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มากกวา่น้ี 
 
 
ค าส าคญั  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ สหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ ากดั  จงัหวดันนทบุรี 



 จ 

Independent Study title: Purchasing Decision of Member of   Sukhothai Thammathirat 

Open University Store Cooperative Limited, Nonthaburi Province 

Author: Mr. Kriengsak  Intasiri; ID: 2599001555; 

Degree: Master of Business Administration (Cooperatives);  

Independent Study advisors: Songserm  Homklin, Associate Professor;  

Academic year: 2018 

 

 

Abstract 

 

 The objectives of this study were 1)to study personal characteristics and 

purchasing decision of Cooperative members 2) to study marketing mix  factors 

influencing the purchasing decision of Cooperative members 3)to study  the relationships 

among personal characteristics influencing purchasing decision of Cooperative members 

4)to study the relationship between marketing mix factors  influencing purchasing 

decision of Cooperative members and 5) to suggest on the operation of purchasing 

business for Sukhothai Thammathirat Open University Store Cooperative Limited. 

                   The population of this study was 2,707 members of Sukhothai Thammathirat 

Open University Store Cooperative Limited on 31st March, 2018. The sample group of 

148 samples was determined by using Yamane formula with an error value of 0.08 and by 

applying accidental sampling method. Tool that was used in this study was survey. Data 

was analyzed using statistics such as frequency, percentage, arithmetic mean, standard 

deviation, chi-square, and content analysis 

 The results showed that 1) in regards to personal characteristics, majority of 

general members were female, married, and 51 years of age or older. They graduated with 

bachelor degrees and worked as a civil servant. Their monthly income was in a range of 

10,001-20,000 Baht and the purchasing decision of members was mostly to buy consumer 

products. The reason for making a purchase was convenient. The purchasing frequency 

within 12 months was from 11-25 times. The expense paid per time of purchasing was 

from 101 baht upward. The opportunity to buy was for self-consuming. 2) The marketing 

mix factors influencing purchasing decision of Cooperative members overall at a high 

level included distribution channels, pricing, products, and promotion respectively. 3) The 

relationship of personal characteristics of Cooperative members that influenced 

purchasing decision at a statistically significant level of 0.05 was gender. It found out that 

gender was related to purchasing frequency and purchasing expense. Age was related to 

types of purchasing product and purchasing expense while occupation/permanent job was 

related to types of purchasing product. 4) The relationship of  marketing mix  factors 

influencing purchasing decision at a statistically significant level of 0.05 revealed that the 

marketing mix  factors on the aspect of marketing promotion correlated with types of 

purchasing products and purchasing frequency. 5) Suggestions on purchasing business 

operation for Cooperative were that the quantity of each type of products is too low, and 

therefore, should increase the product quantity. 
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อยากจะท าการศึกษา  หมัน่ให้ค  าปรึกษาแนะน าท่ีเป็นประโยชน์และมีคุณค่าเป็นอย่างยิ่ง  และ
ติดตามตรวจแก้ไขข้อบกพร่องการศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ีอย่างใกล้ชิดตลอดเวลา  นับตั้งแต่
เร่ิมตน้จนกระทัง่ส าเร็จเรียบร้อย  รวมทั้งผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิริลกัษณ์  นามวงศ ์ ท่ีดูแลและส่ง
เอกสารท่ีเก่ียวกบัสหกรณ์แก่ผูศึ้กษาตั้งแต่เทอมแรกท่ีเขา้ท าการศึกษา  เพื่อสร้างความเขา้ใจในเร่ือง
ท่ีเก่ียวกบัสหกรณ์มากยิ่งข้ึน  และรองศาสตราจารยว์ิลาวลัย ์ ศิลปศร  ท่ีได้ประสานงานไปจนถึง
อนุญาตให้เขา้ท าการศึกษาวิจยัในสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา
ของท่านและขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี  
                  ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านท่ีได้ให้ความรู้และข้อเสนอแนะตลอดระยะเวลา
การศึกษาคน้ควา้อิสระดว้ยความเมตตากรุณาเป็นอยา่งดียิง่  ท่ีส าคญัท่ีสุดคือ  ขอกราบขอบพระคุณ
บิดา  มารดา  ท่ีไดใ้ห้ก าเนิดและมีชีวิตมาจนถึงทุกวนัน้ี  ขอบคุณรุ่นพี่  เพื่อนร่วมงาน  และเพื่อน
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ความส าเร็จ  และขอขอบพระคุณคณะกรรมการด าเนินการ  ผูจ้ดัการสหกรณ์  เจา้หน้าท่ีสหกรณ์  
และสมาชิกสหกรณ์ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถามเป็นอยา่งสูงท่ีไดใ้ห้ความร่วมมือในการให้ขอ้มูลท่ี
เก่ียวขอ้งในการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ี 
 คุณค่าและประโยชน์อนัพึงมีของการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี  ผูศึ้กษาขอใหเ้ป็น
แหล่งความรู้แก่สหกรณ์และผูท่ี้สนใจทุกท่านน าไปใชป้ระโยชน์ในการส่งเสริมและพฒันางาน
สหกรณ์ใหมี้ความเจริญกา้วหนา้ยิง่ข้ึน 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ  
  
                    สหกรณ์ร้านคา้เป็นสหกรณ์ท่ีสมาชิกรวมกนัจดัตั้งข้ึนเพื่อจดัหาสินคา้เคร่ืองอุปโภค   
บริโภคและรวบรวมผลิตผล ผลิตภณัฑ์มาจ าหน่ายแก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไปโดยจดทะเบียนตาม
พระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ.2553 ในประเภท สหกรณ์ร้านคา้   มีสภาพเป็นนิติบุคคล ซ่ึงสมาชิกผู ้
ถือหุ้นทุกคนเป็นเจา้ของ  สมาชิกลงทุนร่วมกันในสหกรณ์ด้วยความสมคัรใจ เพื่อแก้ไขความ
เดือดร้อนในการซ้ือเคร่ืองอุปโภค   บริโภค   และเพื่อผดุงฐานะทางเศรษฐกิจของตนและหมู่คณะ  
โดยยดึหลกัการประหยดั  การช่วยตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัเพื่อแกปั้ญหาต่างๆ รวมทั้งการ
ส่งเสริมให้เกิดความมัน่คงในอาชีพต่อไป  และเม่ือสหกรณ์มีก าไรสุทธิประจ าปี   สมาชิกจะไดรั้บ
เงินปันผลตามหุ้นและเงินเฉล่ียคืนตามส่วนท่ีท าธุรกิจกับสหกรณ์   เท่ากับท าให้สมาชิกได้รับ
บริการมูลค่าต ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป  
                    สหกรณ์ร้านคา้มีวตัถุประสงคเ์พื่อจดัหาส่ิงของและบริการท่ีสมาชิกมีความตอ้งการมา
จ าหน่าย   ช่วยจ าหน่ายผลิตผล   ผลิตภัณฑ์ของสมาชิก   ส่งเสริมและเผยแพร่ความรู้ทางด้าน
สหกรณ์และด้านการค้าให้แก่สมาชิก  ปลูกจิตส านึกให้สมาชิกรู้จกัประหยดั   ช่วยตนเองและ
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั  ร่วมมือและประสานงานกบัสหกรณ์และหน่วยงานอ่ืนๆทั้งภายในและ
ภายนอกประเทศ  ในอนัท่ีจะเก้ือกูลกนัและกนั   การด าเนินงานของสหกรณ์ร้านคา้นั้น   ส่ิงส าคญัท่ี
จะท าให้สหกรณ์ร้านคา้เจริญกา้วหนา้และประสบกบัความส าเร็จ  คือ  ความเช่ือมัน่และศรัทธาของ
สมาชิกท่ีมีต่อสหกรณ์  ซ่ึงผลงานในดา้นของก าไรเป็นส่ิงบ่งบอกถึงความส าเร็จ   และสร้างความ
เจริญกา้วหนา้ในการด าเนินงานให้กบัสหกรณ์ได ้  รวมไปจนถึงความสามารถในการเพิ่มพูนความ
พึงพอใจให้กบัสมาชิก  โดยสหกรณ์จะตอ้งเนน้หรือให้ความส าคญักบัการสนองความตอ้งการของ
สมาชิกในการจดัหาสินค้าเคร่ืองอุปโภคและบริโภค  เพื่อสนองความปรารถนาของสมาชิกใน
ทา้ยท่ีสุด 
                     สหกรณ์ร้านคา้มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ ากดั  เป็นองค์กรหน่ึงซ่ึงด าเนิน
ธุรกิจจัดหาสินค้ามาจ าหน่าย   ได้รับการจดทะเบียน  ประเภทสหกรณ์ร้านค้า ไว้เม่ือว ันท่ี                   
16 มกราคม  30  มาจนถึงปัจจุบัน  (พ .ศ. 2561) ปีบัญ ชี ส้ินสุด  31 มีนาคมของทุกปี  โดยมี



 2 

วตัถุประสงค์เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไปในการจดัหาสินค้าอุปโภค 
บริโภคมาจ าหน่ายให้ทนัต่อความตอ้งการและส่งเสริมความเป็นอยู่ของสมาชิกให้ดีข้ึน เน่ืองจาก
สมาชิกของสหกรณ์ส่วนใหญ่มีขอ้จ ากดัทางดา้นเวลาและคมนาคม   ปัจจุบนัปีบญัชี  2560  
(1 เมษายน  พ.ศ. 2560 – 31 มีนาคม  พ.ศ. 2561)  มีสมาชิกจ านวน  2,707 คน   มีทุนเรือนหุ้น 
2,208,700.00 บาท  ทุนส ารอง 9,545,375.92 บาท  ทุนด าเนินงานทั้งส้ิน 25,867,802.83 บาท  ก าไร
สุทธิ 795,406.39 บาท (สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั, 2560) ซ่ึงปัจจุบนัแมส้หกรณ์จะจดัตั้งข้ึนเพื่อให้
บริการแก่สมาชิก   และมีนักศึกษาเขา้มาใช้บริการอย่างต่อเน่ือง   แต่ก็ยงัมีคู่แข่งด้านการให้การ
จ าหน่ายสินคา้อุปโภคและบริโภค   เน่ืองมาจากขอ้จ ากดัการซ้ือสินคา้และความสามารถทางการ
แข่งขนัของคู่แข่งขนัของสหกรณ์   โดยมีพื้นท่ีด าเนินการเฉพาะในมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช
เพียง 2 พื้นท่ี   ซ่ึงห่างไกลจากบริเวณท่ีสมาชิกและบุคคลภายนอกแวะเวยีนมาใชบ้ริการเป็นจ านวน
มาก   และขอ้จ ากดัในการจดัการสินคา้ท่ีสามารถสนองความตอ้งการของสมาชิกไดอ้ยา่งทัว่ถึงและ
ทนัเวลาท่ีตอังการ  เช่น  ร้านสะดวกซ้ือ  ร้านมินิมาร์ท  และห้างสรรพสินคา้ ฯลฯ ท่ีเร่ิมเขา้มาช่วง
ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน 
                  การศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั ในการด าเนิน
ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย  เพื่อใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมของสมาชิกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแต่ละ
คร้ัง   และใชเ้ป็นแนวทางในการแนะน าส่งเสริมการบริหารจดัการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของ
สหกรณ์    ตลอดจนสหกรณ์สามารถน าผลการศึกษาคน้ควา้ไปวางแผนพฒันาการด าเนินงาน  การ
ใหบ้ริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของสมาชิกให้มากท่ีสุด  ท าใหส้หกรณ์มีปริมาณธุรกิจ
การจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายเพิ่มข้ึน  ซ่ึงนั่นหมายถึง สหกรณ์มีผลการด าเนินธุรกิจท่ีดีข้ึน สมาชิก
ไดรั้บผลประโยชน์ มีความพึงพอใจและมีความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึนตามล าดบั             
 
                                                                                                           .                                                                                                              
2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ  
  

          2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลและการตดัสินใจของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
               2.2 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก
สหกรณ์  
                2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 
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                2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 
               2.5 เพื่อเสนอแนะการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั 
 

3.  กรอบแนวคดิกำรศึกษำ  
 

                     จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของผูบ้ริโภคและสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั นั้น สามารถก าหนดกรอบแนวคิด
การศึกษาไดด้งัน้ี 

                           ตัวแปรอสิระ                                                         ตัวแปรตำม       
 
 

       
 

              
            
   
                      

                       
                  
 
             
 
 
 
 
                                                                                             

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 
 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมำชิก 
              -  สถานภาพของสมาชิก 
              -   เพศ 

   -   สถานภาพการสมรส 

   -   อาย ุ

   -   ระดบัการศึกษา 
   -   อาชีพ/งานประจ า 

   -   ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 
           ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
              - ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
              - ดา้นราคา  
              - ดา้นการจดัจ าหน่าย  
              - ดา้นการส่งเสริมการตลาด                              
.                             

          
    กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของสมำชิก 

สหกรณ์ร้ำนค้ำ มสธ. จ ำกดั 
           - ประเภทสินคา้ 
           - เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ 
           - ความถ่ีในการซ้ือ 
           - ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง 
           - โอกาสในการซ้ือ 

 



 4 

4.   ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
             การศึกษาคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 
             4.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ   เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  จ  าแนกเป็น 3 ดา้น  คือ 
                        4.1.1  ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิก   ไดแ้ก่  สถานภาพของสมาชิก  เพศ   
สถานภาพการสมรส   อาย ุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ/งานประจ า   และระดบัรายไดต่้อเดือน 
                        4.1.2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก

สหกรณ์ร้านค้า มสธ. จ ากดั ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการจ าหน่าย  และการส่งเสริม
การตลาด 
                         4.1.3  การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก   ไดแ้ก่   ประเภทสินคา้อุปโภคและบริโภค   
เหตุผลในการซ้ือสินคา้  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้  ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง  และโอกาสในการซ้ือ
สินคา้ 
              4.2  ขอบเขตของพืน้ที ่   
                      ศึกษาเฉพาะภายในสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั 
              4.3  ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง   
                      ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี   คือ  สมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของ สหกรณ์ร้านคา้ 
มสธ. จ  ากดั ทั้งสมาชิกสามญัและสมาชิกสมทบ ณ วนัส้ินปีทางบญัชี 2560  จ  านวน 2,707 คน   
ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ Taro  Yamane ท่ีระดบัค่าความคลาดเคล่ือน 0.08  จ  านวน 
148 คน   และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ    
 .                4.4  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ   
                       การศึกษาคร้ังน้ีเก็บรวบรวมขอ้มูลจากสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการกบั สหกรณ์ร้านคา้ 
มสธ. จ  ากดั  ระหวา่งวนัท่ี 27 พฤษภาคม 2562  ถึงวนัท่ี 6 มิถุนายน 2562 
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5.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
         การศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   มีนิยามศพัท์
เฉพาะท่ีเก่ียวขอ้ง  คือ 
              5.1  สหกรณ์  หมายถึง  สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั    
               5.2  สินค้ำ  หมายถึง  สินคา้เฉพาะสินคา้อุปโภคและบริโภคท่ีจดัหามาจ าหน่ายกบั
สมาชิกใน สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั    
              5.3  สมำชิก  หมายถึง  สมาชิกสามญัและสมาชิกสมทบของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. 
จ  ากดั 
              5.4  ลักษณะส่วนบุคคลของสมำชิก   หมายถึง  ขอ้มูลส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์
ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  ประกอบดว้ย  สถานภาพของสมาชิก  เพศ  สถานภาพการสมรส  อายุ  ระดบั
การศึกษา   อาชีพ/งานประจ า  และระดบัรายไดต่้อเดือน    
               5.5  ส่วนประสมกำรตลำด   หมายถึง  ลกัษณะทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  ประกอบดว้ย  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นการจดั
จ าหน่าย   และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
                5.5.1 ด้านผลิตภัณฑ์  ประกอบดว้ย  มีสินคา้หลากหลายประเภท   สินคา้มีหลาย
ยีห่้อ   สินคา้มีคุณภาพ   ลกัษณะรูปทรงสินคา้/บรรจุภณัฑ์ไม่ช ารุด  ความสะอาดของสินคา้   สินคา้
มีความสดใหม่   และความจ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้    
                5.5.2 ด้านราคา   ประกอบด้วย  ราคาสินค้าไม่แพงกว่าท้องตลาดทัว่ไป  มีป้าย
ราคาติดไวช้ดัเจน ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  และจะไดรั้บเงินเฉล่ียคืน
ตอนส้ินปี       
                5.5.3 ด้านการจัดจ าหน่าย   ประกอบด้วย  สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใช้บริการ
สะดวก  มีสินคา้ท่ีต้องการอยู่ตลอดเวลา  สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาด   ชั้นวางสินคา้สะดวก  
สะอาด  และการจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่  ง่ายต่อการหา    
                5.5.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด  ประกอบดว้ย  เขา้ร่วมธงฟ้าประชารัฐ  มีการจดั
โปรโมชัน่  การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์   การให้บริการท่ีรวดเร็ว   พนกังานพูดจาเป็นมิตรยิ้ม
แยม้แจ่มใส   พนกังานให้ความช่วยเหลือแนะน าสินคา้  พนกังานมีความสุภาพ  มีส่วนลดทนัทีเม่ือ
ซ้ือสินคา้  และมีการแจกของแถม       
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               5.6  กำรตัดสินใจซ้ือ  หมายถึง  การกระท าของแต่ละบุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค
และบริโภคของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   ประกอบดว้ย  ประเภทของสินคา้ท่ีซ้ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ   
ความถ่ีในการซ้ือ  ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง   และโอกาสในการซ้ือ 
               5.7  พฤติกรรมกำรซ้ือ   หมายถึง   การกระท าท่ีเก่ียวขอ้งกับการด าเนินการเพื่อให้
ไดม้าซ่ึงสินคา้ท่ีตอ้งการ   ตั้งแต่การเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการจะซ้ือและวิธีจ่ายค่าสินคา้ของสหกรณ์
ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   ตามความตอ้งการของสมาชิก    
               5.8  กระบวนกำรในกำรตัดสินใจซ้ือ   หมายถึง   ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
แต่ละบุคคล   ประกอบดว้ย   การรับรู้ถึงความตอ้งการ   การแสวงหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจ   การ
ประเมินผลทางเลือกจากขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้  การตดัสินใจซ้ือ   และการประเมินผลภายหลงัการซ้ือ            
   

6. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
                  6.1  ผู้บริหำรสหกรณ์ร้ำนค้ำ มสธ. จ ำกดั  ไดท้ราบลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก
สหกรณ์ในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย  และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน และด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของ
สหกรณ์ใหส้อดคลอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคลและความตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์ 
                  6.2  ผู้บริหำรสหกรณ์และผู้ที่สนใจ   สามารถน าขอ้มูลไปประกอบในการด าเนินงาน
ของสหกรณ์เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์   
                  6.3  ผู้สนใจสำมำรถน ำไปใช้เป็นแนวทำงในกำรศึกษำสหกรณ์อืน่ทีม่ีสภำพแวดล้อม
คล้ำยคลงึกบั สหกรณ์ร้ำนค้ำ มสธ. จ ำกดั  เพื่อปรับใชไ้ดเ้ช่นเดียวกนั 
 



