าย เพื่อสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายและการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non - personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ
องคก์ารอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองการส่ือสารการตลาด
แบบประสมประสานกัน  (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได้ เคร่ืองมือการส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี 
   4.4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ารและผลิตภณัฑ ์บริการหรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
   4.4.2  การขายโดยใช้พนังงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกับบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือบริการ หรือมี
ปฏิกิริยาต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อให้เกิดการขายและสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
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   4.4.3  การส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิ เศษท่ี
กระตุน้หน่วยงานขาย (Sale Forces) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงาน ซ่ึงสามารถกระตุ้นความสนใจการ
ทดลองใช้หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การขายมี 3 รูปแบบคือ 
     1)  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  
     2)  การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง  
     3)  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย  
   4.4.4  การให้ ข่ าวและการประชาสั มพั น ธ์  (Publicity and Public Relation: PR)                   
มีความหมายดงัน้ี 
     1)  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผา่นส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์โดย
การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
     2)  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations: PR) หมายถึง ความพยายามใน
การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 
   4.4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรง (Direct Response Advertizing) และการตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online 
Marketing) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 
     1)   ก ารตลาดท างตรง (Direct Marketing) เป็ น ก ารติ ด ต่ อ ส่ื อส ารกับ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอนสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูล
ลูกคา้และการใช ้ ส่ือต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา และแคตตาล็อก 
     2)  การโฆษณา  เพื่ อให้ เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณา ซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟังหรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงั    ผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ 
     3)  การตลาดเช่ือมทางตรง หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Marketing) 
หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิคส์ (Electronic Marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่าย
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คอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริมและการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยมุ่งหวงัผล
ก าไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีส าคญัประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใชจ้ดหมายตรง
การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรศพัท์ วิทยุหรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกค้าเกิด
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
  เสาวภา มีถาวรกุล (2552: 31-34) ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง
กลุ่มของเคร่ืองมือการตลาดท่ีกิจการใชใ้นการด าเนินการให้บรรลุวตัถุประสงค์การตลาดในตลาด
เป้าหมายและเป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการตอ้งน ามาใช้ร่วมกนั 
หรือน ามาประสมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายและส่วนประสมการตลาด 
ประกอบดว้ย 
   1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
   2.  ราคา (Price) 
   3.  การจดัจ าหน่าย (Place) 
   4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  ส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ตวัน้ี เรียกว่า ส่วนประสมการตลาด หรือ 4P’s (The Four 
P’s of Marketing) ซ่ึงในการก าหนดส่วนประสมการตลาดน้ี จ  าเป็นตอ้งค านึงถึงความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  
  การจดัการส่วนประสมการตลาดท่ีกิจการจะตอ้งเสนอให้ตรงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ประกอบดว้ย 
  1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) ประกอบด้วยสินค้าและบริการซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสามารถสนอง
ความจ าเป็น ความตอ้งการ และความพอใจของผูบ้ริโภคได ้ทั้งเป็นท่ีเสนอให้กบัตลาดเพื่อเรียกร้อง
ความสนใจและความเป็นเจ้าของ ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัท่ีมีตวัตน (จบัต้องได้) และไม่มีตวัตน    
(จบัตอ้งไม่ได้) ผลิตภัณฑ์มีส่วนประกอบคือ ตวัผลิตภณัฑ์ ช่ือตราสินค้า การบรรจุหีบห่อและ
รูปแบบ 
  2.  ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา ซ่ึงการก าหนด
ราคาผลิตภณัฑ์ควรเป็นราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (The Right Price) ฉะนั้นตอ้งค านึงถึงวิธีการ
ก าหนดราคา นโยบาย และกลยุทธ์การก าหนดราคา เพราะราคาเป็นส่ือกลางในการแลกเปล่ียน
สินคา้และบริการ 
  3.  การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมทางการตลาดในการน าผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้ง
ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ในการจดัจ าหน่ายน้ีรวมถึง สถานท่ีจ าหน่ายท่ีไหน จ าหน่ายผ่านคนกลาง
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ระดบัไหน อยา่งไร และมีการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ (การขนส่ง) และเก็บรักษาอยา่งไร ซ่ึงในการน า
ผลิตภณัฑท่ี์ก าหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมายประกอบดว้ยส่วนส าคญั 2 ส่วนคือ 
   ส่วนท่ี  1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel) เป็นการพิจารณาวา่จะมีการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์โดยผ่านคนกลางระดบัไหนบา้ง อย่างไร 
ซ่ึงช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นเส้นทางผ่านของการแลกเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต 
ไปยงัผูบ้ริโภคสุดทา้ย (Ultimate Consumer) หรือผูใ้ชเ้พื่ออุตสาหกรรม (Industrial User) โดยมีกลุ่ม
ของสถาบนัเขา้มาท าหนา้ท่ีในการน าผลิตภณัฑจ์ากการผลิตสู่การบริโภคในช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลางทุกชนิด และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ 
   ส่วนท่ี 2 การกระจายสินค้า (Physical Distribution) หรือเรียกว่า PD เป็นกิจกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ในปริมาณท่ีตลาดเป้าหมายตอ้งการไปยงัสถานท่ีท่ีถูกตอ้ง 
และในเวลาท่ีเหมาะสม กิจกรรมในส่วนน้ีได้แก่ การขนส่ง การเก็บรักษา การคลังสินค้า การ
ควบคุมสินค้าคงคลัง การคาดคะเนยอดขาย การวางแผนการจ าหน่าย การด าเนินการเก่ียวกับ    
ค  าสั่งซ้ือ การบรรจุหีบห่อ และการเคล่ือนยา้ยวสัดุและสินคา้ เป็นตน้ 
  4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้  าหน่ายในการ
เสนอผลิตภณัฑ์กบัตลาดเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ นบัได้ว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นวิธีท่ีช่วยเสริมสร้างการติดต่อส่ือสารให้ผูบ้ริโภคมีความรู้ 
ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ ท่ี เสนอขายในตลาดมากยิ่งข้ึน เป็นต้นว่า ท าให้ผู ้บริโภคทราบว่า               
มีผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการจ าหน่ายแลว้ และสามารถหาซ้ือไดท่ี้ใดในราคาท่ีเหมาะสมยุติธรรม ซ่ึงการ
ส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย 4 ประการ เรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotional 
Mix) หรือส่วนประสมการส่ือสาร (Communication Mix) คือ 
   1)  การโฆษณา  (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช ้บุคคล (Non-
personal) โดยผ่านส่ือต่างๆ เช่น หนังสือพิมพ์ วิทยุกระจายเสียง วิทยุโทรทัศน์ นิตยสาร ป้าย
โฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ และการส่งทางไปรษณีย ์เพื่อก่อให้เกิดการเสนอแนะสินคา้
หรือการส่งเสริมการคา้ บริการและความคิดเห็นขององคก์ารหรือหน่วยงานซ่ึงเป็นผูอ้อกค่าใชจ่้าย 
   2)  การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เป็นการขายโดยใช้พนักงานขายนั่นเอง 
ดงันั้น ถือว่าเป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหน้าระหว่างผูข้ายกับลูกค้าท่ีมีอ านาจซ้ือ       
ใชก้ารเสนอขอ้มูลดว้ยค าพดูแก่ผูซ้ื้อ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อสร้างยอดขาย 
   3)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุ้น
การซ้ือของผูบ้ริโภค กระตุน้ร้านคา้เพื่อให้ขายอยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน และกระตุน้พนกังานขาย
เพื่อสร้างการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์และการส่งเสริมการขายถือวา่เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถจูงใจ
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และกระตุน้ผูบ้ริโภคในระยะสั้น เพื่อให้เกิดการซ้ือและการขายผลิตภณัฑ์ และเป็นกิจกรรมในการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีตอ้งใชร่้วมกบัการขายโดยบุคคลและการโฆษณา 
   4)  ก ารออก ข่ าวและก ารป ระช าสั มพั น ธ์  (Publicity and Public Relation)             
การออกข่าว (Publicity) ถือเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ ซ่ึงเป็นลักษณะของการ
ติดต่อส่ือสารท่ีกิจการหรือสหกรณ์จดัข้ึนเพื่อประโยชน์ของกิจการหรือสหกรณ์ในรูปแบบท่ีมี
คุณค่าทางข่าวสารหรือลกัษณะเด่น โดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพื่อการน้ี แต่เป็นการใหข้่าวสารในการ
ส่งเสริมความสัมพนัธ์อนัดีต่อกลุ่มชน ส าหรับการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นความ
พยายามของกิจการหรือสหกรณ์ท่ีมุ่งจะสร้างทศันคติท่ีดีต่อกิจการหรือสหกรณ์ให้เกิดในกลุ่มชน      
ท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ โดยตลาดเป้าหมายของกลุ่มประชาสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ 
       (1)  ลูกค้าของกิจการหรือสหกรณ์ (Customer) ได้แก่ ลูกค้าภายใน (พนักงาน)  
และลูกคา้ภายนอก 
       (2)  กลุ่มสาธารณะ (Publics) ได้แก่ ประชาชนทั่วไป หน่วยงานของรัฐบาล   
และผูถื้อหุน้ 
   จากแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการด าเนินการทางการตลาดให้บรรลุวตัถุประสงคแ์ละ
เป้าหมายทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
  ธิดารัตน์ ถมมาลี (2556: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโดน จ ากัด อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล ผลการศึกษาพบว่า (1) 
สภาพการด าเนินธุรกิจจัดหาสินค้ามาจาหน่ายของสหกรณ์  ปี  2554 การจัดจ าหน่ายปุ๋ย วสัดุ
การเกษตร เคมีการเกษตร มีผลการด าเนินงานสูงกวา่แผนงาน ส่วนปี 2555 และ ปี 2556 มีผล 
การด าเนินงานต ่ากวา่แผนงาน (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์มากท่ีสุดในแต่ละคร้ัง คือ 
ซ้ือปุ๋ยปริมาณ 1,001-5,000 บาท วสัดุการเกษตรปริมาณต ่ากว่า 501 บาท เคมีการเกษตรปริมาณ 
501-1,000 บาท ความถ่ีในการซ้ือปุ๋ย วสัดุการเกษตร เคมีการเกษตร 1-2 คร้ังต่อปี (3) ระดบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และด้านผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ 
ตามล าดบั (4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์
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อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ พบว่า เพศ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือปุ๋ย วสัดุ
การเกษตร และเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง ระดบัการศึกษา มีผลต่อปริมาณในการซ้ือปุ๋ย และวสัดุ 
การเกษตรแต่ละคร้ัง รายได้ของครอบครัวต่อเดือนมีผลต่อปริมาณและความถ่ีในการซ้ือเคมี
การเกษตรแต่ละคร้ัง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของสหกรณ์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติพบว่า เพศ มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของ
สหกรณ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด อายุ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 
ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ และระยะเวลาการเป็นสมาชิก 
มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  ศิลป์ชยั ขุนรอง (2556: บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าด่ืม
บรรจุขวดของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์โรงพยาบาลสุราษฎร์ธานี จ  ากดั ผลการศึกษา พบวา่ 1) ลกัษณะ
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สมรถแลว้ อายุระหว่าง 31-40 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพพนักงาน/ลูกจ้างของรัฐ และรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000 บาท 2) 
พฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดตราร้านสหกรณ์
โรยพยาบาลสุราษฎร์ธานี จ  ากดั เหตุผลในการซ้ือคือ เช่ือมนัในความสะอาด ขนาดบรรจุขวดท่ีซ้ือ
