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น ้ ามนัให้สหกรณ์ โดยศึกษาทั้งหมดจ านวน  120 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช ้
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ระดบัมาก ตามล าดบั 3) ปัญหาและขอ้เสนอแนะการขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั โดยมี
ปัญหาในการขายปาลม์น ้ามนัสูงสุด คือ สหกรณ์ใหร้าคาปาลม์น ้ามนัต ่ากวา่ของเอกชน รองลงมา คือ ตาชัง่กบัลาน
เทปาลม์น ้ ามนัอยูห่่างกนั สหกรณ์คดัปาลม์น ้ ามนัดิบ และในการรับบริการช่วงเยน็รถหนาแน่นเพราะอยูใ่กลก้บั
โรงเรียน ขอ้เสนอแนะในการขายปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกสูงสุดคือ ให้ตาชัง่กบัลานเทอยูใ่กลก้นั รองลงมา คือ  
สหกรณ์ไม่ควรหยดุติดต่อกนัหลายวนัในช่วงเทศกาล ให้สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัตั้งแต่เวลา 08.00 – 18.00 น. 
และ การแจง้ราคารับซ้ือใหส้มาชิกทราบล่วงหนา้  
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Abstract 

 

 The study objectives were to study 1) the general state of cooperative 

members who sell oil palm; 2) the importance of the marketing mix factors that 

influence members’ decisions to sell oil palm; and 3) the problems and suggestions 

concerned with oil palm selling of members of Nikhom Thung Song Cooperatives 

Ltd., Nakhon Si Thammarat. 

 This research was a survey of 120 members of Nikhom ThuongSong 

Cooperatives Ltd., in Nakhon Si Thammarat Province, who sold oil palm to the 

cooperative. The data were collected from all population by using is questionnaire, 

and the statistieal methods used to analyze the data were frequency, average, standard 

deviation and content analysis. 

 The study found that 1) most members surveyed were male, 36 – 50 years 

old, educated to secondary school level, with 2 – 3 household members working as 

agriculturists. The level of their income from selling oil palm was 60,000 – 120,000 

Thai Baht or higher per year. The period of time that they were cooperative members 

was 1 – 5 years. The distance between their palm plantation and the location of the 

cooperative was 1 – 8 kilometers. On average, the harvestable area they had planted in 

oil palm 10 – 20 rai (1 rai = 1,600 m2). The average yield of palm was not more than 

30,000 kilograms per year. The members regularly sold their oil palm to the 

cooperative. 2) Overall, every marketing mix factor had a high level of influence 

affecting members’ decision to sell their oil palm to the cooperative. The factor that 

had the highest level of influence was price, followed by distribution channel, product 

(oil palm) and promotion, in that order. 3) The problems listed by members were that 

first, the price for oil palm paid by the cooperative was less than that paid by private 

sector buyers; the location of the weighing scales was too far from the oil palm 

storage area; the cooperative did not accept unripe kernels; and traffic in the area was 

a problem in the evening because the sales point is located near a school. The 

members’ main suggestions were that the scales should be located closer to the oil 

palm storage area, the cooperatives should not close for a long time during holidays, 

the cooperative should be open for purchase from 08.00 am to 6.00 pm, and the 

cooperative should inform the members of the oil palm price in advance. 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

ปาลม์น ้ ามนัมีถ่ินก าเนิดในแถบแอฟริกาตะวนัตก ชาวโปรตุเกสไดน้ าปาลม์น ้ ามนัเขา้
มาปลูกในทวีปเอเชีย โดยเร่ิมปลูกท่ีสวนพฤกษศาสตร์ เมืองโบกอร์ ประเทศอินโดนีเซีย ราวปี พ.ศ. 
2391 จากนั้นไดแ้พร่กระจายพนัธ์ุมายงัเกาะสุมาตราในช่วงปี พ.ศ. 2396-2400 และเร่ิมปลูกเป็น
การคา้อย่างจริงจงัเม่ือปี พ.ศ. 2454 และในปี พ.ศ. 2461 มีพื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนัในเกาะสุมาตรา 
22,500 ไร่ ส าหรับประเทศมาเลเซีย ไดเ้ร่ิมปลูกปาลม์น ้ ามนัคร้ังแรกท่ีสวนพฤกษศาสตร์สิงคโปร์ 
ราวปี พ.ศ. 2413 ต่อมาไดรั้บความสนใจและมีการคน้ควา้วิจยัคร้ังแรกในรัฐเซลงังอ และเร่ิมปลูก
เป็นการคา้คร้ังแรกในปี พ.ศ. 2460 จนถึงปัจจุบนัน้ี อินโดนีเซียและมาเลเซียมีพื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ามนั
รวมกนัประมาณ 34.04 ลา้นไร่ (www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/history/index.php, 2557) 

ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2472 มีผูน้ าปาลม์น ้ ามนัเขา้มาปลูกในประเทศไทยท่ีสถานีทดลองยางคอ
หงส์ จงัหวดัสงขลา และสถานีกสิกรรมพล้ิว จงัหวดัจนัทบุรี โดยปลูกเป็นปาลม์ประดบั ส่วนการ
ส่งเสริมการปลูกเป็นพื้นท่ีใหญ่นั้นเร่ิมเม่ือปี พ.ศ. 2511 โดยโครงการนิคมสร้างตนเองพฒันาภาคใต ้
จงัหวดัสตูลประมาณ 20,000 ไร่ และโครงการบริษทัอุตสาหกรรมน ้ ามนัและสวนปาลม์จ ากดั (สวน
เจียรวานิช) ต าบลปลายพระยา อ าเภออ่าวลึก จงัหวดักระบ่ี ประมาณ 20,000 ไร่ หลงัจากนั้นจึงขยาย
พื้นท่ีปลูกมากข้ึน การพฒันาปลูกปาลม์น ้ ามนัในประเทศไทยแบ่งเป็น 2 ระยะ คือ ระยะแรก ตั้งแต่
ปี พ.ศ. 2472 ถึง 2525 หรือระยะเวลาประมาณ 50 ปี เป็นระยะของการเร่ิมตน้ มีการขยายพื้นท่ีปลูก
ปาลม์น ้ามนัค่อนขา้งชา้ และระยะท่ีสอง จากปี พ.ศ. 2525 ถึง 2545 เป็นระยะท่ีมีการพฒันาการขยาย
พื้นท่ีปลูกอย่างรวดเร็ว โดยเฉล่ียประมาณ 50,000-100,000 ไร่ต่อปี (www.arda.or.th/kasetinfo/ 
south/palm/history/index.php, 2557) 

สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั เดิมไดรั้บจดทะเบียนช่ือ สหกรณ์นิคมเกษตรสัมพนัธ์ทุ่งสง 
จ ากดัซ่ึงเป็นสหกรณ์ประเภทสหกรณ์นิคม เม่ือวนัท่ี 5 กนัยายน 2517 ปัจจุบนัไดรั้บจดทะเบียน
เปล่ียนช่ือ เป็นสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั มีท่ีตั้งส านักงานอยู่ท่ี 36/4 หมู่ท่ี 3 ต าบลเขาขาว อ าเภอ   
ทุ่งสง จังหวัดนครศรีธรรมราช ทะเบียนท่ี กสน.17/2517 เม่ือวันท่ี 14 กันยายน 2532 ตาม
พระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2511 โดยมีพื้นท่ีด าเนินงานอยูใ่นต าบลเขาขาว ต าบลแกว้แสน ต าบล
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ทุ่งสง ต าบลควนกรด ต าบลนาโพธ์ิ ซ่ึงทั้งหมดน้ีอยู่ในความควบคุมดูแลของนิคมสหกรณ์ทุ่งสง  
ปัจจุบนัสหกรณ์ด าเนินธุรกิจ ดงัน้ี 1) ธุรกิจสินเช่ือสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ่ายเงินกูใ้ห้สมาชิกสหกรณ์ 
ไดแ้ก่  ลูกหน้ีเงินกูร้ะยะสั้น ลูกหน้ีเงินกูร้ะยะปานกลาง ลูกหน้ีเงินกูร้ะยะยาว 2) ธุรกิจการจดัหา
สินคา้มาจ าหน่ายสหกรณ์ ไดจ้ดัจ าหน่ายปุ๋ย วสัดุการเกษตร เคมีการเกษตร ขา้วสาร และสินคา้
อุปโภคบริโภค 3) ธุรกิจรวบรวมผลผลิต ไดแ้ก่ รวบรวมปาลม์น ้ามนัจากสมาชิก รวบรวมน ้ ายางสด
แปรรูปเป็นยางแผน่รมควนั โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อให้ราษฎรท่ีไม่มีท่ีดินท ากินของตนเอง หรือมี
แต่เพียงเลก็นอ้ยไม่เพียงพอแก่การประกอบอาชีพไดมี้ท่ีดินท ากินเป็นหลกัแหล่ง อีกทั้งป้องกนัการ
บุกรุกท าลายป่า กบัมีสถาบนัสหกรณ์ของตนเองเพื่อพฒันาเศรษฐกิจและสังคม ซ่ึงเป้าหมายของ
สหกรณ์นิคมทุ่งสง มีดงัต่อไปน้ี (http://webhost.cpd.go.th/nikomts/index.html, 2556) 

1. เพื่อให้บุคลากรในองคก์รมีศกัยภาพ มีความทนัสมยัและมีจิตส านึกท่ีจะเขา้มามี
ส่วนร่วมในการพฒันาองคก์ร 

2. เพื่อให้บุคลากรน าความรู้และการให้บริการดา้นวิชาการในการพฒันาสหกรณ์/
กลุ่มเกษตรกร ชุมชนใหเ้อ้ือประโยชน์ต่อการปฏิบติังาน 

3. เพื่อใหส้หกรณ์ด าเนินกิจการเป็นไปตามหลกัการของสหกรณ์ 
4. เพื่อใหส้หกรณ์มีความเขม้แขง็ มัน่คง พึ่งตนเองได ้ 
5. เพื่อปลูกฝังใหส้มาชิกมีความรู้และเผยแพร่ขอ้มูลแก่บุคคลอ่ืนได ้
6. เพื่อให้สมาชิกมีศกัยภาพและมีส่วนร่วมทั้งในฐานะเจา้ของและผูใ้ชบ้ริการได้

อยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 
7. เพื่อให้ประชาชนได้เรียนรู้และเขา้ใจงานสหกรณ์ท่ีถูกตอ้งเขา้มามีส่วนร่วม

สนบัสนุนงานสหกรณ์ไดอ้ยา่งเหมาะสม  
8. เพื่อสนบัสนุนดา้นวิชาการท่ีเอ้ือต่อการพฒันาสหกรณ์/กลุ่มเกษตรกร/ชุมชน  
9. เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด าเนินงานของสหกรณ์/กลุ่ม

เกษตรกรและชุมชน 
10. เพื่อใหเ้ป็นองคก์รท่ีด าเนินกิจกรรมดา้นเศรษฐกิจและสงัคม เพื่อประโยชน์ของ

มวลสมาชิกไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
11. เพื่อใหมี้การใชท้รัพยากรท่ีดินในเขตจดันิคมสหกรณ์อยา่งมีประสิทธิภาพ 
12. เพื่อปรับเปล่ียนกระบวนทศัน์ วฒันธรรม และค่านิยมใหม่ ท่ีจะท างานเพื่อ

ประโยชน์สุขของประชาชน 
13. เพื่อให้มีการบริหารจดัการทรัพยากรทุกประเภทอย่างเหมาะสม คุม้ค่าและ

เพียงพอ  

http://webhost.cpd.go.th/nikomts/index.html
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สมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากัด มีอาชีพปลูกยางพาราเป็นอาชีพหลักเม่ือราคา
ยางพาราตกต ่า และพื้นท่ีปลูกยางพาราเดิมเป็นโรค ท าใหส้มาชิกจ านวน 120 ครอบครัว ในปัจจุบนั
เปล่ียนอาชีพจากเกษตรกรปลูกยางพารา มาปลูกปาลม์น ้ามนัแทน ปัจจุบนัไดรั้บผลผลิตแลว้ และใน
อนาคตผลผลิตปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกมียิ่งเพิ่มปริมาณมากข้ึน เน่ืองจากพื้นท่ีปลูกและอายุของ
ปาล์มน ้ ามนัท่ีมีปริมาณผลผลิตเพิ่มมากในอนาคต ผูศึ้กษาจึงตอ้งการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจ
ขายปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั เพื่อเป็นแนวทางในการท าธุรกิจรวบรวม
ปาล์มของสหกรณ์ให้มีปริมาณมาก ตรงตามความต้องการของสมาชิก และเป็นการช่วยเหลือ
สมาชิกท่ีปลูกปาลม์น ้ามนัใหมี้ตลาดรับซ้ือปาลม์น ้ ามนัในราคายติุธรรมและปาลม์น ้ามนัท่ีมีคุณภาพ
ต่อไป และขยายปริมาณธุรกิจของสหกรณ์เพิ่มมากข้ึน ตรงตามวตัถุประสงคข์องสหกรณ์ 

 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของสมาชิกท่ีขายปาลม์น ้ ามนัของสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั 
จงัหวดันครศรีธรรมราช 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจ
ขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 

2.3 เพื่อศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจขายปาล์มน ้ ามนัของสมาชิก
สหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 

 

3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 

การศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั 
จงัหวดันครศรีธรรมราช ไดก้ าหนดกรอบแนวคิดการศึกษาดงัน้ี 
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ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตำม 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 
 
 

ปัจจัยสภำพทัว่ไปของสมำชิก 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. จ านวนสมาชิกในครัวเรือน 

5. รายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปี 

6. ระยะเวลาท่ีเป็นสมาชิกสหกรณ์ 

7. ระยะทางการขนส่งปาลม์น ้ามนั 

8. พื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ามนั 

9. ผลผลิตปาลม์น ้ามนัต่อปี 

10. ตลาดท่ีสมาชิกขายปาลม์น ้ามนั

เป็นประจ ำ 

 
 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมกำรตลำด 

1. ผลิตภณัฑ ์(ปาลม์น ้ามนั) 

2. ราคา 

3. ช่องทางการจ าหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

 

กำรตัดสินใจขำยปำล์มน ำ้มนั 

ของสมำชิกสหกรณ์ 
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4. ขอบเขตกำรศึกษำ 
 

การศึกษาคร้ังน้ี ไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาไวด้งัน้ี 
4.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 

เป็นการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง 
จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช ท่ีท าใหส้มาชิกตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนั ไดแ้ก่ 

4.1.1 ปัจจยัสภาพทัว่ไปของสมาชิก 
4.1.2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด 

4.2 ขอบเขตของพืน้ที ่
สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 

4.3 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
สมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช จ านวน 120 คน 

4.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
ใช้ข้อมูลท่ีได้จากการสอบถามสมาชิกของสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากัด จังหวดั

นครศรีธรรมราช ในช่วงเดือนมีนาคม – พฤษภาคม 2558 
 

5. ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

5.1 สหกรณ์ หมายถึง สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 
5.2 สมำชิก หมายถึง สมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 
5.3 คณะกรรมกำรด ำเนินกำร หมายถึง คณะกรรมการด าเนินการของสหกรณ์นิคมทุ่ง

สง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 
5.4 ปัจจัยในกำรตัดสินใจ หมายถึง ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก

ท่ีปลูกปาลม์น ้ามนัของสหกรณ์นิคมทุ่งสง ประกอบดว้ย 
5.4.1 ปัจจัยสภาพทั่วไปของสมาชิก  ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา จ านวน

สมาชิกในครอบครัวท่ีช่วยกนัท าการเกษตร รายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปี ระยะเวลาท่ีเป็นสมาชิก
สหกรณ์ ระยะทางจากสวนปาลม์น ้ ามนัของท่านไปถึงสหกรณ์ พื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนัทั้งหมดท่ีเก็บ
เก่ียวผลผลิตได ้ผลผลิตปาลม์น ้ามนัต่อปี ตลาดท่ีสมาชิกขายปาลม์น ้ามนัเป็นประจ า 
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5.4.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ 
1) ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ปาลม์น ้ ามนั รวมถึงจ านวนการรับซ้ือปาลม์น ้ ามนัของ

สมาชิกทั้งหมด คุณภาพของปาลม์น ้ามนั และการรับซ้ืออยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี 
2) ราคา หมายถึง การก าหนดราคารับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์น ้ ามนั การตั้ง

ราคารับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเลก็นอ้ย โดยมมีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือท่ีชดัเจน และการจ่ายเงิน
ปาลม์น ้ามนัสมาชิกเป็นเงินสด 

3) ช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีรับซ้ือตั้งอยูใ่นท าเลใกลแ้หล่งปลูก
ของสมาชิกเพียงพอต่อการให้บริการ สมาชิกสะดวกในการเดินทางมาขายมีท่ีจอดรถเพียงพอ
สะอาด มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งน ้า บริการน ้ าด่ืม ท่ีพกันัง่คอย เป็นตน้ รวมถึงมีระบบการ
ชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง เจา้หนา้ท่ีสหกรณ์มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี และคณะกรรมการด าเนินการของ
สหกรณ์มีความน่าเช่ือถือ 

4) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การมีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วน
ยอดขาย การโฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ิน หรือ ป้ายประชาสัมพนัธ์ ให้การอุดหนุนกิจกรรมในทอ้งถ่ิน 
การเปิดรับฟังความคิดเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ และมีรางวลัจูงใจในการขายแก่สมาชิก 

5.5 ปำล์มน ำ้มัน หมายถึง ผลปาลม์น ้ามนัสด 
5.6 จ ำนวนพืน้ที่ปลูกปำล์มน ้ำมัน หมายถึง จ านวนพื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก

สหกรณ์ท่ีเกบ็เก่ียวผลผลิตได ้
 

6. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 

6.1 ผูบ้ริหารสหกรณ์ทราบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก
สหกรณ์และสหกรณ์สามารถใชใ้นการวางแผนการด าเนินธุรกิจและก าหนดกลยทุธ์การตลาดของ
ธุรกิจรวบรวมปาลม์น ้ามนัไดอ้ยา่งเหมาะสม 

6.2 สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั ใชเ้ป็นแนวทางในการแนะน าส่งเสริมใหส้หกรณ์ด าเนิน
ธุรกิจเพื่อบริหารแก่สมาชิกไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถสร้างเครือข่ายเช่ือมโยงธุรกิจกบั
สหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรอ่ืนท่ีอยูพ่ื้นท่ีใกลเ้คียงได ้
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บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ตลอดจนเอกสารต่างๆ เพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันากรอบความคิดของการศึกษาและเป็นขอ้มูล
ประกอบการวิเคราะห์และอภิปรายผล โดยสรุปประเดน็ส าคญัดงัน้ี 

1. ความรู้เก่ียวกบัปาลม์น ้ามนั 
2. ขอ้มูลเก่ียวกบัสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั 
3. แนวคิดเก่ียวกบัการตลาด 
4. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
5. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
6. แนวคิดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด 
7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ความรู้เกีย่วกบัปาล์มน า้มัน 
 

1.1 ประวัติความเป็นมาของปาล์มน า้มัน 
ปาล์มน ้ ามัน (Oil palm) มีช่ือวิทยาศาสตร์ว่า Elaeis guineensis Jacq. ซ่ึงปาล์ม

น ้ามนัมีถ่ินก าเนิดในแถบแอฟริกาตะวนัตก ชาวโปรตุเกสไดน้ าปาลม์น ้ามนัเขา้มาปลูกในทวีปเอเชีย 
โดยเร่ิมปลูกท่ีสวนพฤกษศาสตร์ เมืองโบกอร์ ประเทศอินโดนีเซีย ราวปี พ.ศ. 2391 จากนั้นได้
แพร่กระจายพนัธ์ุมายงัเกาะสุมาตราในช่วงปี พ.ศ. 2396-2400 และเร่ิมปลูกเป็นการคา้อย่างจริงจงั
เม่ือปี พ.ศ. 2454 และในปี พ.ศ. 2461 มีพื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนัในเกาะสุมาตรา 22,500 ไร่ ส าหรับ
ประเทศมาเลเซีย ไดเ้ร่ิมปลูกปาล์มน ้ ามนัคร้ังแรกท่ีสวนพฤกษศาสตร์สิงคโปร์ ราวปี พ.ศ. 2413 
ต่อมาไดรั้บความสนใจและมีการคน้ควา้วิจยัคร้ังแรกในรัฐเซลงังอ และเร่ิมปลูกเป็นการคา้คร้ังแรก
ในปี พ.ศ. 2460 จนถึงปัจจุบนัน้ี อินโดนีเซียและมาเลเซียมีพื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนัรวมกนัประมาณ 
34.04 ลา้นไร่ 

พ.ศ. 2484 เกิดปาลม์น ้ามนัพนัธ์ุเทเนอร่า (T) ซ่ึงเป็นพนัธ์ท่ีผสมกนัระหวา่งพนัธ์ุ
ดูรา (D) และพนัธ์ุพิสิเฟอร่า (P) และยงัมีลูกผสมใหม่เกิดข้ึนระหวา่งพนัธ์ุดูรากบัเทเนอร่า (DxT) 
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แต่ปรากฎวา่พนัธ์ุเทเนอร่า (DxP) มีผลผลิตน ้ามนัต่อขนาดพื้นท่ีปลูกสูงกวา่พนัธ์ุลูกผสมดูรา x เท
เนอร่า (DxP) จึงท าใหพ้นัธ์ุเทเนอร่า (DxP) ไดรั้บความตอ้งการ (www.arda.or.th/kasetinfo/south/ 
palm /history/index.php, 2557) 

1.2 การปลูกปาล์มน า้มันในประเทศไทย 
จุดก าเนิดของการปลูกปาล์มน ้ ามนัในประเทศไทยนั้น  สันนิษฐานกนัว่าพระยา

ประดิพทัธ์ภูบาลเป็นผูน้ าเขา้มาจากประเทศมาเลเซียซ่ึงเป็นพนัธ์ุเทเนอร่า  และเป็นไมป้ระดบัท่ี
สถานีทดลองยางคอหงส์  จงัหวดัสงขลา หรือในปี พ.ศ. 2480   และขยายไปปลูกเพื่อการคา้ท่ีต าบล
บา้นปริก  อ าเภอสะเดา  จงัหวดัสงขลา  ในพื้นท่ีประมาณ 1,000 ไร่ โดยหม่อมเจา้อมรสมานลกัษณ์  
ส่งผลให้ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีผลิตน ้ ามนัปาล์มอยู่ในอนัดบัท่ี 5 ของโลกรองจาก ประเทศ
มาเลเซีย อินโดนีเซีย ไนจีเรีย โคลมัเบียและไอเวอร่ีโคสท ์ต่อมาปาลม์น ้ ามนัไดข้ยายพื้นท่ีในการ
ปลูกอยา่งรวดเร็ว ท าไห้เกิดโรงงานสกดัน ้ ามนัข้ึนแห่งแรกของประเทศไทย ในปี พ.ศ. 2515   และ
ถือเป็นพระมหากรุณาธิคุณอย่างสูงส าหรับประชาชนคนไทยท่ีพระบาทสมเด็จพระเจา้อยู่หัวภูมิ
พลอดุลยเดช   มีพระกระแสรับสั่งเม่ือวนัท่ี 2 ตุลาคม พ.ศ. 2526 กบั พนัเอกวีระ วะนะสุข  หัวหนา้
โครงการพฒันาคลองหอยโข่งและคลองจ าไหล ณ ต าหนักทักษิณราชนิเวศน์   โดยทรงมีพระ
ประสงคใ์ห้มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์  ด าเนินโครงการส่งเสริมอุตสาหกรรมน ้ ามนัปาลม์ขนาด
เลก็ ก่อนท่ีปาลม์น ้ามนัจะถูกบรรจุอยูใ่นแผนพฒันาประเทศต่อไป 

ส าหรับการปลูกปาล์มน ้ ามันในภาคใต้ เร่ิมเม่ือประมาณปี พ.ศ. 2511 ในพื้นท่ี
จงัหวดัสตูลและจงัหวดักระบ่ี การปลูกและอุตสาหกรรมปาลม์น ้ ามนัไดพ้ฒันาข้ึนมาอยา่งต่อเน่ือง 
ในปี พ.ศ. 2544 การปลูกปาลม์น ้ ามนัไดก้ระจายไปหลายจงัหวดัในพื้นท่ีภาคใต ้คาดว่ามีพื้นท่ีปลูก
กว่า 1.8 ลา้นไร่ โดยเป็นปาลม์ท่ีใหผ้ลผลิตแลว้ประมาณ 1.3 ลา้นไร่ คิดเป็นผลผลิตทะลายปาลม์สด
ประมาณ 3.7 ลา้นตนั ส่งผลให้ภาคใตจ้ดัเป็นภาคท่ีผลิตน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุด บริเวณพื้นท่ีท่ีปลูก
มากท่ีสุด คือจงัหวดักระบ่ี สุราษฎร์ธานี ชุมพร สตูลและจงัหวดัตรัง โดยจงัหวดักระบ่ี เป็นจงัหวดัท่ี
ปลูกมากท่ีสุดจ านวน 537,637 ไร่ คิดเป็นร้อยละ 39.40 และรองลงมา ไดแ้ก่ จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
จ านวน 405,213 ไร่ และจงัหวดัชุมพร จ านวน 216,798 ไร่ คิดเป็นร้อยละ 29.70 และ 15.89 ของ
พื้นท่ีปลูกทั้งประเทศตามล าดบั (www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/history/index.php, 2557) 