                                                        บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
                  การศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ี   ผู ้ศึกษาได้ศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี   และงานวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้ง  ตลอดจนเอกสารต่างๆเพื่อเป็นขอ้มูลในการพฒันากรอบแนวคิดของการศึกษา  และเป็น
ขอ้มูลประกอบการวเิคราะห์และอภิปรายผล   โดยสรุปประเด็นส าคญัดงัน้ี 
                  1.  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั   
                  2.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
                  3.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด  
                  4.  กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 
                  5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   
 

1. สภาพทัว่ไปของสหกรณ์ร้านค้ามหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ ากดั 
 
                  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์ร้านคา้มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั ประกอบดว้ย  
จ  านวนสมาชิก   ฐานะการเงิน   รายงานผลการด าเนินงานของสหกรณ์ สภาพทัว่ไปของสหกรณ์
ร้านคา้มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั  และประเภทของการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่าย   มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
    1.1  จ านวนสมาชิก  ฐานะการเงิน และผลการด าเนินงานของสหกรณ์              
                    สหกรณ์ร้านค้ามหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  จ  ากัด  ได้รับอนุญาตให้จด
ทะเบียน ประเภทสหกรณ์ร้านคา้  ไวเ้ม่ือวนัท่ี 16 มกราคม 2530   เลขทะเบียนสหกรณ์ ท่ี  สทส(ร)  
10 / 2530 โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้มหาวิทยาลยัฯ มีร้านคา้ท่ีสามารถจดัหาสินคา้ท่ีดีและมีราคาถูก   
มาจ าหน่ายให้แก่สมาชิกและบุคลากรของมหาวิทยาลยัฯ  แรกตั้ง สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั รับ
โอนหน้ีสิน   ทรัพยสิ์น   ทุนเรือนหุน้   และสมาชิกของโครงการสวสัดิการขา้ราชการมหาวทิยาลยัฯ   
จ  านวน  548 คน   มาด าเนินการต่อตั้งแต่วนัท่ี 5 มีนาคม 2530   เร่ือยมาจนกระทัง่ถึงปี 2560   และมี
บญัชีส้ินสุด 31 มีนาคม 2561   ปรากฏว่าผลการด าเนินงานและฐานะทางการเงิน   ตามรายการ
เปรียบเทียบกบัปีก่อนดงัต่อไปน้ี  
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  ตารางท่ี 2.1    สรุปจ านวนสมาชิก ฐานะการเงินและผลการด าเนินงานของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ.  
      จ  ากดั ประจ าปี 2558 - 2560             .                                                          
 

ที่ รายการ หน่วย 
31 มีนาคม 

2561 
31 มีนาคม 

2560 
31 มีนาคม 

2559 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
10 
11 
12 
13 
14 
15 
16 
17 

จ านวนสมาชิก 
ทุนเรือนหุ้น 
ทุนส ารอง 
ทุนสะสมตามขอ้บงัคบั 
ทุนด าเนินงาน 
สินทรัพยข์องสหกรณ์ 
ยอดธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่าย 
รายไดธุ้รกิจใหบ้ริการ 
ยอดจ าหน่ายสินคา้/บริการ 
ตน้ทุนขาย/บริการ 
รายไดเ้ฉพาะธุรกิจจดัหาฯ 
รายไดอ่ื้นๆ 
ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 
ค่าใชจ่้ายเฉพาะธุรกิจจดัหาฯ 
ก าไรเฉพาะธุรกิจ 
ก าไรสุทธิ 
การด าเนินงานทัว่ไป 

- คณะกรรมการด าเนินงาน 
- เจา้หนา้ท่ีและลูกจา้ง
สหกรณ์ 

คน 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
   บาท 
บาท 

 
คน 
คน 

2,707 
2,208,700.00 
9,545,375.92 
13,318,320.52 
25,867,802.83 
31,932,845.29 
10,883,670.28 

1,249,506.41 
12,133,176.69 

9,051,161.79 
178,217.42 
793,151.98 

1,886,380.85 
1,371,597.06 
1,888,635.25 

795,406.39 
 

15 
11 

2,687 
1,967,400.00 
9,205,877.67 

13,048,433.46 
24,892,062.95 
31,099,254.43 
11,543,797.49 

1,523,136.92 
13,066,934.41 
10,040,736.42 

151,427.74 
906,414.18 

2,073,918.34 
1,339,766.75 
1,837,858.98 

670,354.82 
 

15 
11 

2,687 
2,368,300.00 
9,144,639.00 

12,923,533.11 
25,040,976.24 
30,240,072.00 
11,704,346.77 

1,911,983.76 
13,616,330.53 
10,537,019.45 

100,900.55 
740,471.87 

2,178,816.69 
1,137,362.77 
2,042,848.86 

604,504.04 
 

15 
11 

 

  หมายเหตุ  ปีบญัชี   1 เม.ย.  -  31 มี.ค.  ของปีถดัไป  
 
 
 



 9 

 1.2  รายงานผลการด าเนินธุรกจิของสหกรณ์ 
                     รายงานผลการตรวจสอบบญัชี สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  ส าหรับปีส้ินสุด                                                   
วนัท่ี  31 มีนาคม  2561   ดงัน้ี  (สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั. 2560 , น.13 - 15)                                                 
                 1.2.1 ข้อสังเกตุจากการตรวจสอบ 

   1) สถานภาพทัว่ไปของสหกรณ์ 
                              สหกรณ์จดทะเบียนเม่ือวนัท่ี 16 มกราคม 2530 ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2561 
มีสมาชิกคงเหลือ จ านวน 2,707 คน เพิ่มจากปีก่อน 20 คน มีทุนด าเนินงานทั้งส้ิน 31,932,845.29 
บาท เพิ่มจากปีก่อน จ านวน 833,590.86 บาท หรือเพิ่มข้ึนร้อยละ 2.68 สหกรณ์ด าเนินธุรกิจ 2 ดา้น 
มีปริมาณธุรกิจรวมทั้งส้ิน จ านวน 12,133,176.69 บาท ปีก่อน จ านวน 13,066,934.41 บาท ลดลง
จากปีก่อน จ านวน 933,757.72 หรือลดลงร้อยละ 7.15 ประกอบดว้ย   การจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย
จ านวน 10,883,670.28 บาท และให้บริการด้านการจดัตลาดนัดและด้านบริการอ่ืนๆ จ านวน 
1,249,506.41 บาท ผลการด าเนินงานมีก าไรสุทธิประจ าปี 795,406.39 บาท ปีก่อน จ านวน 
670,354.82 บาท เพิ่มข้ึนจากปีก่อน จ านวน 125,051.57 บาท หรือเพิ่มข้ึนร้อยละ 18.65 เน่ืองจากมี
ตน้ทุนและค่าใชจ่้ายลดลงประกอบกบัมีรายไดเ้ฉพาะธุรกิจเพิ่มข้ึน 

 1.2.2  การควบคุมภายใน 
                             1) การไม่ปฏิบติัตามกฎหมายสหกรณ์ ประกาศ ค าสั่ง ค  าแนะน า แนวปฏิบติั
ของนายทะเบียนสหกรณ์ กรมตรวจบญัชีสหกรณ์ และกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง กล่าวคือ 

-  รายงานทางการเงิน สหกรณ์ใช้ระบบโปรแกรมคอมพิวเตอร์บญัชีแยก
ประเภททัว่ไป (GL) ท่ีพฒันาโดยกรมตรวจบญัชีสหกรณ์ สหกรณ์จดัท าเอกสารการบนัทึกบญัชีเป็น
ปัจจุบนัสามารถเปรียบเทียบเงินสดคงเหลือในมือไดทุ้กส้ินวนั ส่วนระบบสินคา้ ระบบสมาชิกและ
หุ้น สหกรณ์ใชโ้ปรแกรมท่ีพฒันาโดยบริษทั ไออีโซลูชัน่ จ  ากดั สหกรณ์ใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์
ในการปฏิบติังาน แต่ยงัมิไดก้ าหนดระเบียบเก่ียวกบัการควบคุมภายในดา้นระบบสารสนเทศในการ
ควบคุมการปฏิบติังาน ทั้งน้ี เป็นไปตามระเบียบนายทะเบียนสหกรณ์ วา่ดว้ยมาตรฐานขั้นต ่าในการ
ควบคุมภายในและรักษาความปลอดภยัส าหรับสหกรณ์และกลุ่มเกษตรกรท่ีใช้โปรแกรมระบบ
บญัชีคอมพิวเตอร์ประมวลผลขอ้มูล พ.ศ.2553 

- การควบคุมสินคา้ สหกรณ์บนัทึกทะเบียนคุมสินคา้บางรายการมียอดติด
ลบในระหวา่งปีและยอดคงเหลือ โดยมียอดขายสินคา้มากกวา่สินคา้ท่ีมีอยูใ่นทะเบียนคุมสินคา้ ซ่ึง
มีผลต่อสินคา้ขาดเกินบญัชีเป็นสาเหตุใหส้หกรณ์ไดรั้บความเสียหาย คณะกรรมการควบควบคุมให้
มีการบนัทึกบญัชีซ้ือ-ขายสินค้าและการจดัท าทะเบียนคุมให้เป็นไปตามระเบียบท่ีก าหนดโดย
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เคร่งครัดโดยก าหนดให้มีการตรวจนบัสินคา้ระหว่างปีเพื่อเปรียบเทียบกบัทะเบียนคุมสินคา้ เม่ือ
พบวา่มีสินคา้ขาดบญัชีควรหาสาเหตุและแกไ้ขทนัที 

                  2) สหกรณ์มีมติท่ีประชุมคณะกรรมการคร้ังท่ี 12/2560 ลงวนัท่ี 15 ธนัวาคม  
 2560 จดัท าประกาศเก่ียวกบัเจา้หน้ีท่ีไม่มียอดเคล่ือนไหวหลายปีแสดงสิทธ์ในการรับช าระเงินจาก
สหกรณ์ จ านวน 102 ราย เป็นเงิน 270,557.42 บาท เม่ือพน้ก าหนดระยะเวลาไม่มีเจา้หน้ีรายใดมา
เรียกร้องสิทธิ ระหวา่งปีสหกรณ์ไดโ้อนเงินจ านวนดงักล่าวเขา้ทุนส ารอง 

 3) การขอยนืยนัยอดเจา้หน้ีการคา้ ณ วนัส้ินปี พบวา่ มียอดแตกต่างกบั 
สหกรณ์จ านวน 7 ราย ไดต้รวจสอบเอกสารประกอบค าช้ีแจงของเจา้หนา้ท่ี ผลปรากฏมียอดถูกตอ้ง
ตรงกนั 

 1.3 ความเส่ียงทีอ่าจเกดิขึน้ 

 1.3.1 ด้านสภาพคล่อง   อตัราส่วนสภาพคล่องทางการเงิน มีอตัราส่วนหมุนเวยีน  
8.91 เท่า  ปีก่อน 7.92 เท่า ถา้เปรียบเทียบปีก่อน สหกรณ์มีสภาพคล่องทางการเงินท่ีสูงข้ึน แต่เม่ือ
พิจารณาสภาพคล่องทางการเงินจากอตัราส่วนหมุนเวียนส่วนหน่ึงอยู่ในรูปของสินคา้คงเหลือ มี
อายุเฉล่ียนานถึง 124.71 วนั คณะกรรมการควรมีมาตรการท่ีให้มีระบบจดัการให้สินค้ามีการ
จ าหน่ายใหเ้ร็วข้ึนเพื่อมิใหส้หกรณ์มีค่าใชจ่้ายในกรณีสินคา้เส่ือมช ารุดและสูญหาย 

 1.3.2 สินค้าขาดบัญชี 
- สหกรณ์ด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย จากการตรวจสอบเอกสาร

ซ้ือ-ขายสินคา้ การบนัทึกบญัชีเรียบร้อยเป็นปัจจุบนั สหกรณ์จ าหน่ายสินคา้ทัว่ไปเป็นเงินสดและ
เงินเช่ือ จ านวน 10,883,670.28 บาท หรือคิดเป็น ร้อยละ 77.74 ของผลงานต่อเป้าหมาย ณ วนัส้ินปี
มีสินคา้ขาดบญัชีตามราคาขาย จ านวน 27,136.00 บาท คิดเป็นร้อยละ 0.25 ของยอดขายสินคา้ก่อน
ปรับปรุงบญัชี จ  านวน 10,858,309.53 บาท คณะกรรมการด าเนินการไม่ได้ก าหนดผูรั้บผิดชอบ
ชดใช้ แต่ให้เป็นค่าใช้จ่ายของสหกรณ์ทั้งจ  านวน ซ่ึงเป็นไปตามระเบียบของสหกรณ์ ว่าดว้ยเร่ือง
สินคา้ พ.ศ.2555 หมวดท่ี 2 การคุมสินคา้ ขอ้ 10 ในกรณีมีสินคา้ร่ัวไหลหรือขาดหายดว้ยประการ
ใดๆ ให้เป็นหน้าท่ีของคณะกรรมการด าเนินการท่ีจะก าหนด อตัราค่าลดหย่อนไม่เอาความผิดใน
สินคา้ขาดหาย ส าหรับปีหน่ึงๆ ตามท่ีเห็นควร แต่ทั้งน้ีไม่เกินร้อยละ 0.50 ของยอดขาย 

 1.3.3 ด้านการน าเงินไปฝากสหกรณ์อ่ืน 
- ตามหมายเหตุประกอบงบการเงิน 3 สหกรณ์น าเงินไปฝากสหกรณ์อ่ืน 

จ านวน 4 สหกรณ์ จ านวน 15,883,815.54 บาท คิดเป็นร้อยละ 49.74 ของสินทรัพยท์ั้งส้ิน ซ่ึงในแต่
ละปีสหกรณ์ควรมีการติดตามความมัน่คงฐานะการเงินของสหกรณ์ท่ีไดด้ าเนินธุรกรรมระหวา่งกนั
อย่างสม ่าเสมอ เพื่อป้องกนัความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึน กรณีพบขอ้บ่งช้ีท่ีอาจมีความเส่ียงหรือท าให้
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สหกรณ์ไดรั้บความเสียหายท่ีอาจจะไม่ได้รับเงินคืน นายทะเบียนสหกรณ์ก าหนดวิธีปฏิบติัทาง
บัญชีโดยสหกรณ์จะต้องพิจารณาการตั้ งค่าเผื่อหน้ีสงสัยจะสูญเงินฝากสหกรณ์อ่ืน หลังหัก
หลกัประกนัท่ีประเมินราคาโดยทางราชการ (ถา้มี) ตามหลกัความระมดัระวงัให้เพียงพอต่อความ
เสียหายทางการเงินท่ีอาจเกิดข้ึน เพื่อให้งบการเงินของสหกรณ์มีความน่าเช่ือถือ และให้สหกรณ์
เปิดเผยรายละเอียดขอ้มูลในหมายเหตุประกอบงบการเงินภายใตห้ัวข้อเงินฝากสหกรณ์อ่ืน โดย
เปิดเผยรายละเอียดขอ้มูลงบการเงินปีล่าสุดของสหกรณ์ผูรั้บฝาก ซ่ึงผูส้อบบญัชีไดแ้สดงความเห็น
ต่องบการเงินแลว้ 
              1.3  ประเภทของการด าเนินธุรกจิจัดหาสินค้ามาจ าหน่าย 
                   สหกรณ์ร้านค้า มสธ. จ  ากดั   ด าเนินธุรกิจหลกัคือธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย 
ทั้งน้ีในผลการด าเนินงานของสหกรณ์มิได้แยกประเภทสินคา้ไว ้  แต่จากการสังเกตสินค้าของ
สหกรณ์และจากการสอบถามผูจ้ดัการและเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์มีสินคา้ประเภทต่างๆ ดงัน้ี 
                     1)  สินคา้อุปโภคและบริโภค 
                        2)  สินคา้ของฝากและของท่ีระลึกจากมหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
                       3)  สินคา้ประดิษฐก์รรมและงานฝีมือจากหน่วยงานต่างๆ 
                       4)  การรับช าระค่าสาธารณูปโภคในส่วนต่างๆ เช่น ค่าบริการช าระค่าน ้ า ค่าไ  ค่า
โทรศพัท ์เป็นตน้ 
                        5)  การบริการรับจดักิจกรรมต่างๆ 
                        6)  การจดัตลาดนดัธุรกิจแก่สมาชิกและบุคคลทัว่ไป 
                        7)  การใหเ้ช่าพื้นท่ีในส่วนของ สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั 
                        8)  การจ าหน่ายเคร่ืองใชไ้  ้าบางประเภท 
                        9)  การจดัชุดสังฆทานเล็กเพื่อจ าหน่ายแก่สมาชิกและลูกค้าใส่บาตรในทุกวนั
พฤหสับดีและวนัส าคญัต่างๆทางศาสนา 
                      10)  การจ าหน่ายสินคา้เงินเช่ือใน สหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั แก่สมาชิก 
 ทั้งน้ีส าหรับการศึกษาคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะสินคา้ประเภทสินคา้อุปโภคและบริโภค 
เท่านั้น 
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2. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 
 