คือ ขวดขนาดเล็ก (500-7010 มล.) ความถ่ีในการซ้ือคือ ซ้ือทุกวนั ค่าใชจ่้ายในการซ้ือคร้ังละ 20-50 
บาท และโอกาสในการซ้ือเม่ืออยูน่อกบา้น 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
ราคา ระดบัปานกลาง คือดา้นการส่งเสริมการตลาด 4) ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติทุกปัจจยั ยกเวน้อาชีพ กับเหตุผล        
ในการเลือกซ้ือและความถ่ีในการซ้ือ เพศ กับ ขนาดบรรจุขวดในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ      
และสถานภาพ อายุ และระดบัการศึกษากบัโอกาสในการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด 5) ความสัมพนัธ์ของ
ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืม
บรรจุขวด พบว่า ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 6) 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของ
ผูบ้ริโภค พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัตราน ้ าด่ืมบรรจุขวดท่ีซ้ือ 
เหตุผลในการซ้ือ ขนาดบรรจุขวดน ้ าด่ืม ความถ่ีในการซ้ือ และโอกาสในการซ้ืออย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 
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  สุเทพ ช่วยอุระชน (2556: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้
สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน จ ากดั จงัหวดัอุตรดิตถ์ ผลการศึกษาพบวา่ 
1) สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 41-50 ปี การศึกษาระดบัประถม 
ศึกษาหรือต ่ากว่า ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 5 - 10 ปี รายได้ของครัวเรือนต่อเดือนไม่เกิน 4,000 
บาท พื้นท่ีท าการเกษตร 6-25ไร่ การซ้ือสินค้าของสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือพนัธ์ุสัตว์/อาหารสัตว ์     
ปุ๋ย พนัธ์ุพืช และเคมีการเกษตร ตามล าดบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ต่อปี ต ่ากวา่ 5 คร้ัง และ
ปริมาณซ้ือต ่ากว่า 1,000 บาทต่อคร้ัง 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้สหกรณ์
โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีระดบัความส าคญัตามล าดบั ดงัน้ี ดา้นการบริการ คุณภาพสินคา้ 
และการประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ ความสัมพนัธ์ดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด พบวา่ เพศ อายุ และรายไดข้องครัวเรือน มีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ (ยี่ห้อ) ของสินคา้ 
ท่ีจดัหามาจ าหน่ายท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 รายไดข้องครัวเรือนมีความสัมพนัธ์กบัชนิดของสินคา้
สหกรณ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และพื้นท่ีในการท าการเกษตรมีความสัมพนัธ์กบัการประชาสัมพนัธ์
ของสหกรณ์ท่ีระดับ 0.01 และมีความสัมพนัธ์กับการบริการของสหกรณ์ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05     
3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชาการศาสตร์ของสมาชิกท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
พบว่าพื้นท่ีในการท าการเกษตรมีความสัมพันธ์กับการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ท่ีระดับ
นัยส าคัญ  0.01 และด้านชนิดสินค้าท่ี ซ้ื อ  ได้แก่  ปุ๋ ย  เพศ  และระยะเวลาการเป็นสมาชิก                     
มีความสัมพนัธ์ กับการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ด้านชนิดสินค้าท่ีซ้ือ ได้แก่ ปุ๋ย และ เคมี
การเกษตร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินค้าของสหกรณ์พบว่า คุณภาพสินค้า ชนิดของสินค้าสหกรณ์  และราคาของสินค้า            
มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ดา้นปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปี ท่ีระดบันัยส าคญั 0.01 และคุณภาพ
สินคา้และชนิดของสินคา้สหกรณ์มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้สหกรณ์ด้านชนิดสินคา้ท่ีซ้ือ      
ท่ีระดับนัยส าคัญ  0.05 ได้แก่  เคมีการเกษตร  และ  ปุ๋ย  และราคาของสินค้าและบรรจุภัณฑ์                
มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อปี และบรรจุภณัฑหี์บห่อสินคา้มีความสัมพนัธ์กบั 
การซ้ือสินคา้ ปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
  กมัปนาท ค ามหา (2554: บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ  
น ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั จ  ากดั ผลการศึกษาพบว่า 1) 
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 57.1 ท่ีมีอายุ 21 
แต่ไม่เกิน 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.4 อาชีพนักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 58.6 และมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 58.1 2) พฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือก
ยีห่้อ น ้ าด่ืมสิงห์ คิดเป็นร้อยละ 52.8 เหตุผลการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมเพราะเช่ือมัน่ในความสะอาด คิดเป็น
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ร้อยละ 72.7 ขนาดของขวดบรรจุน ้ าด่ืมท่ีเลือก คือ 500 ซีซี. คิดเป็นร้อยละ 67.4 ความถ่ีในการเลือก
ซ้ือน ้ าด่ืม คือ ซ้ือทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 57.8 ค่าใช้จ่ายในการเลือกซ้ือน ้ าด่ืม คือ ต ่ากว่า 20 บาท      
คิดเป็นร้อยละ 57.8 และโอกาสในการซ้ือน ้ าด่ืม คือ การด่ืมเม่ืออยู่นอกบา้น คิดเป็นร้อยละ 81.1     
3) ความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะด้านประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด คือ 
เพศไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด แต่อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ และระดบัรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 4) ความแตกต่างระหวา่งลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภค คือ ความแตกต่างของเพศมีผลต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แต่ความ
แตกต่างของอายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพ และระดบัรายได ้มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  อนุพนัธ์ ฉัตรศรีพงษ์ (2553:บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นในการซ้ือ
สินคา้สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน  จากดั อ าเภอตะพานหิน จงัหวดัพิจิตร 
พบว่า1)ปริมาณธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาหน่ายในปี 2551 มีจานวน 17,403,736.06 บาท ปริมาณของ
ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาหน่ายในปี 2552 มีจานวน 31,741,635.72 บาทและในปี 2553 มีปริมาณธุรกิจ
จดัหาสินคา้มาจ าหน่าย จ านวน 20,881,636.83 บาท ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงในทุกปีท่ีแตกต่างกนัทั้ง
เพิ่มข้ึนและลดลงค่อนขา้งมาก 2)ปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้สหกรณ์เรียงล าดบั
ความส าคญั คือ การบริการของสหกรณ์ คุณภาพของสินคา้ ความสะดวกในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ 
ราคาสินคา้ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์  ตรา
สินคา้ (ยี่ห้อ) ของสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย บรรจุภณัฑ์หีบห่อสินคา้ จ านวนการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง 
โดยการบริการของสหกรณ์มีความส าคญัอยา่งยิ่งในการตอบสนองความตอ้งการในเร่ืองท่ีเก่ียวกบั
สินคา้และการบริการของเจา้หน้าท่ีสหกรณ์ สมาชิกสหกรณ์จะพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
เพื่อความคุม้ค่าต่อการน าไปใช ้และความสะดวกในการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ท่ีสหกรณ์ไดอ้ านวย
ความสะดวกในดา้นต่าง ๆ เม่ือมาติดต่อกบัสหกรณ์ ส าหรับความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผล
ต่อเพศ ท่ีระดบันัยส าคญั .01 ได้แก่ ราคาของสินคา้ การประชาสัมพนัธ์ คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั ส าหรับปัจจยัตราสินคา้ (ยีห่้อ) ของสินคา้ ปริมาณการซ้ือในแต่
ละคร้ัง สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัเพศท่ีระดบันยัส าคญั .01 แต่มีความสัมพนัธ์ไปใน
ทิศทางตรงกันข้าม ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่ออายุ ท่ีมีระดับนัยส าคญั .01 ได้แก่     
ตราสินค้า (ยี่ห้อ) ของสินค้า สถานท่ีจ าหน่ายสินค้า จ านวนปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง ซ่ึงมี
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ความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อระดับการศึกษา           
มีระดบันยัส าคญัท่ี .05 ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ส่วน
ปัจจยัราคาของสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระยะเวลาการเป็นสมาชิกท่ีระดบันัยส าคญั .01 ได้แก่ 
ราคาของสินคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผล
ต่อรายไดข้องครัวเรือนท่ีมีระดบันยัส าคญั .01 ไดแ้ก่ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไป
ในทิศทางเดียวกนั ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อพื้นท่ีท าการเกษตรท่ีมีระดบันยัส าคญัยิ่ง 
.01 ได้แก่ สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ ความสะดวกในการซ้ือสินคา้ การบริการของสหกรณ์ จ านวน
ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) ของสินคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  
3)ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายพบว่า สหกรณ์ได้มีการลดราคา
สินคา้ต ่ากวา่ราคาทุนเพื่อให้ราคาเท่ากบัทอ้งตลาดเป็นผลให้สหกรณ์ขาดทุนจากการลดราคาสินคา้ 
และมีการจ าหน่ายสินคา้ในรูปของลูกหน้ีการคา้ซ่ึงมีลูกหน้ีคา้งนานเกิน 2 ปี อยู่ดว้ยจ านวนหน่ึง   
ท าใหส้หกรณ์ตอ้งด าเนินการติดตามการช าระหน้ีลูกหน้ีการคา้น้ีดว้ย 
  ระพีพร พูลสวสัด์ิ (2550: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติดรรมการใช้บริการของลูกค้า การศึกษาค้นควา้อิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์ท ด าเภอโคกโพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี (2) เพื่อรักษา
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์ท อ าเภอโคก
โพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี (3) ศึกษาความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดจ าแนกตามคุณลกัษณะ
ทางด้านประชากร การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีประชากรคือลูกค้าท่ีมาใช้บริการร้านเคพีมินิมาร์ท 
อ าเภอโคกโพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี ใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 147 ราย โดยใช้เทคนิคการสุ่มตวัอยา่งแบบ
ไม่ใช้ความน่าจะเป็น แบบตามความสะดวก ในช่วงเวลา 3 ช่วง คือ 9.00-11.59 น.12.00-17.59 น. 
และ 18.00 น. ถึงปิดร้าน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั วิเคราะห์ขอ้มูลโดยอาศยั
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยใชค้่าสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษา พบวา่พฤติกรรมการใชบ้ริการ
ของลูกคา้ร้านเคพีมินิมาร์ท อ าเภอโคกโพธ์ิ จงัหวดัปัตตานี กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสินใจไปใช้
บริการดว้ยตนเอง ใชบ้ริการ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ในวนัจนัทร์ถึงศุกร์ เวลา 12.01-18.00 น. มากท่ีสุด
และใชบ้ริการทุกสัปดาห์ เหตุผลท่ีเลือกร้านสะดวกซ้ือ เพราะเดินทางสะดวก มีรูปแบบส่งเสริมการ
ขายดว้ยวิธีลดราคา ส าหรับส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการให้บริการของลูกคา้
ร้านเคพีมินิมาร์ทนั้น กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัดา้นการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.10 รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.08 4.00 และ 
3.93 ตามล าดบั เม่ือจ าแนกตามคุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ลูกคา้ทั้งชายและหญิงจะ
ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านราคาแตกต่างกัน ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการ           
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จดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั ส าหรับลูกคา้ท่ีมีอายุการศึกษา อาชีพ 
รายได ้และเขตท่ีพกัอาศยัต่างกนั จะใหค้วามส าคญัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นไม่แตกต่างกนั 
  สมหมาย พูลศรี (2550: บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
ซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติกของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ท่ีมีอายุ 31 ปี แต่ไม่เกิน 40 ปี อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาระดบัอนุปริญญา 
หรือเท่ากบั ปวส. ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก ของผูบ้ริโภคดา้น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความส าคญัในระดบัมากคือ ลกัษณะเป็นขวดพลาสติกใส มีเคร่ืองหมายมาตรฐาน 
อ.ย.รับรอง ต่อมาปัจจยัดา้นราคา ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความส าคญั
ในระดบัมากคือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ ต่อมาปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความส าคญัในระดบัมากคือนิยมท่ีร้านโชห่วย 
และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก                
มีความส าคญัในระดบัมากคือ การส่งเสริมการขายโดยการแถมกบัสินคา้ตวัอ่ืน และการโฆษณา
ผา่นส่ือวทิย ุและส่ือโทรทศัน์ 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1 ประชำกร  
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ สมาชิกของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง 
จ ากดั ซ่ึงมีจ านวนทั้งส้ิน ณ วนัท่ี 30 กนัยายน 2557 จ านวน 817 คน 