1.3 ลกัษณะปาล์มน า้มัน 
เน่ืองจากปาล์มน ้ ามนัเป็นพืชเศรษฐกิจ จึงมีการวิจยัพฒันาพนัธ์ุปาล์มน ้ ามนัมา

อยา่งต่อเน่ือง ในการพฒันาปรับปรุงพนัธ์ุใชป้าลม์น ้ ามนั 2 ชนิด (species) คือ Elaeis guineensis ซ่ึง
ให้ผลผลิตทะลายสูง น ้ าหนกัผลและผลผลิตน ้ ามนัสูง อีกชนิดหน่ึงคือ Elaeis Oleifera จากอเมริกา
ใตซ่ึ้งมีลกัษณะตน้เต้ีย ตา้นทานโรคตาเน่า ให้กรดไขมนัไม่อ่ิมตวัและไอโอดีนสูง แต่ผลผลิตต่อ

http://www.arda.or.th/kasetinfo/south/
http://www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/history/index.php
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ทะลายและปริมาณน ้ ามนัต ่า โดยใชก้ารผสมขา้มระหว่างปาลม์น ้ ามนัทั้ง 2 ชนิดน้ี เพื่อให้ไดป้าลม์
น ้ามนัลูกผสมท่ีรวมลกัษณะท่ีดีของปาลม์ทั้งสองชนิดไว ้

ลกัษณะตน้ปาลม์น ้ ามนัปาลม์น ้ ามนั เป็นพืชใบเล้ียงเด่ียวและเป็นพืชอายยุาว มีล า
ตน้ตั้งตรง ช่วงท่ีตน้ปาลม์น ้ ามนัยงัมีอายไุม่ถึง 3 ปีจะยงัสังเกตไม่เห็นล าตน้ หลงัจากอายมุากข้ึน จึง
จะสังเกตเห็นขอ้และปลอ้งของล าตน้โดยรอยแผลท่ีฐานใบติดกับล าตน้ก็คือขอ้ และส่วนท่ีอยู่
ระหว่างขอ้หรือฐานใบก็คือปลอ้งของล าตน้ปาลม์น ้ ามนั ล าตน้ของปาลม์น ้ ามนัเหมือนกบัพืชใบ
เล้ียงเด่ียวทัว่ไป คือมีเน้ือเยื่อเจริญเฉพาะปลายยอด ไม่มีเน้ือเยื่อเจริญทางดา้นขา้ง ใน 3 ปีแรก ตน้
ปาลม์น ้ ามนัจะพฒันาทางดา้นกวา้งมากกว่าความสูง ล าตน้จะขยายส่วนฐานให้ใหญ่ข้ึน หลงัจาก 3 
ปีไปแลว้การเจริญเติมโตดา้นกวา้งจะหยดุลง ล าตน้จะมีขนาดของเส้นผา่นศูนยก์ลางเตม็ท่ีประมาณ 
40 – 60 เซนติเมตร ส่วนการเจริญเติบโตทางความสูงยงัมีต่อไป ปาล์มน ้ ามนัลูกผสมท่ีศูนยว์ิจยั
ปาลม์น ้ ามนัสุราษฎร์ธานีผลิตไดจ้ะสูงข้ึนเฉล่ียปีละ 20 – 40 เซนติเมตร ปาลม์น ้ ามนัมีอายยุนืถึง 80 
– 100 ปี และมีความสูงไดม้ากกว่า 30 เมตร แต่ในการปลูกปาลม์น ้ ามนัเพื่อท าการคา้ ตอ้งการใหต้น้
ปาลม์น ้ ามนัมีความสูงไม่เกิน 15 – 18 เมตร และเก็บเก่ียวผลผลิตไปจนถึงอายปุระมาณ 25 – 30 ปี 
(www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/history/index.php, 2557) 

1.4 พนัธุกรรมของปาล์มน า้มัน 
ปาล์มน ้ ามัน Elaeis guineensis Jacq. มีการจ าแนกต้นตามความแตกต่างของ

ลกัษณะผล (Fruit type) เป็นผลเน่ืองจากการแสดงออกของยนีควบคุมความหนาของกะลา ซ่ึงมี 1 คู่ 
(Single gene) ได ้3 แบบ ดงัน้ี 

1.4.1 ลักษณะดูรา (Dura) มีกะลาหนา 2 - 8 มิลลิเมตร และไม่มีวงเส้นประสีด าอยู่
รอบกะลา มีชั้นเปลือกนอกบาง 35 - 60 เปอร์เซ็นต์ของน ้ าหนักผล มียีนควบคุมเป็นลกัษณะเด่น 
(dominent) Sh+Sh+ 

1.4.2 ลักษณะเทเนอรา (Tenera) มีกะลาบาง ตั้งแต่ 0.5 - 4 มิลลิเมตร มีวงเส้นประ
สีด าอยู่รอบกะลา มีชั้ นเปลือกนอกมาก 60 - 90 เปอร์เซ็นต์ของน ้ าหนักผล ลักษณะเทเนอรา 
(Sh+Sh-) เป็น heterozygous เกิดจากการผสมขา้มระหวา่งลกัษณะดูรากบัพิสิเฟอรา  

1.4.3 ลักษณะพิสิเฟอรา (Pisifera) ยีนควบคุมลกัษณะผลแบบน้ีเป็นลกัษณะดอ้ย 
(recessive, Sh-Sh-) ลกัษณะผลไม่มีกะลาหรือมีกะลาบาง มีขอ้เสีย คือ ช่อดอกตวัเมียมกัเป็นหมนั 
(abortion) ท าใหผ้ลฝ่อลีบ ทะลายเลก็เน่ืองจากผลไม่พฒันา ผลผลิตต ่ามาก ไม่ใชป้ลูกเป็นการคา้การ
ท่ีมีตน้พิสิเฟอราปรากฏในสวนปาลม์น ้ ามนัลูกผสมเทเนอราท่ีปลูกเป็นการคา้ เป็นตวับ่งช้ีว่าเมล็ด
พนัธ์ุปาลม์น ้ ามนันั้น มาจากแหล่งผลิตท่ีมีการผลิตลูกผสมท่ีไม่ไดม้าตรฐาน อาจพบตน้พิสิเฟอรามี
ช่อดอกตวัเมีย 2 แบบ คือ female fertile และ female infertile โดยตน้ฟิสิเฟอราท่ีมีการพฒันาของ

http://www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/history/index.php


10 

ผลมาจากช่อดอกแบบ female infertile จะมีทะลายฝ่อและล าตน้ใหญ่มาก ส่วนลกัษณะ female 
fertile พบว่าอาจมี เน้ือในขนาดเล็กปรากฏในบางผล (www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/ 
history/index.php, 2557) 

 

2. ข้อมูลเกีย่วกบัสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั 
 

2.1 บริบทของนิคมสหกรณ์ทุ่งสง 
ปัจจุบนันิคมสหกรณ์ทุ่งสง มีเน้ือท่ีทั้ งส้ิน 25,346 ไร่ อยู่ในทอ้งท่ีต าบลเขาขาว 

ต าบลนาโพธ์ิ ต าบลควนกรด อ าเภอทุ่งสง ต าบลทุ่งสง ต าบลแก้วแสน อ าเภอนาบอน จังหวดั
นครศรีธรรมราชโดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อให้ราษฎรท่ีไม่มีท่ีดินท ากินของตนเอง หรือมีแต่เพียง
เล็กน้อยไม่เพียงพอแก่การประกอบอาชีพไดมี้ท่ีดินท ากินเป็นหลกัแหล่ง อีกทั้งป้องกนัการบุกรุก
ท าลายป่า กบัมีสถาบนัสหกรณ์ของตนเองเพื่อพฒันาเศรษฐกิจและสงัคม (http://webhost.cpd.go.th/ 
nikomts/index.html, 2556) 

2.1.1  อ านาจหน้าทีข่องนิคมสหกรณ์ทุ่งสง 
1) จดัท่ีดินแก่ราษฎรตามพระราชบญัญติัจดัท่ีดินเพื่อการครองชีพ พ.ศ.2511 
2) ก่อสร้างพฒันาปัจจยัพื้นฐาน เช่น ถนน แหล่งน ้า 
3) ส่งเสริมให้มีการจัดตั้ งสหกรณ์ ตรวจการสหกรณ์ตามพระราชบัญญัติ

สหกรณ์ พ.ศ.2542 
4) ส่งเสริมการจดัตั้งกลุ่มสตรี กลุ่มเยาวชนและกลุ่มอาชีพ 
5) ด าเนินการตามนโยบายของรัฐบาล 

2.2.1  ภารกจิ (Mission) 6 ภารกจิ 
ภารกิจท่ี 1 พฒันาตน พฒันาทีมงาน พฒันารูปแบบความคิด/ความเช่ือให้

ทนัสมยั การสร้างจินตทศัน์ร่วมกบัองคก์ารการพฒันาความคิดเชิงระบบ  
ภารกิจท่ี 2 ส่งเสริม พัฒนาและคุ้มครองระบบสหกรณ์ให้เข้มแข็งและ

เป็นไปตามกฎหมายสหกรณ์  
ภารกิจท่ี 3 ส่งเสริม เผยแพร่ และให้ความรู้เก่ียวกับอุดมการณ์ หลกัการ 

และวิธีการสหกรณ์ใหแ้ก่มวลสมาชิกสหกรณ์/กลุ่มเกษตรกรและประชาชนทัว่ไป  
ภารกิจท่ี 4 ศึกษา วิเคราะห์ วิจยัเก่ียวกบัดา้นการบริหารการจดัการองคก์ร 

ธุรกิจการตลาด และการเช่ือมโยงเครือข่าย  

http://www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/%20history/index.php
http://www.arda.or.th/kasetinfo/south/palm/%20history/index.php
http://webhost.cpd.go.th/%20nikomts/index.html
http://webhost.cpd.go.th/%20nikomts/index.html
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ภารกิจท่ี 5 ส่งเสริม สนับสนุน เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการบริหาร
จดัการองคก์าร และการด าเนินธุรกิจใหก้บัสหกรณ์/กลุ่มเกษตรกรและชุมชน  

ภารกิจท่ี 6 ใชห้ลกัธรรมาภิบาลในการบริหารการจดัการองคก์ร 
2.2 บริบทของสหกรณ์นิคมทุ่งสง 

2.2.1 ประวัติความเป็นมา 
สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากัด เดิมได้รับจดทะเบียนช่ือ สหกรณ์นิคมเกษตร

สัมพนัธ์ทุ่งสง จ ากดัซ่ึงเป็นสหกรณ์ประเภทสหกรณ์นิคม เม่ือวนัท่ี 5 กนัยายน 2517 ปัจจุบนัไดรั้บ
จดทะเบียนเปล่ียนช่ือเป็น สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั มีท่ีตั้งส านกังานอยูท่ี่ 36/4 หมู่ท่ี 3 ต าบลเขาขาว 
อ าเภอทุ่งสง จงัหวดันครศรีธรรมราช ทะเบียนท่ี กสน.17/2517 เม่ือวนัท่ี 14 กนัยายน 2532 ตาม
พระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2511 โดยมีพื้นท่ีด าเนินงานอยูใ่นต าบลเขาขาว ต าบลแกว้แสน ต าบล
ทุ่งสง ต าบลควนกรด ต าบลนาโพธ์ิ ซ่ึงทั้ งหมดน้ีอยู่ในความควบคุมดูแลของหน่วยงาน นิคม
สหกรณ์ทุ่งสง ซ่ึงแบ่งออกเป็น 38 กลุ่ม ด าเนินงานโดยคณะกรรมการชุดท่ี 34 ซ่ึงมีไดรั้บเลือกตั้ง
จากท่ีประชุมใหญ่ 11 คน มีผูต้รวจสอบกิจการ 5 คน และฝ่ายจดัการมีเจา้หน้าท่ี 12 คน (สหกรณ์
นิคมทุ่งสง, 2557) 
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2.2.2 โครงสร้างการบริหารงาน 
 
 
 
 
 
 
       เลือกตั้ง 
 
 
 
       แต่งตั้ง 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 โครงสร้างการบริหารงานสหกรณ์ 
ท่ีมา : ขอ้มูลของสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั 

2.2.3 การบริหารงานทัว่ไป 
สหกรณ์ไดท้ าธุรกิจแยกตามประเภทธุรกิจของสหกรณ์ ดงัน้ี (สหกรณ์นิคม

ทุ่งสง, 2557) 
1) ธุรกิจสินเช่ือสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ่ายเงินกู้ให้สมาชิกสหกรณ์ 

(1) ลูกหน้ีเงินกูร้ะยะสั้น 
(2) ลูกหน้ีเงินกูร้ะยะปานกลาง 
(3) ลูกหน้ีเงินกูร้ะยะยาว 

2) ธุรกิจการจัดหาสินค้ามาจ าหน่ายสหกรณ์  ได้จัดจ าหน่ายปุ๋ย วัสดุ
การเกษตร เคมีการเกษตร ขา้วสาร และสินคา้อุปโภคบริโภค 

 

สมาชิก สมาชิก สมาชิก สมาชิก 

ท่ีประชุมใหญ่ 

ผูต้รวจสอบกิจการ 

คณะกรรมการด าเนินการ 

ผูจ้ดัการ 

แผนกธุรกิจสินเช่ือ แผนกธุรกิจซ้ือ แผนกธุรกิจขาย 
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3) ธุรกิจรวบรวมผลผลิต 
(1) สหกรณ์รวบรวมปาลม์น ้ามนัจากสมาชิก 
(2) สหกรณ์ไดร้วบรวมน ้ายางสดแปรรูปเป็นยางแผน่รมควนั 

ตารางท่ี 2.1 ขอ้มูลปาลม์น ้ามนั  
 

รายการ                                       ปี พ.ศ. 2557 2556 2555 
ซ้ือระหวา่งปี (บาท) 20,360,436.00 21,103,084.00 23,402,412.00 
ปริมาณ (กก.) 4,899,550.00 5,899,870.00 5,019,945.00 
ขายระหวา่งปี (บาท) 21,983,169.00 23,444,710.00 25,092,582.00 
ปริมาณ (กก.) 4,894,870.00 5,910,335.00 5,028,060.00 
ท่ีมา : ขอ้มูลของสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั 
 

3. แนวคดิเกีย่วกบัการตลาด 
 

3.1 ความหมายของการตลาด 
การตลาด หมายถึง การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ในทางธุรกิจท่ีมีผลให้เกิดการน า

สินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการนั้น ๆ ให้ไดรั้บความพอใจ ขณะเดียวกนั 
กบ็รรลุวตัถุประสงคข์องกิจการ 
(http://management.aru.ac.th/mnge/images/pdf/e-book/wanthanee/marketing /chapter1.pdf, 2556) 

การตลาด หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆท่ีมนุษยก์ระท าข้ึนเพื่อตอบสนองตอความ
จ าเป็นและความตอ้งการให้เป็นท่ีพอใจโดยผ่านกระบวนการแลกเปล่ียน(จิรดา นาคฤทธ์ิ และอนุ
พล ทองใหม่, 2556) 

การตลาด หมายถึง กระบวนการธุรกิจหรือกิจกรรมต่างๆ ท่ีมีบทบาทนบัตั้งแต่การ
สร้างสรรคแ์ละกระตุ้น ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อก่อให้เกิดการหรือการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
และบริการจากผูผ้ลิตไปผูบ้ริโภคเพื่อบ าบดัความตอ้งการพร้อมทั้งน าความพอใจสู้ผูบ้ริโภค (พิษณุ 
จงสถิตวฒันา, 2544) 

การตลาด  หมายถึง ระบบการด าเนินงานและกิจกรรมทางธุรกิจ  ทุกชนิดท่ี 
เก่ียวขอ้งกบัการท าให้สินคา้และบริการเปล่ียนมือจากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชบ้ริการ ท าให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ในเวลา สถานท่ี รูปลกัษณะ และเป็นเจา้ของสินคา้ตามตอ้งการ (สมคิด  บาง
โม, 2548) 

http://management.aru.ac.th/mnge/images/pdf/e-book/wanthanee/marketing%20/chapter1.pdf
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3.2  ประเภทของการตลาด 
ธนพตั  จนัดาโชติ (2557) การแบ่งตลาดตามลกัษณะของการแข่งขนัหรือเรียกว่า

แบ่งตามจ านวนผูข้ายและลกัษณะของ สินคา้ การแบ่งตลาดตามวิธีน้ีมีความใกลเ้คียงความเป็นจริง
มาก เพราะในความเป็นจริงนั้นจะมีผูซ้ื้อสินคา้ เป็นจ านวนมาก การแบ่งตามจ านวนผูข้ายย่อมจะ
แบ่งไดส้ะดวกกวา่ ส าหรับการวิเคราะห์ตลาดสินคา้ ของนกัเศรษฐศาสตร์กมุ่็งใหค้วามสนใจในการ
แบ่งตลาดตามวิธีน้ีดว้ย ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

3.2.1  ตลาดที่มีการแข่งขัน (Competitive Market) หรืออาจเรียกว่าตลาดท่ีมีการ
แข่งขนัอยา่งสมบูรณ์ (Perfect or Pure Competition) ตลาดประเภทน้ีมีอยูน่อ้ยมากในโลกแห่งความ
เป็นจริง อาจกล่าวไดว้่าเป็นตลาดในอุดมคติ (Ideal Market) ของนกัเศรษฐศาสตร์ ตลาดชนิดน้ีเป็น
ตลาดท่ีราคาสินคา้เกิดข้ึนจากแรงผลกัดนัของอุปสงคแ์ละอุปทานโดยแทจ้ริง ไม่มีปัจจยัอ่ืนๆมา
ผลกัดนัในเร่ืองราคา ลกัษณะส าคญัของตลาดประเภทน้ี คือ 

1) มีผูซ้ื้อและผูข้ายจ านวนมาก (Many Buyers and Sellers) แต่ละรายมีการ
ซ้ือขายเป็นส่วนน้อยเม่ือเปรียบเทียบกบัจ านวนผูซ้ื้อและผูข้ายทั้งหมดในตลาด การซ้ือขายสินคา้
ของผูซ้ื้อหรือผูข้ายแต่ละรายไม่มีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาในตลาด กล่าวคือ ถึงแมผู้ซ้ื้อหรือ
ผูข้ายจะหยุดซ้ือหรือขายสินคา้ของตนก็จะไม่กระทบกระเทือนต่อปริมาณสินคา้ทั้งหมดในตลาด 
เพราะผูซ้ื้อหรือผูข้ายแต่ละคนจะซ้ือสินคา้หรือขายสินคา้เป็นจ านวนเล็กน้อย เม่ือเปรียบเทียบกบั
ปริมาณสินคา้ทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นตลาด 

2) สินคา้ท่ีซ้ือหรือขายจะตอ้งมีลกัษณะเหมือนกนั (Homogeneity) สามารถ
ท่ีจะใชแ้ทนกนัไดอ้ยา่งสมบูรณ์ในทรรศนะหรือสายตาของผูซ้ื้อ ไม่ว่าจะซ้ือสินคา้ประเภทเดียวกนั
น้ีจากผูข้ายคนใดกต็ามผูซ้ื้อจะไดรั้บความพอใจเหมือนกนั เช่น ผงซกัฟอก ถา้ตลาดมีการแข่งขนักนั
อยา่งแทจ้ริงแลว้ ผูซ้ื้อจะไม่มีความรู้สึกว่าผงซกัฟอกแต่ละกล่องในตลาดมีความแตกต่างกนั คือใช้
แทนกนัไดส้มบูรณ์ แต่ถา้เม่ือใดก็ตามท่ีผูซ้ื้อมีความรู้สึกว่าสินคา้มีความแตกต่าง เม่ือนั้นภาวะของ
ความเป็นตลาดแข่งขนัอยา่งสมบูรณ์กจ็ะหมดไป 

3) ผูซ้ื้อและผูข้ายจะตอ้งมีความรอบรู้ในภาวะของตลาดอยา่งสมบูรณ์ คือ มี
ความรู้ภาวะของอุปสงค ์อุปทาน และราคาสินคา้ในตลาด สินคา้ชนิดใดมีอุปสงคเ์ป็นอย่างไร มี
อุปทานเป็นอยา่งไร ราคาสูงหรือต ่ากส็ามารถจะทราบได ้

4) การติดต่อซ้ือขายจะตอ้งกระท าไดโ้ดยสะดวก หมายความว่าทั้งผูซ้ื้อและ
ผูข้ายสามารถท าการติดต่อคา้ขายกนัไดอ้ย่างสะดวกและรวดเร็ว รวมถึงการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการ
ผลิตจะตอ้งเป็นไปอยา่งสะดวกและรวดเร็วดว้ย 
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5) หน่วยธุรกิจสามารถเขา้หรือออกจากธุรกิจการคา้โดยเสรี ตลาดประเภทน้ี
จะตอ้งไม่มีขอ้จ ากดัหรือขอ้กีดขวางในการเขา้มาประกอบธุรกิจของนกัธุรกิจรายใหม่ หมายความวา่
หน่วยการผลิตใหม่ๆจะเขา้มาประกอบกิจการแข่งขนักบัหน่วยธุรกิจท่ีมีอยู่ก่อนเม่ือใดก็ได ้หรือ
ในทางตรงกนัขา้มจะเลิกกิจการเม่ือใดกไ็ด ้

3.2.2 ตลาดแข่งขันไม่สมบูรณ์  (Non-Perfect Competition Market) เน่ืองจาก
ตลาดท่ีมีการแข่งขันอย่างสมบูรณ์เป็นตลาดท่ีหาได้ยากเพราะเป็นตลาดในอุดมคติของนัก
เศรษฐศาสตร์ ตลาดตามสภาพท่ีแทจ้ริงในโลกน้ีส่วนใหญ่เป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัไม่สมบูรณ์ ทั้งน้ี 
เน่ืองจากสินคา้ท่ีซ้ือขายในทอ้งตลาดส่วนมากมีลกัษณะไม่เหมือนกนั ท าให้ผูซ้ื้อเกิดความพอใจ
สินค้าของผูข้ายคนหน่ึงมากกว่าอีกคนหน่ึง นอกจากน้ี ผูซ้ื้อหรือผูข้ายในธุรกิจมีน้อยเกินไป 
จนกระทัง่มีอิทธิพลเหนือราคาท่ีจ าหน่าย กล่าวคือ แทนท่ีจะเป็นผูย้อมรับปฏิบติัตามราคาตลาดก็
กลบัเป็นผูก้  าหนดราคาเสียเอง สินคา้ท่ีซ้ือขายในตลาดทัว่ๆไปก็มกัจะเคล่ือนยา้ยไปยงัท่ีต่างๆไม่
สะดวก เพราะถนนไม่ดี การติดต่อส่ือสารไม่ดี และอาจจะมีกฎหมายการหา้มส่งสินคา้เขา้ออกนอก
เขตอีกดว้ย ประกอบกบัผูบ้ริโภคไม่ค่อยจะรอบรู้ในสภาวะของตลาดอยา่งดีจึงท าใหต้ลาดเป็นตลาด
ท่ีมีการแข่งขนัอยา่งไม่สมบูรณ์ 

3.3  หน้าทีก่ารตลาด 
หน้าท่ีทางการตลาดช่วยให้ผู ้ผลิตและผู ้บ ริโภคอยู่ใกล้กัน เพื่ อให้ เกิดการ

แลกเปล่ียนหนา้ท่ีทางการตลาดแบ่งเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 1) หนา้ท่ีในการแลกเปล่ียน 2) หนา้ท่ีใน
การกระจายสินคา้ และ 3) หนา้ท่ีในการอ านวยความสะดวก (จิระภรณ์ ตนัติชยัรัตนกูล, 2557) ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

3.3.1  หน้าทีใ่นการแลกเปลีย่น (Exchange Functions) 
การแลกเปล่ียน เป็นหนา้ท่ีท่ีก่อใหเ้กิดการโอนกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ ไดแ้ก่ 

กิจกรรมการซ้ือ การขายการก าหนดราคา การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล และ
การประชาสมัพนัธ์ เป็นตน้ 