    2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
                ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น.18) ไดส้รุปความหมายของนกัวิชาหลายท่านไวด้ว้ยกนั 
ดงัน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลกระท า
เม่ือเขาท าการประเมิน (evaluation) ครอบครอง (acquiring) การใช้ (using) หรือการบริโภค 
(consume) สินคา้และบริการ (goods and service) หรือ หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลในการคน้หา 
(searching) การซ้ือ (purchasing) การใช ้การประเมินและการด าเนินการ (disposing) เก่ียวกบัสินคา้
หรือบริการ โดยคาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้หรือหมายถึง 
กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลในการประเมิน การจดัหา การใช้ และ
การด าเนินการเก่ียวกับสินค้าและบริการ และได้สรุปความหมายไวด้ังน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การซ้ือ การใช้ และการประเมินการใช้สินคา้
หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต       
    พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  Behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวข้องกับการตดัสินใจเลือก (Select)  การซ้ือ (Purchase)  การใช้ (Use)  และการก าจดัส่วนท่ี
เหลือ (Dispose) ของสินคา้หรือบริการต่างๆ   เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของ
ตน   (ชูชยั  สมิทธิไกล 2553,น.6)  พฤติกรรมเหล่าน้ีสามารถอธิบายโดยละเอียดไดด้งัน้ี 
                     การตัดสินใจเลือก  หมายถึง   พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ   โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่างๆ ตั้งแต่การตระหนกัถึงความ
ตอ้งการ   การคน้หาขอ้มูล   การประเมินทางเลือกต่างๆ   และการตดัสินใจซ้ือ  
                      การซ้ือ  หมายถึง   การด าเนินการเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ   ตั้งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิจ่ายเงินค่าสินคา้หรือบริการ 
                      การใช้  หมายถึง   การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั   หรือการ
รับบริการจากองคก์ารธุรกิจ 
                      การก าจัดส่วนทีเ่หลอื  หมายถึง   การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑ์ไปก าจดัทิ้งโดย
อาจกระท าในรูปแบบต่างๆ เช่น  การทิ้งในถงัขยะ   การกลบัน ามาใช้ใหม่ (Reuse) การผลิตใหม่ 
(Recycle) 
 2.2  ลักษณะของผู้บริโภค  ชูชัย  สมิทธิไกล (2553, น.6)  ได้อธิบายลักษณะของ
ผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี 
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                      2.2.2 ผู้ บ ริโภค (Consumer) คือ  ผู ้ท่ี มีความต้องการซ้ือ  (Need) มีอ านาจซ้ือ
(Purchasing  Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing  Behavior) และพฤติกรรมการใช้ 
(Using  Behavior) ดงัน้ี 
                             1) ผู้บริโภคเป็นบุคคลท่ีมีความต้องการ  (Need)  การท่ีจะถือว่าใครเป็น
ผูบ้ริโภคนั้น   บุคคลนั้นจะตอ้งมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์   แต่ถา้บุคคลนั้นไม่มีความตอ้งการก็จะ
ไม่ใช่ผูบ้ริโภค   เช่น   นาย ก.ไม่สูบบุหร่ี   นาย ก. จึงไม่ไดเ้ป็นผูบ้ริโภคของบุหร่ี   เพราะปราศจาก
ความต้องการบุหร่ี   หรือผูช้ายไม่มีความต้องการใช้ผ ้าอนามัย   ผู ้ชายจึงไม่ใช่ผู ้บริโภคของ
ผา้อนามยั   ดงันั้น   การท่ีเราจะวดัวา่ใครเป็นผูบ้ริโภคของเราหรือไม่   ตอ้งวดัท่ีความตอ้งการ   ซ่ึง
ความต้องการในท่ีน้ีไม่ใช่ความต้องการท่ีเป็นรูปธรรม  แต่เป็นความต้องการในระดับท่ีเป็น
นามธรรมท่ีเก่ียวกบัตวับุคคล  เช่น  ตอ้งการอาหาร   ตอ้งการน ้ าเพราะกระหาย   ตอ้งการพกัผ่อน   
ตอ้งการท่ีอยูอ่าศยั   ตอ้งการขบัถ่าย   ตอ้งการความสะดวกสบาย   ตราบใดท่ีมนุษยมี์ความตอ้งการ   
สินคา้ต่างๆก็สามารถน าออกมาขายเพื่อสนองความตอ้งการต่างๆเหล่าน้ีได ้  เพราะฉะนั้นผูบ้ริโภค  
คือ  คนท่ีมีความตอ้งการ 
                              2) ผูบ้ริโภคเป็นผูท่ี้มีอ านาจซ้ือ (Purchasing  Power)   ผูบ้ริโภคจะมีแค่เพียง
ความตอ้งการอยา่งเดียวไม่ได ้  แต่เขาจะตอ้งมีอ านาจซ้ือดว้ย   ถา้มีความตอ้งการแต่ไม่มีอ านาจซ้ือ   
ก็ยงัไม่ใช่ผูบ้ริโภคของสินคา้ 
                              3) การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing  Behavior)    เม่ิอผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการและมีอ านาจซ้ือก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ  เป็นตน้ว่า  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  ซ้ือเม่ือใด  ใคร
เป็นคนซ้ือ   ใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจซ้ือ  ซ้ือมากแค่ไหน  เช่น  ซ้ือสินคา้เป็นของส่วนตวั   
บางคนซ้ือสินคา้เอง  บางคนพ่อแม่ซ้ือให้  บางคนซ้ือของทีละช้ิน   บางคนซ้ือเป็นโหล  บางคนซ้ือ
ของทุกวนัโดยไม่ตอ้งรอให้ส่ิงของหมดก่อน   ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือสินคา้เม่ือของหมด  บางคนซ้ือท่ี
ร้านสะดวกซ้ือ   บางคนซ้ือท่ีหา้งสรรพสินคา้ 
                                4) พฤติกรรมการใช้ (Using  Behavior)   ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใช้สินคา้
อย่างไร  เช่น  ทานอาหารท่ีไหน  ท่ีบ้านหรือท่ีร้านอาหาร  ทานกับใคร  คนเดียวหรือกับเพื่อน   
ทานเม่ือใด  ทานมากน้อยแค่ไหน  ทานอย่างไร  ในการสระผมแต่ละคร้ังผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้
แชมพูสระผมก่ีคร้ัง   ใช้ครีมนวดผมหรือไม่   การแต่งหน้าใช้รองพื้นหรือไม่   และครีมบ ารุงผิว
ยีห่อ้เดียวกนักบัรองพื้นหรือไม่   เป็นตน้ 
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                2.3  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
                    การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  (Analyzing  Consumer  Behavior)  เป็นการคน้หา
หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค   ทั้งท่ีเป็นบุคคล   กลุ่มหรือองค์การ   
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ   การใช้   การเลือกบริการ   แนวคิด
หรือประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ   ค  าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถก าหนด
กลยุทธ์ทางการตลาด (Market  Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
เหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  2546 , น.193) 
 
ตารางท่ี 2.2  ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค  คือ 6Ws และ 1H   เพื่อใหไ้ดค้  าตอบ                                           
.                                         7os   ซ่ึงประกอบไปดว้ยค าถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who 

is in The target market?) 
 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
1) ดา้นประชากรศาสตร์ 
2) ดา้นภูมิศาสตร์ 
3) ดา้นจิตวทิยา 
4) ดา้นพฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does 
the Consumer buy?) 

 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์คือ 
1) คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ

ของผลิตภณัฑ ์(Product compo 
nent) 

2) ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
differentiation) 

 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
ประกอบดว้ย 
1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์คือ บรรจุ

ภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลกัษณะ
นวตักรรม 

3) ผลิตภณัฑค์วบ 
4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัศกัยภาพ

ผลิตภณัฑด์า้นความแตกต่าง
ทางการแข่งขนัประกอบดว้ย
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์
บริการพนกังาน ภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 2.2  (ต่อ) 
 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does 

the buy?) 
 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objective) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ
ตอ้งการดา้นร่างกายและจิตวทิยา 
ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1) ปัจจยัภายในหรือจิตวทิยา 
2) ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
2) กลยทุธ์การส่งเสริมตลาด 

ประกอบดว้ย กลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดยพนกังาน
ขายการส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ 

3)   กลยทุธ์ดา้นราคา 
4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ซ้ือ (Who participates in the 
strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผู ้
ริเร่ิม ผูมี้อิทธิพล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและหรือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does 
the Consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนั โอกาส
พิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น การส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where 
does the Consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
ส านกังานตวัแทนจ าหน่ายบริษทัน า
ผลิตภณัฑสู่์ตลาด 

กลยทุธ์ช่องทางการจ าหน่าย 
(Distribution channel) เป้าหมาย
โดยพิจารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does 
the Consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation)  
1) การรับรู้ปัญหา 
2) การคน้หาขอ้มูล 
3) การประเมินผลทางเลือก 
4) การตดัสินใจซ้ือ 
5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ประกอบดว้ย การ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน 
การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสมัพนัธ์ใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
เช่น พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให ้
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  2.4  ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ปัญญา หิรัญรัศมี และส่งเสริม หอมกล่ิม (2559, น.14-15) การศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคทั้งผูบ้ริโภคท่ีเป็นบุคคลและผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร  สหกรณ์หรือองคก์รธุรกิจตอ้งมีความ
เขา้ถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจะท าให้สหกรณ์สามารถจดัการกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถสนองความตอ้งการและความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภค ไดอ้ยา่งเหมาะสม  นอกจากนั้นความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้
สหกรณ์หรือองคก์รธุรกิจทราบวา่ประเด็นส าคญั ดงัน้ี 

1) ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  (Who is in the target market ?) หรือไดท้ราบ 
ว่าใครคือลูกค้า หรือลักษณะของกลุ่ มเป้าหมาย (occupant) ท่ีแท้จริงของผลิตภัณฑ์  รวมถึง
พฤติกรรมในการซ้ือและใช้ของกลุ่มเป้าหมาย เช่น สหกรณ์เองก็ตอ้งทราบว่า ลูกคา้ของสหกรณ์     
ท่ีส าคญัคือใครในแต่ละธุรกิจของสหกรณ์  เพื่อสหกรณ์จะไดจ้ดัหาสินคา้และบริการตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีผูบ้ริโภคเป็นบุคคล หรือองคก์ร 
  2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What dose the market buy ?)  หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
หรือคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์และบริการเป็นอยา่งไร  เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริง (objects) 
ท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์หรือองคก์ารเช่นเดียวกนันอกจากจะตอ้งรู้ผูบ้ริโภคสินคา้และบริการ
ของสหกรณ์เป็นใครแลว้  ก็จะตอ้งแยกแยะให้ไดด้ว้ยวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือสินคา้      และบริการ
อยา่งไร  การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าใหท้ราบไดว้า่ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มตอ้งการซ้ือสินคา้หรือ
บริการอยา่งไร 
  3)  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why dose the market buy ?) ท าใหท้ราบเหตุผลท่ี 
แท้จริง (objectives) ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผน     
จูงใจกลุ่มเป้าหมาย  เพื่อให้สามารถตอบสนองเหตุผลท่ีท าให้ลูกค้าตดัสินใจซ้ือ วตัถุประสงค ์         
ในการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือเพื่อสนองความตอ้งการทางดา้นร่างกายและดา้นจิตใจซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจาก
ทั้งปัจจยัภายใน  ปัจจยัภายนอก  และปัจจยัเฉพาะบุคคล 
  4) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?)  
องค์การหรือบทบาทของบุคคลท่ีมีอิทธิพล (organization) ในการตดัสินใจซ้ือ  เพราะผูท่ี้ท  าหน้าท่ี
ซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใช้สินคา้โดยตรงอาจใช้ร่วมกนัหลายคน  อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกัจึง
ตอ้งอาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
  5) ผูบ้ริโภคบริโภคเม่ือใด (When dose the market buy ?) หรือโอกาสในการ 
ซ้ือเป็นอยา่งไร ท าใหท้ราบโอกาสในการซ้ือของลูกคา้ (occasion) 
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  6)  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where dose the market buy ?) แหล่งหรือช่องทาง 
ท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือนอกจากสหกรณ์แลว้มีคู่แข่งหรือไม่ อย่างไร  เพื่อทราบแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือ
สะดวกท่ีจะไปซ้ือ (outlets)  เพื่อการบริหารช่องทางการจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม 
  7)  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How dose the market buy ?) หรือผูบ้ริโภคมีขั้นตอน 
ในการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร  มีลกัษณะการซ้ืออยา่งไร  บ่อยหรือไม่เพื่อทราบการบริหารการซ้ือของ
ลูกคา้ (operation ) วา่มีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร  ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา  ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแกไ้ข
หรือลดปัญหานั้น ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแก้ไขปัญหา และตดัสินใจซ้ือ  จะช่วยให้มี
ขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 
  จากลักษณะและความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวผูศึ้กษาน าไปก าหนด 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ.จ ากดั  ประกอบดว้ย ประเภท
สินค้า เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ  ความถ่ีในการซ้ือ  ค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และโอกาสในการซ้ือ  ใน
กรอบแนวคิดการศึกษา 
   2.5  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
        สนธยา  คงฤทธ์ิ (2544 , น.105) ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ปัจจยัทางวฒันธรรม  ปัจจยัทางสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล  ปัจจยัทางจิตวิทยา  
ซ่ึงแต่ละปัจจยัมีรายละเอียด ดงัน้ี 
          2.5.1  ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Culture  Factors) 
                     วฒันธรรม (Culture)  เป็นปัจจัยขั้ นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความ
ตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์   วฒันธรรมเป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน   โดยเป็นท่ี
ยอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง  ประกอบด้วยส่ิงท่ีมีตัวตน (Intangible  concept)  เช่น  
การศึกษา   ความเช่ือ  เจตคติ   กฏหมาย  เป็นตน้   นอกจากน้ียงัรวมถึงค่านิยมและพฤติกรรมส่วน
ใหญ่ท่ีได้รับการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะ   และเป็นตวัก าหนดความแตกต่าง
ของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน   นกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและน า
ลกัษณะความเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใชก้ าหนดโปรแกรมการตลาด 
                       ปัจจัยทางวฒันธรรมซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค   แบ่งเป็น
วฒันธรรมหลกั   วฒันธรรมยอ่ยและชั้นทางสังคม  ดงัน้ี 
                              1) วฒันธรรมหลกั (Core  culture)   เป็นตวัก าหนดความตอ้งการพฤติกรรม
ของบุคคล   บุคคลทัว่ๆไปจะมีค่านิยม   การรับรู้   ความนิยมชมชอบและพฤติกรรมซ่ึงเขาไดม้าจาก
ครอบครัวและสถาบนัอ่ืน 
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                              2) วฒันธรรมย่อย (Sub  culture)   วฒันธรรมแต่ละวฒันธรรมประกอบดว้ย
วฒันธรรมย่อยท่ีเป็นตวัก าหนด   การจ าแนกลกัษณะ   และกระบวนการทางสังคมเฉพาะอย่าง
ส าหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆ   วฒันธรรมยอ่ยเป็นผลมาจากสัญชาติ   ศาสนา  กลุ่มสีผิว   และเขต
ทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั   ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์และโปรแกรมการตลาด
ของตนให้สอดคล้องกับความตอ้งการของตลาดดังกล่าว  วฒันธรรมย่อยในประเทศไทย  เช่น  
วฒันธรรมชาวไทยภูเขา   วฒันธรรมล่องสะเปา   วฒันธรรมกินขา้วสลาก   เป็นตน้ 
                              3) ชั้ นทางสังคม (Social  class)    เป็นการแบ่งชั้ นทางสังคมท่ีมีความเป็น
หน่ึงเดียวและมีความคงทนถาวร   ชั้นทางสังคมมิไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียว   แต่ยงัมีตวั
บ่งช้ีอ่ืนๆอีก  เช่น  การศึกษา   สถานท่ีอยูอ่าศยั   และรูปแบบการด าเนินชีวติ   ฯลฯ 
                        สาเหตุทีท่ าให้การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกนั  
                        การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลกัษณะแตกต่างกันออกไปตามชั้นของ
สังคมท่ีสังกดัอยู่นั้น   เหตุท่ีท าให้แตกต่างกนัดงักล่าวอาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่างๆกนั (ธงชัย  
สันติวงษ ์ 2540 , น. 216) ดงัน้ี 
                         (1) ส่ิงจูงใจแตกต่างกนั (Motivation)   เป้าหมายของแต่ละบุคคลมกัจะเป็นส่ิงท่ี
สืบเน่ืองมาจากค่านิยมท่ีต่างกนั   ดงันั้น   ชั้นของสังคมแต่ละชั้นท่ีมีวฒันธรรมย่อยท่ีแตกต่างกนั   
จึงยอ่มท าให้ส่ิงจูงใจของแต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย   เช่น   จากการศึกษาพบวา่คนชั้นกลางมกัจะมี
ส่ิงจูงใจท่ีเน้นถึงเหตุผลมากกวา่   และมีการคิดถึงอนาคตมากกว่าคนในชั้นต ่า   ซ่ึงค านึงถึงแต่ใน
ปัจจุบนัและอดีตเท่านั้น (ธงชยั  สันติวงษ ์ 2540 , น. 214) 
                      (2) การรับรู้และความเขา้ใจต่างกนั (Perception)   กล่าวคือ   คนท่ีอยู่ชั้นใดมกัจะ
มองเห็นและเขา้ใจส่ิงต่างๆ   และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชั้นของตน
เสมอ 
                       (3) ลกัษณะท่าทางต่างกนั (Personality)   ลักษณะท่าทางของบุคคลต่างๆมกัจะ
แปรผนัไปตามชั้นทางสังคมเสมอ   จากการทดสอบพบวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะสูงกวา่   มกัจะมี
บุคลิกภาพท่ีมีความมัน่ใจ   ซ่ือสัตย ์  ความสมบูรณ์ทางจิตใจ   การใช้ภาษา   ความร่วมมือ   และ
ความสุภาพมากกวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะต ่ากวา่ 
                       (4) การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน (Learning  And  Inteligence)  โดย
ปกติเด็กในชั้นท่ีอยูสู่งกวา่มกัจะมีความเฉลียวฉลาด   และมีการเรียนรู้ท่ีเร็วกวา่   ทั้งน้ีเพราะเหตุผล
หลายประการ  เช่น  ไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเจริญเติบโตอนัท าให้
สมองดีกว่าและมีสุขภาพดีกว่า   มีโอกาสไดรั้บการศึกษาดีและมากกวา่   มีการเสริมจากทางบา้น
มากกวา่   เป็นตน้ 
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                      (5) ครอบครัวท่ีแตกต่างกนั (The  Family) ครอบครัวท่ีต่างกนัในชั้นต่างๆอาจท า
ใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั   ทั้งน้ีจากขอ้เทจ็จริงบางประการ  ดงัน้ี 
                         - โดยปกติสามีภรรยาท่ีแต่งงานกัน   มักจะมีพื้นฐานทางด้านสังคมมา
เหมือนกนั   ซ่ึงจะท าให้มีความตอ้งการท่ีเขา้กนัได ้  การท าการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ของสังคม
เช่นน้ีจึงจะสะดวกกวา่ 
                               - ครอบครัวท่ีอยู่ในชั้นท่ีสูงกว่ามกัจะมีความมัน่คง   และมีการจดัระเบียบท่ี
ดีกว่า   ซ่ึงท าให้ความตอ้งการของครอบครัวไปดว้ยกนัโดยไม่ขดัแยง้กนั   ส าหรับกรณีของการ
เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการดว้ยวธีิการตดัสินใจรวมโดยครอบครัว 
                                - ในครอบครัวต่างชั้นกัน   ความมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือของฝ่ายสามี
หรือฝ่ายภรรยามกัจะแตกต่างกนัไป   ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีกระท าส าหรับครอบครัว 
                        (6) แบบของวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั (Cultural  Patterns  and  Artifacts)   ชั้นของ
สังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว   ด้วยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเข้าสู่
ครอบครัวในแบบต่างๆกนั   ขอ้แตกต่างท่ีส าคญั  คือ 
                                - แต่ละชั้นของสังคมจะมีภาษาของชั้นของตนท่ีต่างจากชั้นอ่ืน 
                                 - แต่ละชั้ นจะมีการเลือกแบบของการประกอบกิจกรรมเพื่อการพักผ่อน 
(Recreation  patterns) ต่างกนั 
                                 - แต่ละชั้นจะเก่ียวพนักบักิจกรรมทางดา้นศาสนาต่างกนั 
                                 - ชั้นของสังคมจะมีอิทธิพลท าให้กิจกรรมประจ าวนัของคนในชั้นต่างกนัไป
ดว้ย  เช่น  การต่ืนนอน   และการกินอาหารในเวลาท่ีต่างกนั   หรือเลือกสถานท่ีกินไม่เหมือนกนั   
กระบวนการตดัสินใจต่างกนั (Decision  Process)   ชั้นของสังคมมกัจะเป็นปัจจยัประการส าคญัท่ี
ท าให้กระบวนการตดัสินใจต่างๆแตกต่างกันออกไป   ยกตวัอย่าง  เช่น  ชั้นของการสังเกตเห็น
ปัญหา (Problem – recognition  stage)  ชั้นทางสังคมต่างๆท่ีอยูต่  ่าลงไป   มกัจะท าการซ้ือท่ีรวดเร็ว
ทนัทีท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน   และนอกจากน้ีการซ้ือสินคา้ประเภทคงทนถาวร   ชั้นท่ีอยู่ต  ่าลงไป
มกัจะท าการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชก้ารไม่ได ้  โดยจะท าการซ้ือทนัที   แต่ตรงกนัขา้มกบัชั้นท่ีอยูต่รง
กลางๆ   ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดังกล่าวไวล่้วงหน้า   นอกจากน้ีส่ิงแตกต่างท่ีส าคญัอีก
ประการหน่ึงในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ก็คือแหล่งของข้อมูลท่ีได้มาต่างกัน (Information  
Sources) ผูบ้ริโภคทั้งหลายมกัจะไดรั้บขนาดและแหล่งท่ีมาของขอ้มูลแตกต่างกนัไปตามฐานะทาง
สังคม   ส าหรับชั้นท่ีอยู่ต  ่าสุด แหล่งท่ีมาของขอ้มูลมกัจะจ ากดักว่า   และมกัจะไดรั้บขอ้มูลท่ีไม่
ถูกตอ้ง   รวมทั้งถูกหลอกลวง   แต่ในเวลาเดียวกนัชั้นท่ีอยู่สูงข้ึนไปนั้น โดยปกติมกัจะไดรั้บจาก
แหล่งขอ้มูลท่ีมากกวา่ชั้นล่างๆ  ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบั
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ชั้นทางสังคมของตน   และนอกจากน้ีคนในแต่ละชั้นยงัมกัท่ีจะเลือกหาแหล่งของข้อมูล  เช่น  
หนังสือพิมพ ์  และโทรทศัน์   ท่ีมีมาตรฐานต่างกนัอีกดว้ย  เช่น  มติชน   อาจเป็นหนังสือพิมพ์ท่ี
ขาดไม่ไดข้องชั้นกลางหรือชั้นสูง  ซ่ึงต่างกบัไทยรัฐ   ก็อาจเป็นหนังสือพิมพท่ี์เป็นท่ีนิยมของชั้น
ต ่าลงไป   เป็นตน้   ท านองเดียวกนั   โทรทศัน์ช่อง 3 อาจเป็นท่ีชอบของชั้นหน่ึง   ในขณะเดียวกนั
ท่ีช่อง 7 จะเป็นท่ีนิยมของอีกชั้นหน่ึง   เป็นตน้  กระบวนการซ้ือต่างกนั (Purchasing  Processes)   
ฐานะทางสังคมมกัจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่จะเลือกซ้ือท่ีไหน   อยา่งไร   
หลกัฐานท่ีปรากฏเสมอก็คือ   คนท่ีมีฐานะต ่ามกัจะนิยมซ้ือจากร้านในทอ้งถ่ินท่ีใกล้ๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกั
กนั ในขณะท่ีคนมีฐานะปานกลางและท่ีค่อนขา้งสูงมกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือ   และจะท าการ
แสวงหาเปรียบเทียบจากหลายๆร้านทั้งใกลแ้ละไกล 
                    2.5.2 ปัจจัยทางสังคม (Social  Factors)  
                             เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ   
ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง   ครอบครัว   บทบาท   และสถานะของผูซ้ื้อ 
                             1)  กลุ่มอา้งอิง (Reference  Group) หมายถึง  กลุ่มใดๆท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั 
(Interacting)  ระหว่างคนในกลุ่ม   และขณะเดียวกนัก็จะมีอิทธิพลต่อเจตคติหรือพฤติกรรมของ
บุคคลท่ีอยู่ในกลุ่มอนัเน่ืองมาจากการเก่ียวข้องดังกล่าว  (Enzel , Kollat , pp.309)   กลุ่มอ้างอิง
แบ่งเป็น   2 ระดบั  คือ 
                                      (1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary  Group) ได้แก่   ครอบครัว   เพื่อนสนิท   และ
เพื่อนบา้น   การท่ีจะเขา้กนัไดเ้ป็นกลุ่มปฐมภูมิแบบน้ีมกัจะมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ   ระดบัชั้นทาง
สังคม   และช่วงอาย ุ  เป็นตน้ 
                                      (2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary  Group) เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์
แบบตวัต่อตวั   แต่ไม่บ่อย   มีความเหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ  เช่น  กลุ่มอาชีพ   องค์กร   
ชุมชน   ฯลฯ  
                                2) ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ี
ส าคญัท่ีสุด   นักการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกว่าท่ีจะพิจารณาเป็นรายบุคคล  เช่น  บิดา   
มารดา   เป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ให้สมาชิกในครอบครัว   นอกจากบิดามารดาแลว้   สมาชิก
เด็กๆ ในครอบครัวมีความส าคญั   เพราะเป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซ้ือดว้ย 
                                3) บทบาทและสถานะ  (Roles  and  Statuses) บุคคลจะเก่ียวข้องกับหลาย
กลุ่ม  เช่น  ครอบครัว   กลุ่มอา้งอิง   องคก์รและสถาบนัต่างๆ   ท าใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพ
ท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม  เช่น  ชายคนหน่ึงอยู่ในครอบครัวมีสถานภาพเป็นสามี   เม่ืออยู่ในท่ี
ท างานมีสถานภาพเป็นหวัหนา้   บทบาทของชายคนน้ีในฐานะท่ีเป็นสามีกบัฐานะท่ีเป็นหวัหนา้จะ
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แตกต่างกนั   โดยมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุ่มต่างๆ  กล่าวคือ   ในฐานะเป็น
สามีเขาจะเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์และตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีน ามาใชใ้นบา้นของตน   แต่ในฐานะหวัหนา้
เขาอาจจะไม่ตอ้งท าการตดัสินใจซ้ือ   แต่จะเป็นหนา้ท่ีของฝ่ายจดัซ้ือท่ีท าหนา้ท่ีดงักล่าวแทน 
                     2.5.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal  Factors)  
                                     การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัจะได้รับอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่างๆ  
เช่น  อายุของผูใ้ช้   วงจรชีวิตครอบครัว   อาชีพ   สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ   แผนการใช้ชีวิต   
บุคลิกภาพ   และแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง   โดยมีรายละเอียด  ดงัน้ี 
                                 1) อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนั   ท าให้คนเรามีความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์  
และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั  
                                  2) อาชีพ  (Occupation) อาชีพการงานของบุคคลหน่ึงๆ จะมีอิทธิพลต่อ
รูปแบบการบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั   ดงัตวัอย่างเช่น   คนงานประเภทท่ีใช้แรงงานจะซ้ือ
เส้ือผา้   รองเทา้ท่ีเหมาะส าหรับใส่ท างาน   ซ้ืออาหารกล่องส าหรับม้ือเท่ียง   ในขณะท่ีประธาน
บริษทัจะซ้ือเส้ือสูทราคาแพง   เดินทางโดยเคร่ืองบิน   เป็นสมาชิกคนัทร่ีคลบั   และเป็นเจา้ของ
เรือใบล าใหญ่   ด้วยเหตุน้ีนักการตลาดจึงต้องพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจใน
ผลิตภณัฑ์   และบริการท่ีสูงกว่ากลุ่มอาชีพทัว่ๆไป   โดยท่ีบริษทัหน่ึงอาจมีความเช่ียวชาญเป็น
พิเศษในการผลิตสินคา้และบริการท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
                                   3) ส ภ าวก ารณ์ ท าง เศ รษ ฐ กิ จ  (Economic  Circumstances)   ก าร เลื อก
ผลิตภณัฑ์ของบุคคลหน่ึงไดรั้บผลกระทบจากสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ   สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ
ของคนเราจะประกอบไปดว้ย   รายไดท่ี้สามารถใช้จ่ายได ้  อนัไดแ้ก่  รายได ้  ความมัน่คง   ฯลฯ   
การออมและทรัพยสิ์น   หน้ีสิน   อ านาจในการกูย้ืม   และเจตคติในการใชจ่้าย   การออมและอตัรา
ดอกเบ้ีย   ถา้เป็นช่วงเศรษฐกิจตกต ่า   ผูค้นมีรายไดน้้อย   นกัการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบ
สินคา้   วางต าแหน่งและก าหนดราคาสินคา้ใหม่ 
                                    4) การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาของบุคลากรท าให้มีความตอ้งการ
ในผลิตภณัฑ ์  และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัไปตามสภาพระดบัการศึกษา 
                                   5) รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลทัว่ๆไปมาจากวฒันธรรมย่อยๆ 
ชั้นทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนัอาจด าเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบต่างกนัได ้  รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของบุคคลหน่ึงๆ  คือ   รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ีสนใจและ
ความคิดเห็นของบุคคลนั้นโดยรูปแบบการด าเนินชีวติจะแสดงออกมาถึงตวับุคคลนั้น   ตวัอยา่งเช่น   
ผูห้ญิงคนหน่ึงสามารถเลือกท่ีจะด าเนินชีวิตแบบค านึงถึงญาติพี่น้องหรือเพื่อนฝูงโดยการสวมใส่
เส้ือผา้แบบอนุรักษ์นิยม   ใช้เวลาส่วนใหญ่กบัครอบครัวและเสียสละเวลาช่วยงานสังคม  ทุ่มเท
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ให้กบัการท างานในโครงการส าคญัต่างๆ   อยา่งเต็มท่ี  และเม่ือถึงเวลาท่องเท่ียวและเล่นกีฬาก็จะ
สนุกกบัมนัอยา่งเต็มท่ีเช่นกนั   นกัการตลาดจึงควรท่ีจะคน้หาความสัมพนัธ์ระหวา่งผลิตภณัฑ์กบั
รูปแบบการด าเนินชีวิต  เช่น  บริษทัคอมพิวเตอร์แห่งหน่ึงทราบวา่ผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่คือ   
กลุ่มท่ีมีลกัษณะของผูท่ี้สนใจกบัเทคโนโลยีใหม่ๆ  ดงันั้น  ฝ่ายการตลาดจึงเสนอตราสินคา้ท่ีมุ่งไป
ท่ีกลุ่มดงักล่าวอยา่งชดัเจนมากข้ึน   และมีการส่งเสริมการตลาดมุ่งไปยงักลุ่มดงักล่าวดว้ย 
                                  6) วฏัจกัรชีวติครอบครัว (Family  Life  Cycle) คนเราจะซ้ือสินคา้และบริการ
แตกต่างกนัไปตลอดชีวติหรือเป็นไปตามวฏัจกัรครอบครัว  เช่น  ส าหรับทารกในช่วงปีแรกๆ จะมี
ความต้องการผลิตภณัฑ์และประเภทอาหารแตกต่างกับผูสู้งวยั   รวมทั้ งรสนิยมในเร่ืองเส้ือผา้   
เฟอร์นิเจอร์   และการสันทนาการก็ยงัมีความเก่ียวพนักบัอายดุว้ย 
                    2.5.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Phychological  Factors) 
                             การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา   ซ่ึงจ าเป็นต่อ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ปัจจยัทางจิตวทิยาประกอบดว้ยการจูงใจ   
การรับรู้การเรียนรู้ ความเช่ือและเจตคติบุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียด  
ดงัน้ี 
                           1) การจูงใจ (Motivation) หรือส่ิงจูงใจ (Motives) หมายถึง  พลงัส่ิงกระตุ้น 
(Drive) ภายในแต่ละบุคคลซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (Schiffman  and  Kanuk 1994 , pp.663) จาก
ความหมายน้ีพลงัส่ิงกระตุน้จะประกอบดว้ย   พลงัความตึงเครียด   ซ่ึงเกิดจากผลของความตอ้งการ
ท่ีไม่ไดรั้บการตอบสนอง   ความตอ้งการของบุคคลทั้งท่ีรู้สึกตวัและจิตใตส้ านึกจะพยายามลดความ
ตึงเครียด   โดยใชพ้ฤติกรรมท่ีคาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา   และท าใหผ้อ่นคลายความรู้สึก
ตึงเครียด   จุดมุ่งหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเป็นผลจากความคิดและการเรียนรู้ของแต่ละ
บุคคล 
                             (1) ความต้องการของร่างกาย (Physiological  Needs) ระดับของความ
ต้องการระดับแรก   ซ่ึงเป็นความต้องการพื้นฐาน   เป็นความต้องการเพื่อให้ ชีวิตอยู่รอด   
ประกอบด้วย   อาหาร   น ้ า   อากาศ   ท่ีอยู่อาศยั   เคร่ืองนุ่งห่ม   การพกัผ่อน   และความตอ้งการ
ทางเพศ   ความตอ้งการทั้งหมดน้ีเป็นความตอ้งการของร่างกาย   ถา้ความตอ้งการอาหารยงัไม่ไดรั้บ
การตอบสนองเพียงพอแลว้   บุคคลจะมีความตอ้งการในระดบัท่ีสูงต่อไป 
                              (2) ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety  Needs) เกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการ
ในขอ้ท่ี (1)  ไดรั้บการตอบสนองแลว้   ในขั้นน้ีบุคคลตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง   ซ่ึงเป็น
แรงกระตุน้ (Driving  force) ให้เกิดพฤติกรรม ความตอ้งการความปลอดภยัทางกาย  เช่น  ความมี
ระเบียบ   ความมัน่คง   ความคุม้ครอง   ความคุน้เคยกนั   ความตอ้งการความมีสุขภาพท่ีดี   ความ
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ตอ้งการเหล่าน้ีท าให้เกิดสหภาพแรงงาน   ความตอ้งการในบริการต่างๆมากมาย  เช่น  ประกนัชีวิต   
การดูแลรักษา   การออมทรัพย ์  การศึกษา   การฝึกอบรมวชิาชีพ 
                                 (3) ความตอ้งการดา้นสังคม (Social  Needs) เป็นความตอ้งการดา้นความ
รัก (Love)   ความรู้สึกท่ีดีต่อกัน (Affection)   การยอมรับ (Acceptance)   บุคคลต้องการความ
อบอุ่นและความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลอ่ืน   แรงกระตุน้ด้านความรักจากครอบครัวเน่ืองจากส่ิง
กระตุน้ดา้นสังคมเป็นส่ิงส าคญั   ผูโ้ฆษณาผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภคจูงใจการโฆษณาโดยย  ้าถึงการ
ยอมรับจากกลุ่ม 
                                (4) ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem  Needs) หรือความตอ้งการดา้นอีโก้
(Egoistic  Needs)  เป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากภายในและภายนอก   มีดงัน้ี 
                                          ก) ความตอ้งการดา้นอีโก้ท่ีเกิดจากภายใน (Inwardly – directed  Ego  
Needs) ประกอบด้วย   ความต้องการท่ีสะท้อนถึงความตอ้งการของแต่ละบุคคลเพื่อการยอมรับ
ส่วนตวั   เพื่อการยกย่อง   เพื่อความส าเร็จ   ความเป็นอิสระ   ความพึงพอใจส่วนตวั   ถา้งานท่ีท า
เป็นไปดว้ยดี 
                                           ข) ความต้องการด้านอีโก้ท่ีเกิดจากภายนอก (Outwardly – directed  
Ego  Needs)   ประกอบดว้ย   ความตอ้งการเพื่อการยกยอ่ง  (Prestige)   การมีช่ือเสียง (Reputation) 
สถานะ (Status)   การยกยอ่งนบัถือ (Recognition)   จากบุคคลอ่ืน 
                                (5) ความตอ้งการความส าเร็จส่วนตวั (Self – actualization  Needs) หรือ 
ความพึงพอใจส่วนตวั (Self – fulfillment)  เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศกัยภาพ
ส่วนบุคคล   ประกอบดว้ยทุกส่ิงท่ีบุคคลมีความสามารถจะตอ้งการเป็นตามค าอธิบายของมาสโลว์
ท่ีว่า   ส่ิงท่ีบุคคลสามารถเป็นไดเ้ขาก็จะตอ้งเป็นให้ได ้(What  a  man  can  be  he  must  be)  เช่น
ความตอ้งการเป็นดารา   เป็นนกักีฬาท่ีมีฝีมือต่างๆ   เป็นความตอ้งการในความสามารถของบุคคล
เพื่อการสร้างสรรค์ (Capacity  for  Creativity)   โดยสรุป   ล าดับขั้นของความตอ้งการจะก าหนด
ระดับความต้องการของมนุษย์ท่ีมีศกัยภาพ   ความตอ้งการในระดบัท่ี สูงข้ึนจะเป็นแรงกระตุ้น
พฤติกรรมของมนุษยห์ลงัจากความตอ้งการในระดบัต ่ากวา่ไดรั้บการตอบสนองแลว้   ทฤษฎีกล่าว
วา่ผลกระทบซ่ึงความไม่พึงพอใจ (Dissatisfaction) จะกระตุน้พฤติกรรม 
                            2) การรับรู้ (Perception)  เป็นกระบวนการความเขา้ใจของบุคคล   การรับรู้ข้ึนอยู่
กบัปัจจยัภายใน  เช่น  ความเช่ือ   ประสบการณ์   ความตอ้งการ   และอารมณ์   บุคคลรับรู้ไดจ้าก
ประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่  ตา (การไดเ้ห็น)   จมูก (ไดก้ล่ิน)   หู (ไดย้นิ)   ล้ิน (ไดร้สชาติ)   สัมผสั 
(ไดรู้้สึก) มากระตุน้   บุคคลสองคนในภาวะท่ีถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าเดียวกนั   อาจจะประพฤติปฏิบติั
ต่างกนั   เน่ืองจากบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั   สืบเน่ืองมาจากประสบการณ์ในอดีตท่ีแตกต่างกนั   
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นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจและพยายามสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑ์ของตน   
ซ่ึงจะมีผลน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือได ้
                            3) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนข้างถาวร   ซ่ึง
เกิดข้ึนจากผลของประสบการณ์ท่ีสั่งสมมา   โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นประสบการณ์ตรงเสมอไป   อาจ
เกิดจากการเลียนแบบพฤติกรรมของผูอ่ื้นหรือความบงัเอิญก็ได ้  มีทฤษฎีหลายทฤษฎีอธิบายถึงการ
เรียนรู้ว่าเกิดข้ึนได้อย่างไร   ซ่ึงส่วนใหญ่จะอธิบายในเร่ืองการตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงเร้า 
(Stimulus) นักการตลาดลว้นพยายามหาเง่ือนไขท่ีเหมาะสมท่ีจะท าให้คนปฏิบติัตอบต่อส่ิงเร้าใน
แนวทางท่ีตอ้งการ  เช่น  ใชป้ระโยชน์ดว้ยการโฆษณาซ ้ าๆเพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 
                          4) ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิด   ความรู้สึกท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดๆ   ความเช่ือของ
บุคคลเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต   ผูข้ายสินคา้ตอ้งสนใจต่อความเช่ือของผูซ้ื้อ   เพราะ
ความเช่ือจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ   หากลูกค้ามีความเช่ือในทางไม่ดีต่อสินคา้ใดก็จะไม่ซ้ือ   
เพราะฉะนั้นนกัการตลาดจึงตอ้งติดตามและแกไ้ขความเช่ือของลูกคา้   ความเช่ือกบัเจตคติเก่ียวโยง
กนั   ความเช่ือจะน าไปสู่เจตคติ   ถา้ผูเ้ช่ือๆวา่สินคา้ใดดีเขาจะมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้นั้น 
                          5) เจตคติ (Attribute) หมายถึง   ระเบียบของแนวความคิด   มุมมอง   ความเช่ือ   
อุปนิสัย   และส่ิงจูงใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง   ซ่ึงเจตคติมีแนวโน้มไปทางหน่ึงทางใดเสมอ  
เช่น  ดีหรือไม่ดี   ชอบหรือไม่ชอบ   รักหรือเกลียด   เขด็หรือไม่เขด็   เจตคติเป็นแนวคิดท่ีอยูภ่ายใน
ตวัของแต่ละบุคคล   ไม่ใช่มีมาแต่ก าเนิด   แต่เป็นเร่ืองท่ีเกิดจากการเรียนรู้จากสภาพแวดล้อม
ภายนอก  เช่น  จากครอบครัว   จากเพื่อนร่วมงาน   จากกลุ่มสังคมท่ีเก่ียวขอ้ง   รวมทั้งบุคลิกท่าทาง
ของแต่ละคน   เจตคติมีลักษณะท่ีมัน่คงถาวร   แต่สามารถเปล่ียนแปลงได้โดยต้องอาศยัเวลา   
ขอ้มูล   และแรงกระตุน้ค่อนขา้งสูง   เจตคติท่ีก่อตวัข้ึนอิงอยูก่บับุคคล   กลุ่มคน   สถาบนั   ส่ิงของ   
ค่านิยม   เร่ืองราวทางสังคมและความคิดต่างๆ ของคนในสังคม   ประสบการณ์จะมีผลต่อการเกิด
เจตคติอยา่งมาก   ถา้บุคคลมีประสบการณ์ในทางท่ีดีกบัส่ิงหน่ึงจะก่อให้เกิดความรู้สึกหรืออารมณ์
ในทางท่ีดีกบัส่ิงนั้น   การตอบสนองก็จะดีงามตามไปดว้ย  คือ  อยูใ่นลกัษณะของการชมเชย   การ
สนบัสนุน   การช่วยซ้ือ   เป็นขาประจ า   หรือช่วยแนะน า   ในทางตรงกนัขา้มหากมีประสบการณ์
ไม่ดีต่อส่ิงหน่ึง   การตอบสนองก็จะแสดงออกในทางท่ีไม่ดีด้วย  เช่น  การโจมตี   ท าลาย   กลัน่
แกลง้   ไม่ซ้ือหรือเข็ด   เป็นตน้   การเปล่ียนเจตคติอาจท าได้โดยการให้ข่าวสารขอ้มูลในขนาดท่ี
มากพอ   และต่อเน่ืองเพื่อโน้มน้าวหรือจูงใจท าให้บุคคลเกิดความเขา้ใจ   เกิดความเช่ือถือ   เกิด
ความชอบหรือเกิดความรู้สึกท่ีดี   การแสดงออกของเจตคติ  มีดงัน้ี 
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                               (1) เป็นการปรับตวั (Adjustment)  เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่บุคคล  
เช่น  ถา้สินคา้ชนิดหน่ึงของธุรกิจไม่ดี   บุคคลนั้นก็จะมีเจตคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้ชนิดนั้นและ   สินคา้
ชนิดอ่ืนท่ีผลิตจากท่ีเดียวกนั   เพื่อท่ีจะไดไ้ม่ตอ้งซ้ือซ ้ าอีก    
                                (2) เป็นการป้องกนัตน (Ego  Defensive)  เพื่อพยายามกนัให้ออกห่างจากส่ิง
ท่ีตนไม่ตอ้งการหรือไม่ชอบ    ดว้ยการแสดงอาการดูถูกเหยียดหยาม   การติฉินนินทา   หรือการ
แสดงการรังเกียจเสียก่อน 
                                 (3) เป็นการแสดงค่านิยม (Value  Expression)  ของบุคคลนั้น  เช่น  แสดงว่า
ตนเป็นผูน้ า   เป็นคนทนัสมยั   เป็นคนรสนิยมสูง  ได้แก่  การมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้ต่างประเทศ   
สินคา้ท่ีมีราคาแพง   และสินคา้ท่ีมีตราดงัๆ   เป็นตน้ 
                                  (4) เป็นการแสดงความรู้ (Knowledge) โดยการเปรียบเทียบความแตกต่างและ
คน้หาความหมายของส่ิงต่างๆ 
                         6) บุคลิกภาพ (Personlity) บุคลิกภาพ   เป็นส่ิงเฉพาะของบุคคลท่ีแสดงออก   ท า
ให้บุคคลถูกแบ่งออกเป็นคนกลา้   คนไม่เอาไหน   คนน่ารังเกียจ   คนน่านบัถือ   คนเฉยเมย   คน
น่ารัก   คนโฉ่งฉ่าง   คนน่ากลวั   และคนรอบคอบ   เป็นตน้   การเปล่ียนบุคลิกภาพส าหรับแต่ละ
คนสามารถท าได้ค่อนข้างยาก   เพราะเป็นลักษณะภายในของแต่ละคนท่ีปลูกฝังมาแต่ก าเนิด   
บุคลิกถูกน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดนอกเหนือจากอายุ   รายได ้  อาชีพ   เพศ   ชั้น
ของสังคม   ค่านิยม   และการจูงใจ   นกัพฤติกรรมศาสตร์ใชบุ้คลิกภาพแบ่งส่วนตลาดรถยนตไ์ด ้3 
ประเภท  คือ 
                           (1) พวกท่ีชอบของเก่า (Conservative)  พวกน้ีจะนิยมรถโบราณตกรุ่นท่ีไม่
ค่อยมีใครใชแ้ลว้  เช่น  รถโฟลค์   เป็นตน้ 
                                   (2) พวกชอบตามสังคม (Moderate  and  Sociables) พวกน้ีจะนิยมรถท่ีบุคคล
ส่วนใหญ่ก าลงันิยมใช ้
                              (3) พวกชอบตามของใหม่ (Attention – Getter) พวกน้ีนิยมเปล่ียนรถเพื่อซ้ือ
รุ่นใหม่เสมอ   เพราะตอ้งการความเป็นผูน้ า 
                           7) แนวคิดของตนเอง (Self  Concept)  ภาพลกัษณ์ส่วนตวั (Self  Image) หรือการ
รับรู้ส่วนตวั (Perception  of  self) มีความหมายใกล้เคียงกับค าว่า บุคลิกภาพ   ซ่ึงแต่ละบุคคลมี
แนวโน้มจะซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการจากผูค้ ้าปลีกท่ีคุ้นเคย   ท่ีมีภาพลักษณ์หรือบุคลิกภาพท่ี
สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั   ในส่วนท่ีจะศึกษาถึงแนวคิดส่วนตวัดา้นใดดา้นหน่ึงหรือหลาย
ดา้นของบุคคล   โดยการส ารวจภาพลกัษณ์ส่วนตวัเพื่อสร้างความคิดส่วนตวั   การขยายความคิด
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ส่วนตวั (Extended  Self)  และความเป็นไปไดข้องการเปล่ียนแปลงภาพลกัษณ์ส่วนตวั   (Altering  
the  self  image)  
                          (1) ความคิดเห็นส่วนตวัด้านใดด้านหน่ึงหรือหลายด้าน (One  or  Multiple  
selves) ในอดีตผู ้บริโภคแต่ละคนจะคิดถึงความคิดส่วนตัวด้านใดด้านหน่ึง   และสนใจใน
ผลิตภณัฑ์และบริการ   ซ่ึงสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตนเองดา้นใดดา้นหน่ึง   แต่
อยา่งไรก็ตามงานวจิยัไดร้ะบุวา่เป็นการถูกตอ้งยิง่ข้ึนถา้จะคิดวา่ผูบ้ริโภคมีความคิดส่วนตวัในหลาย
ดา้น (Multiple  self  หรือ Multiple  selves)   การเปล่ียนแปลงความคิดจะสะทอ้นถึงความเขา้ใจว่า   
ผูบ้ริโภคคนหน่ึงจะมีการกระท าท่ีแตกต่างจากบุคคลอ่ืนและสถานการณ์อ่ืนอยา่งแน่นอน   ตวัอยา่ง   
บุคคลจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัท่ีบา้น   โรงเรียน   ท่ีท างาน   บิดา   มารดา   และเพื่อน   บุคคล
ปกติหรือมีสุขภาพดีจะมีลักษณะท่ีแตกต่างทางสังคม   แมแ้ต่ในสถานการณ์เดียวกนัอาจจะมีท่ี
ผดิปกติไม่เหมือนเดิมก็ได ้
                               (2) การสร้างภาพลกัษณ์ส่วนตวั (The  make  up  of  the  self – image) ความ
สอดคลอ้งกบัความคิด   ภาพลกัษณ์ส่วนตวัหลายประการ   แต่ละบุคคลมีภาพลกัษณ์ของตนเองตาม
ลักษณะแต่ละบุคคล   นิสัย   ความเป็นเจ้าของ   ความสัมพนัธ์และวิธีการของพฤติกรรมจาก
ภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพ   ภาพลกัษณ์ของบุคคลจะเป็นเอกลกัษณ์การเพิ่มข้ึนของพื้นฐานและ
ประสบการณ์ของบุคคล   แต่ละบุคคลจะพฒันาภาพลกัษณ์ส่วนตวัจากความเก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืน   
เร่ิมตน้จากบิดามารดาตามดว้ยความเก่ียวขอ้งกนักบับุคคลหรือกลุ่มบุคคลอ่ืน   ผลิตภณัฑ์และตรา
สินคา้มีค่านิยมดา้นสัญลกัษณ์ส าหรับแต่ละบุคคล   ซ่ึงจะประเมินโดยถือเกณฑ์ความสอดคลอ้งกนั
หรือความเขา้ใจกนัได ้  ความลงรอยกนั   ความสมเหตุสมผล   ดว้ยภาพส่วนตวัหรือภาพพจน์ของ
กลุ่มบุคคล   ผลิตภณัฑ์บางประเภทจะมีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวัของแต่ละบุคคล   
แต่บางอย่างอาจจะแตกต่างจากภาพลกัษณ์ของบุคคล   โดยยึดถือว่าผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะรักษา  
หรือ  เพิ่มเติมภาพลกัษณ์ส่วนตวั   โดยเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีภาพลกัษณ์  หรือ  บุคลิกภาพเหมาะสม
กบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั    และหลีกเล่ียงผลิตภณัฑท่ี์ไม่สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั 
                               (3) การขยายความคิดส่วนตวั (The  extended  self) ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ภาพลกัษณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคและความเป็นเจา้ของ 
                   โดยสรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ย ปัจจยัทางวฒันธรรม  ปัจจยัทางสังคม  ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางจิตวิทยา   ส าหรับ
การศึกษาคร้ังน้ีก าหนดปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของสมาชิกสหกรณ์เฉพาะปัจจยัส่วนบุคคล
ของสมาชิกเท่านั้น  ซ่ึงประกอบดว้ย  สถานภาพของสมาชิก  เพศ  สถานภาพการสมรส  อาย ุ ระดบั
การศึกษา  อาชีพ/งานประจ า  และรายไดต่้อเดือน 
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3. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
                   ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix หรือ 4 Ps)   เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ยส่ิง
ต่างๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ : และคณะ 2546 , น. 53 – 55) 
                  3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  หมายถึง   ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ   เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ   ประกอบดว้ย   ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้ เช่น  บรรจุภณัฑ์   สี   ราคา   ตราสินคา้   บริการ   และช่ือเสียงของผูข้าย   ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้  บริการ  สถานท่ี  บุคคลหรือความคิด (เอ็กเซล  วอล์คเกอร์ และ สแตนตนั. 2001 : 9) 
ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้  ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย   สินคา้   บริการ   
ความคิด   สถานท่ี   องคก์รหรือบุคคล   ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)  มีคุณค่า (Value)   
ในสายตาของลูกคา้   จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้  การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี   
                         3.1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  ( Product  Differentition ) และ(หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน ( Competitive  Differentiation ) 
                         3.1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์  ( Product  Component ) เช่น  
ประโยชน์พื้นฐาน   รูปลกัษณ์   คุณภาพ   การบรรจุภณัฑ ์  ตราสินคา้   ฯลฯ 
                         3.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  ( Product  Positioning ) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั   เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
                         3.1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ( Product  Development ) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์มีลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New  and  Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 
                         3.1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ ( Product  Mix ) และสายผลิตภัณฑ์    
( Product  Line ) 
                        คุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑ์ 
                        1) คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product  Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑ์   เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั   ถ้าสินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า   ถ้าสินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค
สินคา้ก็ขายไม่ได ้  นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใด   
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จึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภค   รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้าง
การยอมรับ 
                        2) ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ (Physical  Characteristics  of  Goods) เป็นรูปร่าง
ลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได้   และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง  คือ รูป  รส  กล่ิน  
เสียง  สัมผสั  รูปร่าง  ลกัษณะ  รูปแบบ  การบรรจุภณัฑ ์ เป็นตน้ 
                        3) ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกบั
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บหรือบริการ   การตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือต ่า   แต่
เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived  Value) 
                        4) ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง   ช่ือ  ค  า  สัญลักษณ์   การ
ออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว   เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง   
หรือกลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
                        5) บรรณจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง   กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและการ
ผลิตส่ิงบรรจุหรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์   บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือ การมองเห็นสินคา้   
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ์ ดังนั้น 
บรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น   โดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน   
                        6) การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ   ลกัษณะ  การบรรจุหีบห่อ  
ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค   ดังนั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญด้านการ
ออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค   เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค  
                        7) การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนั   โดยเฉพาะสินคา้
พวกรถยนต ์  เคร่ืองใชใ้นบา้น   และเคร่ืองจกัร   เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่   ฉะนั้น   ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็น
ลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยค าพดู   โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั  ประเด็น คือ 
                                (1) การรับประกนัตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่   ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน   กบัใคร  
อยา่งไร   เม่ือสินคา้มีปัญหา 
                                (2) การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนจะซ้ือ 
                                (3) การรับประกันจะต้องระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้านระยะเวลา   
ขอบเขตความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
                          8) สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีท าให้เกิดอารมณ์   
ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้และสนใจในผลิตภณัฑ ์