1.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
  สมาชิกของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั มีจ  านวนทั้งส้ินเท่ากบั  817 คน 
ดงันั้นจึงตอ้งค านวณหากลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาออกมา โดยในการศึกษาคร้ังน้ีจะได้กลุ่มตวัอย่างท่ี
ศึกษาจ านวน 269 คน ซ่ึงค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาได้จากสูตรของทาโร่ ยามาเน่ 
Yamane Taro (1967: 729) 

สูตรในการค านวณ n        =           N 
                                1+N(e)2 

   เม่ือก าหนดให ้         n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
                    N = จ านวนประชากรซ่ึงในท่ีน้ี คือ 817 คน 
                       e = ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ีก าหนดไว ้คือ 0.05 
  แทนค่าตามสูตรจะได ้

 n        =                 817 
                                  1+817(0.05)2 

        = 268.53 
   ดงันั้น จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 269 คน  
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2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 

2.1 เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ชนิดเลือกตอบ 
(Multiple Choice) ค  าถามปลายปิด (Close-ended Questions) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก ไดแ้ก่  
เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ เป็นค าถามปลายปิด (Close-ended 
Questions) 
  ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก ไดแ้ก่  ประเภทสินคา้ เหตุผลในการเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และ
โอกาสในการซ้ือ เป็นค าถามปลายปิด (Close-ended Questions)  
  ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทาง
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-ended Questions) แบบ 
Interval Scale โดยก าหนดระดบัคะแนนตามระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  ระดบัคะแนน 5  หมายถึง  ความส าคญัมากท่ีสุด 
  ระดบัคะแนน 4  หมายถึง    ความส าคญัมาก 
  ระดบัคะแนน 3  หมายถึง    ความส าคญัปานกลาง 
  ระดบัคะแนน 2  หมายถึง   ความส าคญันอ้ย 
  ระดบัคะแนน 1  หมายถึง   ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