1) การซื้อ (Buying) ตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อ
ก าหนดชนิด คุณภาพจ านวนของสินคา้และบริการใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ กิจกรรม
เก่ียวกบัการซ้ือ ประกอบดว้ยการก าหนดคุณสมบติัเฉพาะของวสัดุหรือสินคา้ท่ีจะซ้ือ การเลือก
แหล่งซ้ือ การเจรจาต่อรองในการซ้ือ การตรวจสอบคุณภาพสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ นอกจากนั้นผูจ้ดัซ้ือควร
ซ้ือตามคุณสมบัติท่ีถูกต้อง (Right Quality) ในจ านวนท่ีถูกต้อง (Right Price) ในเวลาท่ีถูกต้อง 
(Right Time) และในสถานท่ีท่ีถูกตอ้ง (Right Place) 
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2) การขาย (Selling) กิจกรรมเก่ียวกับการขายตอ้งสร้างความตอ้งการให้
เกิดข้ึนผูบ้ริโภค โดยใช้ องค์ประกอบของส่วนประสมการส่งเสริมทางการตลาด (Promotional 
Mix) ประกอบด้วยกิจกรรมย่อย ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การขายโดยบุคคล (Personal Selling) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) 
และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เพื่อกระตุ้นให้ เกิดการขายโดยการสร้างอุปสงค์ ส่ง
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการให้ลูกคา้ทราบ กิจกรรมเก่ียวกบั การขายประกอบดว้ย การ
เจรจาต่อรองในการขาย การก าหนดประเภทและจ านวนของคนกลางท่ีใชใ้นการจดัจ าหน่าย และ
การใหสิ้นเช่ือ 

3.3.2 หน้าทีใ่นการกระจายสินค้า (Physical Distribution Functions)  
การกระจายสินค้า เป็นหน้าท่ีการตลาดท่ีประกอบด้วยการวางแผน

โครงสร้างพื้นฐานในการ ตอบสนองความตอ้งการ การด าเนินการและการควบคุมการเคล่ือนยา้ย
วตัถุดิบและสินคา้จากแหล่งผลิตไปยงั จุดท่ีตอ้งการใช้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
วตัถุประสงคข์องการกระจายสินคา้คือ “เพื่อส่งสินคา้ ท่ีถูกตอ้งไปยงัสถานท่ีเหมาะสมในเวลาท่ี
ถูกตอ้งดว้ยตน้ทุนท่ีต ่าท่ีสุด” กิจกรรมท่ีท าใหสิ้นคา้เคล่ือนยา้ยจาก ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การ
บริการลูกคา้ การขนส่ง การจดัการสินคา้คงคลงั การจดัการค าสั่งซ้ือ การจดัการสารสนเทศ การ
จดัการคลงัสินคา้ การเคล่ือนยา้ยสินคา้ และการบรรจุภณัฑ์  

1) การบ ริการลูก ค้ า (Customer Service) เป็นการด าเนินงานโดยให้
ความส าคญัแก่ลูกคา้ เพื่อให้ ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ โดยพิจารณาจากความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของลูกคา้ การพิจารณาถึงการ ตอบสนองของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริการ การก าหนดระดบัของ
การให้บริการลูกคา้ การบริการลูกคา้เป็นกิจกรรม ท่ีผลกัดนัให้เกิดกิจกรรมอ่ืน เช่น การตดัสินใจ
เก่ียวกบัสินคา้คงคลงั และการคลงัสินคา้ เป็นตน้ การสร้างความ ไดเ้ปรียบดา้นการแข่งขนัดว้ยการ
ให้บริการท่ีลูกคา้พึงพอใจ โดยการส่งมอบสินคา้ท่ีถูกตอ้งไปยงัผูรั้บท่ีถูกตอ้ง ตามสถานท่ีท่ีถูกตอ้ง 
ภายใตเ้ง่ือนไขและเวลาท่ีถูกตอ้งดว้ยตน้ทุนท่ีเหมาะสม และส่ิงท่ีพึงตระหนกัคือ ลูกคา้ท่ี แตกต่าง
กนัยอ่มตอ้งการระดบัของการบริการท่ีแตกต่างกนั  

2) การขนส่ง (Transportation) เป็นกิจกรรมท่ีท าหน้าท่ีในการเคล่ือนยา้ย
ปัจจยัการผลิตไปสู่ โรงงาน และเป็นกิจกรรมท่ีท าให้สินคา้เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค การ
ขนส่งท าใหเ้กิดอรรถประโยชน์ดา้นเวลาในการขนส่งสินคา้ไปถึงท่ีหมายในเวลาท่ีตอ้งการ และเกิด
อรรถประโยชน์ดา้นสถานท่ีโดยการ เคล่ือนยา้ยสินคา้จากท่ีแห่งหน่ึงไปยงัท่ีอีกแห่งหน่ึงซ่ึงมีความ
ตอ้งการสินคา้นั้น กิจกรรมดา้นการขนส่งเป็นการ เลือกวิธีการขนส่งรูปแบบต่างๆ ไดแ้ก่ การขนส่ง
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ทางถนน ทางรถไฟ ทางน ้ า ทางอากาศ และทางท่อ การเลือกเสน้ทางในการขนส่ง การเลือกผูข้นส่ง
ตารางยานพาหนะ การตรวจสอบอตัราค่าขนส่ง และกระบวนการ ร้องเรียน  

3) การจัดการสินค้าคงคลัง (Inventory Management) สินค้าคงคลังใน
ความหมายของผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก หมายถึง สินคา้ท่ีซ้ือมาจากผูผ้ลิตท่ีเก็บไวใ้นคลงัสินคา้เพื่อขอ
ขายใหแ้ก่ลูกคา้ ส าหรับใน ความหมายของผูผ้ลิต สินคา้คงคลงัจะหมายรวมถึง  

(1) วัตถดิุบท่ีใช้ในการผลิต หมายรวมถึงวตัถุดิบและช้ินส่วนอุปกรณ์ใน
การผลิตท่ีซ้ือเขา้มา และ อยูใ่นระหวา่งรอการน าไปใชใ้นกระบวนการผลิต  

(2) สิน ค้ าระห ว่างผลิต  คือ  วัต ถุ ดิบ ท่ีอยู่ ในขั้ นตอน ต่างๆ  ของ
กระบวนการผลิต แต่ยงัไม่เสร็จเป็น สินคา้ส าเร็จรูป  

(3) สินค้าส าเร็จรูป เป็นสินคา้ท่ีผ่านกระบวนการผลิตออกมาเป็นสินคา้
ส าเร็จรูปแลว้ และรอการ น าไปจ าหน่ายใหก้บัลูกคา้  

สินคา้คงคลงัจึงเป็นส่ิงท่ีสนบัสนุนระบบการบริการลูกคา้ ทั้งลูกคา้ภายใน 
(Inbound Customers) คือ สนบัสนุนการผลิตแก่โรงงาน และสนบัสนุนการตลาดจากโรงงานไปยงั
ลูกคา้ (Outbound Customers) การจดัการสินคา้คงคลงัเป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงระดบั
สินคา้คงคลงัเพื่อให้การบริการแก่ลูกคา้ ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้คงคลงัมีดงัน้ีคือ ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบั
การเกบ็รักษาสินคา้คงคลงั ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการ สัง่ซ้ือ และค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากการขาดแคลนสินคา้  

4) การจัดการค าส่ังซ้ือ (Order Processing) กระบวนการสั่งซ้ือเก่ียวกบัการ
รับค าสั่งซ้ือจาก ลูกคา้ โดยเร่ิมจากวนัท่ีรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้จนถึงวนัท่ีลูกคา้ไดรั้บสินคา้ ซ่ึงมี
ผลกระทบต่อการรับรู้ดา้นการบริการและความพึงพอใจของลูกคา้ ปัจจุบนัมีการพฒันาระบบการ
สั่งซ้ือโดยน าระบบการแลกเปล่ียนขอ้มูล อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange: EDI) ซ่ึง
หมายถึง ระบบท่ีคอมพิวเตอร์ท าการแลกเปล่ียน ขอ้มูลเก่ียวกบัการติดต่อคา้ขาย เช่น สินคา้ การ
กระจายสินคา้ การรับค าสั่งซ้ือและการสั่งซ้ือระหว่างบริษทั หลายบริษทั เป็นตน้ โดยตรงผา่นวงจร
ส่ือสารการน าระบบรับและสั่งซ้ือออนไลน์มาใชเ้พื่อเพิ่มความรวดเร็ว และประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงาน  

5) การจัดการสารสนเทศ (Information Management) สารสนเทศท่ีไดจ้าก
ระบบการจดั จ าหน่ายจะมีผลต่อการวางแผนงานของระบบอ่ืนๆ เช่น ระบบการผลิต ระบบการ
ควบคุมสินคา้คงคลงั ระบบ การจดัส่งสินคา้ และกระบวนการสั่งซ้ือ เป็นตน้ การส่ือสารในระบบ
การกระจายสินค้าจึงเป็นส่ิงจ าเป็นและ ช่วยสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน โดยการ
ติดต่อส่ือสารและส่งผ่านสารสนเทศในระหว่างหน่วยงานต่างๆ ท่ีเก่ียวข้อง ท าให้เกิดการ
ประสานงานกนัภายในระบบการกระจายสินคา้ การด าเนินงานมีประสิทธิภาพและ ประสิทธิผล 
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สร้างความพอใจให้แก่ลูกคา้ โดยทัว่ไปมกัใช้คอมพิวเตอร์ในการรวบรวมขอ้มูลและจดัระบบ
สารสนเทศท าให้การประมวลผลและการคน้หาขอ้มูลท าไดร้วดเร็ว ผูบ้ริหารไดรั้บสารสนเทศท่ี
รวดเร็วทนัต่อ การตดัสินใจ  

6) การจัดการคลงัสินค้า (Warehouse Management) กิจกรรมคลงัสินคา้และ
การจดัเก็บสินคา้ เก่ียวขอ้งกบัการก าหนดพื้นท่ีท่ีตอ้งการ การวางผงัการจดัเก็บสินคา้ในคลงัสินคา้ 
และระบบอตัโนมติัตวัอย่าง บริษทัไลออ้น จ ากดั ไดพ้ฒันาระบบเติมสินคา้อตัโนมติัข้ึนเพื่อป้อน
สินคา้แบบใหม่ให้ร้านคา้ส่ง ระบบเติมสินคา้ อตัโนมติัจากผูผ้ลิตไปยงัร้านคา้ส่งโดยอาศยัการ
ควบคุมสต็อก คือ การท่ีผูผ้ลิตเป็นฝ่ายก าหนดปริมาณเติม สินคา้แทนการสั่งซ้ือของร้านคา้ส่ง ซ่ึง
คอมพิวเตอร์จะค านวณปริมาณเติมสินคา้ตามการพยากรณ์อุปสงค ์และ คนจะท าการแกไ้ขและเป็น
ผูต้ดัสินใจ  

7) การเคล่ือนย้ายสินค้า (Material Handling) หมายรวมถึงการเคล่ือนยา้ย
วตัถุดิบและสินคา้ ส าเร็จรูประหว่างโรงงานและคลงัสินคา้ ซ่ึงท าให้เกิดค่าใชจ่้าย เช่น ค่าแรงงาน 
ค่าสินคา้สูญหายและเสียหาย เป็นตน้  

8) การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) เป็นกิจกรรมเก่ียวกบัการออกแบบการสร้าง
ส่ิงบรรจุ การห่อหุ้ม ผลิตภณัฑ์เพื่อให้สินคา้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย ป้องกนัการแตกหักเสียหาย สูญ
หาย และการเส่ือมสภาพของ สินคา้ กิจการสามารถลดความเส่ียงภยัดงักล่าวไดด้ว้ยการหีบห่อท่ี
แขง็แรงทนทานต่อสภาพการเคล่ือนยา้ย และขนส่ง บรรจุภณัฑท์ าให้เกิดประโยชน์หรือคุณค่าทาง
การตลาด โดยการให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค บรรจุภณัฑ์ท่ี สวยงามสร้างความสนใจแก่ลูกคา้และช่วย
เพิ่มยอดขาย บรรจุภณัฑช่์งปกป้องสินคา้ระหวา่งการจดัเกบ็และ ขนส่ง เพิ่มความสะดวกในการเก็บ
รักษาและเคล่ือนยา้ยสินคา้ ตลอดจนการใชเ้คร่ืองมือในการยกขน และเพิ่ม ความสะดวกในการ
ขนส่ง  

3.3.3 หน้าทีใ่นการอ านวยความสะดวก (Facilitating Functions)  
การอ านวยความสะดวกเป็นกิจกรรมท่ีช่วยสนับสนุนให้หน้าท่ีในการ

แลกเปล่ียนและหนา้ท่ีในการ กระจายสินคา้สามารถด าเนินการไดส้ะดวกและรวดเร็ว กิจกรรมของ
หนา้ท่ีในการอ านวยความสะดวก ประกอบดว้ย การจดัมาตรฐานสินคา้ สารสนเทศทางการตลาด 
การประกนัภยั และการเงิน  

1) การจัดมาตรฐานสินค้า การก าหนดมาตรฐานสินคา้อาจพิจารณาจาก
ขนาด น ้าหนกั ความสด อตัราร้อยละ ของสินคา้ท่ีเสีย เป็นตน้ การจดัมาตรฐานและจ าแนกเกรดของ
สินคา้จะช่วยให้ผูซ้ื้อตดัสินใจไดง่้าย สะดวกและรวดเร็ว เช่น ไข่ไก่ก าหนดมาตรฐานสินคา้จาก
ขนาด ทองค าก าหนดมาตรฐานจากน ้าหนกั เป็นตน้  
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2) สารสนเทศทางการตลาด ผูจ้ดัการการตลาดจ าเป็นตอ้งมีสารสนเทศทาง
การตลาดท่ีมากข้ึนและ รวดเร็ว เพื่อสนบัสนุนการตดัสินใจทางการตลาด สารสนเทศท่ีไดน้ าไปใช้
ในการวางแผนการตลาด ก าหนดกล ยทุธ์ แผนงานและการด าเนินกิจกรรมการตลาดเพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  

3) การประกันภัย  เป็น ส่ิงจ าเป็น เม่ือโลกมีความเจริญก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยมีากข้ึน ภยัชนิดใหม่ๆ มกัเกิดข้ึนตามความเจริญกา้วหนา้เหล่านั้น การประกนัภยัแบ่งได้
เป็น 2 ประเภทใหญ่ คือ การประกนัชีวิตและการประกนัวินาศภยั ส าหรับในประเทศไทยมีการแบ่ง
ประเภทของการประกนัวินาศภยัตามลกัษณะของ ภยัไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 1) การประกนัอคัคีภยั 
2) การประกนัภยัทางทะเล 3) การประกนัภยัรถยนต ์และ 4) การประกนัภยัเบ็ดเตล็ด การเส่ียงภยั
ทางการตลาดอาจเกิดจากการขนส่งสินคา้ หรือการขนส่งผูโ้ดยสาร ดงันั้น บริษทัประกนัภยัจึงเขา้
มารับภาระการเส่ียงภยัแทนกิจการธุรกิจ  

4) การเงิน  หน้าท่ีพื้นฐานทั่วไปของการจัดการการเงินล้วนเป็นงานท่ี
ก่อให้เกิดรายไดแ้ละค่าใชจ่้าย แก่องคก์ร ดงันั้น ผูจ้ดัการการเงินจึงตอ้งเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งและ
ประสานงานกับระบบงานต่างๆ ทั้ งในด้าน การวางแผนและการควบคุมทรัพยากรในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบัทางการเงิน 

3.4 แนวความคดิทางการตลาด 
ช านาญ ฉายวิชิต (2554) แนวความคิดทางการตลาด(Marketing Concept) หมายถึง 

แนวทางท่ีใชใ้นการปฏิบติังานซ่ึงถูกก าหนดไวอ้ยา่งมีระเบียบแบบแผนของกิจการหน่ึงกิจการใด 
เพื่อก่อให้เกิดความพึงพอใจของลูกคา้และความส าเร็จของกิจการ ก่อนการปฏิวติัอุตสาหกรรมใน
ศตวรรษท่ี 19 แนวความคิดทางการตลาดยงัไม่เกิดข้ึน ทั้งน้ีเน่ืองจากการผลิตมีน้อยนั้น และส่วน
ใหญ่จะใชแ้รงงานคน แต่หลงัการปฏิวติัอุตสาหกรรมไดมี้การน าเคร่ืองจกัรมาใชแ้ทนแรงงานคน 
ท าให้มีผลผลิตจ านวนมาก (Mass Production) ปริมาณของสินค้าจึงเกินความต้องการปฏิวัติ
อุตสาหกรรมในคร้ังนั้นท าใหแ้นวความคิดทางการตลาดแบ่งออกเป็น 2 แนวคือ 

1) แนวความคิดทางการตลาดแบบเก่า (Old Marketing Concept) เม่ือมีการปฏิวติั
อุตสาหกรรมในช่วงแรก ๆ ผูผ้ลิตจะมุ่งเนน้การผลิตเพื่อขายเพียงอยา่งเดียว และพยายามลดตน้ทุน
ใหต้ ่าลง เพื่อผลก าไรท่ีมากข้ึนโดยไม่ไดค้  านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้ เป็นยคุท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายมี
อ านาจในการต่อรองเหนือลูกคา้หรือเป็นยคุท่ีตลาดเป็นของผูผ้ลิตหรือผูข้ายนั้นเอง 

2) แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหม่ (The New Marketing) แนวความคิดน้ี
เกิดข้ึนหลงัจากการปฏิวติัอุตสาหกรรม เม่ือมีการน าเคร่ืองจกัรมาใชใ้นการผลิต ท าให้มีสินคา้และ
บริการเกินความตอ้งการของผูบ้ริโภค อีกทั้งมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อสามารถ
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เลือกซ้ือหาสินคา้ไดต้ามความพึงพอใจ ผูซ้ื้อมีอ านาจในการตดัสินใจ เรียกยคุน้ีว่ายคุของผูบ้ริโภค
หรือผูซ้ื้อ 

การตลาดมีแนวคิด 5 แนวคิด ซ่ึงองคก์ารธุรกิจไดย้ดึถือ และใชป้ฏิบติักนัมาทั้งใน
อดีต และปัจจุบนั ดงัน้ี แนวคิดการบริหารการตลาด (Marketing. Concepts) 
(http://library .rajapark.ac.th/ebookrpi/MK201.pdf, 2556) 

1) แนวคิดด้านการผลิต แนวคิดน้ียดึถือหลกัว่า ผูบ้ริโภคจะพอใจผลิตภณัฑท่ี์จดัหา
ซ้ือไดง่้ายและ ตน้ทุนต ่า องคก์ารท่ีมุ่งความส าคญัท่ีการผลิตยึดหลกัการปรับปรุงประสิทธิภาพใน 
การผลิตให้ดีข้ึนและมีการ จดัจ าหน่ายให้ทัว่ถึง ลกัษณะแนวคิดดา้นการผลิตคือ การท่ีลูกคา้สนใจ
ในสินคา้ราคาถูกและหาง่าย องคก์ารมี หนา้ท่ีปรับปรุง ประสิทธิภาพ ในการผลิต เพื่อลดตน้ทุนการ
ผลิตและการขยายตลาด การจดัจ าหน่ายไปใหท้ัว่ ถึง และลดตน้ทุน การผลิตลงเพื่อตั้งราคาใหต้  ่า  

2) แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ ยดึหลกัวา่ผูบ้ริโภคจะพอใจในผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพการ
ท างาน และ รูปลกัษณะท่ีดีท่ีสุด องคก์ารจะใชค้วามพยายามในการสร้างผลิตภณัฑท่ี์ดีและ ปรับปรุง
ผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน ตลอดเวลา ลกัษณะแนวคิดดา้นผลิตภณัฑ์คือผูบ้ริโภคสนใจ ในคุณภาพและ
คุณสมบติัผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบั แรก งานขององคก์ารคือการปรับปรุง คุณสมบติัของ ผลิตภณัฑ ์ให้
ดีข้ึนเร่ือยๆ  

3) แนวคิดด้านการขาย ยึดหลักว่าผูบ้ริโภคโดยทั่วไปจะไม่ซ้ือผลิตภัณฑ์ของ
องคก์ารหรือซ้ือแต่ไม่ เพียงพอต่อความตอ้งการดงันั้นจึงตอ้งใชค้วามพยายามในการขายและ การ
ส่งเสริมการตลาดอย่างเต็มท่ี ลกัษณะแนวคิดดา้นการขายคือโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือของให้
เพียงพอผูข้ายจึงสามารถให้กระตุน้เพิ่มข้ึน เร่ือยๆ องคก์ารจึงตอ้งใชค้วามพยายาม ในการขายและ
ส่งเสริมการตลาดต่างๆ เพื่อกระตุน้และเกิดแรงจูงใจ เพิ่มข้ึน  

4) แนวคิดด้านการตลาด ยดึหลกัว่าตอ้งพิจารณาถึงความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของตลาด เป้าหมาย และสร้าง ความพึงพอใจให้เกิดข้ึนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและ ประสิทธิผล
เหนือคู่แข่ง เป็นส่ิงส าคญั ท่ีท าให้บรรลุจุดมุ่งหมายขององคก์าร ลกัษณะของ แนวคิดน้ีจะเก่ียวขอ้ง
กบังานต่อไปน้ี  

(1) องค์การจะศึกษาถึงตลาดเป้าหมายเป็นการศึกษา ลกัษณะความตอ้งการ 
ของตลาดท่ีมีต่อ ผลิตภณัฑแ์ละการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดร่วมกนั  

(2) การมุ่งความส าคญัท่ีความตอ้งการของลูกคา้เป็นการคน้หาถึงความตอ้งการ
ของ ลูกคา้ เป้าหมายส าหรับผลิตภณัฑ์ขององค์การเพื่อทีจะจดัเคร่ืองมือการตลาดสนอง ความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิด ความพึงพอใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีอยู ่5ประเภท คือความตอ้งการ
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ท่ีเจาะจงความตอ้งการท่ี แทจ้ริง ความตอ้งการท่ีไม่ เจาะจง ความตอ้งการท่ีช่ืนชมยินดีและความ
ตอ้งการท่ีลบัเฉพาะ  

(3) การใชต้ลาดแบบประสมประสาน โดยใชเ้คร่ืองมือการตลาดทุกหนา้ท่ีและ
หน้าท่ี อ่ืนๆ ของ กิจการร่วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เคร่ืองมือการ ตลาดและ
หนา้ท่ีการตลาดประกอบดว้ย การเสนอผลิตภณัฑก์ารตั้งราคา การจดั จ าหน่าย การโฆษณา การขาย
โดยใชพ้นักงานขาย การส่งเสริมการ ขาย การวิจยัตลาด ฯลฯ เคร่ืองมือเหล่าน้ีตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อ
สนองความตอ้งการของลูกคา้เป้า หมายให้เกิด ความพึงพอใจและยงัตอ้งประสานงานกบัฝ่ายอ่ืนๆ 
ภายในองคก์ารดว้ย ลูกคา้เป็น ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีท าให้เกิด ก าไร ท่ีทุกฝ่ายจะตอ้งค านึงถึงความพึง
พอใจของ ลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด  

(4) ก าไรจากความพึงพอใจของลูกคา้ แนวความคิดดา้นการตลาดท่ีธุรกิจและ
องค์การได้ยึดถือ และปฏิบัติกันมาซ่ึงมีการใช้กันอยู่ทั้ งในอดีตและปัจจุบัน เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึงต่อไปน้ีจะ อธิบายถึงแต่ละแนวความคิดโดยจัดเรียงล าดับจาก
แนวความคิดท่ีเกิดข้ึนก่อนหลงั 

5) แนวความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม (Social Marketing Concept) เป็น
การศึกษาเร่ืองความตอ้งการและการสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค โดยค านึงถึงสวสัดิภาพ 
ของสังคมส่วนรวม โดยหวงัผลการตอบสนองเป็นเป้าหมายขององค์การท่ีตอ้งการในระยะยาว 
เพื่อให้องคก์าร บรรลุเป้าหมาย กิจการตอ้งค านึงถึงความรับผิดชอบต่อปัญหาต่าง ๆ ของสังคมท่ี
เกิดข้ึนอนัเน่ืองจาการ ด าเนินงานทางธุรกิจ ไดแ้ก่ ความเส่ือมโทรมของสภาพส่ิงแวดลอ้ม การเกิด
ภาวะเงินเฟ้ออนัเน่ืองมาจากราคา สินคา้เพิ่มข้ึนการขาดแคลนทรัพยากรบางประเภท ปัญหาท่ี
เกิดข้ึนองคก์ารควรจะมีความรับผดิชอบต่อสังคม และผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ไม่ผลิตสินคา้
ท่ีดอ้ยคุณภาพ ไม่ผลิตสินคา้ท่ีเป็นพิษเป็นภยัต่อประชาชน ไม่คา้ก าไรเกินควร ไม่โฆษณาชวนเช่ือ
มากเกินไป 
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4. แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสินใจ 
 

4.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
ศิริพร พงศ์ศรีโรจน์ (2540 : 187) กล่าวว่า การตดัสินใจหรือการวินิจฉัยสั่งการ 

หมายถึง การเลือกปฏิบติัหรืองดเวน้การปฏิบติัหรือการเลือกทางด าเนินการท่ีเห็นว่าดีท่ีสุดทางใด 
ทางหน่ึง จากทางเลือกหลายๆ ทาง เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการหรือการวินิจฉยัสั่งการ 
คือ การชัง่ใจ ไตร่ตรองและตดัสินใจเลือกทางด าเนินงานท่ีเห็นว่าดีท่ีสุดทางใดทางหน่ึงจากหลายๆ 
ทางเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ  