 29 

                          9) การให้บริการ (Service) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั   ข้ึนอยู่กบัการ
ให้บริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูซ้ื้อ คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านท่ีให้บริการดีและถูกใจ   
เช่น   การบริการหลงัการขาย   เป็นตน้ 
                         10) วตัถุดิบ (Raw  Material) หรือวสัดุท่ีใช้ในการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือก
ท่ีจะใช้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต    ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคว่า
พอใจแบบใด   ตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต   และความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบ
ดว้ย  
                          11) มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งค านึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยีนั้ น   ซ่ึงต้องมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุม
คุณภาพ   และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
                          12) ความเขา้กนัได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบั
ความคาดหวงัของลูกคา้   และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฎิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้ 
                          13) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์  (Product  Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ 
(Product  Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค   ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัท าให้ผูผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระ
จากผลิตภณัฑ์   ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีท าให้เกิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับ
ผูผ้ลิตท่ีตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 
                           14) คุณค่าของผลิตภณัฑ์ (Producy  Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีได้รับจาก
การใชผ้ลิตภณัฑ์   ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์
ท่ีสูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
                           15) ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะพอใจท่ีจะเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีมีให้เลือกมากในรูปของสี   กล่ิน   รส   ขนาดการบรรจุหีบห่อ   แบบ   ลกัษณะ   เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั   ดงันั้น   ผูผ้ลิตจึงจ าเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็น
ทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
                 3.2 ราคา (Price) หมายถึง   จ  านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆท่ีมีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ (เอ็กเซล  วอล์คเกอร์ ; และ สแตนตนั. 2001 , pp.7)    หรือหมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑ์ใน
รูปตวัเงิน   ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดถดัจาก Product   ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้   ผูบ้ริโภค
จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น   ถา้คุณค่า
สูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ   ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง 
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                             3.2.1 คุณค่าที่รับรู้ (Perceived  Value) ในสายตาของลูกคา้   ซ่ึงตอ้งพิจารณาการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
                             3.2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายทีเ่กีย่วข้อง  
                             3.2.3 การแข่งขัน 