2.2 เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
  การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั ผูศึ้กษาด าเนินการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
  2.2.1  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เพื่อก าหนดเป็นกรอบแนวคิด วตัถุประสงค์ของ
การศึกษา และสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 
  2.2.2  น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปขอค าแนะน าอาจารย์ท่ีปรึกษา พิจารณา
ตรวจสอบ แกไ้ข และปรับปรุง เพื่อใหค้รอบคลุมกรอบแนวคิดท่ีไดก้  าหนดไว ้
  2.2.3  น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบและแกไ้ขแลว้ไปทดสอบ (Pre-Test) 
กบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 คน เพื่อหาความเช่ือมัน่ (Reliability) กบัค าถามท่ีเป็นมาตรวดั (Interval) 
ไดค้่าความเช่ือมัน่ 0.925  
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3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 ผูศึ้กษารวบรวมขอ้มูลมาจาก 2 แหล่ง ดงัน้ี 
 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ี
ศึกษา โดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามจากกลุ่มประชากรท่ีมาซ้ือสินคา้ บริเวณ
สหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั ตั้งแต่วนัท่ี 11 พฤษภาคม 2558 ถึงวนัท่ี 11 มิถุนายน พ.ศ. 
2558 โดยขอความร่วมมือจากเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์ในการเก็บขอ้มูล แบบสอบถามทุกชุดจะระบุรหัส
สมาชิกเพื่อป้องกนัไม่ใหเ้ก็บขอ้มูลซ ้ าจากสมาชิกคนเดิม 
 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าจาก
หนงัสือ ส่ิงพิมพ ์รวมทั้งรายงานทางวชิาการ งานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาน าข้อมูลท่ีได้ไปวิเคราะห์ผลทางสถิติ โดยใช้เคร่ือง
คอมพิวเตอร์ในการค านวณด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ซ่ึงแบ่งส่วนการวิเคราะห์จากการ
ค านวณออกเป็น  4 ส่วน ดงัน้ี  
 4.1  ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม เก่ียวกบั เพศ สถานภาพ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ต่อเดือน เป็นแบบค าถามลักษณะปลายปิด (Close-Ended 
Questions)ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  4.2  พฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของสมำชิก เป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายปิด 
(Close-Ended Questions) ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
 4.3  ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อกำรซ้ือสินค้ำ  น าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์หา
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีหลักเกณฑ์การให้คะแนนระดับ
ความส าคญั ดงัน้ี 
  ระดบัคะแนน 5  หมายถึง  ความส าคญัมากท่ีสุด 
  ระดบัคะแนน 4  หมายถึง    ความส าคญัมาก 
  ระดบัคะแนน 3  หมายถึง    ความส าคญัปานกลาง 



 41 

  ระดบัคะแนน 2  หมายถึง   ความส าคญันอ้ย 
  ระดบัคะแนน 1  หมายถึง   ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
 ส าหรับเกณฑ์มาตรฐานพิจารณาเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียท่ีค านวณ ก าหนดขนาดของ
ชั้นจากค่าคะแนนเฉล่ียช่วงชั้น (Weight Mean Score) ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดก้ าหนดระดบั
คะแนนความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั โดยการใช้หลกัเกณฑ์เพื่อการประเมินค่า พิจารณาจากเกณฑ์คะแนนเฉล่ีย 
ดงัน้ี  
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00     หมายถึง         ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง         ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง         ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง         ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย 
  ค่าคะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง         ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 4.4  กำรทดสอบค่ำไคสแควร์ (Chi-Square) หาความสัมพันธ์ของตัวแปรเก่ียวกับ
ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ีระดบั 0.05 
 

 
 
 



 
 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากัด อ าเภอเมือง จังหวดัตรัง ผู ้ศึกษาได้ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วย
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งสมาชิก จ านวน 269 คน แลว้ท าการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยผูศึ้กษาขอ
น าเสนอผลการศึกษาและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยจ าแนกผลการศึกษาออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี  
 1.  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์  
 2.  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์  
 3.  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 4.  ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 5.  ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก 
 6.  ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ  
   
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 n     แทน      ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
       x      แทน      ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.    แทน      ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2     แทน      ค่าสถิติไคสแควร์   
 df     แทน      ค่าความเป็นอิสระ ( Degree of Freedom) 
 p     แทน      Asymp. Sig. (2-sided)  
 *     แทน      มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 **     แทน      มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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1.  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 
 
 ในการวิจัยเร่ืองพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากัดได้ท าการศึกษาลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการศึกษา 
ประกอบดว้ย เพศ  สถานภาพ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 
 
ตารางท่ี  4.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 

n = 269 
 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   
      ชาย 50   18.6 
  หญิง 219   81.4 

2. สถานภาพ 
      โสด 
      สมรส 
      หยา่ร้าง 

 
80 

171 
18 

 
  29.7 
  63.6 
   6.7 

3. อายุ   
      ไม่เกิน 20 ปี 
      21 – 30 ปี 

3 
47 

  1.1 
  17.5 

      31 – 40 ปี 
      41 – 50 ปี 
      51 ปีข้ึนไป 

107 
72 
40 

  39.8 
  26.8 
   14.9 

4. ระดับการศึกษา 
     ต  ่ากวา่มธัยมศึกษา 
     มธัยมศึกษา/ปวช. 
     อนุปริญญา/ปวส. 
     ปริญญาตรี 
     สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
14 
38 
46 

145 
26 

 
  5.2 

  14.1 
  17.1 
  53.9 
    9.7 
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ตารางท่ี  4.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก (ต่อ) 
n = 269 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. อาชีพ 
    ขา้ราชการ 
    ลูกจา้งประจ า 
    พนกังานราชการ 
    พนกังานกระทรวงสาธารณสุข 
    ลูกจา้งรายวนั 

 
87 
40 
25 

111 
6 

 
32.3 
14.9 
9.3 

41.3 
 2.2 

6. ระดับรายได้ต่อเดือน 
    ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 
    10,000 – 20,000 บาท 
    20,001 – 30,000 บาท 
    30,001 – 40,000 บาท 
    สูงกวา่ 40,000 บาท 

 
40 

119 
56 
34 
20 

 
  14.9 
  44.2 
  20.8 
  12.6 
   7.3 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 81.4 เพศชาย 

คิดเป็นร้อยละ 18.6  สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 63.6 รองลงมาสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
29.7 อายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.8 รองลงมาอายุระหว่าง 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 
26.8  จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 53.9 รองลงมาจบการศึกษาระดบัอนุปริญญา/
ปวส. คิดเป็นร้อยละ 17.1 อาชีพพนกังานกระทรวงสาธารณสุข คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาอาชีพ
รับราชการ คิดเป็นร้อยละ 32.3 มีรายได้ระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.2 และ
รองลงมามีรายไดร้ะหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.8  
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2.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 
 

ตารางท่ี 4.2  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 
n = 269 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. ประเภทสินค้า   
    สินคา้อุปโภค 31 11.5 
    สินคา้บริโภค 
    ซ้ือทั้ง 2 ประเภท 

69 
169 

25.7 
62.8 

2. เหตุผลทีเ่ลอืกซ้ือ 
    สินคา้มีความหลากหลาย 
    ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
    เช่ือมัน่ในคุณภาพ 
    มีความสะดวก 

 
44 
18 
28 

179 

 
16.4 
6.7 

10.4 
66.5 

3. ความถี่ในการซ้ือ   
    ซ้ือทุกวนั 
    ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง 

67 
90 

24.9 
33.5 

    ซ้ือสัปดาห์ละ 2 คร้ัง 
    ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง 

59 
53 

21.9 
19.7 

4. ค่าใช้จ่ายทีซ้ื่อแต่ละคร้ัง 
   สินค้าอุปโภค 
   ไม่เกิน 200 บาท 
   201-400 บาท 
   401-600 บาท 
   601 ข้ึนไป 

 
 
20 
4 
5 
3 

 
 

7.4 
1.5 
1.9 
1.1 
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ตารางท่ี 4.2  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ (ต่อ) 
n = 269 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

   สินค้าบริโภค 
   ไม่เกิน 200 บาท 
   201-400 บาท 
   401-600 บาท 
   601 ข้ึนไป 
   ทั้ง 2 ประเภท 
   ไม่เกิน 200 บาท 
   201-400 บาท 
   401-600 บาท 
   601 ข้ึนไป 

 
47 
12 
2 
7 
 
97 
54 
14 
4 

 
17.5 
4.5 
0.7 
2.6 

 
36.1 
20.1 
5.2 
1.5 

5. โอกาสในการซ้ือสินค้า 
    ใชท่ี้บา้น 
    ใชท่ี้ท างาน 
    ใชเ้ป็นของฝากของเยีย่มผูป่้วย 

 
148 
104 
17 

 
55.0 
38.7 
6.3 

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือจะซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือสินคา้
อุปโภคและบริโภค คิดเป็นร้อยละ 62.8 รองลงมาคือซ้ือเฉพาะสินคา้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 25.7 ซ้ือ
เพราะมีความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 66.5 รองลงมาคือสินคา้มีความหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 16.4 
ซ้ือสินค้าสัปดาห์ละ 3 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 33.5 รองลงมาคือซ้ือสินค้าทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 24.9 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท สินคา้อุปโภคและบริโภค ไม่เกิน 200 บาท คิดเป็นร้อยละ 
36.1 รองลงมาซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท สินคา้อุปโภคและบริโภค 201 – 400 บาท คิดเป็นร้อยละ 
20.1 ซ้ือสินคา้เพื่อใชท่ี้บา้น คิดเป็นร้อยละ 55.0 และใชท่ี้ท างาน คิดเป็นร้อยละ 38.7 
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3.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าอปุโภคบริโภค     
 ของสมาชิก 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด x  S.D. ระดับของความส าคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.69               0.58 มาก 
2. ดา้นราคา 3.59 0.69 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 3.64 0.65 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.68 0.68 มาก 

โดยรวม 3.66 0.56 มาก 

จากตารางท่ี  4.3 พบว่า ในภาพรวมมีความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.66 ส าหรับการศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ในแต่ละดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้สดงผลการศึกษาโดยน าเสนอค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด รายละเอียดตามตารางท่ี 4.4 – 4.7 ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ด้านผลติภัณฑ์ x  S.D. ระดับของความส าคัญ 