บรรยงค์ โตจินดา (2548 : 178) กล่าวว่า การวินิจฉัยสั่งการหรือการตัดสินใจ 
หมายถึง การท่ีผูบ้ริหารหรือผูบ้งัคบับญัชาพิจารณาตดัสินใจและสั่งการในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การ 
วินิจฉัยสั่งการ หรือการตดัสินใจเป็นเร่ืองท่ีมีความส าคญัมาก เพราะการวินิจฉัยสั่งการจะเป็นการ 
เลือกทางเลือก ด าเนินการท่ีดีท่ีสุดในบรรดาทางเลือกหลายๆ ทาง  

สมคิด บางโม (2548 : 175) ) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือก 
ทางปฏิบติัซ่ึงมีหลายทางเป็นแนวปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไวก้ารตดัสินใจน้ีอาจเป็นการตดัสินใจ 
ท่ีจะกระท าการส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือหลายส่ิงหลายอย่าง เพื่อความส าเร็จตรงตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้
ในทางปฏิบติัการตดัสินใจมกัเก่ียวขอ้งกบัปัญหาท่ียุ่งยากสลบัซับซ้อน และมีวิธีการแกปั้ญหาให ้
วินิจฉยั มากกวา่หน่ึงทางเสมอ ดงันั้นจึงเป็นหนา้ท่ีของผูว้ินิจฉยัปัญหาว่าจะเลือกสั่งการปฏิบติั โดย
วิธีใด จึงจะบรรลุเป้าหมายอยา่งดีท่ีสุดและบงัเกิดผลประโยชน์สูงสุดแก่องคก์ารนั้น 

ชนงกรณ์ กณุฑลบุตร (2547: 44-45) กล่าววา่ การตดัสินใจทางการจดัการ หมายถึง 
การท่ีผูมี้หนา้ท่ีรับผดิชอบในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงการท าการเลือกทางเลือกใดจากหลายทางเลือกเพื่อให้
แผนการบรรลุวตัถุประสงค ์ 

4.2 ตัวแบบในการตัดสินใจ 
สุนทร วงศ์ไวศยวรรณ (2538: 112-115) ตวัแบบหรือทฤษฎีในการตดัสินใจเป็น

แนวความคิดเชิงนามธรรมท่ีพยายามหรือสร้างความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน
แต่เน่ืองจากนกัวิชาการท่ีสร้างทฤษฎีต่างมีมุมมองและสมมติฐานแตกต่างกนั ประกอบกบัมนุษยมี์
พฤติกรรมการตดัสินใจหลายรูปแบบ จึงเกิดตวัแบบหรือทฤษฎีข้ึนมาหลายตวัแบบเพื่ออธิบาย
พฤติกรรมการตดัสินใจของมนุษย ์ผูเ้ขียนขอยกมากล่าวเพียง 2 ตวัแบบ คือ 

4.2.1  ตัวแบบสมเหตุสมผล ตวัแบบน้ีนอกจากจะมีช่ือวา่สมเหตุสมผลแลว้ ยงัเป็น
ท่ีรู้จกักนัภายใตช่ื้ออ่ืนๆ เช่น ตวัแบบการตดัสินใจทางเศรษฐศาสตร์ (The Economic Model) ตวั
แบบบรรทดัฐาน (The Nomative Model) ตวัแบบเสนอแนะ (The Prescriptive Model) เน้ือหาของ
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ตวัแบบน้ีมีลกัษณะเป็นขอ้สมมติฐานเก่ียวกับเป้าหมาย ความสามารถและวิธีการตดัสินใจของ
บุคคล กล่าวอีกนัยหน่ึงคือ ผูซ่ึ้งมีพฤติกรรมการตดัสินใจตามตวัแบบสมเหตุสมผลจะมีเป้าหมาย
และวิธีการตดัสินใจท่ีมีลกัษณะดงัน้ี 

1) ผูต้ดัสินใจมีเป้าหมายท่ีจะไดรั้บความพอใจสูงสุดหรือประโยชน์ตอบ
แทนสูงสุดจากการตดัสินใจแต่ละคร้ัง 

2) เพื่อเป็นการบรรลุเป้าหมายดังกล่าว ผูต้ ัดสินใจจะมีวิธีการโดยการ
ด าเนินการตามขั้นตอนท่ีเรียกว่า กระบวนการตดัสินใจอย่างเคร่งครัดทุกขั้นตอน กระบวนการ
ตดัสินใจมีขั้นตอนหลกั 8 ขั้น ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา การรวบรวมขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์สาเหตุ
การแสวงหาทางเลือก การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด การน าทางเลือกไปปฏิบัติ และการ
ติดตามผล ผูซ่ึ้งมีพฤติกรรมการตดัสินใจตามตวัแบบน้ีจะด าเนินการตดัสินใจตามขั้นตอนดงักล่าว
อย่างเคร่งครัดเพราะเช่ือว่าขั้นตอนดังกล่าวจะท าให้เกิดความละเอียดรอบคอบ ท าให้ผลการ
ตดัสินใจถูกตอ้งชดัเจนและบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้

3) ในการด าเนินการตามขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจนั้น ตวัแบบน้ีมี
ขอ้สมมติฐานท่ีแตกต่างกนัหลายขอ้ ไดแ้ก่ 

- ขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจคือ การตระหนักถึงปัญหานั้น 
ตวัแบบน้ีมีขอ้สมมติฐานว่าปัญหาต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนนั้นมีความชดัเจน ไม่ซบัซอ้น ผูต้ดัสินใจหรือผูท่ี้
เก่ียวขอ้งสามารถระบุหรือรู้วา่ปัญหาไดเ้กิดข้ึนแลว้โดยไม่ยากเยน็ 

- การรวบรวมขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์สาเหตุ (ขั้นตอนท่ีสอง) ตวัแบบไดต้ั้ง
ขอ้สมมติฐานว่า ผูต้ดัสินใจสามารถเขา้ถึงทุกแหล่งขอ้มูลและสามารถรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ได้
ครบถว้น 

- การแสวงหาทางเลือก (ขั้นตอนท่ีสาม) ขอ้สมมติฐานก็คือ ผูต้ดัสินใจ
สามารถคน้หาทางเลือกต่าง ๆ ไดค้รบถว้น 

- การก าหนดเกณฑ์ในการตัดสินใจ (ขั้ นตอนท่ีส่ี) ตัวแบบน้ีมีข้อ
สมมติฐานว่าผูต้ดัสินใจสามารถก าหนดเกณฑ์ในการตดัสินใจไดช้ัดเจนครบถว้น และจดัล าดบั
ความส าคญัของเกณฑเ์หล่านั้นไดถู้กตอ้ง 

- การประเมินเปรียบเทียบทางเลือก (ขั้นตอนท่ีห้า) ขอ้สมมติฐานมีว่าผู ้
ตดัสินใจสามารถประเมินผลหรือขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละทางเลือกไดอ้ย่างถูกตอ้งครบถว้น และน า
ขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัโดยมีความเป็นกลาง ปราศจากอคติหรือความพึง
พอใจส่วนตวัในบางทางเลือก 
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- การตัดสินใจเลือกทางเลือก (ขั้ นตอนท่ีหก) ข้อสมมติฐานมีว่าผู ้
ตดัสินใจจะเลือกทางเลือกท่ีใหผ้ลประโยชน์ตอบแทนสูงสุดเสมอ 

- ขั้นตอนท่ีเจ็ดและท่ีแปด เป็นการน าทางเลือกไปปฏิบติัและติดตามผล
จึงไม่มีสมมติฐาน 

4.2.2  ตัวแบบทางการบริหาร นอกจากช่ือตวัแบบทางการบริหารแลว้ ตวัแบบน้ียงั
มี ช่ือเรียกอ่ืนๆ อีกเช่น ตัวแบบเชิงพฤติกรรม  (Behavioral Model) ตัวแบบพรรณนาความ 
(Descriptivemodel) ตวัแบบสมเหตุสมผลภายในขอบเขต (Bounded Rationality Model) เน่ืองจาก
ตวัแบบสมเหตุสมผลมีปัญหาหลายประการดงัไดก้ล่าวแลว้ เฮอร์เบิร์ต ไซมอน จึงเสนอตวัแบบ
ทางการบริหารน้ีข้ึนมาเพื่อพยายามอธิบายพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริหารท่ีเกิดข้ึนจริงในทาง
ปฏิบติัเน่ืองจากไซมอนพบว่า ชีวิตจริงในการท างานแต่ละวนั ผูบ้ริหารตอ้งท าการตดัสินใจภายใต้
ขอ้จ ากดัหลายประการ เช่น ขอ้จ ากดัดา้นเวลา งบประมาณ ความรอบรู้และประสบการณ์ของผู ้
ตดัสินใจตลอดจนความซบัซอ้นของปัญหา ขอ้จ ากดัเหล่าน้ี ท าใหผู้ต้ดัสินใจไม่สามารถตดัสินใจได้
อย่างสมเหตุสมผลโดยสมบูรณ์ตามท่ีตวัแบบสมเหตุสมผลไดก้ล่าวอา้งไว ้ดว้ยเหตุน้ีไซมอนจึง
เสนอตวัแบบทางการบริหารข้ึนมาเพื่อโตต้อบตวัสมเหตุสมผลตวัแบบทางการบริหารมีเน้ือหา
ใจความสรุปไดด้งัน้ี 

1) แมว้่าผูต้ดัสินใจอยากจะให้ผลการตดัสินใจให้ผลประโยชน์ตอบแทน
สูงสุด แต่เป้าหมายดงักล่าวไม่อาจเกิดข้ึนจริงไดใ้นทางปฏิบติัเพราะขอ้จ ากดัหลายประการท่ีได้
กล่าวมาแลว้ดงันั้นผูต้ดัสินใจจึงก าหนดเป้าหมายเพียงใหผ้ลการตดัสินใจนั้นใหป้ระโยชน์ตอบแทน
ในระดบัท่ีน่าพอใจหรือยอมรับไดเ้ท่านั้น 

2) จากเป้าหมายท่ีตั้งไวแ้ละขอ้จ ากดัท่ีมีอยู่ผูต้ดัสินใจมีสามารถตดัสินใจ
โดยด าเนินการตามขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจไดทุ้กขั้นตอน หรือถา้สามารถด าเนินการตาม
ขั้นตอนดงักล่าวก็ไม่สามารถด าเนินการอยา่งเคร่งครัด เช่น เวลารวบรวมขอ้มูลก็จะรวบรวมขอ้มูล
ในระดบัท่ีพอสมควรเท่านั้น เวลาคน้หาทางเลือกก็จะด าเนินการคน้หาเพียงบางทางเลือกท่ีเด่นชดั
เท่านั้น เวลาตดัสินใจกจ็ะเลือกทางเลือกท่ีใหผ้ลตอบแทนตรงตามเกณฑท่ี์ยอมรับไดเ้ท่านั้นหลงัจาก
นั้นกจ็ะไม่พยายามประเมินทางเลือกอ่ืนๆ อีก 

4.3 แบบฉบับในการตัดสินใจ 
สุนทร วงศไ์วศยวรรณ (2538 : 126-128) แบบฉบบัในการตดัสินใจคือ แบบฉบบั

เฉพาะตวัในการตดัสินใจหรือนิสัยการตดัสินใจของแต่ละบุคคล กล่าวคือเป็นวิธีการเฉพาะของแต่
ละบุคคลในการตดัสินใจแกปั้ญหาต่างๆ การจดัแบ่งแบบฉบบัในการตดัสินใจ ไมเคิล ไดรเวอร์
(Michael J.Driver) และคณะ ไดใ้ชปั้จจยั 2 ตวัเป็นเกณฑ์ในการจดัแบ่งไดแ้ก่ ปริมาณข่าวสารท่ีใช้
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ในการตดัสินใจและจ านวนหนทางท่ีเลือกปฏิบติั จากปัจจยั 2 ตวัท่ีเป็นเกณฑใ์นการจดัแบ่งดงักล่าว 
ไมเคิล ไดรเวอร์และคณะ ไดแ้บ่งแบบฉบบัในการตดัสินใจออกเป็น 5 แบบหลกัๆ ไดแ้ก่ แบบฉับ
ไวแบบยดืหยุน่ แบบเจาะลึก แบบประมวลขอ้มูล และแบบมีระบบ 

4.4 ประเภทของการตัดสินใจ 
การตดัสินใจเป็นกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลายๆทางเลือก

ท่ีไดพ้ิจารณาหรือประเมินอยา่งดีเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายขององคก์าร ในการแบ่ง
ประเภทของการตดัสินใจ สามารถแบ่งได ้3 ประเภท ดงัน้ี (สุนทร วงศไ์วศยวรรณ, 2538) 

4.4.1  การตัดสินใจแบบโครงสร้าง(Structure) บางคร้ังเรียกว่าแบบก าหนดไว้
ล่วงหนา้แลว้(programmed) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหาท่ีเกิดข้ึนเป็นประจ า จึงมีมาตรฐานใน
การตดัสินใจเพื่อแกปั้ญหาอยูแ่ลว้ โดยวิธีการในการแกปั้ญหาท่ีดีท่ีสุดจะถูกก าหนดไวอ้ยา่งชดัเจน 
ตามวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้เช่น การหาระดบัสินคา้คงคลงัท่ีเหมาะสม หรือการเลือกกลยุทธ์ในการ
ลงทุนท่ีเหมาะสมท่ีสุด เม่ือมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เกิดค่าใชจ่้ายต ่าท่ีสุดหรือเพื่อให้เกิดก าไรสูงสุด 
การตดัสินใจแบบน้ีจึงมกัใชแ้บบจ าลองทางคณิตศาสตร์(Mathematical Model) หรือศาสตร์ทางดา้น
วิทยาการการจดัการ(Management Science) หรือการวิจยัด าเนินงาน(Operation Research) เขา้มาใช ้
โดยในบางคร้ังอาจน าระบบสนบัสนุนการตดัสินใจและระบบผูเ้ช่ียวชาญเขา้มาใชร่้วมดว้ย ตวัอยา่ง
ของการตดัสินใจแบบโครงสร้าง ไดแ้ก่ การตดัสินใจเก่ียวกบัระดบัสินคา้คงคลงั จะตอ้งสั่งของเขา้ 
(Order Entry) คร้ังละเท่าไร เม่ือใด การวิเคราะห์งบประมาณ (Budget Analysis) ท่ีตอ้งใช้ในการ
จัดการต่างๆ การตัดสินใจเร่ืองการลงทุน จะลงทุนอะไร ท่ีตั้ งโกดังเก็บสินค้า (Warehouse 
Location) ควรตั้งท่ีไหน ระบบการจดัส่ง/การจ าหน่าย(Distribution System)ควรเป็นอย่างไร เป็น
ตน้ 

4.4.2  การตัดสินใจแบบไม่เป็นโครงสร้าง (Unstructure) บางคร้ังเรียกว่า แบบไม่
เคยก าหนดล่วงหน้ามาก่อน (Nonprogrammed) เป็นการตดัสินใจเก่ียวกับปัญหาซ่ึงมีรูปแบบไม่
ชดัเจนหรือมีความซบัซ้อน จึงไม่มีแนวทางในการแกปั้ญหาแน่นอน เป็นปัญหาท่ีไม่มีการระบุวิธี
แกไ้วอ้ย่างชดัเจนว่าตอ้งท าอะไรบา้ง การตดัสินใจกบัปัญหาลกัษณะน้ี จะไม่มีเคร่ืองมืออะไรมา
ช่วย มักเป็นปัญหาของผูบ้ริหารระดับสูง ต้องใช้สัญชาตญาณ ประสบการณ์ และความรู้ของ
ผูบ้ริหารในการตดัสินใจ ตวัอย่างของการตดัสินใจแบบไม่เป็นโครงสร้าง เช่น การวางแผนการ
บริการใหม่, การว่าจ้างผูบ้ริหารใหม่เพิ่ม หรือการเลือกกลุ่มของโครงงานวิจัยและพฒันาเพื่อ
น าไปใชใ้นปีหนา้ 

4.4.3  การตัดสินใจแบบกึ่งโครงสร้าง (Semistructure) เป็นการตดัสินใจแบผสม
ระหว่างแบบโครงสร้างและแบบไม่เป็นโครงสร้าง คือบางส่วนสามารถตดัสินใจแบบโครงสร้างได ้
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แต่บางส่วนไม่สามารถท าได ้โดยปัญหาแบบก่ึงโครงสร้างน้ี จะใชว้ิธีแกปั้ญหาแบบมาตรฐานและ
การพิจารณาโดยมนุษยร์วมเขา้ไวด้ว้ยกนั คือมีลกัษณะเป็นก่ึงโครงสร้าง แต่มีความซบัซอ้นมากข้ึน 
ขั้นตอนจึงไม่ชดัเจนว่า จะมีขั้นตอนอยา่งไร ปัญหาบางส่วนเขียนเป็นแบบจ าลองทางคณิตศาสตร์
ได ้แต่ปัญหาบางส่วนไม่สามารถเขียนออกมาในรูปของแบบจ าลองได ้ตวัอยา่งการตดัสินใจแบบ
ก่ึงโครงสร้าง เช่น การท าสญัญาทางการคา้, การก าหนดงบประมาณทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ ์

4.5 กระบวรการในการตัดสินใจ 
กระบวนการตดัสินใจจะมีความแตกต่างกนัในดา้นการจดักลุ่มของแต่ละขั้นตอน

ส าหรับกระบวนการตดัสินใจ มีขั้นตอน (ชนงกรณ์ กณุฑลบุตร, 2547 : 50-52) ดงัน้ี 
4.5.1  การก าหนดปัญหาและวิเคราะห์สาเหตุของปัญหา ส าหรับขั้นตอนแรกของ

การตดัสินใจจะเป็นการก าหนดปัญหาและวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาใหเ้กิดความชดัเจน  
4.5.2  การก าหนดทางเลือกต่างๆที่จะใช้แก้ปัญหา เม่ือสามารถก าหนดปัญหาได้

ชดัเจนแลว้ จะตอ้งมีการกลัน่กรองขอ้มูลต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัญหาทั้งหมด 
4.5.3  การประเมินผลทางเลือกต่างๆที่ได้ก าหนด หลงัจากวิเคราะห์ปัญหา ท าการ

ก าหนดทางเลือกต่างๆ ท่ีจะใชแ้กปั้ญหา จากนั้นจึงท าการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ซ่ึงเป็นแนว
ทางการน าปัญหาไปสู่การแกไ้ข ในขั้นตอนน้ีผูต้ดัสินใจจะวิเคราะห์และประเมินว่าทางเลือกใด
สามารถแกไ้ขปัญหาไดดี้ท่ีสุด ทางเลือกใดควรจะด าเนินการก่อนและหลงั และควรจะพิจารณาดว้ย
วา่การตดัสินใจในทางเลือกหน่ึงยอ่มส่งผลกระทบต่อปัญหาอ่ืนๆ 

4.5.4  การตัดสินใจเลือกที่ เหมาะสมที่ สุด  เป็นการน าเอกทางเลือกต่างๆมา
เปรียบเทียบวา่ทางเลือกใดจะเหมาะสมและเป็นไปไดม้ากกวา่กนั 

4.5.5  ด าเนินการตามทางเลือกที่ตัดสินใจ  เป็นการเลือกทางเลือกท่ีดีสุดและมี
ความเหมาะสมมากท่ีสุด จากนั้นจึงน าผลการตดัสินใจสู่การปฏิบติัและประเมินผลต่อไป 

4.5.6  ประเมินผลที่เกิดจากทางเลือกน้ันๆ การประเมินผลเป็นการพิจารณาคุณค่า
ของผลงานและความแตกต่างระหว่างผลการปฏิบติังานกับเกณฑ์ และมาตรฐานท่ีได้เลือกจาก
ทางเลือกท่ีตดัสินใจ 

4.6 องค์ประกอบของการตัดสินใจ 
การตดัสินใจมีองคป์ระกอบท่ีตอ้งพิจารณา 4 ประการ ดงัน้ี 
4.6.1  ผู้ท าการตัดสินใจ เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจข้ึนอยูก่บั

บุคคลผูต้ ัดสินใจเป็นส าคัญ ดังนั้ นผูต้ ัดสินใจจ าเป็นต้องมีข้อมูล มีเหตุผล มีค่านิยมท่ีถูกต้อง
สอดคลอ้งต่อการบรรลุเป้าหมายองคก์าร 
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4.6.2  ประเด็นปัญหาที่ต้องตัดสินใจ เป็นองคป์ระกอบท่ีตอ้งให้ความส าคญัเป็น
ล าดบัรองลงมา ปัญหาท่ีตอ้งตดัสินใจจ าแนกไดห้ลายประการ เม่ือก าหนดปัญหาไดช้ดัวา่เกิดปัญหา
เร่ืองอะไรกส็ามารถหาแนวทางแกไ้ขปัญหาไดถู้กตอ้ง 

4.6.3  ทางเลือกต่างๆ ที่บรรลุเป้าหมายได้ เป็นองคป์ระกอบท่ีตอ้งค านึงผูบ้ริหาร
ตอ้ง พยายามท่ีจะค านึงถึงทางเลือกท่ีดีกว่าอยู่เสมอและสร้างทางเลือกให้มากกว่า 2 ทางเลือก ใน
ปัจจุบนัการบริหารองคก์ารมุ่งสู่การสร้างทางเลือกสู่การผลิตสินคา้และบริการท่ีถูกกว่ามีคุณภาพสูง
กว่า มีความรวดเร็ว มีการบริการท่ีประทบัใจมากกว่า นอกจากน้ีควรจะสร้างทางเลือกเพื่อมุ่งสู่การ
เรียนรู้ และสร้างนวตักรรมดา้นการผลิตภณัฑ ์

4.6.4  สภาวการณ์ที่ท าการตัดสินใจ  ในการตัดสินใจจ าเป็นต้องค านึงถึง
สภาวการณ์ท่ีท าการ ตดัสินใจเป็นแบบใด ซ่ึงมี 3 ประการ ไดแ้ก่ สภาวการณ์ท่ีแน่นอน สภาวการณ์
ท่ีเส่ียง และสภาวการณ์ท่ีไม่แน่นอน 

4.7 อุปสรรคและข้อควรค านึงในการตัดสินใจ 
สุนทร วงศไ์วศยวรรณ (2538 : 129-132) ผูบ้ริหารทุกคนอยากให้ผลการตดัสินใจ

ถูกตอ้งเหมาะสมกบัสถานการณ์และเป็นประโยชน์ต่อคนส่วนใหญ่ อยา่งไรก็ตามการจะให้ผลการ
ตดัสินใจมีลกัษณะดงักล่าวนั้นไม่ใช่เร่ืองง่ายเพราะมีปัญหาหรืออุปสรรคหลายประการ อุปสรรค
ดงักล่าวอาจเป็นปัญหาท่ีเกิดจากมนุษยห์รือเกิดจากสภาพแวดลอ้มกไ็ด ้

4.7.1  อปุสรรคในการตัดสินใจ 
1) อุปสรรคท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้ม สถานการณ์ขณะท าการตดัสินใจหรือ

สถานการณ์ท่ีไม่แน่นอนในอนาคตอาจเป็นอุปสรรคต่อการตดัสินใจ ได้แก่ ขอ้มูลไม่เพียงพอ
เหตุการณ์ในอนาคตไม่แน่นอน เวลาจ ากดั และการเมือง 

2) อุปสรรคท่ีเกิดจากมนุษย ์เน่ืองจากผูต้ดัสินใจเป็นมนุษยแ์ละมนุษยมี์
ขอ้จ ากดัในการตดัสินใจหลายอย่าง ไดแ้ก่ ขาดความรอบคอบ ขาดความรับผิดชอบ และค่านิยม
ส่วนตวั 

4.7.2  ข้อควรค านึงในการตัดสินใจ เน่ืองจากการตดัสินใจส่วนใหญ่เก่ียวขอ้งกบั
ความเส่ียงอยูไ่ม่นอ้ย จึงมีแนวทางหรือขอ้ควรค านึงบางประการท่ีช่วยให้การตดัสินใจถูกตอ้ง และ
เหมาะสมกบัสถานการณ์มากยิง่ข้ึน จากการวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคในการตดัสินใจพอจะให้
ขอ้คิดขอ้ควรค านึงบางประการดงัต่อไปน้ี 

1) ก่อนการตดัสินใจ ผูบ้ริหารควรตระหนกัถึงอคติ ค่านิยม ความรับผดิชอบ 
และจ ากดัอ่ืนๆ ของทั้งตนเองและหน่วยงาน และพยายามหาทางขจดัขอ้จ ากดัต่างๆ ดงักล่าวให้ลด
นอ้ยลง 
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2) เวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจปัญหาหน่ึงควรไดส้ัดส่วนกบัความส าคญัของ
ปัญหานั้น 

3) บางคร้ังการตดัสินใจเป็นเร่ืองท่ีตอ้งเส่ียง แต่ถา้ไดไ้ตร่ตรองวิเคราะห์
อยา่งรอบคอบแลว้ ควรกลา้ตดัสินใจดีกวา่ท่ีจะหลีกเล่ียงการตดัสินใจ 