                             3.2.4 ปัจจัยอ่ืนๆ 
                         คุณสมบติัท่ีส าคญัของราคา (kotler. 1997 , pp. 611 – 630) 
                             1) การก าหนดราคา (List  Price) ธุรกิจต้องก าหนดราคาสินค้า   ตั้ งแต่มีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์หรือเม่ือมีการแนะน าผลิตภณัฑ์เขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่   หรือในเขตพื้นท่ี
ใหม่หรือเม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่   ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวางต าแหน่งคุณภาพ
ผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 
                             2) การใหส่้วนลด (Price  Discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
                                    (1) ส่วนลดเงินสด คือ การลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ   ส าหรับการช าระเงินเร็ว 
                                    (2) ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมาก   ซ่ึงควร
หกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั    และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย   การให้ส่วนลดอาจ
ใหต้ามค าสั่งซ้ือในแต่ละงวด   หรือใหต้ามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
                                    (3) ส่วนลดตามฤดูกาล คือ การให้ส่วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้   หรือบริการ
นอกฤดูกาล เช่น โรงแรม   ตัว๋เคร่ืองบิน   ท่ีเสนอส่วนลดท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า  
                               3) การให้ระยะเวลาในการช าระเงินและตามระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment  
Period  and  Credit  Term) คือ การให้ระยะเวลาในการช าระเงินส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการ
ตามระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้น  ราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค
ได ้ เช่น  ถา้ผูบ้ริโภคคิดวา่คอนโดมิเนียมมีคุณค่าในดา้นการใชง้าน   และมีคุณสมบติัตรงตามความ
ตอ้งการแลว้   ก็มีแนวโนม้ท่ีผูบ้ริโภคจะยอมรับราคาของคอนโดมีเนียน   หากมีราคาสูงกวา่คอนโด
มีเนียนอ่ืนๆทัว่ไป 
                 3.3 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  หมายถึง   โครงสร้างของช่องทาง  ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม   ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย  คือ  สถาบนัการตลาด   ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้  ประกอบดว้ย  การขนส่ง   การคลงัสินคา้   และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั   การ
จดัจ าหน่าย   จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน  ดงัน้ี 
                       3.3.1  ช่ อ งท างก ารจ าห น่ าย  ( Channel  of  Distribution ห รือ  Distribution  
Channel   หรือ Marketing  Channel ) หมายถึง   กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั
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การเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ในผลิตภณัฑ์   หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ช้ทางธุรกิจ (เอ็ดเซล  วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 , pp. 3) หรือหมายถึง   เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และ(หรือ)กรรมสิทธ์ท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ประกอบดว้ย  ผูผ้ลิต   คนกลางหรือผูบ้ริโภค   หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม   ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง 
(Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผู ้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
(Industrial  User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect  Channel) จากผู ้ผลิต (Producer) ผ่านคนกลาง 
(Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial  User) 
                       3.3.2  การกระจายตัวสินค้า  หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด                
( Physical  Distribution หรือ Market  logistics )  หมายถึง   งานท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผนการ
ปฎิบติัตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ   ปัจจยัการผลิค   และสินคา้ส าเร็จรูป   จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค   เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
(คอตเลอร์ ;   และ อาร์มสตรอง. 2003 , pp.5) หรือหมายถึง   กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
ตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม   การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั  มี
ดงัน้ี 
                                 1) การขนส่ง (Transportation) 
                                 2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
                                 3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory  management) 
                  3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ   หรือความคิด   หรือต่อบุคคล   โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์   โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก   
ความเช่ือ   และพฤติกรรมการซ้ือ (เอต็เซล  วอล์คเกอร์ ; และสแตนตนั.  2001 , pp.10) หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ   เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ   การ
ติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย (Personal  Selling) ท าการขาย   และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (Nonpersonal  Selling)   เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารท่ีหลายประการ   องค์การอาจใช้หน่ึง
หรือหลายเคร่ืองมือ   ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกัน (Integrated  Marketing  Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
กบัลูกคา้   ผลิตภณัฑ์   คู่แข่งขนั   โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้  เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาด
ท่ีส าคญั  มีดงัน้ี  
                              3.4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องค์การ   และ(หรือ)ผลิตภณัฑ์   บริการ   หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยอุปถมัภ์รายการ 
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(เบลช์,2001) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 1) กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative  
Strategy)  และยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising  tactics) 2) กลยทุธ์ส่ือ (Media  Strategy) 
                              3.4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal  Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคล   เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ   หรือมี
ปฎิกิริยาต่อความคิด (เบลช์, 2001) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย    
และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์ ;  และอาร์มสตรอง. 2003 , pp.5)   งานในขอ้น้ีจะ
เ ก่ี ย ว ข้ อ ง กั บ  1) ก ล ยุ ท ธฺ ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้ พ นั ก ง าน ข า ย  (Personal  Selling  Strategy)                                   
2) การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce  Management) 
                               3.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales  Promotion) เป็นส่ิงจุงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ี
กระตุ้นหน่วยงาน (Sales  Force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย(Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate  
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์. 2001 , pp.11) เป็นเคร่ืองมือ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณา   และการขายโดยใช้พนักงานขาย  (เอ็กเซล  
วอล์คเกอร์  และ สแตนตนั. 2001 , pp.11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ   การทดลองใช ้  หรือการ
ซ้ือ   โดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย   การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ  คือ 
                                  1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer  Promotion) 
                                  2) การกระตุ้นคนกลาง  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade  Promotion) 
                                  3) การกระตุน้พนักงานขาย  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนักงาน 
(Sales  Force  Promotion) 
                      3.4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity  and  Public  Relations หรือ PR)  
                                1)  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภัณฑ์   หรือ
บริการ   หรือตราสินค้า   หรือบริษัท   ท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการ
จ่ายเงิน)   โดยผา่นส่ือกระจายเสียง   หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(อเรนส์, 2002) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพนัธ์ 
                                2) การประชาสัมพันธ์  (Public  Relations หรือ  PR) หมานถึง   ความ
พยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึง   เพื่ อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การ ต่อ
ผลิตภณัฑ์   หรือต่อนโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ( เอ็กเซล  วอล์คเกอร์  ; และสแตนตนั. 
2001 , pp.10) มีจุดมุ่งหมายเพื่อเสริมสร้างหรือป้องกนัภาพพจน์   หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
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                       3.4.5  การตลาดทางตรง  (Direct  Marketing หรือ Direct  Response  Marketing) 
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct  Response  Advertising) และการตลาดเช่ือม
ตรง   หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online  Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี 
                                 1) การตลาดทางตรง (Direct  Marketing หรือDirect  Response  Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง   หรือ
หมายถึง   วิธีการต่างๆท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ   และท าให้เกิดการ
ตอบสนองในทนัที   ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆเพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้  
เช่น  ใชส่ื้อโฆษณาและแคตตาล็อก (อเรนส์, 2002) 
                                 2) ก ารโฆษณาเพื่ อให้ เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct  Response                 
Advertising)  เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน   ผูรั้บฟัง   หรือผูช้ม   ให้เกิดการตอบสนอง
กลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร   ซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรง   หรือส่ิงอ่ืนๆ  เช่น  นิตยสาร   วิทย ุ  
โทรทศัน์   หรือป้ายโฆษณา (อเรนส์, 2002) 
                                 3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online  Advertising) หรือ
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic  Marketingหรือ E – marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต   เพื่อส่ือสาร  ส่งเสริม  และขายผลิตภณัฑ์  หรือ
บริการ   โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้   เคร่ืองมือท่ีส าคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย  
                                      (1) การขายทางโทรศพัท ์
                                      (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
                                      (3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
                                      (4) การขายทางโทรทัศน์  วิทยุ  หรือหนังสือพิมพ์   ซ่ึงจู งใจให้ลูกค้ามี
กิจกรรมการตอบสนอง  เช่น  ใชคู้ปองแลกซ้ือ  
 3.5  ความส าคัญของส่วนประสมการตลาด    ส่วนประสมการตลาด เป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีกิจการใชเ้พื่อตอบสนองต่อวตัถุประสงคท์างการตลาดเป้าหมายของธุรกิจ ประกอบดว้ย 
4p คือ ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อให้สามารถบรรลุประสงค์และเป้าหมายของธุรกิจ และสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพึงพอใจในสินคา้และบริการสร้างความเป็นต่อทางการ
แข่งขนัท่ีย ัง่ยนืกบัธุรกิจ (http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php,2562) 
  ส่วนประสมการตลาด   เป็นเคร่ืองมือส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจจัดหาสินค้ามา
จ าหน่ายของสหกรณ์  เพราะผูบ้ริหารจะต้องทราบเพื่อน าไปวางแผนหรือพัฒนากลยุทธ์ทาง
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การตลาดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจ ประกอบด้วย 4p คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจจดัหา
สินค้ามาจ าหน่ายของสหกรณ์ ให้สามารถบรรลุประสงค์และเป้าหมายของธุรกิจ และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของสมาชิกให้เกิดความพึงพอใจในสินค้า   ซ้ือใช้ แล้วซ้ือใช้ซ ้ าอย่าง
ต่อเน่ือง  การศึกษาคร้ังน้ีจึงน าปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็นปัจจยัส าคัญหน่ึงท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
    

4. กระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ      
                                                                                        
                     ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (อา้งถึงใน อนุพนัธ์  ฉตัรศรีพงษ ์2553 , น. 21 – 25)   กระบวนการ
หรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying  Decision  Process) เป็นขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค   ซ่ึงแบ่งได ้5 ขั้นตอน  ดงัน้ี 
                   4.1 การรับรู้ปัญหา   หมายถึง   การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน   ซ่ึง
อาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก  เช่น  ความหิว  ความกระหาย   ความ
เจ็บปวด    ซ่ึงรวมถึงความต้องการทางร่างกาย (Physiological  Needs) และความต้องการท่ีเป็น
ความปรารถนา   อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา   ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็น
ส่ิงกระตุน้    บุคคลจะเรียนรู้ถึงวธีิท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต   ท าใหเ้ขารู้วา่
จะสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
                 4.2 ความต้องการที่เกิดขึ้นไม่สามารถสนองการค้นหาข้อมูล   ถ้าความต้องการถูก
กระตุน้มากพอ   และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยู่ใกล้กนักบัผูบ้ริโภค   ผูบ้ริโภคจะ
ด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน   ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที   ความตอ้งการจะถูก
จดจ าไว ้  เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั   เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไว้
มากจะท าให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง  คือ  ความตั้งใจให้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการ    
เขาจะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการท่ีถูกกระตุ้น   โดยแหล่งข้อมูลของ
ผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม  คือ 
                      4.2.1 แหล่งบุคคล  ไดแ้ก่  ครอบครัว   เพื่อน   เพื่อนบา้น   คนรู้จกั   เป็นตน้ 
                          4.2.2 แหล่งการค้า  ไดแ้ก่  ส่ือการโฆษณา   พนกังานขาย   ตวัแทนการคา้   บรรจุ
ภณัฑ ์  การจดัแสดงสินคา้   เป็นตน้ 
                          4.2.3 แหล่งประสบการณ์   ได้แก่  การควบคุม   การตรวจสอบ   การใช้สินค้า    
เป็นตน้ 
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                          4.2.4 แหล่งชุมชน  ไดแ้ก่  ส่ือมวลชน   องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค   เป็นตน้  
                        4.2.5 แหล่งทดลอง  ไดแ้ก่  หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ์   หรือหน่วยวิจยั
ภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์  ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์  เป็นตน้ 
            4.3 การประเมินผลทางเลือก   เม่ือผูบ้ริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว   ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
เขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ   นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
ประเมินผลทางเลือก 
                 4.4 การตัดสินใจซ้ือจากการประเมินผลทางเลอืก   จะช่วยใหผู้บ้ริโภคก าหนดความพึง
พอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่างๆท่ีเป็นทางเลือก   โดยทัว่ๆไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ชอบ
มากท่ีสุด 
                   4.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  หลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้   ผูบ้ริโภค
จะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์   ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ี
นกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 
                      4.5.1 ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ   เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภาย
หลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 
                        4.5.2 การกระท าภายหลังการซ้ือ   ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ ์  
จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค   ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนม้วา่ผูบ้ริโภคจะ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
                        4.5.3 พฤติกรรมการใช้และก าจัดภายหลังการซ้ือ   ซ่ึงเป็นหน้าท่ีของนกัการตลาด
ท่ีจะคอังคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชก้ าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 
                     การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละ
คน   วา่จะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรหรือไม่   และส่ิงใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนั้น   
ซ่ึงสรุปปัจจยัหลกัไว ้ ดา้น 4 คือ 
                         1)  ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม (Culture  Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีท าให้คนคิด
ต่างกนั   จึงท าให้มีผลต่อแบบแผนการบริโภคท่ีต่างกนั  เช่น  วฒันธรรมการอยู่อาศยัมีผลท าให้
เลือกแบบบา้นท่ีต่างกนั   ท าเลท่ีตั้งแตกต่างกนั   เป็นตน้ 
                         2) ปัจจยัทางด้านชนชั้นของสังคม (Social  Class)) ในสังคมต่างๆจะตอ้งมีระดับ
ของชนชั้นเสมอ   แต่ในท่ีน้ีจะหมายถึงชนชั้นในด้านการตลาด   ซ่ึงจะถูกก าหนดด้วยตัวแปร
ทางด้านสังคม   เศรษฐกิจ  เช่น  รายได้  อาชีพ  การศึกษา  เป็นต้น   และสามารถแบ่งกลุ่มคน
ออกเป็น  6กลุ่ม  ดงัน้ี 
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                               (1) กลุ่มชั้ นสูงส่วนบน  (Upper – Upper  Class) เป็นกลุ่มชนชั้ นสูงในวงศ์
ตระกลูท่ีมีช่ือเสียง  ร ่ ารวยและฐานะมัน่คง  ปกติมกัจะมีหลายบา้น  เช่น  บา้นพกัตากอากาศ  เป็นตน้ 
                                (2) กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower – Upper  Class) เป็นกลุ่มท่ีมีรายได้มาก  เช่น  
คนท่ีมีเงินเดือนสูงหรือเป็นเจา้ของบริษทั   มีรายไดจ้ากความสามารถของตนเองมากกวา่ท่ีจะไดรั้บ
จากมรดก   การตดัสินใจซ้ือเพื่อบริโภคของกลุ่มน้ีมกัจะเป็นไปอยา่งฟุ่มเฟือย  เช่น  คนซ้ือบา้นหลงั
ใหญ่ราคาแพงๆ  เป็นตน้ 
                                (3) กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper – Middle  Class) คนในกลุ่มน้ีมกัอยูใ่นอาชีพ
ท่ีมีรายไดสู้ง  เช่น  แพทย ์  วิศวกร   นกัธุรกิจ   ในกลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีส าคญัมาก  คือ  
ได้รับการศึกษาสูง   ถึอว่าเป็นตลาดท่ีดีส าหรับสินคา้หลายๆ ประเถท   การซ้ือจะเป็นไปโดยมี
เหตุผลและความรอบคอบ 
                                (3) กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower – Middle  Class) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้
ปานกลาง   ชอบซ้ือของดีราคาถูกและมกัจะซ้ือสินคา้ส าเร็จรูปมากกวา่สั่งท า 
                                (4) กลุ่มชั้นต ่าส่วนบน (Upper – Lower  Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่   เป็น
พวกท่ีท ามา – หากินวนัต่อวนั   มกัจะอาศยัอยูต่ามบา้นเช่าหรือบา้นของตนเองแต่มีขนาดเล็กมาก
หรืออยูแ่ฟลต   เป็นพวกใชแ้รงงาน   การซ้ือจะซ้ือสินคา้ราคาถูก 
                             (5) กลุ่มชั้ นต ่ าส่วนล่าง (Lower – Lower  Class) เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบทาง
สังคม   โดยมากมกัจะอาศยัอยู่ในสลมั   มกัจะดอ้ยโอกาสในการศึกษาหรือขาดความช านวญใน
ฝีมือและวิชาชีพ   การตดัสินใจซ้ือมกัจะท าโดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ   ชอบซ้ือชอบเช่ือและ
ไม่พิจารณาถึงคุณภาพ 
                         3) ปัจจยัทางดา้นสังคมและกลุ่มอา้งอิง  ไดแ้ก่  ตวัแปรครอบครัว   ตวัแปรท่ีส่งผล
กระทบต่อการบริโภคหรือการซ้ือ   เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีจะช่วยในการตดัสินใจ
ซ้ือบ่อยคร้ัง   พบวา่ผูซ้ิ้อกบัผูใ้ช้เป็นคนละคนกนั   หรือผูจ่้ายเป็นคนหน่ึง   แต่มีผูมี้อิทธิพลเป็นอีก
คนหน่ึงก็ได ้  นอกจากน้ียงัมีตวัแปรอ่ืน  ไดแ้ก่  กลุ่มอา้งอิง   ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก  
ไดแ้ก่  เพื่อน  หรือรวมถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะน า 
                           4) ปัจจยัทางด้านบุคคล  ได้แก่  ตวัแปรทางด้านอายุและรูปแบบการด าเนินชีวิต   
ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีจะใชใ้นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการใชสิ้นคา้  เช่น  การใช้สินคา้ชนิดใด
จะมีความเหมาะสมกบัอาย ุ  อาชีพอะไรบา้ง   ซ่ึงสามารถน าไปสร้างแบบแผนการบริโภคได ้  ส่วน
รูปแบบการด าเนินชีวติของคนนั้น   นกัการตลาดสมยัใหม่ก าลงัศึกษาและติดตามตวัแปร   รูปแบบ
การด าเนินการชีวิตของคนอย่างใกลชิ้ด   หากรูปแบบการด าเนินชีวิตเปล่ียนไป   จะท าให้เกิดการ
บริโภคแบบใหม่เกิดข้ึนตามไปดว้ย 
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              กระบวนการในการตดัสินใจ ( Buying  Decision  Progess )  มีขั้นตอนดงัน้ี   คือ 
              ขั้นตอนท่ี 1  ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง (Need  Arousal )  ซ่ึงการท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเองนั้น   อาจเกิดข้ึนเน่ืองจากปัจจยัภายในของตนเอง  เช่น  ความ
จ าเป็น   ความเช่ือ   ประสบการณ์   เป็นตน้   หรืออาจเกิดจากส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอก  เช่น  
การซ้ือเลียนแบบคนอ่ืน 
               ขั้นตอนท่ี  2  การค้นหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจ (Information Search) โดยท่ี
ผูบ้ริโภคเม่ือรับรู้ความตอ้งการแล้ว ก็จะท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพื่อน ามาใช้ในการ
พิจารณาประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงอาจจะหาจากแหล่งต่างๆ เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น ส่ือ
การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ เป็นตน้ 
  ขั้นตอนท่ี  3  การประเมินผลทางเลือกจากข้อมูลท่ีรวบรวมได้ (Evaluation of 
Alternatives) โดยใช้หลกัเกณฑ์ต่างๆ กนัในการพิจารณาเลือกซ้ือ เช่น การพิจารณาจากคุณสมบติั
ผลิตภณัฑ์ ความเช่ือถือเก่ียวกับตรา อรรถประโยชน์ท่ีได้รับ ส าหรับคุณสมบัติแต่ละอย่างของ
ผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่างๆ เป็นตน้ เพื่อน ามาจดัล าดบัความส าคญัจากคุณสมบติัท่ี
ตนเองตอ้งการ 
  ขั้นตอนท่ี  4  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หรือเลือกทางเลือกท่ีให้ความ
พึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดภายใตเ้ง่ือนไขจ ากดัท่ีผูบ้ริโภคนั้นมีอยู ่
  ขั้นตอนท่ี  5  การประเมินผลภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ (Postpurchase Behavior) 
ซ่ึงเป็นความพึงพอใจหลังจากมีการใช้ผลิตภัณฑ์นั้ นแล้ว โดยจะข้ึนอยู่กับความคาดหวงัของ
ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบกับความรู้สึกท่ีได้รับหลังการใช้ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือต่อไป กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัต ่ากวา่ท่ีคาดหวงัก็จะไม่พอใจและ
ไม่ซ้ืออีก 
  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Major Factors Inflvencing 
Behavior) แบ่งออกเป็น 4 ลกัษณะ คือ  