1. มีสินคา้หลากหลายประเภท 3.44 0.78 มาก 
2. มีสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา 3.46 0.79 มาก 
3. สินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. 3.86 0.68 มาก 
4. ลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ช ารุด 3.73 0.78 มาก 
5. ความสะอาดของสินคา้ 3.86 0.70 มาก 
6. สินคา้มีความสดใหม่ 3.82 0.70 มาก 

โดยรวม 3.69 0.58 มาก 
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จากตารางท่ี  4.4 พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมาก ค่าเฉล่ีย 3.69 กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญัสินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. และความสะอาดของสินคา้ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 
3.86 รองลงมา คือ สินคา้มีความสดใหม่ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.82 และน้อยท่ีสุดให้ความส าคญั
กบัมีสินคา้หลากหลายประเภท ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.44     
 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นราคา 
 

ด้านราคา x  S.D. ระดับของความส าคัญ 

1. ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 3.29 0.93 ปานกลาง 
2. มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน 3.73 0.83 มาก 
3. ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา 3.80 0.73 มาก 
4. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.57 0.84 มาก 

โดยรวม 3.59 0.69 มาก 
 

จากตารางท่ี  4.5 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.59 กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญักบัราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.80 รองลงมา คือ มีป้ายราคาติด
ไวช้ัดเจน ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.73 และน้อยท่ีสุดให้ความส าคัญกับราคาสินค้าไม่แพงกว่า
ทอ้งตลาดทัว่ไป ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย 3.29     
 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย x  S.D. ระดับของความส าคัญ 

1. สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก 3.67 0.85 มาก 
2. มีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา 3.49 0.88 มาก 
3. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะดวก 3.72 0.68 มาก 
4. ชั้นวางสินคา้ สะดวก สะอาด 3.64 0.73 มาก 
5. การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา 3.72 0.74 มาก 

โดยรวม 3.64 0.65 มาก 
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จากตารางท่ี  4.6 พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 3.64 
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญักับสถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาดและการจดัสินค้าเป็นหมวดหมู่       
ง่ายต่อการหา ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.72 รองลงมา คือ สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก  
ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.67  และน้อยท่ีสุดให้ความส าคัญกับมีสินค้าท่ีต้องการอยู่ตลอดเวลา          
ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.49     
 

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. ระดับของความส าคัญ 

1. มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น การแจกของแถม 
    คูปองชิงโชค การแจกรางวลั 3.58 0.89 มาก 
2. การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ 3.46 0.81 มาก 
3. การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เช่น การช าระเงิน 3.68 0.73 มาก 
4. พนกังานพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 3.81 0.83 มาก 
5. พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ แนะน าสินคา้ 3.64 0.93 มาก 
6. พนกังานมีความสุภาพ 3.76 0.85 มาก 
7. มีเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี 3.86 0.88 มาก 

โดยรวม 3.68 0.68 มาก 

 
 จากตารางท่ี  4.7 พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัมาก ค่าเฉล่ีย 

3.68 กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมีเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.86 รองลงมา คือ 
พนกังานพูดจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.81 และนอ้ยท่ีสุดให้ความส าคญักบั
การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.46 
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4.  ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
 สินค้าของสมาชิก 
 
 สมมติฐาน  H0 : ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
     H1 : ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
 ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก น ามาทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดยก าหนดความมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกดา้นอาย ุและอาชีพ และพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกในส่วนของค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง บางกลุ่มมีจ านวนนอ้ยจึง
ท าการจดักลุ่มใหม่ดงัน้ี 
 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกดา้นอายุ จดักลุ่มใหม่เป็น 4 กลุ่ม คือ ช่วงอายุไม่เกิน   
30 ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี, และ 51 ปีข้ึนไป ส่วนดา้นอาชีพ จดักลุ่มใหม่เป็น 4 กลุ่ม คือ ขา้ราชการ, 
ลูกจา้งประจ า, พนกังานราชการ, และพนกังานกระทรวงสาธารณสุข 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกในส่วนของค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง
จดักลุ่มใหม่ดงัน้ี 
 ค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง (สินคา้อุปโภค) จดักลุ่มใหม่เป็น 2 กลุ่ม คือ ไม่เกิน   
200 บาท และ 201-400 บาท 
 ค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง (สินค้าบริโภค) จดักลุ่มใหม่เป็น 3 กลุ่ม คือ ไม่เกิน   
200 บาท, 201-400 บาท, และ 401-600 บาท 
 ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง (สินคา้อุปโภคและบริโภค) จดักลุ่มใหม่เป็น 3 กลุ่ม คือ
ไม่เกิน 200 บาท, 201-400 บาท, และ 401-600 บาท 
 จากการจดักลุ่มข้อมูลใหม่น ามาทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดย
ก าหนดความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.8 - 4.13 
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ตารางท่ี 4.8 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ)   

 n  =  269 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

2 df Phi 
1.  เพศ 23.386 2     .000** 
2.  สถานภาพ 12.578 4   .014* 
3.  อาย ุ 13.616 6   .034* 
4.  ระดบัการศึกษา 9.384 8 .311 
5.  อาชีพ 11.368 8 .182 
6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 14.028 8 .081 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า เพศ สถานภาพ และอายุ  มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.9 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
    สินคา้ของสมาชิก (เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค)   

n  =  269 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 

2 df P 
1.  เพศ   3.752 3    .289 
2.  สถานภาพ   4.386 6    .625 
3.  อาย ุ 10.143 9    .339 
4.  ระดบัการศึกษา 12.671 12    .393 
5.  อาชีพ 24.550 12      .017* 
6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 17.708 12    .125 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ อาชีพ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก (เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.10 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
  สินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   

n  =  269 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 

1.  เพศ   4.364 3    .225 
2.  สถานภาพ   4.550 6    .603 
3.  อาย ุ 18.178 9      .033* 
4.  ระดบัการศึกษา 14.285 12    .283 
5.  อาชีพ   9.949 12    .620 
6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 14.302 12    .282 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ อายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายได้ต่อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
  สินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   

n  =  269 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 
1.  เพศ 28.567 7       .000** 
2.  สถานภาพ 26.552 14     .022* 
3.  อาย ุ 36.321 21     .020* 
4.  ระดบัการศึกษา 26.529 28   .544 
5.  อาชีพ 49.021 28     .008* 
6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน 40.035 28    .066 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ เพศ สถานภาพ อายุ และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนระดบัการศึกษาและระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.12 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
  สินคา้ของสมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   

n  =  269 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 
1.  เพศ   4.704 2 .095 
2.  สถานภาพ   7.059 4 .133 
3.  อาย ุ 17.584 6     .007** 
4.  ระดบัการศึกษา   5.986 8  .649 
5.  อาชีพ   5.751 8  .675 
6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน   7.106 8  .525 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ อายุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05  

 

5.  ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ  
     สินค้าของสมาชิก 
 
 สมมติฐาน  H0 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
     H1 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก น ามาทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Test) โดยก าหนดความมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ปรากฏผลดงัตารางท่ี  4.13 - 4.17 
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ตารางท่ี 4.13  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
   ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

n  =  269 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 

2 df P 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 32.946 34 .519 
2.  ดา้นราคา 32.529 26 .176 
3.  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 30.623 30 .434 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 43.775 48 .647 

 
 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
(ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) ท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.14  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
   ของสมาชิก (เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  269 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 98.822 51 .000** 
2.  ดา้นราคา 34.530 39        .674 
3.  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 69.809 45 .010** 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 69.448 72        .563 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตารางท่ี  4.14  พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  และด้านช่องทางการจ าหน่าย                 
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เหตุผลในการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.15  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
   ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  269 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 52.616 51 .411 
2.  ดา้นราคา 38.879 39 .475 
3.  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 42.718 45 .569 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 96.916 72   .029* 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา และด้านช่องทางการจ าหน่าย ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
   ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  269 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 121.093 119 .429 
2.  ดา้นราคา 118.539 91   .028* 
3.  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 123.410 105 .106 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 171.483 168 .411 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ส่วนปัจจัยด้านด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินในซ้ือสินคา้งของสมาชิก (ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางท่ี 4.17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
   ของสมาชิก (โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  269 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค 

2 df P 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 38.991 34 .255 
2.  ดา้นราคา 25.260 26 .504 
3.  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 35.751 30 .216 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 61.740 48 .088 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
(โอกาสในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) ท่ีระดบั 0.05 
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
 
ตารางท่ี 4.18  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผล 
   ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 

ตวัแปร 2         P / มีนยัส าคญัทางสถิติ      
X ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

1. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรม 
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
    (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

   

        เพศ 23.386 .000 / 
        สถานภาพ 12.578 .014 / 
        อาย ุ 13.616 .034 / 
        ระดบัการศึกษา 9.384 .311 X 
        อาชีพ 
        ระดบัรายไดต่้อเดือน 