4) ถา้เร่ืองท่ีตอ้งตดัสินใจเป็นเร่ืองส าคญัและอยู่นอกเหนือประสบการณ์
ของผูบ้ริหารแลว้ ควรปรึกษาผูรู้้หรือผูเ้ก่ียวขอ้งก่อนตดัสินใจ ผูบ้ริหารไม่ควรมัน่ใจในผลส าเร็จท่ี
ผา่นมาของตวัเองสูงจนเกินไปจนคิดวา่ตวัเองเก่งทุกเร่ือง 

5) ผูบ้ริหารควรใช้ความรู้ประสบการณ์ ความคิดสร้างสรรค์อย่างเต็ม
ความสามารถในทุกขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจ เพื่อให้ผลการตดัสินใจถูกตอ้งเหมาะสมกบั
สถานการณ์มากยิง่ข้ึน 

6) ถา้จะตอ้งเลือกระหว่างทางเลือกต่างๆ ท่ีก ้าก่ึงกนัแลว้ ควรตดัสินใจเลือก
ทางเลือกท่ีจะก่อให้เกิดผลประโยชน์กบัส่วนรวมมากท่ีสุดหรือก่อให้เกิดผลเสียแก่ส่วนรวมน้อย
ท่ีสุด 

7) การตดัสินใจในบางคร้ังไม่สามารถท าใหทุ้กคนพอใจได ้แต่ผูบ้ริหารควร
กลา้ตดัสินใจแลว้อธิบายช้ีแจงถึงเหตุผลความจ าเป็นให้ผูไ้ดรั้บผลกระทบเขา้ใจเพื่อความร่วมมือ
ร่วมใจในการปฏิบติังานใหบ้รรลุผล 
 

5. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 
5.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

ปริญ ลกัษิตานนท์ (2536: 27) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดให้เกิดการกระท า (ธงชัย สันติวงษ์ 2540: 29) หรือ
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใช้
ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนใน
การก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

เสรี วงษม์ณฑา (2542: 30) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาเร่ืองการตอบสนอง
ความต้องการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ นักการตลาดจะตอบสนอง
ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจได้นั้ น จ าเป็นต้องท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถ้าไม่เขา้ใจว่า
ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจว่าตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็จะไม่สามารถตอบสนองความ
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ตอ้งการได ้เพราะผูบ้ริโภคคือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการ
ใช ้

จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการ
ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล การจดัหา การใช้และการ    
ใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น 

5.2 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) รูปแบบหรือตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค S - 

R Model เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุน้
(Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ จากนั้นส่ิงกระตุน้จะผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) แลว้จึงจะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s response)  และการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision)  

5.2.1  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) 
และส่ิงกระตุน้ภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึง
อาจใชเ้หตุจงใจใหซ้ื้อดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย        
2 ส่วน คือ 

1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกับส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) 

(1) ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

(2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป็นเป้าหมาย 

(3) ส่ิงกระตุน้ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) เช่น การจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

(4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
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2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภค  
ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

(2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้น
ฝาก - ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ใชบ้ริการของธนาคารมาก
ข้ึน 

(3) ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น 
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

(4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

3.2.2  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซ้ือ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึก
คิดของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ 

1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Buyer’s decision process) ประกอบด้วย
ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การค้นหาขอ้มูล (Information searching)     
การประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of alternatives) การตัด สินใจซ้ือ  (Purchase decision) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post - purchase behavior) 

3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ 
การตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product decision) การตัดสินใจด้านร้านค้า (Store decision) การ
ตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการซ้ือ (Method of purchase decision) 

จากรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคดังกล่าวขา้งต้น สรุปได้ว่า ความต้องการของ
ผูบ้ริโภคเกิดจากส่ิงกระตุน้ต่างๆ และจะผ่านเขา้สู่ความรู้สึกนึกคิดท่ีผูข้ายไม่สามารถรับรู้ไดจึ้ง
จ าเป็นจะตอ้งคาดการณ์ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจากลกัษณะของผูซ้ื้อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
และการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
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5.3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้
ทางการตลาดให้เหมาะสม  เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้าย ไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อ
และความรู้สึก นึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบความตอ้งการและลักษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจัดส่วน
ประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายได้ถูกตอ้ง 
ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและ
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

5.3.1  ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors) เป็นสัญลักษณ์และส่ิงท่ีมนุษย์
สร้างข้ึน เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยใ์นสังคมหน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่าง
ของสงัคมหน่ึงจากสงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 

1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

2) ว ัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มผิวสี พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศและชั้น
ทางสงัคม 

5.3.2  ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและ
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 

1) กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งด้วย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุม้อา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 

- กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
- กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และ

ร่วมสถาบนั บุคคลในกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 
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2) ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามิอิทธิพลมากท่ีสุด ทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 

3) บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวขอ้งกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  
กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

5.3.3  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 

1) อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง
กนั 

2) วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และ
ค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

3) อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั 

4) รายได้ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้และบริการและยงัเก่ียวขอ้งกับ
อ านาจในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

5) รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพ
ของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต โดยรูปแบบ
การด ารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 

5.3.4  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 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน  
การไดร้สชาติ และการไดค้วามรู้สึก 
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3) การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโน้มเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และเกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทัศนคติ ความเช่ือและ
ประสบการณ์ในอดีต 

4) ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลมากจากประสบการณ์ในอดีต 

5) ทศันคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล
หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

6) บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 

7) แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สงัคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 

ธงชัย สันติวงษ์ (2540: 29) ได้อธิบายว่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
การศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคน ว่าจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ
อะไรหรือไม่ และส่ิงใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนั้น ซ่ึงสรุปปัจจยัหลกัไว ้4 ดา้นคือ 

1) ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีท าให้คนคิด
ต่างกนั จึงท าให้มีผลต่อแบบแผนการบริโภคท่ีต่างกนั เช่น วฒันธรรมการอยูอ่าศยัมีผลท าให้เลือก
แบบบา้นท่ีต่างกนั ท าเลท่ีตั้งแตกต่างกนั เป็นตน้ 

2) ปัจจยัทางดา้นชนชั้นของสังคม (Social Class) ในสังคมต่างๆ จะตอ้งมีระดับ
ของ ชนชั้นเสมอ แต่ในท่ีน้ีจะหมายถึงชนชั้นในดา้นการตลาด ซ่ึงจะถูกก าหนดดว้ยตวัแปรทางดา้น
สงัคม เศรษฐกิจ เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา เป็นตน้ และสามารถแบ่งกลุ่มคนออกเป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี 

(1) กลุ่มชั้นสูงส่วนบน (Upper - Upper Class) เป็นกลุ่มชนชั้นสูงในวงศต์ระกลู
ท่ีมีช่ือเสียง ร ่ ารวยและฐานะมัน่คง ปกติมกัจะมีบา้นหลายหลงั เช่น บา้นพกัตากอากาศ เป็นตน้ 

(2) กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower - Upper Class) เป็นกลุ่มท่ีมีรายไดม้าก เช่น คน
ท่ีมีเงินเดือนสูงหรือเป็นเจา้ของบริษทั มีรายไดจ้ากความสามารถของตนเองมากกว่าท่ีจะไดรั้บจาก
มรดก การตดัสินใจซ้ือเพื่อการบริโภคของกลุ่มน้ีมกัจะเป็นไปอย่างฟุ่ มเฟือย เช่น คนซ้ือบา้นหลงั
ใหญ่ราคาแพงๆ เป็นตน้ 
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(3) กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper - Middle Class) คนในกลุ่มน้ีมกัอยูใ่นอาชีพ
ท่ีมีรายไดสู้ง เช่น แพทย ์วิศวกร นกัธุรกิจ ในกลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีส าคญัมาก คือ ไดรั้บ
การศึกษาสูง ถือว่าเป็นตลาดท่ีดีส าหรับสินคา้หลายๆ ประเภท การซ้ือจะเป็นไปโดยมีเหตุผลและ
ความรอบคอบ 

(4) กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower - Middle Class) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้
ปานกลางชอบซ้ือของดีราคาถูกและมกัจะซ้ือสินคา้ส าเร็จรูปมากกวา่สัง่ท า 

(5) กลุ่มชั้นต ่าส่วนบน (Upper - Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นพวก
ท่ีท ามาหากินวนัต่อวนั มกัจะอาศยัอยู่ตามบา้นเช่าหรือบา้นของตนเองแต่มีขนาดเล็กมากหรือ อยู่
แฟลต เป็นพวกใชแ้รงงาน การซ้ือจะซ้ือสินคา้ราคาถูก 

(6) กลุ่มชั้นต ่าส่วนล่าง (Lower - Lower  Class) เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบในสังคม
โดยมากมกัจะอาศยัอยู่ในสลมั มกัจะดอ้ยโอกาสในการศึกษาหรือขาดความช านาญในฝีมือและ
วิชาชีพ การตดัสินใจซ้ือมกัจะท าโดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ ชอบซ้ือของเช่ือและไม่พิจารณาถึง
คุณภาพ 

3) ปัจจัยทางด้านสังคมและกลุ่มอ้างอิง ไดแ้ก่ ตวัแปรครอบครัว ตวัแปรท่ีส่งผล
กระทบต่อการบริโภคหรือการซ้ือ เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีจะช่วยในการตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยบ่อยคร้ัง พบว่าผูซ้ื้อกบัผูใ้ชเ้ป็นคนละคนกนั หรือผูจ่้ายเงินเป็นคนหน่ึง แต่ผูมี้อิทธิพลเป็น
อีกคนหน่ึงก็ได ้นอกจากน้ียงัมีตวัแปรอ่ืน ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก
ไดแ้ก่ เพื่อนหรือรวมถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะน า 

4) ปัจจัยทางด้านบุคคล ไดแ้ก่ ตวัแปรทางดา้นอายแุละรูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึง
เป็นตวัแปรท่ีจะใชใ้นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการใชสิ้นคา้ เช่น การใชสิ้นคา้ชนิดใดจะมี
ความเหมาะสมกบัอาย ุอาชีพอะไรบา้ง ซ่ึงสามารถน าไปสร้างแบบแผนการบริโภคได ้ส่วนรูปแบบ
การด าเนินชีวิตของคนนั้น นกัการตลาดสมยัใหม่ก าลงัศึกษาและติดตามตวัแปร รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของคนอย่างใกลชิ้ด หากรูปแบบการด าเนินชีวิตเปล่ียนไป จะท าให้เกิดการบริโภคแบบใหม่
เกิดข้ึนตามไปดว้ย 

จากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคหลกัๆ มี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยั
ทางดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 
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6. แนวคดิกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 
 

เชาว์ โรจนแสง และคณะ(2549 : 10-23-10) กลยุท ธ์ส่วนประสมการตลาด 
(MarketingMix Strategy) หมายถึง วิธีการในการใชต้วัแปรทางการตลาด ซ่ึงส่วนประสมการตลาด
ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตนคือสินคา้ ประกอบดว้ย 4 ตวั หรือท่ีเรียกว่า 
4 Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ้าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ซ่ึงการท าการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรจ าเป็นตอ้งมีทั้งการท าการตลาด
ในส่วนของผลิตภัณฑ์ท่ีมีตวัตน คือ สินคา้ และส่วนของผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน คือการบริการ 
ดงันั้นกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร ไดมี้การน าเอากลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาดท่ีประกอบด้วยกลยุทธ์ 4ด้าน และกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 7 ด้าน ซ่ึงลักษณะ
การตลาดของการตลาดสหกรณ์ภาคเกษตรจะเน้นการบริการสมาชิกเป็นส าคญั พิจารณาจากส่ิง
ต่อไปน้ี 

1. กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบ (Delivery Activity) คือการด าเนินการของ
สหกรณ์ภาคการเกษตร อนัเป็นผลให้สมาชิกและผูรั้บบริการไดรั้บการตอบสนองตรงตามความ
ตอ้งการ  

2. สินค้าที่ไม่มีตัวตน (Intangible goods) คือการบริการท่ีเกิดจากกระบวนการส่งมอบ
เช่น การบริการให้คา้ปรึกษาด้านการผลิต การตลาด ท่ีมีประสิทธิภาพแก่สมาชิกสหกรณ์ภาค
การเกษตร 

3. ความต้องการของผู้ รับบริการ (Customer Needs and Want) คือความจ าเป็นและ
ความปรารถนาของสมาชิกท่ีคาดหวงัจะไดรั้บจากการบริการ  

4. ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) คือการท่ีลูกคา้หรือสมาชิกสหกรณ์ไดรั้บ
การบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ โดยการก าหนดกลยทุธ์ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารท่ี
รับผดิชอบในแต่ละหนา้ท่ี  

การก าหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรมีความส าคญัต่อ
การตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร เพราะความส าเร็จของการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรข้ึนอยูก่บั
การเลือกใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัเป้าหมาย โดยการก าหนดกลยทุธ์ซ่ึงเป็น
องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัทุกตวัให้อยู่ในสัดส่วนท่ีเหมาะสมองคป์ระกอบ
ทุกตวัของส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัต่อความส าเร็จตามเป้าหมายการตลาด การพฒันากล
ยุทธ์การตลาดตามองค์ประกอบส่วนประสมการตลาดตัวหน่ึงตัวใดย่อมมีผลกระทบต่อ
องค์ประกอบตัวอ่ืน ๆ ทุกตัวไม่มากก็น้อย ความส าเร็จของการตลาดจึงข้ึนอยู่กับการประสม
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กลมกลืนกนัพอดีขององคป์ระกอบทุกตวัของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด เป็นปัจจยัท่ีสหกรณ์
ภาคการเกษตรสามารถควบคุมได ้การพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ามกลางการแข่งขนัท่ีรุนแรงจะเนน้
ท่ีกลยทุธ์ราคาและกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด การก าหนดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดจะเนน้ท่ี
ผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดก าหนดไดต้ามองคป์ระกอบ
ของส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรดงัต่อไปน้ี 

1.  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  เป็นการก าหนดกลยุทธ์ว่าจะท าอะไร อย่างไร ท่ีมีความ
ครอบคลุมถึงตวัผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ หน้าท่ีผลิตภัณฑ์ และการให้บริการ ผลิตภัณฑ์ของ
สหกรณ์ แต่ท่ีขาดไม่ไดคื้อตวัผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ คุณสมบติัท่ีส าคญัของลกัษณะผลิตภณัฑ์
ประกอบดว้ยคุณภาพ แบบ สีสัน ขนาด วสัดุท่ีใชแ้ละสัญลกัษณ์  

2.  กลยทุธ์ด้านราคา เป็นการก าหนดราคา ท่ีผูซ้ื้อหรือสมาชิกกลุ่มเป้าหมายมีก าลงัการ
ซ้ือและยนิดีท่ีจะจ่าย ราคาผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ภาคการเกษตรจะถูกก าหนดโดยมีมูลค่าของสินคา้
เกษตร และราคาเป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิดการซ้ือขาย โดยราคาท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายพึงพอใจ กลยทุธ์ราคา
เป็นกลไกส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้สนใจและยอมรับผลิตภณัฑ์ การก าหนดกลยุทธ์ราคาตอ้งค านึงถึง
ความเหมาะสม ความยุติธรรม และตน้ทุน การก าหนดราคาในระดบัท่ีเหมาะสมจะช่วยผลกัดนั
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด และเป็นท่ีตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  

3.  กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย เป็นการก าหนดกลยุทธ์ในการน าผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์
ภาคการเกษตรให้เขา้ถึงตลาดเป้าหมายตามท่ีก าหนดไว ้กลยุทธ์การจดัจา้หน่ายโดยทัว่ไปจะใช้
เคร่ืองมือ 2 ประเภทในการเข้าสู่ตลาดเป้าหมาย คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of 
Distribution) เป็นเส้นทางท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยจากผู ้ผลิตผ่านคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค และ
การกระจายผลิตภณัฑ์ (Physical Distribution) ในการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตหรือผูจ้า้
หน่ายไปยงัลูกคา้ องคป์ระกอบท่ีส าคญัของการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยการขนส่ง การ
คลงัสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้ และการบรรจุภณัฑ์ กลยุทธ์การจดัจ าหน่ายท่ีประสบผลส าเร็จคง
จะตอ้งมีการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้ง คือจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความตอ้งการของ
สมาชิกสหกรณ์หรือผูบ้ริโภค จัดจ้าหน่ายในเวลาท่ีถูกต้อง คือการจัดจ้าหน่ายท่ีท้าให้สมาชิก
สหกรณ์หรือผูบ้ริโภคไดรั้บอรรถประโยชน์ดา้นเวลา สามารถกระท าไดโ้ดยการจดัการคลงัสินคา้
แบบทนัเวลาสามารถสนองความตอ้งการของสมาชิกและผูบ้ริโภคไดต้ลอดเวลา จดัจ าหน่ายใน
จ านวนท่ีถูกตอ้ง คือ การจดัจา้หน่ายผลิตภณัฑใ์หเ้พียงพอต่อความตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์ภาค
การเกษตรและลูกค้าได้รับอรรถประโยชน์ด้านสถานท่ีกระท าได้โดยการขนส่ง วางจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ในสถานท่ีท่ีลูกคา้สามารถหาซ้ือได้โดยสะดวกรูปแบบช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมี
รูปแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้ามความเหมาะสม ดงัต่อไปน้ี 



37 

3.1  การจัดจ าหน่ายอย่างท่ัวถึง (Intensive Distribution) เป็นการจัดจ าหน่ายท่ี
ผูผ้ลิตหรือสหกรณ์ใหค้นกลางเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ ์ใชใ้นกรณีท่ีตอ้งการใหสิ้นคา้กระจายไป
ถึงมือสมาชิกสหกรณ์และลูกคา้อยา่งทัว่ถึงมากท่ีสุด 

3.2  การจัดจ าหน่ายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เป็นการจดัจ าหน่ายท่ี
สหกรณ์เลือกใชค้นกลางอย่างเลือกสรรในจา้นวนท่ีจา้กดั ซ่ึงใชใ้นกรณีท่ีสหกรณ์ตอ้งการควบคุม
การจดัจา้หน่ายของคนกลาง 

3.3  การจัดจ าหน่ายแบบผูกขาด (Exclusive Distribution) เป็นการจดัจ าหน่ายท่ี
สหกรณ์เลือกร้านคา้ปลีกให้เป็นผูจ้ ัดจา้หน่ายผลิตภัณฑ์ในแต่ละส่วนของตลาด ซ่ึงตอ้งมีการ
ควบคุมดา้นการด าเนินการของคนกลางให้เป็นไปตามนโยบาย วตัถุประสงค ์และเป้าหมายของ
กิจการ 

4.  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นกลยทุธ์การส่ือความหมายให้กบัตลาดเป้าหมาย
ได้ทราบเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการจ าหน่าย และชักน าให้เกิดการซ้ือจ านวนมาก กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาดอาจจ าแนกออกไดต้ามองคป์ระกอบของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 4 ตวั 
ดงัต่อไปน้ี 

4.1 กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategy) เป็นการเลือกใช้เค ร่ืองมือท่ี
เหมาะสมในการส่ือสารให้สามารถเขา้ถึงสมาชิกสหกรณ์และลูกคา้เป้าหมาย โดยพิจารณาจาก
วตัถุประสงคข์องการโฆษณา ค่าใชจ่้าย ข่าวสาร การใชส่ื้อ ช่วงระยะเวลาในการด าเนินการ และ
วิธีการประเมินผล 

4.2  กลยทุธ์การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เป็นกลยทุธ์หน่ึงในการส่งเสริม
การตลาดท่ีใชพ้นักงานขายเขา้ถึงสมาชิกสหกรณ์หรือลูกคา้เป้าหมายโดยตรง กลยทุธ์การขายโดย
บุคคลเป็นการขายโดยพนักงานขายท่ีตอ้งมีการเผชิญหน้า การใชก้ลยุทธ์การขายใชพ้นักงานขาย
ตอ้งอาศยัความสามารถและศิลปะส่วนตวัของพนกังานขาย การจดัการงานขายตอ้งด าเนินการเป็น
ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

(1) ก าหนดวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบังานขาย  
(2) ก าหนดกลยทุธ์ส าหรับหน่วยงานขาย  
(3) ก าหนดโครงสร้างของหน่วยงานขาย  
(4)ก าหนดจ านวนพนกังานขาย  
(5) ก าหนดค่าตอบแทนพนกังานขาย  
(6) สรรหาและเลือกตวัแทนขาย  
(7) ฝึกอบรมพนกังานขาย  
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(8) การอ านวยการและการมอบหมายงาน  
(9) การจูงใจพนกังานขาย 
10) การประเมินผลพนกังานขาย 

4.3  กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เป็นกลยทุธ์การตลาด
ท่ีใช้กระตุน้ให้สมาชิกหรือลูกคา้สหกรณ์เกิดการซ้ือ ซ่ึงจ าแนกออกเป็นการส่งเสริมการขายต่อ
สมาชิกสหกรณ์หรือผูบ้ริโภคโดยตรง ไดแ้ก่การลด แลก แจก แถม การส่งเสริมคนกลางไดแ้ก่การ
ให้ส่วนลด การแถม การจดัโฆษณา การแข่งขนัการขาย และการสนับสนุนในรูปแบบต่าง ๆการ
ส่งเสริมพนักงานขายไดแ้ก่การให้โบนัสและการแข่งขนัการขาย การก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริม
การขายควรตอ้งด าเนินการเป็นขั้นตอนเพื่อความส าเร็จของการตลาดมีดงัต่อไปน้ี  

(1) ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริมการขาย  
(2) ก าหนดระดบัและวิธีการส่งเสริมการขาย  
(3) จดัท าโปรแกรมส่งเสริมการขาย  
(4) ทดสอบโปรแกรมการส่งเสริมการขาย  
(5) ปฏิบติัตามโปรแกรมการส่งเสริมการขาย  
(6) ควบคุมโปรแกรมการส่งเสริมการขาย  
(7) ประเมินผลการส่งเสริมการขาย 

4 .4  กลยุท ธ์ ก ารออก ข่ าวและก ารป ระช าสั มพัน ธ์  (Publicity and Public 
RelationsStrategy) เป็นกลยทุธ์การตลาดในการเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องสหกรณ์โดย
องคก์ารใดองคก์ารหน่ึงเป็นการกระท าท่ีไม่ใช่การคา้ มีเป้าหมายเพียงสร้างทศันคติท่ีดีต่อสหกรณ์ 
และผลิตภณัฑข์องสหกรณ์เพื่อกระตุน้การเสนอซ้ือผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ดว้ยการสร้างข่าวของส่ือ
ต่าง ๆ โดยท่ีสหกรณ์ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใด ๆ การก าหนดกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ท่ีมี
ประสิทธิภาพตอ้งด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  

(1) ก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดในการออกข่าวและการประชาสมัพนัธ์ 
(2) เลือกข่าวสารและเคร่ืองมือการประชาสมัพนัธ์  
(3) ปฏิบติัตามแผนการประชาสมัพนัธ์  
(4) ประเมินผลการประชาสัมพนัธ์การออกข่าวประชาสัมพนัธ์โดยทัว่ไป

สหกรณ์ภาคการเกษตรจะนา้มาใชเ้พื่อสร้างความรู้จกั สร้างความเช่ือถือใหก้บัสหกรณ์ และกระตุน้
พนกังานขายตลาดจนคนกลางใหมี้การรับรู้และมีทศันคติท่ีดีต่อสหกรณ์ 
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การก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด สหกรณ์ในภาคการเกษตรอาจมุ่งเน้น
เฉพาะองคป์ระกอบส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดตวัใดตวัหน่ึง หรือหลาย ๆ ตวัพร้อม ๆ กนั
ไปก็ไดข้ึ้นอยูก่บัสถานการณ์วา่ควรจะใชอ้งคป์ระกอบตวัใดในอตัรามากนอ้ยเท่าใด จึงจะเหมาะสม
และประสมกลมกลืนกันกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดอาจจ าแนกออกได้เป็น 3 กลยุทธ์หลกัท่ี
ส าคญัดงัต่อไปน้ี 

1. กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีใช้การโฆษณา
และการส่งเสริมการขายเพื่อมุ่งส่งเสริมให้ถึงระดบัสมาชิกและผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความตอ้งการซ้ือ
หรือใชบ้ริการของสมาชิกสหกรณ์และผูบ้ริโภค สหกรณ์ภาคการเกษตรควรใชก้ลยุทธ์ดึงเพื่อผล
ทางการตลาดในกรณีดงัน้ี คือ  

(1) ในกรณีไม่มีความจา้เป็นตอ้งใชพ้นกังานขายแนะนา้ผลิตภณัฑ ์
(2) สหกรณ์มีความตอ้งการเงินทุนหมุนเวียน  
(3) สหกรณ์มีทรัพยากรจ ากดั  
(4) ผลิตภณัฑข์องสหกรณ์เป็นผลิตภณัฑเ์พื่ออุปโภคบริโภค 

2. กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีสหกรณ์ภาค
การเกษตรใชห้น่วยงานขายและคนกลางผลกัดนัผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางการจดัจา้หน่ายไปยงัสมาชิก
สหกรณ์และผูบ้ริโภค สหกรณ์ในภาคการเกษตรจะน ากลยทุธ์ผลกัมาใชใ้นกรณีดงัน้ี คือ  

(1) ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะเด่นและมีคุณภาพเหนือคู่แข่งขนั  
(2) ผลิตภณัฑจ์า้หน่ายในราคาสูงตามระดบัคุณภาพ  
(3) ผลิตภณัฑอ์ยูใ่นช่วงแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด 
(4) ผลิตภณัฑเ์ป็นผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูงหรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ไม่คุน้เคย 

3. กลยุทธ์แบบผสม (Mix Strategy) เป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีสหกรณ์ในภาค
การเกษตรใชก้ลยุทธ์ผลกัและดึงควบคู่กนัไป โดยมีจุดมุ่งหมายการส่งเสริมการตลาดท่ีมุ่งเน้นใน
ระดบัสมาชิก ผูบ้ริโภค พนกังานขาย และระดบัคนกลาง ในเวลาเดียวกนัสหกรณ์ในภาคการเกษตร
จะน ากลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดแบบผสมมาใชใ้นกรณีดงัต่อไปน้ี  

(1) สหกรณ์มีความจา้เป็นตอ้งมีการโฆษณาแนะน า และโน้มน้าวจิตใจของ
สมาชิกสหกรณ์และผูบ้ริโภค  

(2) จ าเป็นตอ้งใชพ้นกังานขายแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด  
(3) สหกรณ์มีขนาดใหญ่ และมีทรัพยากรเพียงพอการก าหนดกลยุทธ์การ

ส่งเสริมการตลาดของสหกรณ์ภาคการเกษตรโดยภาพรวมควรตอ้งด าเนินการตามขั้นตอนเป็น
กระบวนการดงัต่อไปน้ี 



40 

ก ก าหนดผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเป็นการก าหนดกลุ่มผูรั้บการติดต่อส่ือสาร 
ข ก าหนดวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด 
ฃ ออกแบบข่าวสาร เป็นการก าหนดในความของข่าวสารโครงสร้างของ

ข่าวสารและรูปแบบของข่าวสาร 
ค เลือกช่องทางการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีทั้งช่องทางการส่งเสริมการตลาด

ท่ีใชบุ้คคลและช่องทางการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่ใชบุ้คคล 
ฅ ก าหนดงบประมาณการส่งเสริมการตลาด 
ฆ จดัการและประสานงานในการขบวนการส่งเสริมการตลาด 
ง ประเมินผลการส่งเสริมการตลาด ทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 

5.  กลยุทธ์เกี่ยวกับพนักงาน (People Strategy) พนักงานประกอบด้วยบุคคล
ภายในองคก์รท่ีให้บริการ ตั้งแต่เจา้ของ ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลมีผลต่อคุณภาพ
ของการให้บริการการก าหนดนโยบายของสหกรณ์ การก าหนดอ านาจหนา้ท่ีความรับผิดชอบของ
พนักงานทุกระดบั ตลอดจนกระบวนการในการให้บริการและการปรับปรุงการให้บริการ ส่วน
พนักงานผูใ้ห้บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุนเป็นผูท่ี้จะต้องพบกับลูกคา้โดยตรง และ
พนกังานในส่วนสนบัสนุนกจ็ะท าหนา้ท่ีในการสนบัสนุนดา้นต่าง ๆ ท่ีจะทา้ใหก้ารบริการครบถว้น
สมบูรณ์ 

กลยุทธ์ในการจัดการพนักงานเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการบริการมี
ดงัต่อไปน้ี 

1) การก าหนดงานอย่างชัดเจน (Job Description) เป็นส่ิงแรกท่ีผูบ้ริหารจะตอ้ง
กระท า ความชดัเจนและความยากง่ายข้ึนอยูก่บัลกัษณะของสหกรณ์ โครงสร้างสหกรณ์ และความ
ซบัซอ้นของฐานลูกคา้ การก าหนดงานอยา่งชดัเจนจะทา้ให้ผูบ้ริหารสะดวกในการติดตามผลงาน
ของพนกังาน 

2) สร้างกระบวนการท างานท่ีกระชับ และมีประสิทธิภาพ  กระบวนการท่ี
เหมาะสมจะทา้ใหพ้นกังานไม่สับสน และทา้ใหก้ารบริการมีคุณภาพ อยา่งไรกต็าม ผูบ้ริหารจะตอ้ง
มีการปรับเปล่ียนกระบวนการใหท้นัสมยัและเขา้กบัสภาวะการตลาด 

3) เน้นการติดต่อส่ือสารท่ีชัดเจน  เพื่อให้ทุกส่วนงานรับทราบนโยบายและ
ปฏิบติัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง สามารถส่ือสารกบัลูกคา้และสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ได ้

4) ส่งเสริมกิจกรรมร่วมกัน การไดท้า้กิจกรรมร่วมกนัจะทา้ให้พนกังานเขา้ใจ
กนัและมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั การฝึกอบรม การประชุมร่วมกนัทา้ใหเ้กิดความสามคัคี และสร้าง
ความเขา้ใจ 
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5) การสลบัเปล่ียนกันท้างาน (Job Rotation) การส่งเสริมใหท้า้กิจกรรมร่วมกนั
จะท าใหพ้นกังานไดเ้รียนรู้งานซ่ึงกนัและกนั และสามารถท างานประสานกนัได ้หากมีความจ าเป็น
ท่ีจะตอ้งสับเปล่ียนงานกนัทา้เพื่อไม่ให้เกิดความจา้เจ พนกังานสามารถจะทา้งานไดโ้ดยไม่ตอ้งใช้
เวลาในการฝึกงานมาก ทา้ใหกิ้จการไม่ตอ้งกงัวลเร่ืองการขาดพนกังาน 

6) กลยุท ธ์กระบวนการให้บริการ (Process Strategy) กระบวนการการ
ให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก เน่ืองจากการให้บริการประกอบดว้ย
หลายขั้นตอนไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูล การให้บริการตามความตอ้งการ การช าระเงิน 
เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละขั้นตอนจะตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอน
เดียวย่อมท าให้การบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจของลูกคา้ กลยุทธ์ท่ีจะน้ามาใช้ก็คือการฝึกอบรม
พนักงานให้มีจิตวิญญาณของการบริการ (Service Mind) พนักงานจะตอ้งมีอชัฌาศยัท่ีดี ยิ้มแยม้
แจ่มใสให้บริการลูกคา้อย่างประทับใจ เพื่อสร้างบรรยากาศของการบริการ อย่างไรก็ตาม การ
ปรับปรุงกระบวนการบริการเป็นส่ิงท่ีตอ้งทา้อยา่งต่อเน่ืองและจริงจงั 

7) กลยุทธ์ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) ส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ได้แก่ อาคาร สถานท่ีให้บริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เป็นส่ิงท่ีลูกค้าใช้เป็น
เคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบ้ริการ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงใน
การเลือกใชบ้ริการ กลยุทธ์ท่ีนักการตลาดจะน้ามาใชก้็คือการสร้างให้ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพในการให้บริการ แต่คงไวซ่ึ้งลกัษณะเฉพาะของบริการ เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือและมัน่ใจในการใชบ้ริการ 

กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร เป็นวิธีการใชต้วัแปรทาง
การตลาดในการสนองความตอ้งการของสมาชิกและลูกคา้ ตวัแปรหรือองค์ประกอบของส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดตามความเหมาะสมกบัภาวการณ์ทาง
การตลาด องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาด ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสินคา้ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์
ราคา ช่องทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาด ส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทบริการจะเพิ่ม
องคป์ระกอบดา้นกายภาพ บุคลากร และกระบวนการ 
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7. งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

ประยทุธ์ เป็นมูล (2550 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายผลิตผลทางการเกษตรของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรแม่แจ่ม จ ากดั ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจขายผลิตผลทางการเกษตรของ
กลุ่มตวัอยา่งสมาชิกสหกรณ์การเกษตรแม่แจ่ม จ ากดั โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางทุกปัจจยั โดย
ปัจจยัผลิตภณัฑ์และการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจเป็นล าดบัแรก รองลงมาปัจจยัราคา โดย
ปัจจยัผลิตภณัฑมี์ปัญหาดา้นการใหบ้ริการล่าชา้ ปัจจยัราคามีปัญหาดา้นไดรั้บเงินค่าสินคา้ชา้เกินไป
ปัจจยัการจดัจ าหน่ายมีปัญหาด้านสถานท่ีรับซ้ืออยู่ไกลแหล่งเพาะปลูก และปัจจยัการส่งเสริม
การตลาดมีปัญหาดา้นการประชาสมัพนัธ์การใหบ้ริการไม่ทัว่ถึง 

ประยรู พะมะ (2554 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมลด็
กาแฟของสมาชิกสหกรณ์ชาวสวนกาแฟละอุ่น จ ากดั จงัหวดัระนอง ผลการศึกษา พบว่า 1) สมาชิก
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 46 ปี ข้ึนไป จบการศึกษาระดบัประถมศึกษา มีสมาชิกในครอบครัวท่ี
ช่วยกนัท าการเกษตร 2-3 คน มีรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปี 120,001-180,000 บาท มีระยะเวลาท่ี
เป็นสมาชิกสหกรณ์ 12 ปี ข้ึนไป มีพื้นท่ีปลูกกาแฟตั้งแต่ 10-30 ไร่ มีผลผลิตเมลด็กาแฟต่อปี ต ่ากว่า 
1,600 กิโลกรัม และตลาดท่ีสมาชิกขายเมล็ดกาแฟเป็นประจ าเป็นพ่อคา้ทอ้งถ่ิน 2) ปัจจยัในการ
ตดัสินใจขายเมลด็กาแฟของสมาชิกสหกรณ์ชาวสวนกาแฟละอุ่น จ ากดั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(เมล็ดกาแฟ) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.49) ทุกปัจจยั โดยปัจจยัในการตดัสินใจขายเมล็ดกาแฟของสมาชิก ใน
ล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา(ค่าเฉล่ีย 4.58)ปัจจยัย่อยในระดบัมากท่ีสุด คือสหกรณ์จ่ายเงินท่ีขาย
เมลด็กาแฟใหส้มาชิกเป็นเงินสด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 4.56) ปัจจยัยอ่ยในระดบั
มากท่ีสุด สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วนยอดขาย ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย 
(ค่าเฉล่ีย 4.44) ปัจจยัย่อยในระดับมากท่ีสุด ระบบการชั่งได้มาตรฐานเท่ียงตรง และปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ (เมล็ดกาแฟ) (ค่าเฉล่ีย 4.37) ปัจจัยย่อยในระดับมากท่ีสุด สหกรณ์มีเคร่ืองตรวจวดั
คุณภาพเมลด็กาแฟชดัเจน การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจขายเมลด็กาแฟของสมาชิกสหกรณ์
ชาวสวนกาแฟละอุ่นจ ากดั พบว่าปัจจยัดา้นเพศ ระดบัการศึกษา และพื้นท่ีปลูกกาแฟของสมาชิกท่ี
ต่างกนั มีการตดัสินใจขายเมลด็กาแฟให้กบัสหกรณ์ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 
.05 ทั้ ง 4 ด้าน ส่วนปัจจัยด้านอ่ืนๆไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 3) ปัญหาการ
ตดัสินใจขายเมลด็กาแฟของสมาชิกไดแ้ก่ การบริการรับซ้ือท่ีไม่ต่อเน่ือง และเวลาเปิด ปิด สถานท่ี
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รับซ้ือไม่เหมาะสม ส่วนขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจขายเมล็ดกาแฟของสมาชิกคือ การจดัหา
แหล่งเงินกูใ้หส้มาชิกเพื่อจ่ายค่าแรงงานช่วงเกบ็เก่ียว 

ปรีชา ชูเพชรและคณะ (2555 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ
พึงพอใจของเกษตรกรท่ีขายปาล์มให้กับลานเทและความยัง่ยืนของลานเทปาล์มกรณีศึกษา:
เกษตรกรและลานเทปาลม์ในอ าเภอสิเกา และอ าเภอวงัวิเศษ จงัหวดัตรัง พบว่า 1) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ระดบัความพึงพอใจของเกษตรกรท่ีขายปาลม์ให้กบัลานเท คือราคารับซ้ือ วิธีการตดัปาลม์ไปส่ง
ขาย และระยะทางจากสวนปาลม์ถึงลานเท เกษตรกรมีความพึงพอใจต่อการบริหารจดัการของลาน
เทปาลม์น ้ ามนัในแต่ละดา้นและภาพรวมทุกดา้นในระดบัปานกลาง 2) การลงทุนลานเทคร้ังแรก
ตอ้งใชเ้งินมากกว่า 2 ลา้นบาท ปัจจุบนัลานเทมีเงินลงทุนและเงินทุนหมุนเวียนเพียงพอในการรับ
ซ้ือปาล์ม โดยใช้เงินทุนตนเอง เงินกู้ และเงินทุนท่ีทางราชการสนับสนุน อีกทั้ งต้องการการ
สนบัสนุนใหมี้การจดัอบรมสมัมนา มีการประกนัราคาปาลม์จดัประชุมเพื่อพบปะแลกเปล่ียนเรียนรู้
กบัระหว่างเจา้ของลานเท และมีหน่วยงานท่ีควบคุมคุณภาพปาลม์น ้ ามนั 3) ความยัง่ยืนของลานเท
ปาลม์น ้ ามนัในแต่ละดา้นและโดยภาพรวมทุกดา้นอยู่ในระดบัมากและเม่ือพิจารณาเป็นรายเดือน 
พบว่า ดา้นบุคลากรมีความยัง่ยืนมากท่ีสุด ปัญหาของลานเทปาลม์ ไดแ้ก่ ปัญหาการรับซ้ือปาล์ม 
ปัญหาเคร่ืองมือและความช านาญของบุคลากร และปัญหาช่องทางการกระจายปาลม์ ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อความยัง่ยนืของลานเทปาลม์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปี 3 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจาก
ปัจจยัท่ีส่งผลมากไปหานอ้ย คือ ช่องทางการกระจายปาลม์ เคร่ืองมือและความช านาญของบุคลากร 
และการรับซ้ือปาลม์ ตามล าดบั 

จุฑามาส หนูชนะภยั (2553: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจต่อบริการ
การขายและปัจจยัท่ีส่งผลต่อปริมาณการผลิตปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก สหกรณ์ท่าแซะ จ ากดั พบว่า 
1) สมาชิกมีความพึงพอใจในดา้นสถานท่ีและอุปกรณ์มากท่ีสุด รองลงมาคือความพึงพอใจดา้น
ราคา โดยในภาพรวมสมาชิกมีความพึงพอใจต่อบริการการขายของสหกรณ์อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงมี
คะแนนเฉล่ีย 3.71 จากระดบัคะแนนสูงสุด 5 2) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อปริมาณการผลิตปาลม์น ้ ามนัของ
สมาชิกสหกรณ์นิคมท่าแซะ จ ากดั พบว่าปัจจยัอิสระ ท่ีมีผลต่อปริมาณการผลิตปาลม์น ้ ามนัของ
สมาชิกสหกรณ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ คือ พื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนั ค่าใชจ่้ายเงินสด และอายขุอง
ตน้ปาล์มน ้ ามนั ส่วนปัจจยัท่ีไม่มีผลต่อปริมาณการผลิตปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติ คือ แรงงาน และการเป็นหน้ีของสมาชิกสหกรณ์ โดยตวัแปรอิสระทั้ งหมด
สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงปริมาณการผลิตปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ไดร้้อยละ 61.6 
จากการศึกษามีขอ้เสนอแนะ คือสหกรณ์ควรมีการประชาสัมพนัธ์ข่าวสารของธุรกิจให้หลากหลาย
ช่องทางเพื่อให้สมาชิกไดรั้บทราบการเปล่ียนแปลงต่างๆของธุรกิจ และควรมีการเพิ่มหรือกระจาย
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จุดรับซ้ือของสหกรณ์ เพื่อใหส้มาชิกเขา้ร่วมท าธุรกิจกบัสหกรณ์มากข้ึน นอกจากน้ีสหกรณ์ควรจะ
มีการช่วยเหลือในเร่ืองของการจดัหาวสัดุอุปกรณ์ ไดแ้ก่ ปุ๋ย ยาปราบศตัรูพืช ในราคาต ่ามาจ าหน่าย
ให้สมาชิก และควรมีการส่งเสริมให้ใชแ้รงงานในครอบครัวแทนการจา้งแรงงานนอกเพื่อเป็นการ
ลดตน้ทุนการผลิตของสมาชิกดว้ย 

กลัยารัตน์ เทพเล่ือน (2555: บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขาย
ปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั พบว่า 1) สมาชิกส่วนใหญ่เป็น
เพศชาย อายุ 50 ปี ข้ึนไป จบการศึกษาระดับประถมศึกษา มีสมาชิกในครอบครัวท่ีช่วยกันท า
การเกษตร 2-3 คน มีรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปีมากกว่า 180,000 บาทข้ึนไป มีระยะเวลาท่ีเป็น
สมาชิกสหกรณ์ 14 ปี ข้ึนไป มีผลผลิตปาล์มน ้ ามนั 80,000กิโลกรัมต่อปี และตลาดท่ีสมาชิกขาย
ปาลม์น ้ ามนัคือจุดรับซ้ือใกลบ้า้น 2) ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตร
เมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั โดยรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ทุกปัจจยั โดยปัจจยัในการตดัสินใจขาย
ปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั ในระดบัท่ีสูงเป็น ล าดบัแรกคือ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัย่อยสหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ ามนัให้สมาชิกเป็นเงินสด อยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย คือมีระบบตราชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรงอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นผลผลิต ปัจจยัยอ่ยสหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัอยา่งต่อเน่ืองทุกฤดูผลิตอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยสหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิก
ตาม ส่วนยอดขายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3) ปัญหาการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์
การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั เกิดจากความไม่มัน่ใจในการท าธุรกิจรวบรวมของสหกรณ์ 
เน่ืองจากประสบปัญหาการรวบรวมไม่ต่อเน่ือง และขอ้เสนอแนะให้สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัรับ
ซ้ือปาลม์น ้ ามนัต่อเน่ืองและสร้างเครือข่ายระหว่างสหกรณ์เพื่อช่วยให้เกษตรกรขายปาลม์น ้ ามนัได้
ในราคาท่ีเกษตรกรพอใจและยติุธรรม 

ธีรยุทธ ชุมนวล (2556: บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ขายน ้ ามนัยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์
ธานี พบว่า 1) สมาชิกส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ช่วงอายุ 51 ปีข้ึนไป การศึกษาระดับประถมศึกษา 
จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท้าการเกษตร 1-2 คน จ านวนพื้นท่ีปลูกยางพารา 11-20 ไร่ 
ระยะทาง การขนส่งน ้ายางพาราสด 1-5 กิโลเมตร รายไดข้องครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 
บาทข้ึนไป มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 11-15 ปี และตลาดท่ีสมาชิกขายน ้ ายางพาราสดเป็น
ประจ าคือสหกรณ์ 2) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุน
สวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์(น ้ ายางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
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ตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา 
คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(น ้ ายางพาราสด) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดับ ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรท่ีศึกษา พบว่า ระดับการศึกษา ระยะทางการขนส่งน ้ า
ยางพาราสด และระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
และระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดใหส้หกรณ์ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ และปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดให้
สหกรณ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 3) ปัญหาและอุปสรรคในการขายน ้ ายางพาราสดไดแ้ก่ ไดรั้บเงิน
ค่าน ้ ายางพาราสดชา้เกินไป การให้บริการล่าชา้/เจา้หนา้ท่ีให้บริการนอ้ย และขอ้เสนอแนะในการ
ขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิก ไดแ้ก่ การก าหนดระยะเวลาการจ่ายเงินค่าน ้ ายางพาราสดให้เร็วข้ึน
หรือการจ่ายเงินรับซ้ือเป็นเงินสดวนัต่อวนั การก าหนดราคารับซ้ือประจ าวนัท่ีชดัเจน 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก
สหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช เป็นการวิจยัเชิงส ารวจมีวิธีการด าเนินการ ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง
จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ  สมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั 
จงัหวดันครศรีธรรมราช เฉพาะท่ีมีพื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ ามนั ทั้งหมดจ านวน 120 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 
31 มีนาคม 2557) 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 

2.1 เคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล ในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม แบ่งเป็นสามตอน 
ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เก่ียวกบั เพศอายุระดบัการศึกษา
จ านวนสมาชิกในครัวเรือนรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปีระยะเวลาท่ีเป็นสมาชิกสหกรณ์ระยะ
ทางการขนส่งปาลม์น ้ ามนัผลผลิตปาล์มน ้ ามนัต่อปีและตลาดท่ีสมาชิกขายปาลม์น ้ ามนั เป็นแบบ
ค าถามลกัษณะปลายปิด (Close-Ended Questions) 
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ตอนท่ี 2  แบบสอบถามระดับความส าคญัในการตดัสินใจขายปาล์มน ้ ามนัของ
สมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช ดงัน้ี 

คะแนน  5  หมายถึง  การตดัสินใจมากท่ีสุด 
คะแนน  4  หมายถึง  การตดัสินใจมาก 
คะแนน  3  หมายถึง  การตดัสินใจปานกลาง 
คะแนน  2  หมายถึง  การตดัสินใจนอ้ย 
คะแนน  1  หมายถึง  การตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 

ตอนท่ี 3  ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ มีลกัษณะค าถามแบบปลายเปิด (Open-
Ended Questions) ซ่ึงจะน ามาวิเคราะห์เน้ือหาต่อไป 

2.2 กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
1. ผู ้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีออกแบบแล้ว  ปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาว่า ตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ีหรือไม่ หลงัจาก
นั้นน ามาปรับปรุงแกไ้ข 

2. ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุงแลว้น าไปทดลองใช้กับสมาชิกสหกรณ์
การเกษตรทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราชจ านวน 30 ราย  หลงัจากนั้นน ามาตรวจสอบความ
เช่ือถือได ้(Reliability) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป 

ผลการวิเคราะห์ความเช่ือถือได้ของแบบสอบถามได้ค่าความเช่ือถือได้เท่ากับ 
0.734ดงันั้น แบบสอบถามฉบบัน้ีจึงน าไปใชไ้ด ้
 

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

ขอ้มูลท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีไดม้าจากขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยผูว้ิจยัได้
ด าเนินการ นดัสมาชิกสหกรณ์กลุ่มตวัอยา่งมาประชุมในลกัษณะกลุ่มยอ่ย โดยไดช้ี้แจงวิธีการตอบ
แบบสอบถามแลว้เกบ็แบบสอบถามคืน จนครบ 120 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของสมาชิกทั้งหมด 
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4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัได้ท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง มาลงรหัส และวิ เคราะห์โดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูป โดยแยกวิเคราะห์ตามล าดบั ดงัน้ี 

4.1 ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัสถานภาพส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และ
ค่าร้อยละ (Percentage)  

4.2 ตอนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อการด าเนินงานของสหกรณ์
นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช มีการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ 

น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดย
มีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อการด าเนินงานของสหกรณ์ ดงัน้ี 

มากท่ีสุด  เท่ากบั  5 คะแนน 
มาก  เท่ากบั  4 คะแนน 
ปานกลาง  เท่ากบั  3 คะแนน 
นอ้ย  เท่ากบั  2 คะแนน 
นอ้ยท่ีสุด  เท่ากบั  1 คะแนน 

โดยก าหนดค่าระดบัคะแนนความพอใจจากมากท่ีสุดไปหาน้อยท่ีสุด คือ 5, 4, 3, 2 
และ 1 ตาม ล าดบั แลว้น ามาหาค่าน ้าหนกัคะแนนเฉล่ีย (Weight Mean Score: WMS) 

  WMS = 5f1 + 4f2 + 3f3 + 2f4 + 1f5 
        TRN 

f1 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจมากท่ีสุด 
f2 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจมาก 
f3 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจปานกลาง 
f4 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจนอ้ย 
f5 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
TNR = จ านวนประชากรทั้งหมด 
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ผูว้ิจยัก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉล่ียตามเกณฑ์สัมบูรณ์ (Absolute 
Criteria) คือ (5-1)/5 = 0.8 แบ่งอนัตรภาคชั้น (Class Interval) เป็น 5 ชั้น ทุกอนัตรภาคชั้นมีความ
เท่ากนั คือ ชั้นละ 0.8 ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย  การแปลความหมาย 
4.21 – 5.00   การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20   การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 
2.61 – 3.40   การตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60   การตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
1.00 – 1.80   การตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 



50 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิก
สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราชซ่ึงไดแ้บ่งการศึกษาออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  

ตอนท่ี 1 สภาพทัว่ไปของสมาชิก 
ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของ

สมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช 
ตอนท่ี 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ ในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิก

สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช 
โดยก าหนดสญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

N         แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
x   แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 

S.D.      แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

ตอนที่ 1 สภาพทั่วไปของสมาชิก 
 

ขอ้มูลทัว่ไปของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากัด  จงัหวดันครศรีธรรมราช ท่ีขาย
ปาลม์น ้ามนัจ านวน  120 ตวัอยา่ง ไดผ้ลการศึกษา ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.1 เพศของสมาชิกสหกรณ์ 
           N = 120 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 79 65.80 
หญิง 41 34.20 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา : จากการส ารวจขอ้มูล 
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จากตารางท่ี 4.1 สมาชิกสหกรณ์ท่ีเป็นตวัอยา่งส่วนใหญ่  เป็นเพศชาย 79 คน  คิดเป็น
ร้อยละ  65.80  และเป็นเพศหญิง  จ านวน  41  คน  คิดเป็นร้อยละ  34.20  ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ตารางท่ี 4.2 อายขุองสมาชิกสหกรณ์ 
            N = 120 

อาย ุ จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 25 ปี 5 4.20 
25 – 35 ปี 31 25.80 
36 – 50 ปี 51 42.50 
51 ปีข้ึนไป 33 27.50 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา : จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.2  จากผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่มีอายุ  36 - 50 ปี 
จ านวน  51  คน  คิดเป็นร้อยละ  42.50  รองลงมามีอายรุะหว่าง 51 ปีข้ึนไป  จ านวน  33 คน คิดเป็น
ร้อยละ  27.50  อายรุะหวา่ง 25 – 35 ปี  จ  านวน  31คน  คิดเป็นร้อยละ  25.80  และมีอายตุ  ่ากวา่ 25 ปี
จ านวน  5  คน  คิดเป็นร้อยละ  4.20   

ตารางท่ี 4.3 ระดบัการศึกษาของสมาชิกสหกรณ์  
           N = 120 

ระดบัการศึกษา จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ประถมศึกษา 40 33.30 
มธัยมศึกษา 41 34.20 
อนุปริญญา/ปวส.  22 18.30 
ปริญญาตรีข้ึนไป 17 14.20 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา : จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.3  จากผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  จบการศึกษาใน
ระดับมัธยมศึกษา  จ านวน  41 คนคิดเป็นร้อยละ 34.20 รองลงมาคือ จบการศึกษาในระดับ
ประถมศึกษา จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 จบการศึกษาในระดบัอนุปริญญา/ปวส. จ านวน  
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22 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30   และจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรีข้ึนไป จ านวน 17 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.20 

ตารางท่ี  4.4 จ านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีช่วยท าการเกษตร 
           N = 120 

จ านวนแรงงาน จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 คน 5 4.20 
2-3 คน 69 57.50 
4-5 คน  38 31.70 
6 คนข้ึนไป 8 6.70 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา : จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.4  ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  มีจ านวนสมาชิกใน
ครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร2 - 3 คน  จ านวน  69  คน   คิดเป็นร้อยละ  57.50   รองลงมามีจ านวน
สมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร  4 - 5 คน  จ านวน  38  คน  คิดเป็นร้อยละ  31.70 มีจ านวน
สมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตรมากกว่า 6 คนข้ึนไป  จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อยละ  6.70 
และมีจ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร  1 คน จ านวน 5 คน  คิดเป็นร้อยละ  4.20 

ตารางท่ี  4.5 รายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปี 
           N = 120 

รายไดเ้ฉล่ียต่อปี จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 60,000 บาท 24 20.00 
60,001-120,000 บาท 66 55.00 
120,001-180,000 บาท 24 20.00 
180,001 บาทข้ึนไป 6 5.00 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.5  ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่สมาชิกมีรายไดจ้ากการขายปาลม์น ้ามนั
เฉล่ียต่อปี 60,001-120,000 บาท จ านวน  66  คน  คิดเป็นร้อยละ55.00 รองลงมาคือมีรายไดจ้ากการ
ขายปาลม์น ้ ามนัเฉล่ียต่อปี ไม่เกิน 60,000 บาท และ120,001-180,000 บาทจ านวน  24  คน  คิดเป็น
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ร้อยละ 20.00 และมีรายไดจ้ากการขายปาลม์น ้ ามนัเฉล่ียต่อปี 180,001 บาทข้ึนไป จ านวน  6  คน  
คิดเป็นร้อยละ 5.00  

ตารางท่ี  4.6 ระยะเวลาท่ีเป็นสมาชิกสหกรณ์ 
           N = 120 

ระยะเวลา จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1-5 ปี 59 49.20 
6-10 ปี 49 40.80 
11-15 ปี 7 5.80 
16 ปีข้ึนไป 5 4.20 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.6  ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่มีระยะเวลาท่ีเป็น
สมาชิกสหกรณ์1-5  ปี จ  านวน  59  คน คิดเป็นร้อยละ  49.20  รองลงมาเป็นสมาชิกสหกรณ์6-10  ปี 
จ  านวน 49 คน  คิดเป็นร้อยละ  40.80 ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 11-15  ปี จ  านวน 7 คนคิด
เป็นร้อยละ  5.80 และระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์น้อยท่ีสุด 5 คน คิดเป็นร้อยละ   4.20   มี
ระยะเวลาเป็นสมาชิกสหกรณ์   16   ปีข้ึนไป 

ตารางท่ี  4.7 ระยะทางจากสวนปาลม์น ้ามนัถึงสหกรณ์ 
           N = 120 

ระยะทาง จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1-8  กิโลเมตร 74 61.70 
9-16 กิโลเมตร 40 33.30 
17-25 กิโลเมตร 5 4.20 
26 กิโลเมตรข้ึนไป 1 0.80 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.7  ผลการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่สมาชิกมีระยะทางจากสวนปาลม์น ้ ามนั
ถึงสหกรณ์อยูร่ะหว่าง 1– 8 กิโลเมตร จ านวน  74  คน  คิดเป็นร้อยละ 61.70 รองลงมาคือระยะทาง
จากสวนปาลม์น ้ ามนัถึงสหกรณ์ 9-16 กิโลเมตรจ านวน  40  คน  คิดเป็นร้อยละ 33.30 ระยะทางจาก
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สวนปาลม์น ้ ามนัถึงสหกรณ์ 17-25 กิโลเมตรจ านวน  5  คน  คิดเป็นร้อยละ 4.20 และระยะทางจาก
สวนปาลม์ถึงสหกรณ์ 26 กิโลเมตรข้ึนไปจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 

ตารางท่ี  4.8 พื้นท่ีปลูกทั้งหมดท่ีเกบ็เก่ียวผลผลิตได ้
           N = 120 

พื้นท่ีปลูก จ านวน  (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10 ไร่ 19 15.80 
10 - 20 ไร่ 64 53.30 
21 –30 ไร่ 20 16.70 
31 ไร่ข้ึนไป 17 14.20 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.8  ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่สมาชิกสหกรณ์มีพื้นท่ีปลูกทั้งหมดท่ี
เก็บเก่ียวผลผลิตได้10 - 20 ไร่ จ  านวน  64  คน  คิดเป็นร้อยละ  53.30  รองลงมาคือมีพื้นท่ีปลูก
ทั้งหมดท่ีเก็บเก่ียวผลผลิตได ้21 –30 ไร่   จ  านวน  20 คน  คิดเป็นร้อยละ  16.70  พื้นท่ีปลูกทั้งหมด
ท่ีเก็บเก่ียวผลผลิตได้น้อยกว่า 10 ไร่  จ  านวน  19  คน  คิดเป็นร้อยละ  15.80 และ  มีพื้นท่ีปลูก
ทั้งหมดท่ีเกบ็เก่ียวผลผลิตได ้31 ไร่ข้ึนไป จ านวน  17  คน  คิดเป็นร้อยละ  14.20 

ตารางท่ี  4.9 ผลผลิตปาลม์น ้ามนัต่อปี 
           N = 120 

ปริมาณ จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 30,000 กิโลกรัม 43 35.80 
30,001-50,000 กิโลกรัม 37 30.80 
50,001-80,000 กิโลกรัม 30 25.00 
80,001 กิโลกรัมข้ึนไป 10 8.30 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.9  ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  มีผลผลิตปาลม์น ้ ามนั
ต่อปีปริมาณ ต ่ากว่า 30,000 กิโลกรัม จ านวน  43  คน  คิดเป็นร้อยละ  35.80  รองลงมาคือ ปริมาณ 
30,001-50,000 กิโลกรัม จ านวน  37  คน  คิดเป็นร้อยละ  30.80 ปริมาณ 50,001-80,000 กิโลกรัม 
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จ านวน  30  คน  คิดเป็นร้อยละ 25.00 และนอ้ยสุดคือ มากกว่า 80,001 กิโลกรัมข้ึนไป จ านวน  10  
คน  คิดเป็นร้อยละ  8.30 

ตารางท่ี  4.10 ตลาดท่ีท่านขายปาลม์น ้ามนัเป็นประจ า 
           N = 120 

ตลาด จ านวน  (คน) ร้อยละ 
สหกรณ์ 99 82.50 
อ่ืนๆ(ทั้งสหกรณ์และลานรับซ้ือใกลบ้า้น) 21 17.50 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.10  ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  ตลาดท่ีสมาชิกขาย
ปาลม์น ้ ามนัเป็นประจ า คือ สหกรณ์ จ านวน  99  คน  คิดเป็นร้อยละ  82.50  และ อ่ืนๆ (ทั้งสหกรณ์ 
และลานรับซ้ือใกลบ้า้น) จ านวน  21  คน  คิดเป็นร้อยละ  17.50 
 

ตอนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจขายปาล์มน า้มันของสมาชิก 
สหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช 

 
ตารางท่ี 4.11 ความถ่ีในการขายปาลม์น ้ามนัใหก้บัสหกรณ์ ถา้สหกรณ์ท าธุรกิจ หรือปรับปรุงการท า
ธุรกิจรวบรวมปาลม์น ้ามนัจากสมาชิก ท่านคาดวา่จะขายปาลม์น ้ามนัใหก้บัสหกรณ์อยา่งไร 
           N = 120 

ความถ่ี จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ขายทั้งหมด 97 80.80 
ขายบางส่วน 23 19.20 

รวม 120 100.00 
ท่ีมา  :  จากการส ารวจขอ้มูล 

จากตารางท่ี  4.11 ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  ความถ่ีในการขาย
ปาลม์น ้ ามนัใหก้บัสหกรณ์ ถา้สหกรณ์ท าธุรกิจ  หรือปรับปรุงการท าธุรกิจรวบรวมปาลม์น ้ ามนัจาก
สมาชิก สมาชิกคาดว่าจะขายปาลม์น ้ ามนัให้กบัสหกรณ์ ขายทั้งหมด จ านวน  97  คน  คิดเป็นร้อย
ละ  80.80  และขายบางส่วน จ านวน  23  คน  คิดเป็นร้อยละ  19.20 
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ตารางท่ี 4.12 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจขายปาลม์
น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมด 

 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด x  S.D. ระดบัความ 

ส าคญัการ
ตดัสินใจ 

ดา้นผลิตภณัฑ(์ปาลม์น ้ามนั) 3.76 0.73 มาก 
ดา้นราคา 4.06 0.68 มาก 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 3.92 0.65 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.57 0.66 มาก 

โดยรวม 3.83 0.68 มาก 

ตารางท่ี 4.13 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ปาลม์น ้ามนั) ในการตดัสินใจขายปาลม์
น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมด 

 
ดา้นผลิตภณัฑ ์
(ปาลม์น ้ามนั) 

x  S.D. ระดบัความ 
ส าคญัการ
ตดัสินใจ 

1.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัตามคุณภาพของปาลม์น ้ามนั 4.15 0.62 มาก 
2.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัทั้งหมดท่ีสมาชิกมีไม่คดัคุณภาพ 2.06 0.97 นอ้ย 
3.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์มนัของสมาชิกทุกคน 4.39 0.70 มากท่ีสุด 
4.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัอยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี 4.43 0.63 มากท่ีสุด 

โดยรวม 3.76 0.73 มาก 

ตารางท่ี 4.13 พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (ปาล์มน ้ ามนั) ในการตดัสินใจขายปาล์ม
น ้ ามันของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากับ 3.76 โดยปัจจัยย่อย คือ 
สหกรณ์รับซ้ือปาล์มน ้ ามนัอย่างต่อเน่ืองตลอดทั้งปี  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาล์ม
น ้ ามนัของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.43  รองลงมา คือ สหกรณ์รับซ้ือ
ปาล์มมนัของสมาชิกทุกคน  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39  สหกรณ์รับซ้ือปาล์มน ้ ามนัตามคุณภาพของ
ปาลม์น ้ ามนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 และสหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัทั้งหมดท่ีสมาชิกมีไม่คดัคุณภาพ  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.06  
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ตารางท่ี 4.14 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิก
สหกรณ์ทั้งหมด 

 
ดา้นราคา 

(ปาลม์น ้ามนั) 
x  S.D. ระดบัความ 

ส าคญัการ
ตดัสินใจ 

1.สหกรณ์ก าหนดราคาการรับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์น ้ามนั 3.82 0.66 มาก 
2.สหกรณ์ตั้งราคาการรับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเลก็นอ้ย 2.71 1.06 ปานกลาง 
3.สหกรณ์มีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือชดัเจน 4.60 0.58 มากท่ีสุด 
4.สหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ามนัใหส้มาชิกเป็นเงินสด 4.66 0.54 มากท่ีสุด 
5.สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามยอดขาย 4.53 0.55 มากท่ีสุด 

โดยรวม 4.06 0.68 มาก 

ตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจัยด้านราคา ในการตัดสินใจขายปาล์มน ้ ามันของสมาชิก
โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.06 โดยปัจจยัย่อย คือ สหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือ
ปาลม์น ้ ามนัให้สมาชิกเป็นเงินสด เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกใน
ระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66  รองลงมา คือ สหกรณ์มีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือ
ชดัเจน  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60  สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามยอดขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 
สหกรณ์ก าหนดราคาการรับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์น ้ ามนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.82 และ สหกรณ์ตั้ง
ราคาการรับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเลก็นอ้ย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.71 
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ตารางท่ี 4.15 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนั
ของสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมด 

 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

(ปาลม์น ้ามนั) 
x  S.D. ระดบัความ 

ส าคญัการ
ตดัสินใจ 

1.สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือสะดวก ใกลแ้หล่งปลูกของสมาชิก 4.05 0.65 มาก 
2.สถานท่ีรับซ้ือกวา้งขวางเพยีงพอต่อการใหบ้ริการสมาชิก 3.71 0.73 มาก 
3.สถานท่ีรับซ้ือมีท่ีจอดรถเพยีงพอแก่สมาชิก 3.55 0.71 ปานกลาง 
4.สถานท่ีรับซ้ือมีความสะอาด 3.46 0.58 ปานกลาง 
5.บริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งน ้า 
บริการน ้าด่ืม ท่ีพกันัง่คอย เป็นตน้ 

3.45 0.73 ปานกลาง 

6.ระบบการชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง 4.51 0.59 มากท่ีสุด 
7.มีเอกสารหลกัฐานการรับซ้ือท่ีเช่ือถือได ้ 4.38 0.61 มาก 
8.การมีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ 4.27 0.62 มาก 
9.ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการด าเนินการสหกรณ์ 3.94 0.64 มาก 

โดยรวม 3.92 0.65 มาก 

ตารางท่ี 4.15 พบว่า ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายในการตดัสินใจขายปาล์มน ้ ามนัของ
สมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.92 โดยปัจจยัย่อย คือ ระบบการชัง่ได้
มาตรฐานเท่ียงตรง   เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็น
ล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51  รองลงมา คือ มีเอกสารหลกัฐานการรับซ้ือท่ีเช่ือถือได ้มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.38  การมีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีดีของเจ้าหน้าท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ    มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27   
สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือสะดวก ใกลแ้หล่งปลูกของสมาชิก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 ความน่าเช่ือถือ
ของคณะกรรมการด าเนินการสหกรณ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94   สถานท่ีรับซ้ือกวา้งขวางเพียงพอต่อ
การให้บริการสมาชิก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71  สถานท่ีรับซ้ือมีท่ีจอดรถเพียงพอแก่สมาชิก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.55 สถานท่ีรับซ้ือมีความสะอาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.46  และบริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิง
อ านวยความสะดวก เช่น หอ้งน ้า    มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 345  

 
 



59 

ตารางท่ี 4.16 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการตดัสินใจขายปาลม์
น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมด 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(ปาลม์น ้ามนั) 
x  S.D. ระดบัความ 

ส าคญัการ
ตดัสินใจ 

1.สหกรณ์โฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ิน หรือ ป้ายประชาสมัพนัธ์ 3.16 0.82 ปานกลาง 
2.มีการบอกต่อจากสมาชิก/กรรมการอยา่งต่อเน่ือง 3.52 0.58 มาก 
3.สหกรณ์ใหก้ารอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน 3.55 0.56 มาก 
4.สหกรณ์เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ 3.65 0.57 มาก 
5.สหกรณ์มีรางวลัจูงใจในการขายปาลม์น ้ามนัใหส้มาชิก 3.44 0.75 ปานกลาง 
6.เช่ือมัน่ในระบบสหกรณ์ 4.07 0.68 มาก 

โดยรวม 3.57 0.66 มาก 

ตารางท่ี 4.16 พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนั
ของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.57 โดยปัจจยัย่อย คือ เช่ือมัน่ใน
ระบบสหกรณ์ เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็น
ล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 รองลงมา คือ สหกรณ์เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65    สหกรณ์ให้การอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.55   มีการ
บอกต่อจากสมาชิก/กรรมการอยา่งต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52 สหกรณ์มีรางวลัจูงใจในการขาย
ปาล์มน ้ ามนัให้สมาชิก  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.44  และสหกรณ์โฆษณาผ่านวิทยุทอ้งถ่ิน หรือ ป้าย
ประชาสัมพนัธ ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.16 
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ตอนที่ 3 ปัญหาและข้อเสนอแนะ ในการตัดสินใจขายปาล์มน า้มันของสมาชิกสหกรณ์
นิคมทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช 

 
ตารางท่ี 4.17 ปัญหาในการขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิก 
 

ประเดน็ปัญหา จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1. สหกรณ์ใหร้าคาปาลม์น ้ามนัต ่ากวา่ของเอกชน 30 25.00 
2.ตาชัง่กบัลานเทปาลม์น ้ามนัอยูห่่างกนั 23 19.17 
3. สหกรณ์คดัปาลม์น ้ามนัดิบ 12 10.00 
4.ในการรับบริการช่วงเยน็รถหนาแน่นเพราะอยูใ่กลก้บัโรงเรียน 10 8.33 

รวม 75 62.50 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่สมาชิกสหกรณ์ทั้งหมดมีปัญหาในการขายปาลม์น ้ามนัจ านวน 
75 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.50 ของสมาชิกท่ีขายปาลม์น ้ ามนักบัสหกรณ์ทั้งหมดโดยมีปัญหาในการ
ขายปาล์มน ้ ามนัสูงสุด คือ สหกรณ์ให้ราคาปาล์มน ้ ามนัต ่ากว่าของเอกชน คิดเป็นร้อยละ 25.00 
รองลงมา คือ ตาชั่งกับลานเทปาล์มน ้ ามันอยู่ห่างกัน คิดเป็นร้อยละ 19.17 สหกรณ์คัดปาล์ม
น ้ ามนัดิบ คิดเป็นร้อยละ 10.00 และในการรับบริการช่วงเยน็รถหนาแน่นเพราะอยูใ่กลก้บัโรงเรียน 
คิดเป็นร้อยละ 8.33 

ตารางท่ี 4.18 ขอ้เสนอแนะการขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิก (เพื่อปรับปรุงการบริหาร) 
 

ขอ้เสนอแนะ จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1.ใหต้าชัง่กบัลานเทอยูใ่กลก้นั 29 24.16 
2. สหกรณ์ไม่ควรหยดุติดต่อกนัหลายวนัในช่วงเทศกาล 17 14.17 
3. ใหส้หกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัตัง่แต่เวลา 08.00 – 18.00 น. 15 12.50 
4. การแจง้ราคารับซ้ือใหส้มาชิกทราบล่วงหนา้ 11 9.17 

รวม 72 60.00 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่าสมาชิกสหกรณ์ทั้งหมดขอ้เสนอแนะการขายปาลม์น ้ ามนัของ
สมาชิก (เพื่อปรับปรุงการบริหาร) จ านวน 72 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.00 ของสมาชิกท่ีขายปาล์ม
น ้ ามนักบัสหกรณ์ทั้งหมด โดยมีขอ้เสนอแนะในการขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสูงสุดคือ ให้ตาชัง่
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กับลานเทอยู่ใกลก้ันคิดเป็นร้อยละ 24.16 รองลงมา คือ สหกรณ์ไม่ควรหยุดติดต่อกันหลายวนั
ในช่วงเทศกาล คิดเป็นร้อยละ14.17 ให้สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัตั้งแต่เวลา 08.00 – 18.00 น. คิด
เป็นร้อยละ 12.50 และ การแจง้ราคารับซ้ือใหส้มาชิกทราบล่วงหนา้ คิดเป็นร้อยละ 9.17 
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บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาค้นควา้อิสระ เร่ือง ปัจจัยในการตัดสินใจขายปาล์มน ้ ามันของสมาชิก
สหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช ในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงค ์
เพื่อศึกษา (1) เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของสมาชิกท่ีขายปาล์มน ้ ามนัของสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั 
จงัหวดันครศรีธรรมราช (2) เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลใน
การตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช (3) เพื่อ
ศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั 
จงัหวดันครศรีธรรมราช 

ประชากรท่ีศึกษาเป็นสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช ท่ีขาย
ปาลม์น ้ามนัในสหกรณ์ โดยศึกษาจากประชากรทั้งหมดจ านวน  120 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา
คือแบบสอบถาม จ านวน 120 ชุด การวิเคราะห์ข้อมูล น าข้อมูลมาวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและมี
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 

1.1  สภาพทัว่ไปของสมาชิกสหกรณ์ผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผลการศึกษา พบว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ  65.80 มีช่วงอายุ 36 - 50 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 42.50 มีการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา  คิดเป็นร้อยละ  34.20 มีจ านวนสมาชิกในครัวเรือน
ท่ีช่วยท าการเกษตร จ านวน 2 - 3 คน  คิดเป็นร้อยละ  57.50  มีรายไดจ้ากการขายปาลม์น ้ ามนัเฉล่ีย
ต่อปี 60,001-120,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ55.00 มีระยะเวลาท่ีเป็นสมาชิกสหกรณ์ 1-5  ปี คิดเป็น
ร้อยละ  49.20  มีระยะทางจากสวนปาลม์น ้ามนัถึงสหกรณ์อยูร่ะหวา่ง 1– 8 กิโลเมตร คิดเป็นร้อยละ 
61.70  มีพื้นท่ีปลูกทั้งหมดท่ีเก็บเก่ียวผลผลิตได1้0 - 20 ไร่ คิดเป็นร้อยละ  53.30 มีผลผลิตปาล์ม
น ้ ามนัต่อปีปริมาณ ต ่ากว่า 30,000 กิโลกรัม คิดเป็นร้อยละ  35.80  ตลาดท่ีสมาชิกขายปาลม์น ้ ามนั
เป็นประจ า คือ สหกรณ์ คิดเป็นร้อยละ  82.50   
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1.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจขายปาล์มน ้ามันของสมาชิก
สหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั  จังหวดันครศรีธรรมราช 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมี
ผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  ทุกปัจจยั โดย
ปัจจยัมีผลต่อการตดัสินใจขายปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ในระดับท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือ 
ปัจจยัดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก ( x̄ = 4.06) รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยู่ใน
ระดบัมาก (x̄ = 3.92) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ปาลม์น ้ ามนั) อยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.76) ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก (x̄ =3.57) ตามล าดบั 

1.2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (ปาลม์น ้ ามนั) มีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนั
ของสมาชิกสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อย คือ สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัอย่าง
ต่อเน่ืองตลอดทั้งปี  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็น
ล าดบัแรก รองลงมา คือ สหกรณ์รับซ้ือปาลม์มนัของสมาชิกทุกคน  สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัตาม
คุณภาพของปาล์มน ้ ามัน และสหกรณ์รับซ้ือปาล์มน ้ ามันทั้ งหมดท่ีสมาชิกมีไม่คัดคุณภาพ 
ตามล าดบั 

1.2.2 ปัจจัยด้านด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจขายปาล์มน ้ ามันของสมาชิก
สหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อย คือ สหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ ามนัให้สมาชิก
เป็นเงินสด เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก 
รองลงมา คือ สหกรณ์มีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือชัดเจน สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตาม
ยอดขาย สหกรณ์ก าหนดราคาการรับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์น ้ ามนั และ สหกรณ์ตั้งราคาการรับ
ซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเลก็นอ้ย ตามล าดบั 