  1) ลักษณะของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากสังคม วฒันธรรม ลักษณะส่วนบุคคล 
ลกัษณะทางจิตวิทยาของผูซ้ื้อ ซ่ึงเป็นสาเหตุจากแรงกระตุน้ภายในก าหนดจุดมุ่งหมายของการ
กระท าออกมา เช่น พฤติกรรมการซ้ือของหญิงกบัชายแตกต่างกนั 

  2) ลักษณะของผลิตภัณฑ์ หมายถึง รูปร่าง ลักษณะ แบบ คุณภาพ ราคา และ
บริการ  นกัการตลาดตอ้งควบคุมลกัษณะของผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นแรงกระตุน้ภายนอกท่ีสามารถดึงดูด
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจและความตอ้งการ เช่น การออกแบบบรรจุภณัฑ์ดว้ยวสัดุ สีสัน รูปแบบ
สวยงาม เป็นตน้ 
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  3) ลกัษณะของผูข้าย ผูข้ายท่ีมีความเป็นกนัเอง เช่ือถือได ้บุคลิกภาพดี มีศิลปะการ
ขาย จะช่วยชกัจูงใหผู้บ้ริโภคหนัมาซ้ือผลิตภณัฑไ์ด ้

  4) ลกัษณะสถานการณ์และเวลา ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจโดยมีเวลาเป็นขอ้จ ากดั 
              โดยสรุป  การศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้า มสธ.จ ากัด 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้  ประกอบดว้ย  ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์  และ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ส่วนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ประเภทสินคา้ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
สินคา้  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้  ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง  และโอกาสในการซ้ือสินคา้ 
 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  
 ณัชชนม์  ช่วยเมือง (2560 : บทคดัย่อ)  ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์มสัยดิกลางควนโดน จ ากดั  จงัหวดัสตูล  ผลการศึกษา  พบวา่  ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ อยู่ในระดบัมาก คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์  ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ  
ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของ
สหกรณ์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  พบว่า มี สถานภาพ  อายุ  ระดับการศึกษา  และ
อาชีพ   มีความสัมพันธ์กับประเภทสินค้าท่ีซ้ือ  อาชีพ มีความสัมพันธ์เหตุผลในการเลือกซ้ือ  
สถานภาพและอายุ  มีความสัมพนัธ์กบัโอกาสในการซ้ือ  และสถานภาพ   ระดับการศึกษา  อาชีพ 
และระดับรายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือ   และความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติระดบั 0.05   
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลและความถ่ีในการซ้ือสินคา้  
ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ  และปัจจัยด้านราคา 
ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินคา้ 
                 ตรีรัตน์ ใจวงศ์ค  า  (2558 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง พฤติกรมการตดัสินใจซ้ือน ้ า
ด่ืมบรรจุขวดของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองปราจีนบุรี จ  ากดั  ผลการศึกษา พบว่า  ในการ
ตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของสหกรณ์  ส่วนใหญ่เป็นสมาชิกเพศชาย  ระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด  โดยปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา มีความส าคญัในระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัในระดบัมาก   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
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ส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของสหกรณ์อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กบัขนาดท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง และ 
ความถ่ีในการซ้ือ  แต่สัมพนัธ์เพียงบางปัจจยักบัเหตุผลในการซ้ือและบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
ซ้ือ  ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  คือ  เพศ มีความสัมพนัธ์ด้านผลิตภณัฑ์ และการส่งเสริมการตลาด  ระดบั
การศึกษา มีความสัมพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนมี
ความสัมพนัธ์กบัการส่งเสริมการตลาด    และปัญหาในการซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดของสหกรณ์ คือ หา
ซ้ือยากตอ้งไปซ้ือท่ีสหกรณ์ การส่งน ้ าด่ืมไม่ตรงเวลา ขอ้เสนอแนะคือ ควรเพิ่มการจ าหน่ายร้านคา้
ในชุมชน และวางแผนในการจดัส่งใหเ้หมาะสม   
                 สวภทัร คีรีพิทกัษ์ (2558 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาวิจยั เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์นิคมปากน ้ า จ  ากัด จังหวดักระบ่ี  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกโดยรวมมีระดบัความส าคญัในระดบัมาก  ทั้งด้านผลิตภณัฑ ์
ราคา การส่งเสริมการตลาด และการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ  ทั้ งน้ี  ด้านผลิตภัณฑ์  ท่ี มีระดับ
ความส าคญัมาก  ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพ  ความสะอาดของสินคา้ บรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมและโดด
เด่น และมีสินค้าหลายยี่ห้อ/ตราสินคา้ ตามล าดับ  ด้านราคา  ได้แก่ ราคาสอดคล้องกับคุณภาพ 
บริการเงินเช่ือ และราคาใกลเ้คียงกบัตลาด ตามล าดบั  ด้านการจัดจ าหน่าย ไดแ้ก่  สถานท่ีเดินทาง
มาสะดวก สะอาด และจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่หาง่าย ตามล าดบั และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์ผ่านผูน้ ากลุ่มสมาชิก  การพูดจาเป็นมิตร ยิ้มแย่มแจ่มใสของพนักงาน 
และความสุภาพของพนกังาน ตามล าดบั  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้น
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ย เคมีการเกษตร และขา้วสาร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05  ส่วนปัจจยัด้านราคา  มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามันเช้ือเพลิง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05        
                วศิลัยศ์ยา  พุ่มพวั (2557 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จ ากดั  ผลการศึกษา  พบว่า  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภคและบริโภค เหตุผลใน
การซ้ือ คือ มีความสะดวก  ความถ่ีในการซ้ือ คือ ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
ไม่เกิน 200 บาท และโอกาสในการซ้ือ คือซ้ือไปใช้ท่ีบา้น  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยู่ในระดบัมากทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจ าหน่วยและด้านการส่งเสริมการตลาด  ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วน
บุคคลของสมาชิกมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกทุกปัจจยัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
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สถิติ ยกเวน้ระดับการศึกษาซ่ึงไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ   และความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับเหตุผลในการซ้ือสินค้า   ด้านราคามี
ความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ 
                  ศิลป์ชยั   ขุนรอง (2556 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง   ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าด่ืม
บรรจุขวดของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์โรงพยาบาลสุราษฎร์ธานี  จ  ากดั   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก  คือ  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย   
ด้านผลิตภณัฑ์   และด้านราคา   ระดบัปานกลาง คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด    ลกัษณะส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดอย่างมีนยัส าคญัทุกปัจจยั   ยกเวน้
อาชีพกบัเหตุผลในการซ้ือ   ความถ่ีในการซ้ือ   เพศ   กบัขนาดบรรจุขวดในการซ้ือ   ค่าใช้จ่ายใน
การซ้ือ   อายุ   ระดับการศึกษา   และสถานภาพ   กับโอกาสในการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด       
ความสัมพันธ์ของลักษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือน ้ า ด่ืมบรรจุขวด   พบว่า  ลักษณะส่วนบุคคลของผู ้บ ริโภคทุกปัจจัยมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดทุกดา้น   
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ    ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด   ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภค  พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัตรา
น ้ าด่ืมบรรจุขวดท่ีซ้ือ   เหตุผลในการซ้ือ   ขนาดบรรจุขวดของน ้ าด่ืม   ความถ่ีในการซ้ือ   และ
โอกาสในการซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ. 
                 สุเทพ   ช่วยอุระชุน (2556 : บทคัดย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง   ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้า
สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน  จ  ากดั   จงัหวดัอุตรดิษถ์   ผลการศึกษา  
พบวา่      ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือสินคา้สหกรณ์โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก   โดยมี
ระดบัความส าคญัตามล าดบั  ดงัน้ี   ดา้นการบริการ   คุณภาพสินคา้   และการประชาสัมพนัธ์ของ
สหกรณ์   ความสัมพนัธ์ด้านประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมการตลาด  พบว่า  เพศ   อาย ุ  
และรายไดข้องครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ (ยี่ห้อ) ของตราสินคา้ท่ีจดัหามาจ าหน่ายท่ี
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 รายไดข้องครอบครัวมีความส าคญักบัชนิดของสินคา้สหกรณ์ท่ีระดบั 0.01  
และพื้นท่ีในการท าการเกษตรมีความสัมพนัธ์กบัการประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ท่ีระดบั 0.01  และ
มีความสัมพัน ธ์กับการบ ริการของสหกรณ์ ท่ีระดับนัยส าคัญ  0.05   ความสัมพัน ธ์ด้าน
ประชากรศาสตร์ของสมาชิกท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าของสหกรณ์   พบว่า  พื้นท่ีในการเกษตรมี
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ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01  และดา้นชนิดสินคา้ท่ีซ้ือ  
ได้แก่  ปุ๋ย   และเคมีการเกษตร   ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05   ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์พบวา่   คุณภาพสินคา้   ชนิดของสินคา้สหกรณ์   และ
ราคาสินคา้ของสหกรณ์   มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ดา้นปริมาณท่ีซ้ือต่อปีท่ีระดบันยัส าคญั 
0.01  และคุณภาพของสินคา้รวมทั้งชนิดสินค้าของสหกรณ์มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณท่ีซ้ือต่อปีท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
                  จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสรุปไดว้า่  ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั   ควรประกอบดว้ย   ลกัษณะส่วน
บุคคลของสมาชิก  ไดแ้ก่  สถานภาพของสมาชิก  เพศ  สถานภาพการสมรส  อายุ  ระดบัการศึกษา  
อาชีพ/งานประจ า  และระดับรายได้ต่อเดือน   และปัจจยัส่วนประสมการตลาด  ได้แก่  ด้าน
ผลิตภณัฑ์  ด้านราคา  ด้านการจดัจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด  รวมทั้งผลของการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก  ได้แก่  ประเภทสินค้า  เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ  ความถ่ีในการซ้ือ  
ค่าใช้จ่ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง  และโอกาสในการซ้ือ  เพื่อท่ีจะไดท้ราบพฤติกรรมและการกระท าของ
สมาชิกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั  ในการ
บริหารจดัการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์  เพื่อด าเนินการแบ่งปันผลประโยชน์ท่ีดี
และเหมาะสมระหวา่งกนัสืบไปตามหลกัการสหกรณ์ 
 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 
                  การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี   มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั โดยศึกษาจากปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ และปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด  เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการเสนอแนะการบริหารจดัการธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่ายของสหกรณ์  ตลอดจนสหกรณ์สามารถน าผลการศึกษาคน้ควา้ไปวางแผนปรับปรุงการ
ด าเนินงาน   โดยมีวธีิการศึกษา ดงัน้ี 
                       1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
                       2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
                       3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
                       4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1.   ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
                    1.1 ประชำกร 
                           ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี  คือ  สมาชิกของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  ทั้ง
สมาชิกสามญั และสมาชิกสมทบ ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2561 ซ่ึงมีจ  านวนทั้งส้ิน จ านวน  2,707 คน                   
                   1.2 กลุ่มตัวอย่ำง  
                             สมาชิกของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   มีจ  านวนเท่ากบั 2,707 คน   ดงันั้น
ค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง   โดยใชสู้ตรของทาโร่   ยามาเน่ (Taro  Yamane)   ท่ีค่าความ
คลาดเคล่ือน 0.08  ในการศึกษาคร้ังน้ีจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาจ านวน 148 คน   แสดงวธีิค านวณ 
ดงัน้ี 

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

                       เม่ือก าหหนดให ้         n         =           ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
                                     N         =           จ  านวนประชากรซ่ึงในท่ีน้ีคือ 2,707 คน 
                                     e          =           ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ีก าหนดไว ้คือ 0.08 
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                                 แทนค่าตามสูตรจะได ้
 
                                     n          =  2,707 
           1+2,707 (0.08)2 
                                                 =                      147.72 
       ดงันั้น  จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  จ  านวน 148 คน 

 
2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
                  2.1 เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
                          เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire)  ชนิดเลือกตอบ 
(Multiple  Choice)   ค  าถามปลายปิด (Close – ended  Questions)  และค าถามปลายเปิด โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน  ดงัน้ี 
                          ส่วนท่ี 1   ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิก ได้แก่  สถานภาพของสมาชิก   เพศ   
สถานภาพการสมรส   อายุ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ/งานประจ า   และระดบัรายได้ต่อเดือน   เป็น
ค าถามปลายปิด และปลายเปิด 
                          ส่วนท่ี 2   การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก  ไดแ้ก่  ประเภทของสินคา้   เหตุผล
ในการเลือกซ้ือสินคา้ในรอบ 12 เดือน   ความถ่ีในการซ้ือสินคา้  ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง   และ
โอกาสในการซ้ือสินคา้   เป็นค าถามปลายปิด  
                          ส่วนท่ี 3   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั  ไดแ้ก่  ผลิตภณัฑ ์  ราคา   ช่องทางการจ าหน่าย   และการส่งเสริมการตลาด    
มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด แบบ Interval  Scale โดยก าหนดระดบัคะแนนตามระดบัความ
คิดเห็น 5 ระดบั  ดงัน้ี 
                            ระดบัคะแนน  5          หมายถึง          ความส าคญัมากท่ีสุด 
                            ระดบัคะแนน  4          หมายถึง          ความส าคญัมาก 
                            ระดบัคะแนน  3          หมายถึง           ความส าคญัปานกลาง 
                            ระดบัคะแนน  2          หมายถึง           ความส าคญันอ้ย 
                            ระดบัคะแนน  1          หมายถึง           ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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                    2.2 กำรสร้ำงและตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือ 
                          การศึกษาเร่ืองการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั    
ผูศึ้กษาด าเนินการสร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  ดงัน้ี 
                         2.2.1  ศึกษาแนวคิด   ทฤษฎี   เพื่อก าหนดเป็นกรอบแนวคิด   วตัถุประสงคข์อง
การศึกษา   และสร้างแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 
                         2.2.2  น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปขอค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษา   พิจารณา
ตรวจสอบ   แกไ้ข   และปรับปรุง   เพื่อให้ครอบคลุมกรอบแนวคิดท่ีไดก้  าหนดไว ้
                         2.2.3  น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบและแกไ้ขแลว้ไปทดสอบ (Pre – Test) 
กบัสมาชิกสหกรณ์ จ านวน 30 คน   เพื่อหาความเช่ือมัน่ (Reliability) กบัค าถามท่ีเป็นมาตรวดั 
(Interval) ไดค้่าความเช่ือมัน่ 0.925 
 

3.  กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
                  ผูศึ้กษารวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่ง  ดงัน้ี 
                    3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary  Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ศึกษา   โดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) โดยขอความร่วมมือจากเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์ในการ
เก็บขอ้มูล   ซ่ึงใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental  Sampling)   สอบถามจากกลุ่มสมาชิก
ท่ีมาซ้ือสินคา้เฉพาะสินคา้อุปโภคและบริโภค เท่านั้น   บริเวณสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   ตั้งแต่
วนัท่ี 27 พฤษภาคม พ.ศ. 2562   ถึงวนัท่ี 6 มิถุนายน  พ.ศ. 2562      
                    3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary  Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จาก
หนงัสือ   ส่ิงพิมพ ์  รวมทั้งรายงานทางวชิาการ   รายงานกิจการของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   
และงานวจิยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
                   การวิเคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษาน าข้อมูลท่ีได้ไปวิเคราะห์ผลทางสถิติ โดยใช้เคร่ือง
คอมพิวเตอร์ในการค านวณด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ   ซ่ึงแบ่งส่วนการวิเคราะห์จากการ
ค านวณเป็น 4 ส่วน  ดงัน้ี 
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                   4.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม  เก่ียวกบัสถานถาพของสมาชิก   เพศ   
สถานภาพการสมรส   อายุ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ/งานประจ า   และระดบัรายได้ต่อเดือน เป็น
แบบค าถามลกัษณะปลายปิด และปลายเปิด  ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  Statistics) เป็นการ
หาค่าสถิติพื้นฐาน  ไดแ้ก่  ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)  
                      4.2  กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำของสมำชิก    เป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายปิด (Close – 
Ended  Questions) ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน  ไดแ้ก่  
ค่าความถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ (Percentage)  
                      4.3  ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดทีม่ีผลต่อกำรซ้ือสินค้ำ   น าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์หา
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)โดยมีหลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบั
ความส าคญั  ดงัน้ี 
                         ระดบัคะแนน   5                 หมายถึง           ความส าคญัมากท่ีสุด 
                         ระดบัคะแนน   4                  หมายถึง           ความส าคญัมาก 
                         ระดบัคะแนน   3                  หมาบถึง          ความส าคญัปานกลาง 
                         ระดบัคะแนน   2                  หมายถึง           ความส าคญันอ้ย 
                         ระดบัคะแนน   1                  หมายถึง           ความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
                     ส าหรับเกณฑ์มาตรฐานพิจารณาเปรียบเทียบคะแนนเฉล่ียท่ีค านวณ   ก าหนดขนาด
ของชั้นจากค่าคะแนนเฉล่ียช่วงชั้น (Weight  Mean  Score) ในการศึกษาคร้ังน้ี   ผูศึ้กษาไดก้ าหนด
ระดบัคะแนนความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้า 
มสธ. จ  ากดั   โดยการใชห้ลกัเกณฑเ์พื่อการประเมินค่า   พิจารณาจากเกณฑค์ะแนนเฉล่ีย  ดงัน้ี 
             ระดบัคะแนน  4.21 – 5.00                  หมายถึง        ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุด   
             ระดบัคะแนน  3.41 – 4.20                  หมายถึง       ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
             ระดบัคะแนน  2.61 – 3.40                  หมาบถึง       ใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 
             ระดบัคะแนน  1.81 – 2.60                  หมายถึง        ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ย 
             ระดบัคะแนน  1.00 – 1.80                  หมายถึง        ใหค้วามส าคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
                   4.4  กำรทดสอบค่ำไคสแควร์ (Chi – Square)   หาความสัมพนัธ์ของตวัแปรเก่ียวกบั
ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก   การตดัสินใจซ้ือสินคา้   และปัจจยัส่วนประสมการตลาด   ท่ีมีผล
ต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   รวมทั้งใชค้่าความเป็นอิสระ (Degree  of  
Freedom) และค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ส าหรับค าถามปลายเปิดใชก้ารวเิคราะห์เน้ือหา และการจดัล าดบั 
 



                                                    บทที่  4 

                                   ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง   การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยั 
สุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากัด   ผูศึ้กษาได้ใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่งสมาชิก  จ  านวน 148 คน   แลว้ท าการวเิคราะห์ขอ้มูล   โดยผูศึ้กษาขอน าเสนอผลการศึกษา
และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยจ าแนกผลการศึกษาออกเป็น 5 ส่วน  ดงัน้ี 
                  1. ลกัษณะส่วนบุคคลและการตดัสินใจของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
                  2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคของสมาชิก 
                  3. ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
                  4. ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
                  5. เสนอแนะการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   
 
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
                   n           แทน               ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
                             แทน               ค่าเฉล่ีย (Mean) 
                 S.D.        แทน               ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation) 
                           แทน               ค่าสถิติไคสแควร์ 
                  df           แทน               ค่าความเป็นอิสระ (Degree  of  Freedom) 
                   p            แทน               Asymp. Sig. (2 – sided) 
                   *            แทน               มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                  **           แทน               มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 1.  ลกัษณะส่วนบุคคลและการตัดสินใจของสมาชิกทีซ้ื่อสินค้าของสหกรณ์                              
.  