11.368 
14.028 

.182 

.081 
X 
X 

2. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรม    
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    
    (เหตุผลในการเลือกซ้ือ)    
        เพศ 3.752 .289 X 
        สถานภาพ 4.386 .625 X 
        อาย ุ 10.143 .339 X 
        ระดบัการศึกษา 12.671 .393 X 
        อาชีพ 24.550 .017 / 
        ระดบัรายไดต่้อเดือน 17.708 .125 X 



59 

ตารางท่ี 4.18  (ต่อ) 
 

ตวัแปร 2         P / มีนยัส าคญัทางสถิติ      
X ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

3. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรม 
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
    (ความถ่ีในการซ้ือ) 

   

        เพศ 4.364 .225 X 
        สถานภาพ 4.550 .603 X 
        อาย ุ 18.178 .033 / 
        ระดบัการศึกษา 14.285 .283 X 
        อาชีพ 
        ระดบัรายไดต่้อเดือน 

9.949 
14.302 

.620 

.282 
X 
X 

4. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรม    
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    
    (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ)    
        เพศ 28.567 .000 / 
        สถานภาพ 26.552 .022 / 
        อาย ุ 36.321 .020 / 
        ระดบัการศึกษา 26.529 .544 X 
        อาชีพ 49.021 .008 / 
        ระดบัรายไดต่้อเดือน 40.035 .066 X 
5. ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรม    
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (โอกาสในการซ้ือ)  
        เพศ 4.704 .095 X 
        สถานภาพ 7.059 .133 X 
        อาย ุ 17.584 .007 / 
        ระดบัการศึกษา 5.986 .649 X 
        อาชีพ 5.751 .675 X 
        ระดบัรายไดต่้อเดือน 7.106 .525 X 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
 
ตารางท่ี 4.19  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล 
   ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 

ตวัแปร 2          P / มีนยัส าคญัทางสถิติ      
X ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

1. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม 
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
    (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

   

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 32.946 .519 X 
        ดา้นราคา 32.529 .176 X 
        ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

30.623 
43.775 

.434 

.647 
X  
X 

2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม    
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    
    (เหตุผลในการซ้ือ)    
        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 98.822 .000 / 
        ดา้นราคา 34.530 .674 X 
        ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

69.809 
69.448 

.010 

.563 
/ 
X 

3. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม    
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    
    (ความถ่ีในการซ้ือ)    
        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 52.616 .411 X 
        ดา้นราคา 38.879 .475 X 
        ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

42.718 
96.916 

.569 

.029 
X  
/ 
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ตารางท่ี 4.19  (ต่อ) 
 

ตวัแปร 2        P / มีนยัส าคญัทางสถิติ      
X ไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ 

4. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม 
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
    (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ) 

   

        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 121.093 .429 X 
        ดา้นราคา 118.539 .028 / 
        ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

123.410 
171.483 

.106 

.411 
X  
X 

5. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม    
    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก    
    (โอกาสในการซ้ือ)    
        ดา้นผลิตภณัฑ ์ 38.991 .255 X 
        ดา้นราคา 25.260 .504 X 
        ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
        ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

35.751 
61.740 

.216 

.088 
X  
X 
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6.  ข้อเสนอแนะอืน่ๆ  
 
ตารางท่ี 4.20 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
 

ขอ้เสนอแนะ   จ านวน ร้อยละ 
1. สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านสหกรณ์เพื่อความสะดวก  23 47.92 
2. สินคา้บางประเภทราคาแพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 8 16.67 
3. พนกังานขายควรรักษาการใหบ้ริการท่ีเป็นมิตร (ยิม้แยม้แจ่มใส,      4 8.34 
    ใหค้  าแนะน าช่วยเหลือสมาชิกและลูกคา้อ่ืน)   
4. สมาชิกตอ้งการใหส้หกรณ์ขายสินคา้ขนาดครอบครัว เช่น ขายสบู่  
    เป็นแพค็ 

4 8.34 

5. สหกรณ์ควรมีการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลายกวา่เดิม 2 4.17 
6. สหกรณ์ควรปรับระดบัอุณหภูมิของตูแ้ช่เคร่ืองด่ืมใหเ้ยน็กวา่เดิม 1 2.08 
7. ควรมีป้ายบอกทางไปยงัร้านสหกรณ์จากจุดต่างๆ ของโรงพยาบาล 1 2.08 
    ในการใช ้บริการ   
8. สินคา้บางรายการไม่ติดป้ายราคา 1 2.08 
9. สมาชิกตอ้งการใหส้หกรณ์ปรับอตัราเงินปันผลใหม้ากกวา่เดิม 1 2.08 
10. สหกรณ์ควรขายสินคา้ของใชใ้นครัวเรือนใหม้ากกวา่เดิม 1 2.08 
11. สหกรณ์ควรประกาศรายช่ือผูไ้ดรั้บรางวลัประจ าเดือนใหช้ดัเจน 1 2.08 
12. สหกรณ์ควรเพิ่มสินคา้ปลอดสารพิษ เช่น ผกัปลอดสารพิษ  1 2.08 

รวม   48 100 

 
       จากตารางท่ี 4.18 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีขอ้เสนอแนะในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่ายของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั จ านวน 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.84 ของสมาชิก
สหกรณ์กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด โดยข้อเสนอแนะในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินค้ามาจ าหน่ายของ
สหกรณ์สูงสุด คือ สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านสหกรณ์เพื่อความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 47.92
สินคา้บางประเภทราคาแพงกว่าทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 16.67 พนกังานขายควรรักษาการ
ให้บริการท่ีเป็นมิตร (ยิม้แยม้แจ่มใส,ให้ค  าแนะน าและช่วยเหลือสมาชิกและลูกคา้อ่ืน) คิดเป็นร้อย
ละ 8.34 ตามล าดบั 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั” โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์
บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากัด 2) พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 4) ศึกษาความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของ
ของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง 
จ ากดั  5) ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั สามารถสรุปการศึกษา อภิปรายผล และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 
1.  สรุปการวจิัย 
 

1.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั  พบวา่ ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 81.4 และเพศชาย ร้อยละ 18.6 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 
63.6 รองลงมาสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 29.7 มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.8 
รองลงมาอายุระหวา่ง 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.8 ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อย
ละ 53.9 รองลงมาจบการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 17.1 ประกอบอาชีพพนกังาน
กระทรวงสาธารณสุข คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาอาชีพขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 32.3  และมี
ระดบัรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,000 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 44.2 รองลงมามีระดบัรายได ้  
ต่อเดือนระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.8 

1.2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง 
จ ากัด พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้าทั้ ง 2 ประเภท คือ สินค้าอุปโภคและบริโภค     
คิดเป็นร้อยละ 62.8 รองลงมา เลือกซ้ือเฉพาะสินคา้บริโภค คิดเป็นร้อยละ 25.7  โดยให้เหตุผลใน
การเลือกซ้ือสินคา้ เพราะมีความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 66.5 รองลงมาเลือกเพราะสินคา้มีความ
หลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 16.4 มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง คิดเป็น  
ร้อยละ 33.5 รองลงมาซ้ือทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 24.9 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท แต่ละคร้ัง
ไม่เกิน 200 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.1 รองลงมาค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าทั้ ง 2 ประเภท คร้ังละ           
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201 – 400 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.1 เลือกซ้ือสินคา้เพื่อใชท่ี้บา้น คิดเป็นร้อยละ 55  และซ้ือสินคา้เพื่อ
ใชท่ี้ท างาน คิดเป็นร้อยละ 38.7 

1.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั พบวา่ ทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ีย 3.69 มากท่ีสุด รองลงมา
ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.68 ด้านช่องทางการจดัหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.64 ส่วนด้านราคา
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ 3.59 หากพิจารณาปัจจยัยอ่ยทั้ง 4 ดา้นท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิกสหกรณ์มากท่ีสุด ดงัน้ี 

   1.3.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ มีความส าคญัมาก กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญั
กบัสินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. และความสะอาดของสินคา้ ในระดบัมาก รองลงมา คือ สินคา้มีความ
สดใหม่ ในระดบัมาก และให้ความส าคญักบัลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑ์ไม่ช ารุด ในระดบัมาก 
ตามล าดบั 

    1.3.2  ปัจจัยด้านราคา พบว่า มีความส าคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั
ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา ในระดบัมาก รองลงมา คือ มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน ในระดบัมาก และ
ใหค้วามส าคญักบัราคาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัมาก ตามล าดบั 

    1.3.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า มีความส าคญัมาก กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคัญกับสถานท่ีจ าหน่ายมีความสะดวกและการจดัสินค้าเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา         
ในระดับมาก รองลงมา คือ สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใช้บริการสะดวก ในระดับมาก และให้
ความส าคญักบัชั้นวางสินคา้ สะดวก สะอาด ในระดบัมาก ตามล าดบั 

   1.3.4  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า มีความส าคัญระดับมาก กลุ่ม
ตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี ในระดบัมาก รองลงมา คือพนกังานพูดจาเป็นมิตร 
ยิม้แยม้แจ่มใส ในระดบัมาก และใหค้วามส าคญักบัพนกังานมีความสุภาพ ในระดบัมาก ตามล าดบั 