1.2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของ
สมาชิกสหกรณ์ อยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย คือ ระบบการชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง   เป็นปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจขายปาล์มน ้ ามันของสมาชิกในระดับท่ีสูงเป็นล าดับแรก รองลงมา คือ มี
เอกสารหลักฐานการรับซ้ือท่ีเช่ือถือได้ การมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของเจ้าหน้าท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ  
สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือสะดวก ใกลแ้หล่งปลูกของสมาชิก ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการ
ด าเนินการสหกรณ์   สถานท่ีรับซ้ือกวา้งขวางเพียงพอต่อการให้บริการสมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีท่ี
จอดรถเพียงพอแก่สมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีความสะอาด และบริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิงอ านวยความ
สะดวก เช่น หอ้งน ้า  ตามล าดบั 

1.2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของ
สมาชิกสหกรณ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย คือ เช่ือมัน่ในระบบสหกรณ์  เป็นปัจจยัท่ีมี
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ผลต่อการตัดสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดับท่ีสูงเป็นล าดับแรก  รองลงมา คือ 
สหกรณ์เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ สหกรณ์ให้การอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน  
มีการบอกต่อจากสมาชิก/กรรมการอย่างต่อเน่ือง สหกรณ์มีรางวลัจูงใจในการขายปาลม์น ้ ามนัให้
สมาชิก  และสหกรณ์โฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ิน หรือ ป้ายประชาสมัพนัธ์  ตามล าดบั 

1.3  ปัญหาและข้อเสนอแนะ ในการตัดสินใจขายปาล์มน ้ามันของสมาชิกสหกรณ์
นิคมทุ่งสง จ ากดั  จังหวดันครศรีธรรมราช 

ผลการศึกษา พบว่า สมาชิกสหกรณ์มีปัญหาในการขายปาลม์น ้ ามนั คิดเป็นร้อย
ละ 62.50 ของสมาชิกท่ีขายปาล์มน ้ ามนักับสหกรณ์ทั้งหมดโดยมีปัญหาในการขายปาล์มน ้ ามนั
สูงสุด คือ สหกรณ์ให้ราคาปาลม์น ้ ามนัต ่ากว่าของเอกชน คิดเป็นร้อยละ 25.00 รองลงมา คือ ตาชัง่
กบัลานเทปาลม์น ้ ามนัอยู่ห่างกนั คิดเป็นร้อยละ 19.17 สหกรณ์คดัปาลม์น ้ ามนัดิบ คิดเป็นร้อยละ 
10.00 และในการรับบริการช่วงเย็นรถหนาแน่นเพราะอยู่ใกลก้ับโรงเรียน คิดเป็นร้อยละ 8.33 
ตามล าดบั และขอ้เสนอแนะการขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก (เพื่อปรับปรุงการบริหาร) คิดเป็นร้อย
ละ 60.00 ของสมาชิกท่ีขายปาล์มน ้ ามนักบัสหกรณ์ทั้งหมด โดยมีขอ้เสนอแนะในการขายปาล์ม
น ้ ามันของสมาชิกสูงสุดคือ ให้ตาชั่งกับลานเทอยู่ใกล้กันคิดเป็นร้อยละ 24.16 รองลงมา คือ  
สหกรณ์ไม่ควรหยดุติดต่อกนัหลายวนัในช่วงเทศกาล คิดเป็นร้อยละ14.17 ใหส้หกรณ์รับซ้ือปาลม์
น ้ ามนัตั้งแต่เวลา 08.00 – 18.00 น. คิดเป็นร้อยละ 12.50 และ การแจง้ราคารับซ้ือให้สมาชิกทราบ
ล่วงหนา้ คิดเป็นร้อยละ 9.17 ตามล าดบั 

 

2. อภปิรายผล 
 

การศึกษา เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง 
จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผล ไดด้งัน้ี 

2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์
น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุก
ปัจจยั โดยปัจจยัมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบั
แรก คือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ปาลม์
น ้ ามนั) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กลัยารัตน์ เทพเล่ือน (2555 
: บทคัดย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยในการตัดสินใจขายปาล์มน ้ ามันของสมาชิกสหกรณ์
การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก
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สหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกปัจจยั โดยปัจจยัในการ
ตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั ในระดบัท่ีสูงเป็น
ล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัยอ่ยสหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ ามนัให้สมาชิกเป็นเงินสด อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย คือมีระบบตราชัง่ไดม้าตรฐาน
เท่ียงตรงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นผลผลิต ปัจจยัยอ่ยสหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัอยา่งต่อเน่ือง
ทุกฤดูผลิตอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัยอ่ยสหกรณ์มีเงินเฉล่ีย
คืนแก่สมาชิกตามส่วนยอดขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ               
ธีรยุทธ   ชุมนวล (2556 : บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากัด จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวน
ยางบา้นควนเนียง จ ากดั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์(น ้ ายางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา 
คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(น ้ ายางพาราสด) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั 

2.1.1  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  (ปาล์มน ้ ามัน) จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
ปัจจยัยอ่ย คือ สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัอยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ สหกรณ์รับซ้ือปาลม์มนัของ
สมาชิกทุกคน  สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัตามคุณภาพของปาลม์น ้ ามนั และสหกรณ์รับซ้ือปาลม์
น ้ ามนัทั้งหมดท่ีสมาชิกมีไม่คดัคุณภาพ ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธีรยทุธ ชุมนวล 
(2556 : 48) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ามนัยางพาราสดของสมาชิก
สหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกท่ีขายน ้ ายางพาราสดใหพ้อ่คา้ทอ้งถ่ิน
เป็นประจ า โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยการรับซ้ือน ้ ายางท่ีกรีดไดท้ั้งหมด เป็นปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก  รองลงมา คือ การรับ
ซ้ือน ้ ายางตามคุณภาพของน ้ ายางพาราสดและความรวดเร็วในการให้บริการรับซ้ือ การรับซ้ือน ้ ายา
งอยา่งต่อเน่ืองทั้งฤดูการผลิต และผูรั้บซ้ือมีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี  

2.1.2  ปัจจยัดา้นดา้นราคา จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นดา้นราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย คือ สหกรณ์
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จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ ามนัใหส้มาชิกเป็นเงินสด เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของ
สมาชิกในระดับท่ีสูงเป็นล าดับแรก รองลงมา คือ สหกรณ์มีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือชัดเจน 
สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามยอดขาย สหกรณ์ก าหนดราคาการรับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์
น ้ ามนั และ สหกรณ์ตั้งราคาการรับซ้ือสูงกว่าผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเล็กน้อย ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของปรีชา ชูเพชรและคณะ (2555 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความ
พึงพอใจของเกษตรกรท่ีขายปาล์มให้กับลานเทและความยัง่ยืนของลานเทปาล์มกรณีศึกษา:
เกษตรกรและลานเทปาลม์ในอ าเภอสิเกา และอ าเภอวงัวิเศษ จงัหวดัตรัง พบวา่ 

1) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัความพึงพอใจของเกษตรกรท่ีขายปาลม์ให้กบั
ลานเท คือราคารับซ้ือ วิธีการตดัปาลม์ไปส่งขาย และระยะทางจากสวนปาลม์ถึงลานเท เกษตรกรมี
ความพึงพอใจต่อการบริหารจดัการของลานเทปาลม์น ้ ามนัในแต่ละดา้นและภาพรวมทุกดา้นใน
ระดบัปานกลาง 

2) การลงทุนลานเทคร้ังแรกตอ้งใชเ้งินมากกว่า 2 ลา้นบาท ปัจจุบนัลานเท
มีเงินลงทุนและเงินทุนหมุนเวยีนเพียงพอในการรับซ้ือปาลม์ โดยใชเ้งินทุนตนเอง เงินกู ้และเงินทุน
ท่ีทางราชการสนบัสนุน อีกทั้งตอ้งการการสนบัสนุนให้มีการจดัอบรมสัมมนา มีการประกนัราคา
ปาลม์จดัประชุมเพื่อพบปะแลกเปล่ียนเรียนรู้กบัระหว่างเจา้ของลานเท และมีหน่วยงานท่ีควบคุม
คุณภาพปาลม์น ้ามนั 

3) ความยัง่ยืนของลานเทปาลม์น ้ ามนัในแต่ละดา้นและโดยภาพรวมทุก
ด้านอยู่ในระดับมากและเม่ือพิจารณาเป็นรายเดือน พบว่า ด้านบุคลากรมีความยัง่ยืนมากท่ีสุด 
ปัญหาของลานเทปาล์ม ได้แก่ ปัญหาการรับซ้ือปาล์ม ปัญหาเคร่ืองมือและความช านาญของ
บุคลากร และปัญหาช่องทางการกระจายปาลม์ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความยัง่ยนืของลานเทปาลม์ อยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปี 3 ปัจจัย โดยเรียงล าดับจากปัจจยัท่ีส่งผลมากไปหาน้อย คือ 
ช่องทางการกระจายปาลม์ เคร่ืองมือและความช านาญของบุคลากร และการรับซ้ือปาลม์ ตามล าดบั 

2.1.3  ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย  จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ อยู่ในระดบัมาก โดย
ปัจจยัยอ่ย คือ ระบบการชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง   เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนั
ของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ มีเอกสารหลกัฐานการรับซ้ือท่ีเช่ือถือได ้การ
มีมนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ  สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือสะดวก ใกลแ้หล่งปลูก
ของสมาชิก ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการด าเนินการสหกรณ์    สถานท่ีรับซ้ือกวา้งขวาง
เพียงพอต่อการให้บริการสมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีท่ีจอดรถเพียงพอแก่สมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีความ
สะอาด และบริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งน ้ า  ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผล
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การศึกษาของ ประยรู พะมะ (2554: 56) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมลด็กาแฟ
ของสมาชิกสหกรณ์ชาวสวนกาแฟละอุ่น จ ากดั จงัหวดัระนอง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัในการ
ตดัสินใจขายเมล็ดกาแฟของสมาชิกดา้นช่องทางการจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดย
ปัจจยัย่อย คือ ระบบการชั่งไดม้าตรฐานเท่ียงตรง เป็นปัจจยัในการตดัสินใจขายเมล็ดกาแฟของ
สมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการด าเนินการ
สหกรณ์ การมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของเจา้หน้าท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ บริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิงอ านวย
ความสะดวก เช่น ห้องน ้ า บริการน ้ าด่ืม ท่ีพกันั่งคอย เป็นตน้ สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือตั้งอยู่ใน
ท าเลใกลแ้หล่งปลูกของสมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีท่ีจอดรถเพียงพอแก่สมาชิก สถานท่ีรับซ้ือเพียงพอ
ต่อการให้บริการสมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีความสะอาด และสถานท่ีรับซ้ือสะดวกในการเดินทางมา
ขาย  

2.1.4  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก โดยปัจจยัยอ่ย คือ เช่ือมัน่ในระบบสหกรณ์  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพารา
สดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดับแรก  รองลงมา คือ สหกรณ์เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิก
ผูใ้ชบ้ริการ สหกรณ์ใหก้ารอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน  มีการบอกต่อจากสมาชิก/กรรมการอยา่ง
ต่อเน่ือง สหกรณ์มีรางวลัจูงใจในการขายปาล์มน ้ ามนัให้สมาชิก  และสหกรณ์โฆษณาผ่านวิทยุ
ทอ้งถ่ิน หรือ ป้ายประชาสัมพนัธ์  ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กลัยารัตน์ เทพเล่ือน 
(2555: บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์
การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก
ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด  ปัจจัยย่อย สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่
สมาชิกตามส่วนยอดขาย เป็นปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก ในระดบัท่ีสูงเป็น
ล าดบัแรก รองลงมาคือ สหกรณ์เปิดรับฟังความคิดเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ สหกรณ์มีรางวลัจูง
ใจในการขายให้สมาชิก สหกรณ์ให้การอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน และสหกรณ์โฆษณาผ่าน
วิทย ุทอ้งถ่ิน หรือป้ายประชาสมัพนัธ์  
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษา เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่ง
สง จ ากดั  จงัหวดันครศรีธรรมราช จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผล ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะเพื่อ
น าผลการศึกษาไปใชป้ระโยชน์ ดงัน้ี 

3.1  ข้อเสนอแนะการน าผลการศึกษาไปใช้ 
จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิก

สหกรณ์อยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ (ปาล์มน ้ ามนั) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ดงันั้น สหกรณ์สามารถน า
ขอ้มูลไปใชเ้พื่อการวางแผนการด าเนินธุรกิจและก าหนดกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจการขายปาลม์
น ้ามนัไดอ้ยา่งเหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน คือ 

3.1 1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (ปาลม์น ้ ามนั) สหกรณ์ควรให้ความส าคญัปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ ไดแ้ก่ สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ ามนัอยา่ง
ต่อเน่ืองตลอดทั้งปี  สหกรณ์รับซ้ือปาล์มมนัของสมาชิกทุกคน  สหกรณ์รับซ้ือปาล์มน ้ ามนัตาม
คุณภาพของปาลม์น ้ามนั และสหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัทั้งหมดท่ีสมาชิกมีไม่คดัคุณภาพ 

3.1 2  ปัจจยัดา้นดา้นราคา สหกรณ์ควรให้ความส าคญัปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ไดแ้ก่ สหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ามนัใหส้มาชิกเป็น
เงินสด สหกรณ์มีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือชดัเจน สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามยอดขาย 
สหกรณ์ก าหนดราคาการรับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์น ้ ามนั และ สหกรณ์ตั้งราคาการรับซ้ือสูงกว่า
ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเลก็นอ้ย  

3.1 3  ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย สหกรณ์ควรให้ความส าคญัปัจจยัยอ่ย ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ ไดแ้ก่ ระบบการชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง   
มีเอกสารหลกัฐานการรับซ้ือท่ีเช่ือถือได้ การมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของเจา้หน้าท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ  
สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือสะดวก ใกลแ้หล่งปลูกของสมาชิก ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการ
ด าเนินการสหกรณ์   สถานท่ีรับซ้ือกวา้งขวางเพียงพอต่อการให้บริการสมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีท่ี
จอดรถเพียงพอแก่สมาชิก สถานท่ีรับซ้ือมีความสะอาด และบริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิงอ านวยความ
สะดวก เช่น หอ้งน ้า  

3.1 4  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด สหกรณ์ควรใหค้วามส าคญัปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์ ไดแ้ก่ เช่ือมัน่ในระบบสหกรณ์  สหกรณ์
เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ สหกรณ์ให้การอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน  มีการ
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บอกต่อจากสมาชิก/กรรมการอยา่งต่อเน่ือง สหกรณ์มีรางวลัจูงใจในการขายปาลม์น ้ ามนัให้สมาชิก  
และสหกรณ์โฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ิน หรือ ป้ายประชาสมัพนัธ์   

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1  ควรศึกษากระบวนการมีส่วนร่วมในการด าเนินการของสหกรณ์ ว่ามี

กิจกรรมใดบา้งท่ีมีผลต่อการมีส่วนร่วมในการด าเนินการของสหกรณ์ใหป้ระสบผลส าเร็จ เพื่อเป็น
ขอ้มูลท่ีจะน าไปใชใ้นการก าหนดแนวทางการสร้างและส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการด าเนินการ
ของสหกรณ์ต่อไป 

3.2.2  ควรศึกษาเปรียบเทียบระหว่างสหกรณ์นิคมท่ีมีด าเนินธุรกิจเดียวกนัใน
พื้นท่ีจงัหวดัเดียวกนั ว่ามีความแตกต่างกนัหรือไม่อย่างไร และมีปัจจยัอะไรบา้ง ท่ีท าให้สมาชิก
เลือกใชบ้ริการดงักล่าว 

3.2.3  ควรศึกษาวิเคราะห์การลงทุนในการแปรรูปธุรกิจปาล์มน ้ ามนัเพื่อเพิ่ม
มูลค่าของสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั จงัหวดันครศรีธรรมราช 
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สง จ ากดั  จงัหวดันครศรีรรรมราช  เป็นการศึกษาขอ้มูลซ่ึงจะน าไปใชใ้นกระบวนวิชาการคน้ควา้
อิสระของนักศึกษาระดบัปริญญาโท แขนงวิชาสหกรณ์ มหาวิทยาลยัสุโขทยัรรรมาริราช    โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั  
ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดของสหกรณ์นิคมทุ่งสงจ ากดั  ใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของสมาชิกต่อไป 

ค าช้ีแจง  การตอบหรือกรอกแบบสอบถาม 
1. โปรดตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย    ท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือความคิดเห็น

ของท่านมากท่ีสุด  หรือเติมขอ้ความในช่องวา่งใหไ้ดค้วามสมบรูณ์ 
2. แบบสอบถามน้ี  แบ่งออกเป็น 3 ตอน 

ตอนท่ี 1 สภาพทัว่ไปของสมาชิก 
ตอนท่ี 2 ปัจจยัในการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง

จ ากดั  จงัหวดันครศรีรรรมราช 
ตอนท่ี 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะ การขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่ง

สง จ ากดั  จงัหวดันครศรีรรรมราช 

ตอนที ่1  ปัจจัยสภาพทั่วไปของสมาชิก 
ค าช้ีแจง : โปรดตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย    หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความจริงของท่านมาก
ท่ีสุด 

1. เพศ 
⃝  1)  ชาย  ⃝ 2)  หญิง 
 

2. อาย ุ
⃝ 1) ต ่ากวา่ 25 ปี     ⃝ 2) 25-35 ปี       ⃝ 3) 36-50 ปี ⃝ 4) 50 ปีข้ึนไป 
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3. ระดบัการศึกษา 
⃝  1)  ประถมศึกษา   ⃝  2)  มรัยมศึกษา/ปวช. 
⃝   3)  อนุปริญญา/ปวส.  ⃝  4)  ปริญญาตรีข้ึนไป 

4. จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีช่วยกนัท าการเกษตร 
⃝  1)  1 คน    ⃝   2)  2-3 คน 
⃝  3)  4-5 คน    ⃝   4)  6 คนข้ึนไป 

5. รายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อปี 
⃝  1)  ไม่เกิน 60, 000 บาท  ⃝ 2) 60,001-120,000 บาท 
⃝  3)  120, 001-180,000 บาท  ⃝ 4) 180,001 บาทข้ึนไป 

6. ระยะเวลาท่ีเป็นสมาชิกสหกรณ์ 
⃝ 1) 1-5 ปี ⃝ 2) 6-10 ปี      ⃝ 3) 11-15 ปี     ⃝ 4) 15 ปีข้ึนไป 

7. ระยะทางจากสวนปาลม์น ้ามนัของท่านไปถึงสหกรณ์ฯ...........................กิโลเมตร 
8. พื้นท่ีปลูกปาลม์น ้ามนัทั้งหมดท่ีเกบ็เก่ียวผลผลิตได.้................................ไร่ 
9. ผลผลิตปาลม์น ้ามนัต่อปี 

⃝ 1)  ต  ่ากวา่ 30,000 กิโลกรัม  ⃝ 2) 30,001-50,000 กิโลกรัม 
⃝ 3)  50,001-80,000 กิโลกรัม  ⃝ 4) 80,001 กิโลกรัมข้ึนไป 

10. ตลาดท่ีท่านขายปาลม์น ้ามนัเป็นประจ า 
⃝ 1)  สหกรณ์    ⃝ 2) ลานรับซ้ือใกลบ้า้น 
⃝ 3)  อ่ืน ๆ (ระบุ)......................................................... 

ตอนที ่2  ปัจจัยในการตดัสินใจขายปาล์มน า้มันของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั   จังหวัด
นครศรีธรรมราช 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่องท่ีตรงกบัระดบัการมีผลตามท่ีท่านเห็นวา่  ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั  จงัหวดันครศรีรรรมราช 

1. ถา้สหกรณ์ท ารุรกิจ หรือปรับปรุงการท ารุรกิจรวบรวมปาลม์น ้ามนัจากสมาชิก ท่าน
คาดวา่จะขายปาลม์น ้ามนัใหก้บัสหกรณ์อยา่งไร  
⃝  1) ขายทั้งหมด  
⃝  2) ขายบางส่วน  
⃝ 3) ไม่แน่ใจ 
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ปัจจัยในการตัดสินใจขาย ปาล์มน า้มันของสมาชิกให้กบัสหกรณ์  มีระดบัความส าคญั
ในการตดัสินใจดงัน้ี   มากทีสุ่ด เท่ากบั 5 คะแนน มาก เท่ากบั 4 คะแนน 
     ปานกลาง เท่ากบั 3 คะแนน น้อย เท่ากบั 2 คะแนน 
     น้อยทีสุ่ด เท่ากบั 1 คะแนน 

 
ปัจจัยในการตัดสินใจขายปาล์มน า้มันของสมาชิกให้กบัสหกรณ์ 

ระดับความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

ด้านผลติภัณฑ์(ปาล์มน า้มนั) 
1.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัตามคุณภาพของปาลม์น ้ามนั 

     

2.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัทั้งหมดท่ีสมาชิกมีไม่คดัคุณภาพ      
3.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์มนัของสมาชิกทุกคน      
4.สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัอยา่งต่อเน่ืองตลอดทั้งปี      
5.อ่ืน ๆ (ระบุ)...............................................................................      
ด้านราคา 
1.สหกรณ์ก าหนดราคาการรับซ้ือตามคุณภาพของปาลม์น ้ามนั 

     

2.สหกรณ์ตั้งราคาการรับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเลก็นอ้ย      
3.สหกรณ์มีป้ายแสดงราคาการรับซ้ือชดัเจน      
4.สหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือปาลม์น ้ามนัใหส้มาชิกเป็นเงินสด      
5.สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามยอดขาย      
6.อ่ืน ๆ (ระบุ)...............................................................................      
ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
1.สหกรณ์จดัสถานท่ีรับซ้ือสะดวก ใกลแ้หล่งปลูกของสมาชิก 

     

2.สถานท่ีรับซ้ือกวา้งขวางเพยีงพอต่อการใหบ้ริการสมาชิก      
3.สถานท่ีรับซ้ือมีท่ีจอดรถเพยีงพอแก่สมาชิก      
4.สถานท่ีรับซ้ือมีความสะอาด      
5.บริเวณสถานท่ีรับซ้ือมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งน ้า บริการ
น ้าด่ืม ท่ีพกันัง่คอย เป็นตน้ 

     

6.ระบบการชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง      
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ปัจจัยในการตัดสินใจขายปาล์มน า้มันของสมาชิกให้กบัสหกรณ์ 

ระดับความส าคญั 
มาก 
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

นอ้ย 
 

(2) 

นอ้ย 
ท่ีสุด 
(1) 

7.มีเอกสารหลกัฐานการรับซ้ือท่ีเช่ือถือได ้      
8.การมีมนุษยส์มัพนัร์ท่ีดีของเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์ผูรั้บซ้ือ      
9.ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการด าเนินการสหกรณ์      
10. อ่ืน ๆ (ระบุ)...............................................................................      
 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.สหกรณ์โฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ิน หรือ ป้ายประชาสมัพนัร์ 

     

2.มีการบอกต่อจากสมาชิก/กรรมการอยา่งต่อเน่ือง      
3.สหกรณ์ใหก้ารอุดหนุนแก่กิจกรรมในทอ้งถ่ิน      
4.สหกรณ์เปิดรับฟังความเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ      
5.สหกรณ์มีรางวลัจูงใจในการขายปาลม์น ้ามนัใหส้มาชิก      
6.เช่ือมัน่ในระบบสหกรณ์      
7.อ่ืน ๆ (ระบุ)...............................................................................      

ปัจจัยอืน่ ๆ (ระบุ) 
.........................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................
.........................................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................................ 
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ตอนที ่3  ปัญหาและข้อเสนอแนะการขายปาล์มน า้มนัของสมาชิกสหกรณ์นิคมทุ่งสง จ ากดั  จังหวดั
นครศรีธรรมราช 

3.1 ปัญหาการขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิก 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
3.2 ขอ้เสนอแนะการขายปาลม์น ้ามนัของสมาชิด  (เพื่อปรับปรุงการบริหาร) 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 
 
ช่ือ   นายวฒิุศกัด์ิ รัตนสุภา 
วนั เดือน ปีเกดิ  7 พฤษภาคม 2534 
สถานที่เกดิ  อ าเภภอุุงสสส จสัหวดันครศรีธรรมราช 
ประวัติการศึกษา วุ.บ.  (พืชศาสตร์) คณะเภกษตรศาสตร์  

มหาวิุยาลยัเภุคโนโลยรีาชมสคลศรีวิชยั  
(วิุยาเภขตนครศรีธรรมราช ุุงสใหญง) พ.ศ.2556 

สถานที่ท างาน  มหาวิุยาลยัเภุคโนโลยรีาชมสคลศรีวิชยั  
(วิุยาเภขตนครศรีธรรมราช ุุงสใหญง) 

ต าแหน่ง   ผูช้งวยวจิยั 