1.4  ความสัมพันธ์ของลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 

   1.4.1  ประเภทสินค้าที่เลือกซ้ือ พบว่า เพศ สถานภาพ อายุ มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนระดบัการศึกษา อาชีพ 
ระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 
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  1.4.2  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภค พบวา่ อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ส่วนเพศ สถานภาพ อาย ุ
ระดบัการศึกษา และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

  1.4.3  ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า อายุ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนเพศ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

  1.4.4  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า เพศ สถานภาพ อายุ และ
อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
ส่วนระดบัการศึกษาและระดบัรายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

   1.4.5  โอกาสในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบว่า อายุ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนเพศ สถานภาพ  ระดบั
การศึกษา อาชีพ และระดบัรายได้ต่อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 1.5  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของสมาชิกที่มีผลต่อพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

   1.5.1  ประเภทสินค้าที่ เลือกซ้ือ  พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้าน           
ช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

  1.5.2  เหตุผลในการเลือกซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค  พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ส่วนปัจจยัด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

  1.5.3  ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค  พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ส่วนปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและดา้นช่องทางการจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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  1.5.4  ค่ าใช้ จ่ ายในการซ้ื อ สิน ค้าอุป โภค  บ ริโภค  พบว่า ปั จจัยด้านราคา                     
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ส่วน
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

  1.5.5  โอกาสในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

 1.6  ข้อเสนอแนะอื่นๆ ท่ีส าคญั เช่น สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านเน่ืองจากพื้นท่ี
คบัแคบเกินไป ควรปรับราคาสินคา้บางประเภทให้เท่ากบัราคาสินคา้ในทอ้งตลาดทัว่ไป พนกังาน
ขายควรรักษาการให้บริการท่ีเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส ให้ค  าแนะน าและช่วยเหลือสมาชิกและลูกคา้
อ่ืน และสมาชิกตอ้งการให้สหกรณ์จดัหาสินคา้ขนาดครอบครัว เช่น ผงซักฟอกถุงใหญ่ สบู่เป็น
แพค็ เป็นตน้ 
 

2.  อภิปรายผล 
 
 ผลจากการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผล ไดด้งัน้ี  
 2.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
สมาชิก 
        จากการศึกษา พบว่า เพศ สถานภาพ อายุ อาชีพ และระดับรายได้ต่อเดือน             
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก กล่าวคือ เพศ มีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง  สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ัง อายุมีความสัมพนัธ์กบัประเภท
สินคา้ท่ีเลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังและโอกาสในการ
ซ้ือสินคา้ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ในแต่
ละคร้ัง ส่วนระดบัรายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ในปัจจยัขอ้ท่ีสาม
ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) 
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2.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
       จากการศึกษา พบว่า โดยรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีมี

ความส าคญัในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก รองลงมา คือ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก 
และปัจจยัดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั  

  2.2.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ มีความส าคญัมาก กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญั
กบัสินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. และความสะอาดของสินคา้ ในระดบัมาก รองลงมา คือ สินคา้มีความ
สดใหม่ ในระดบัมาก และให้ความส าคญักบัลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑ์ไม่ช ารุด ในระดบัมาก ซ่ึง
สอดคล้องกบัผลการศึกษาของสมหมาย พูลศรี (2550 : บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติกของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา 
พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก ของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความส าคญัในระดบัมากคือ ลกัษณะเป็นขวดพลาสติกใส มีเคร่ืองหมายมาตรฐาน อ.ย.รับรอง 

  2.2.2  ปัจจัยด้านราคา พบว่า มีความส าคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบั
ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา ในระดบัมาก รองลงมา คือ มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน ในระดบัมาก และ
ให้ความส าคญักับราคาราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดับมาก ตามล าดบั ซ่ึงสอดคล้องกับผล
การศึกษาของสมหมาย พูลศรี (2550: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือก
ซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดพลาสติกของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาท่ี
มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความส าคญัในระดบัมาก คือ ราคาเหมาะสม
กบัปริมาณและคุณภาพ 

  2.2.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า มีความส าคญัมาก กลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคัญกับสถานท่ีจ าหน่ายมีความสะดวกและการจดัสินค้าเป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา         
ในระดับมาก รองลงมา คือ สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใช้บริการสะดวก ในระดับมาก และให้
ความส าคญักับชั้นวางสินค้า สะดวก สะอาด ในระดับมาก ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ
สมหมาย พลูศรี (2550: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้าด่ืมบรรจุ
ขวดพลาสติกของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความส าคญัในระดบัมาก คือ นิยมท่ีร้าน       
โชห่วย 
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  2.2.4  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีความส าคญัระดบัมาก กลุ่มตวัอยา่ง
ใหค้วามส าคญักบัเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี ในระดบัมาก รองลงมา คือพนกังานพูดจาเป็นมิตร ยิม้แยม้
แจ่มใส ในระดบัมาก และให้ความส าคญักบัพนกังานมีความสุภาพ ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการศึกษาของสมหมาย พูลศรี (2550: บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
เลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติกของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดพลาสติก มีความส าคญัในระดบั
มาก คือ การส่งเสริมการขายโดยการแถมกับสินค้าตวัอ่ืน และการโฆษณาผ่านส่ือวิทยุและส่ือ
โทรทศัน์ 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาคร้ังน้ี ท าให้สหกรณ์ทราบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
เพื่อน าขอ้มูลไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนปรับปรุงการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย 
ตลอดจนกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของสมาชิกให้มากท่ีสุด ผูศึ้กษาจึงให้
ขอ้เสนอแนะและแนวทางในการศึกษาคร้ังต่อไป ดงัน้ี 

 3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

  3.1.1  พฤติกรรมการการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่เลือกซ้ือสินค้าทั้ ง 2 ประเภท คือ สินค้าอุปโภคและบริโภค โดยให้เหตุผลในการเลือกซ้ือ 
เพราะมีความสะดวก ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่
ละคร้ังไม่เกิน 200 บาท และส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าเพื่อน าไปใช้ท่ีบ้าน ดังนั้น สหกรณ์สามารถน า
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก มาใช้ในการวางแผนการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่ายโดยค านึงถึงความสะดวกในการใชบ้ริการเป็นหลกั ซ่ึงอาจจะขยายพื้นท่ีการให้บริการให้
กวา้งข้ึนเพื่อท่ีสหกรณ์จะไดจ้ดัหาสินคา้มาจ าหน่ายเพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัสมาชิกมากข้ึน  

  3.1.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
สมาชิก  

    1)  ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ใน
ระดบัมาก ดงันั้น สหกรณ์ควรให้ความส าคญัและเอาใจใส่ในการจดัหาสินคา้ท่ีจะท าให้สมาชิกมี
ความพึงพอใจ ทั้งในเร่ืองของสินคา้ท่ีตอ้งมีเคร่ืองหมายมาตรฐาน อ.ย. รับรอง  ความสะอาดของ
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สินคา้ ลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑ์ไม่ช ารุด เพื่อให้ได้สินคา้ท่ีมีความสะอาดและมีคุณภาพตามความ
ตอ้งการของสมาชิก 

     2)  ด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของราคาในระดบัมาก 
ดงันั้น สหกรณ์ควรใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้ของทางสหกรณ์เอง เช่น มีการตั้ง
ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณและคุณภาพ ราคาไม่สูงกว่าทอ้งตลาดทัว่ไป เพื่อดึงดูด
สมาชิกใหเ้ขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ของสหกรณ์  

    3)  ด้านช่องทางการจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของ
ช่องทางการจ าหน่ายในระดบัมาก ดงันั้นสหกรณ์ควรวางแผนการจดัวางสินคา้ให้เป็นหมวดหมู่ ง่าย
ต่อการหา เน้นความสะดวก และมีสินคา้อยู่ตลอดเวลา เพื่อให้สมาชิกสามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กคร้ัง
ตามท่ีตอ้งการ 

    4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองของ
การส่งเสริมการตลาดในระดับมาก ดงันั้น ร้านสหกรณ์ควรก าหนดกลยุทธ์ในด้านการส่งเสริม
การตลาดให้มากข้ึน เพื่อกระตุน้ให้สมาชิกมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน โดยควรจดัให้มีการ
ส่งเสริมการขาย เช่น เพิ่มอตัราเงินเฉล่ียคืนใหก้บัสมาชิก การให้บริการท่ีเป็นมิตรและมีความสุภาพ 
การจดัโปรโมชั่น เช่น ลด แลก แจก แถม และชิงรางวลั อย่างสม ่าเสมอ ทั้งน้ีเพื่อสร้างความพึง
พอใจและตอบสนองความต้องการให้กับสมาชิก เป็นการกระตุ้นให้สมาชิกเกิดความภักดีกับ
สหกรณ์ตลอดไป 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
   3.2.1  ควรศึกษาเพิ่มเติมส าหรับตัวแปรท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อกันเพื่อวิเคราะห์
ระดบัความสัมพนัธ์ของตวัแปรวา่มีความสัมพนัธ์มากนอ้ยระดบัใด 
   3.2.1  ศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของสมาชิกสหกรณ์
ในธุรกิจด้านอ่ืนๆ ของสหกรณ์ด้วย เพื่อการประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์แก่การด าเนินงานของ
สหกรณ์ 
   3.2.2  ควรศึกษาความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อสินค้าของสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั ว่ามีความพึงพอใจระดบัใด เพื่อน ามาปรับปรุงและพฒันาการด าเนินธุรกิจ
จดัหาสินคา้มาจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการของผูส้มาชิกใหม้ากท่ีสุด 
   3.2.3  ควรศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสหกรณ์อ่ืนๆ เพิ่มข้ึน 
เพื่อใหส้ามารถทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ไดอ้ยา่งทัว่ถึงมากข้ึน 
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   3.2.4   เพื่ อให้การด าเนินงานธุรกิจจัดหาสินค้ามาจ าหน่ายเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ ควรศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กนัระหว่างธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายกบัธุรกิจ
อ่ืนของสหกรณ์ 
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ส่วนท่ี  3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้   
                 อุปโภคบริโภคของสมาชิก 

  ส่วนท่ี  4  ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
 

ส่วนที ่ 1  ลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลของสมาชิก 
1.  เพศ 

     1)  ชาย      2)  หญิง 
2.  สถานภาพ 
    1)  โสด      2)  สมรส 
    3)  หยา่ร้าง 
3.  อาย ุ
    1)  ไม่เกิน  20 ปี     2)  21 – 30 ปี 
    3)  31 – 40 ปี     4)  41 -  50 ปี  
    5)  51  ปีข้ึนไป 
 

แบบสอบถาม  เร่ือง  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์บริการ
โรงพยาบาลตรัง จ ากดั 
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4.  ระดบัการศึกษา 
    1)  ต ่ากวา่มธัยมศึกษา    2)  มธัยมศึกษา/ปวช. 
    3)  อนุปริญญา/ปวส.     4)  ปริญญาตรี 
    5)  สูงกวา่ปริญญาตรี 
5.  อาชีพ 
    1)  ขา้ราชการ     2)  ลูกจา้งประจ า 
    3)  พนกังานราชการ     4)  พนกังานกระทรวงสาธารณสุข 
    5)  ลูกจา้งรายวนั     6)  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................... 
6.  ระดบัรายไดต่้อเดือน (เงินเดือน+เงินประจ าต าแหน่ง+ค่าล่วงเวลา+อ่ืนๆ) 
    1)  ต ่ากวา่  10,000  บาท    2)  10,000 – 20,000  บาท 
    3)  20,001 – 30,000  บาท    4)  30,001 – 40,000  บาท 
    5)  สูงกวา่  40,000  บาท 
 

ส่วนที ่2  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าอปุโภค บริโภค ของสมาชิก 
7.  ปัจจุบนัท่านซ้ือสินคา้ประเภทใดจากสหกรณ์  
   1)  สินคา้อุปโภค เช่น แชมพ ูโลชัน่ จาน ชอ้น ฯลฯ 
   2)  สินคา้บริโภค เช่น เคร่ืองด่ืม ขนม ผลไม ้ฯลฯ 
   3)  ซ้ือทั้ง 2 ประเภท      
8.  เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค จากสหกรณ์เพราะเหตุใด 
   1)  สินคา้มีความหลากหลาย     2) ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
   3)  เช่ือมัน่ในคุณภาพ     4) มีความสะดวก 
   5)  อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................................... 
9.  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค บริโภค ของท่าน 
   1)  ซ้ือทุกวนั      2) ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง 
   3)  ซ้ือสัปดาห์ละ 2 คร้ัง     4)  ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง 
   5)  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 
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10.  ค่าใชจ่้ายหรือจ านวนเงิน ในการซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค บริโภค ในแต่ละคร้ังของท่าน 
   ซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค (โดยประมาณเฉล่ียต่อคร้ัง) จ านวน.............................บาท 
   ซ้ือสินคา้สินคา้บริโภค (โดยประมาณเฉล่ียต่อคร้ัง) จ านวน..............................บาท 
  ซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท (โดยประมาณเฉล่ียต่อคร้ัง) จ านวน..............................บาท 
11.  ส่วนใหญ่ท่านซ้ือสินคา้สินคา้อุปโภค บริโภค ในโอกาสใด 
   1)  ใชท่ี้บา้น       2)  ใชท่ี้ท างาน 
   2)  ใชเ้ป็นของฝากของเยีย่มผูป่้วย    3)  อ่ืน ๆ โปรดระบุ....................... 
 

ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้า
อปุโภคบริโภค ของสมาชิก 
                 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

สินค้าอุปโภคบริโภค ของท่าน 
 

ระดับความส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.  ผลติภัณฑ์ (สินค้าอุปโภค บริโภค) > > > > > 
     1.1 มีสินคา้หลากหลายประเภท      
     1.2 มีสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา      
     1.3 สินคา้มีคุณภาพ เช่น อย.       
     1.4 ลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ช ารุด      
     1.5 ความสะอาดของสินคา้      
     1.6 สินคา้มีความสดใหม่      
     1.7 อ่ืนๆ ระบุ......................................................      
2.  ราคาของสินค้าอุปโภค บริโภค > > > > > 
     2.1 ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป      
     2.2 มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน      
     2.3 ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา      
     2.4 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
     2.5 อ่ืนๆ ระบุ......................................................      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

สินค้าอุปโภคบริโภค ของท่าน 
 

ระดับความส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

3.  ช่องทางการจ าหน่าย > > > > > 
     3.1 สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก      
     3.2 มีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา      
     3.3 สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาด      
     3.4 ชั้นวางสินคา้ สะดวก สะอาด      
     3.5 การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา      
     3.6 อ่ืนๆ ระบุ......................................................      

4.  การส่งเสริมการตลาด > > > > > 
     4.1 มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น การแจกของแถม   
           คูปองชิงโชค การแจกรางวลั 

     

     4.2 การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์      
     4.3 การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เช่น การช าระเงิน      
     4.4 พนกังานพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส      
     4.5 พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ แนะน าสินคา้      
     4.6 พนกังานมีความสุภาพ      
     4.7 มีเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี      
     4.8 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................      
     4.9 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............................................      

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ  
…………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………… 

**ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม** 
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ภาคผนวก ข 
หนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม 
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ท่ี -/๒๕๕๘      ส านกังานสหกรณ์จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
       ถนนดอนนก อ าเภอเมือง สฎ ๘๔๐๐๐ 

     ๑  พฤษภาคม  ๒๕๕๘ 

เร่ือง  ขอความอนุเคราะห์จดัเก็บขอ้มูลเพื่อการวจิยั 

เรียน  ประธานคณะกรรมการสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั 

ส่ิงท่ีส่งมาดว้ย  ตวัอยา่งแบบสอบถาม ๑ ชุด 

  ด้วย นางวิศัลย์ศยา  พุ่มพัว ต าแหน่ง นักวิชาการสหกรณ์ปฏิบัติการ สังกัด 
ส านักงานสหกรณ์จังหวดัสุราษฎร์ธานี ก าลังศึกษาระดับ ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
มห าบัณ ฑิ ต  ส าขาวิช าเกษต รศาสต ร์และสหกรณ์  แขน งวิช าสหกรณ์  มหาวิท ยาลัย                   
สุโขทยัธรรมาธิราช ได้ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากัด” จงัหวดัตรัง ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ในการวางแผนปรับปรุงการ
ด าเนินงานดา้นธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ นั้น 
  ในการน้ี ข้าพเจ้าจึงขอความร่วมมือมายงัท่าน เพื่อท าการเก็บรวบรวมข้อมูล
ส าหรับการวิจยัในคร้ัง ระหว่างวนัท่ี ๑๑ พฤษภาคม ๒๕๕๘ ถึงวนัท่ี ๑๑ มิถุนายน ๒๕๕๘      
ผูว้จิยัขอรับรองวา่จะไม่ส่งผลเสียหายหรือส่งผลกระทบต่อการท างานของสหกรณ์แต่อยา่งใด 
  จึงเรียนมาเพื่ อโปรดพิจารณาให้ความอนุเคราะห์  และหวังเป็นอย่างยิ่งว่า             
จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านเป็นอยา่งดี จึงขอขอบพระคุณล่วงหนา้มา ณ โอกาสน้ี 
 
     ขอแสดงความนบัถือ 
 
 
     (นางวศิลัยศ์ยา  พุม่พวั) 
       นกัศึกษาปริญญาโท 
       สาขาวชิาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ 
          มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
ช่ือ นางวศิลัยศ์ยา พุม่พวั 
วนั เดือน ปีเกดิ 25 ตุลาคม 2527 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมือง จงัหวดัตรัง 
ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต (การบญัชี) มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์  
 วทิยาเขตตรัง พ.ศ. 2550 
สถานทีท่ างาน ส านกังานสหกรณ์จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
 อ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
ต าแหน่ง นกัวชิาการสหกรณ์ปฏิบติัการ 
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