        
 1.1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 
                    การศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้ามหาวิทยาลัย 
สุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั   ได้ท  าการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศึกษา   
ประกอบดว้ย   สถานภาพของสมาชิก   เพศ   สถานภาพการสมรส  อายุ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ/
งานประจ า   และระดบัรายไดต่้อเดือน 
 
ตารางท่ี 4.1   ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 

n = 148 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. สถานภาพของสมาชิก 
       สมาชิกสามญั                                                                                      
       สมาชิกสมทบ                                                                    

 
128 

            20                            

 
86.5 

          13.5 
2. เพศ 
       ชาย 
       หญิง                                                                                                         

 
 32 

           116 

 
21.6 

           78.4 
3. สถานภาพการสมรส 
       โสด 
        สมรส 
        ม่าย / หยา่ร้าง                                                                                

 
68 

            71  
              9                    

 
 45.9 

           48.0 
             6.1 

4. อายุ 
        21 – 30  ปี 
        31 – 40  ปี 
        41 – 50  ปี 
        51  ปีข้ึนไป 

 
            15 

33 
            42 
            58          

 
            10.1 

   22.3 
            28.4 
            39.2 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ) 
n = 148 

ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก จ านวน (คน) ร้อยละ 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 
       ไม่เกินมธัยมศึกษาตอนตน้                                                                       
        มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.                                                             
        อนุปริญญา / ปวส. 
        ปริญญาตรี 
        สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
8 

13 
12 
83 
32 

 
 5.4 
 8.8 
  8.1 
56.1 
21.6 

6. อาชีพ / งานประจ า 
        ขา้ราชการ 
        พนกังานราชการ 
        ลูกจา้งประจ า มสธ. (ทุกประเภท) 
        ลูกจา้งชัว่คราว มสธ. 
        พนกังาน / ลูกจา้งประจ าหน่วยงานอ่ืนใน มสธ.      

 
45 
25 
29 
33 
16   

 
30.4 
16.9 
19.6 
22.3 
10.8 

7. ระดับรายได้ต่อเดือน 
         ต  ่ากวา่  10,000   บาท 
         10,001 – 20,000        บาท 
         20,001 – 30,000        บาท 
         30,001 – 40,000        บาท 
         40,001 – 50,000        บาท 
         สูงกวา่  50,000      บาท 

 
              9 

53 
36 
24 
17 
  9 

 
   6.1 
 35.8 
  24.3 
  16.2 
  11.5 
     6.1 

 
                 จากตารางท่ี  4.1  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นสมาชิกสามญั คิดเป็นร้อยละ 86.5 
สมาชิกสมทบ คิดเป็นร้อยละ 13.5    สมาชิกท่ีเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 78.4   เพศชาย คิดเป็น
ร้อยละ 21.6  สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 48.0  รองลงมาสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 45.9     
อายตุั้งแต่ 51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 39.2  รองลงมาอายรุะหวา่ง 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 28.4    
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 56.1  รองลงมาจบการศึกษาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 21.6  อาชีพขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 30.4    รองลงมาเป็นอาชีพลูกจา้งชัว่คราว 
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มสธ.  คิดเป็นร้อยละ  22.3    มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 35.8   
รองลงมามีรายไดร้ะหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 24.3 
   1.2  การตัดสินใจของสมาชิกทีซ้ื่อสินค้าของสหกรณ์ 
  การตดัสินใจของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ประกอบดว้ย ประเภทของสินคา้ 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้ายท่ีซ้ือแต่ละคร้ัง และโอกาสในการซ้ือ
สินคา้ ซ่ึงสรุปผลไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2  การตดัสินใจของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 

n  =  148 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. ประเภทของสินค้า 
       สินคา้อุปโภค 
       สินคา้บริโภค 
       ซ้ือทั้ง  2  ประเภท 

 
20 
22 

          106 

 
 13.5 
 14.9 

           71.6 
2. เหตุผลที่เลอืกซ้ือสินค้า(ตอบได้มากกว่า 1) 
        สินคา้มีความหลากหลาย 
         ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
         เช่ือมัน่ในคุณภาพ 
         มีความสะดวก 
         มีความจ าเป็นเฉพาะคร้ัง 
         อ่ืนๆ  คือ ไม่มีเวลาไปซ้ือท่ีอ่ืน  

 
44 
22 
15 

          113 
43 
  6 

 
 18.1                                 
9.0  
 6.2 

 46.5 
  17.7 
    2.5 

3. ความถี่ในการซ้ือสินค้าในรอบ 12 เดือน 
         ซ้ือเป็นคร้ังแรก 
         ไม่เกิน  10   คร้ัง 
          11 – 25   คร้ัง 
          26 - 40    คร้ัง 
          41 - 55    คร้ัง 
          56   คร้ัง ข้ึนไป        

 
 5 
40 
48 
23 
15 
 17 

 
   3.4 
 27.0 
 32.4 
  15.6 
  10.1 
  11.5 
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ตารางท่ี 4.2   (ต่อ) 
n  =  148 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

4. ค่าใช้จ่ายทีซ้ื่อแต่ละคร้ัง 
       ต ่ากวา่  50   บาท 
       ตั้งแต่   51 - 100   บาท                                                                        
       ตั้งแต่   101  บาท ข้ึนไป 

 
32 
55 
61 

 
21.6 
37.2 

           41.2 
5. โอกาสในการซ้ือสินค้า(ตอบได้มากกว่า 1) 
       ใชเ้อง 
       ใชภ้ายในครอบครัว 
        อ่ืนๆ คือ เพื่อนฝากซ้ือ , ซ้ือไปฝากเพื่อน , จ  าหน่าย               
.               สินคา้ต่อ  

 
128 
  68 
  25 

  

 
57.9 

           30.8 
11.3 

  

 
                    จากตารางท่ี 4.2   พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าทั้ ง 2 ประเภท  คือ  สินค้า
อุปโภคและบริโภค คิดเป็นร้อยละ 71.6   รองลงมา คือซ้ือเฉพาะสินค้าบริโภค คิดเป็นร้อยละ       
14.9   ซ้ือสินคา้เพราะมีความสะดวก คิดเป็นร้อยละ 46.5  รองลงมา คือสินคา้มีความหลากหลาย คิด
เป็นร้อยละ 18.1   ซ้ือสินคา้อุปโภคและบริโภคจากสหกรณ์ ในรอบ 12 เดือน คือซ้ือระหวา่ง   11 – 
25 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 32.4  รองลงมา คือซ้ือไม่เกิน 10 คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ  27.0   ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภค ตั้ งแต่ 101   บาท ข้ึนไป  คิดเป็นร้อยละ 41.2   รองลงมาซ้ือสินค้า
อุปโภคและบริโภค ตั้งแต่ 51 - 100 บาท คิดเป็นร้อยละ 37.2   ซ้ือสินคา้เพื่อใช้เอง   คิดเป็นร้อยละ 
57.9  รองลงมา คือซ้ือสินคา้เพื่อใชภ้ายในครอบครัว  คิดเป็นร้อยละ 30.8 
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2.  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอปุโภค บริโภค             .        
.           ของสมาชิก 
 
   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภคของ
สมาชิก ประกอบดว้ย ด้านผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริม
การตลาด ผลการวเิคราะห์ดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.3   ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

n  =  148 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  S.D. ระดับความส าคัญ 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 2. ดา้นราคา 
 3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

3.73 
3.75 
3.77 
3.71 

0.592 
0.617  
0.641 
0.611 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

                           โดยรวม 3.74 0.531 มาก 

              
 จากตารางท่ี 4.3  พบวา่ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   ค่าเฉล่ีย 3.74    
ส าหรับการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดในแต่ละดา้นมีระดบัความส าคญัตามล าดบั   ไดแ้ก่   
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย   ดา้นราคา   ดา้นผลิตภณัฑ์   และดา้นการส่งเสริมการตลาด  ไดแ้สดงผล
การศึกษาโดยน าเสนอค่าเฉล่ีย   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ของปัจจยัส่วนประสมการตลาด   
รายละเอียดตามตารางท่ี 4.4 – 4.7  ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.4    ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
n  =  148 

ด้านผลติภัณฑ์  S.D. ระดับความส าคัญ 
 1. มีสินคา้หลากหลายประเภท 
 2. มีสินคา้หลายยีห่อ้ / ตรา 
 3. สินคา้มีคุณภาพ  เช่น  อย.  ฮาลาล  เป็นตน้        
 4. ลกัษณะรูปทรง / บรรจุภณัฑไ์ม่ช ารุด 
 5. ความสะอาดของสินคา้ 
 6. สินคา้มีความสดใหม่ 
 7. ความจ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้ 

3.51 
4.45 
3.76 
3.85 
3.86 
3.84 
3.84 

0.837 
0.617 
0.706 
0.684 
0.716 
0.762 
0.839 

มาก 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

โดยรวม 3.73 0.592 มาก 

               
 จากตารางท่ี 4.4  พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมมีระดบัความส าคญัในระดบัมาก    
ค่าเฉล่ีย 3.73 กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญั มีสินคา้หลายยีห่้อ/ตรา ในระดบัมากท่ีสุด    ค่าเฉล่ีย   
4.45 รองลงมา คือ ความสะอาดของสินค้า ในระดับมาก   ค่าเฉล่ีย 3.86 และน้อยท่ีสุดให้ระดับ
ความส าคญักบั มีสินคา้หลากหลายประเภท ในระดบัมาก   ค่าเฉล่ีย 3.51 
 
ตารางท่ี 4.5 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคา 

n  =  148 

ด้านราคา  S.D. ระดับความส าคัญ 
 1. ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 
 2. มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน 
 3. ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา 
 4. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
 5. จะไดรั้บเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี 

3.69 
3.70 
3.84 
3.79 
3.74 

0.772 
0.862 
0.720 
0.683 
0.941 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

โดยรวม 3.75 0.617 มาก 

 
              จากตารางท่ี 4.5   พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาโดยรวมมีระดบัความส าคญัในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย  
3.75 กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.84      
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รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.79  และนอ้ยท่ีสุดให้ระดบั
ความส าคญักบัราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป ในระดบัมาก   ค่าเฉล่ีย 3.69 
 
ตารางท่ี 4.6  ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

n  =  148 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย  S.D. ระดับความส าคัญ 
 1. สถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการ                   
.         สะดวก 
 2. มีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา  
 3. สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาด 
 4. ชั้นวางสินคา้  สะดวก  สะอาด 
 5. การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่  ง่ายต่อการหา 

4.16 
 

3.45 
3.84 
3.74 
3.68 

0.744 
 

0.868 
0.771 
0.786 
0.827 

มาก 
 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

โดยรวม 3.77 0.641 มาก 

              
 จากตารางท่ี 4.6  พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายโดยรวมมีระดบัความส าคญัใน
ระดบัมาก   ค่าเฉล่ีย 3.77 กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัสถานท่ีเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก    
ในระดบัมาก  ค่าเฉล่ีย 4.16 รองลงมา คือ สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาดในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.84     
และนอ้ยท่ีสุดให้ระดบัความส าคญักบัมีสินคา้ท่ีตอ้งการอยูต่ลอดเวลา ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.45 
 

ตารางท่ี 4.7 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
n  =  148 

ด้านส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดบัความส าคญั 
 1. เขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ 
 2. มีการจดัโปรโมชัน่  เช่น  การแจกของแถม 
 3. การประชาสมัพนัธ์ของสหกรณ์ 
 4. การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว  เช่น  การช าระเงิน 
 5. พนกังานพดูจาเป็นมิตร  ยิม้แยม้แจ่มใส 
 6. พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ  แนะน าสินคา้ 
 7. พนกังานมีความสุภาพ 
 8. มีส่วนลดทนัทีเม่ือซ้ือสินคา้                              

3.49 
3.47 
3.46 
3.93 
4.14 
3.93 
4.04 
3.22 

0.993 
0.922 
0.844 
0.735 
0.747 
0.822 
0.737 
1.053 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
โดยรวม 3.71 0.611 มาก 
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               จากตารางท่ี 4.7  พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีระดบัความส าคญัใน
ระดบัมาก  ค่าเฉล่ีย  3.71  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญั พนกังานพดูจาเป็นมิตร  ยิม้แยม้แจ่มใส    
ในระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 4.14  รองลงมา คือ พนกังานมีความสุภาพ  ในระดบัมาก  ค่าเฉล่ีย 4.04   และ
นอ้ยท่ีสุดใหร้ะดบัความส าคญักบัมีส่วนลดทนัทีเม่ือซ้ือสินคา้ ในระดบัปานกลาง  ค่าเฉล่ีย 3.22 
 

3. ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือ                            
.        สินค้าของสมาชิก 
               
               สมมติฐาน  H0   : ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั 
                    สมมติฐาน H1   : ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั 
                  ผลการศึกษาลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก   น ามาทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – Square  Test)   โดยก าหนดความมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ปรากฎผลดงัตารางท่ี 4.8 – 4.10 
  ทั้งน้ีการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เฉพาะประเภทสินคา้   ความถ่ีในการซ้ือสินคา้   และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้  
ส่วนดา้นเหตุผลในการซ้ือสินคา้และโอกาสในการซ้ือสินคา้มิไดว้เิคราะห์ความสัมพนัธ์   เน่ืองจาก
ขอ้มูลใหก้ลุ่มอยา่งสามารถเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ      
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ตารางท่ี 4.8  ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ                                
.                                        สมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 

n  =  148 

             ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 
ประเภทสินค้าทีเ่ลอืกซ้ือ 

 df P 
 1. สถานภาพของสมาชิก 
 2. เพศ 
 3. สถานภาพการสมรส 
 4. อาย ุ
 5. ระดบัการศึกษา 
 6. อาชีพ / งานประจ า 
 7. ระดบัรายไดต่้อเดือน 

  .248 
1.586  
4.798  

    27.470  
    10.499 
     19.503  

9.983      

2 
2 
4 
6 
8 
8 

10 

.883 

.453 

.309 
    .000** 

.232 
  .012* 

.442 
 *  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
               จากตารางท่ี 4.8  พบวา่  อายุและอาชีพ / งานประจ า   มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้าของสมาชิก (ประเภทสินค้าท่ีเลือกซ้ือ)  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วน 
สถานภาพของสมาชิก   เพศ   สถานภาพการสมรส   ระดบัการศึกษา   และระดบัรายไดต่้อเดือน   
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) อยา่งมีนยัส าคญั
ท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.9   ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ          
.                                               สมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  148 

             ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 
ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค 

 df P 
1. สถานภาพของสมาชิก 
 2. เพศ 
 3. สถานภาพการสมรส 
 4. อาย ุ
 5. ระดบัการศึกษา 
 6. อาชีพ / งานประจ า 
 7. ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 6.409 
16.735 
  9.601 
23.501 
28.515 
27.672 
30.771 

5 
5 

10 
15 
20 
20 
25 

.268 
    .005** 

.476 

.074 

.098 

.117 

.197 
**  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 
                  จากตารางท่ี 4.9   พบว่า เพศ   มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
(ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   ส่วน สถานภาพ
ของสมาชิก  สถานภาพการสมรส   อายุ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ / งานประจ า   และระดบัรายได้
ต่อเดือน   ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค 
บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 
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ตารางท่ี 4.10   ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ         
.                                   .           สมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  148 

              ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค 

 df P 
 1. สถานภาพของสมาชิก 
 2. เพศ 
 3. สถานภาพการสมรส 
 4. อาย ุ
 5. ระดบัการศึกษา 
 6. อาชีพ / งานประจ า 
 7. ระดบัรายไดต่้อเดือน 

1.210 
9.509 
7.675 

28.395 
7.512 
7.486 

10.167 

2 
2 
4 
6 
8 
8 

10 

.546 
  .009** 

       .104 
    .000** 

.483 

.485 

.426 
*   มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.01 
 
                  จากตารางท่ี 4.10   พบวา่  เพศและอายุ    มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก (ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)   อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ส่วน 
สถานภาพของสมาชิก   สถานภาพการสมรส  ระดบัการศึกษา   อาชีพ / งานประจ า   และระดบั
รายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้
อุปโภค บริโภค) ท่ีอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

 4. ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือ                               
.          สินค้าของสมาชิก 
 
               สมมติฐาน    H0  : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลบัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั 
                 สมมติฐาน    H1   : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั  
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                      ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก   น ามาทดสอบค่าสถิติไคร์สแควร์(Chi – Square  Test)  โดยก าหนดความมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั   0.05  ปรากฎผลดงัตารางท่ี 4.11 – 4.13  
    ทั้งน้ีการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้เฉพาะประเภทสินคา้   ความถ่ีในการซ้ือสินคา้   และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้   ส่วนดา้น
เหตุผลในการซ้ือสินคา้และโอกาสในการซ้ือสินคา้มิไดว้ิเคราะห์ความสัมพนัธ์   เน่ืองจากขอ้มูลให้
กลุ่มอยา่งสามารถเลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ                
 
ตารางท่ี 4.11   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ                          

.                                               สมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) 
n  =  148 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ประเภทสินค้าทีเ่ลอืกซ้ือ 

 df P 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 2. ดา้นราคา 
 3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

26.691 
23.647 
20.625 
60.612 

36 
26 
28 
44 

.870 

.596 

.841 
  .045* 

*  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
                    จากตารางท่ี 4.11   พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   ปัจจัยด้านราคา   ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจ าหน่าย   และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด   ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    ยกเวน้ดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือ) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05     
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ตารางท่ี 4.12    ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ                                                                                                         
..                                               สมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)  

n  =  148 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค 

 df P 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 2. ดา้นราคา 
 3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

105.696 
58.244 
63.686 

136.029 

90 
65 
70 

110 

.124 

.711 

.689 
  .044* 

*  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
                      จากตารางท่ี 4.12   พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์   ปัจจยัด้านราคา   ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจ าหน่าย   และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด   ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05     
 
ตารางท่ี 4.13  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ                
..                                           สมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค) 

n  =  148 

                ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค 

 df P 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 2. ดา้นราคา 
 3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด                                                    

44.430 
33.643 

      21.032               
.           41.625 

36 
26 
28 
44 

.158 

.144 

.824 

.574 
 
                       จากตารางท่ี 4.13   พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  ปัจจยัดา้นราคา   ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจ าหน่าย   และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภค)      
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                      สรุปผลการสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
 
ตารางท่ี 4.14   สรุปผลการสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ี 
                      มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 

 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั              
..การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

 P     มีนัยส าคัญทางสถิติ 
X ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 

1. ประเภทสินค้าทีเ่ลือกซ้ือ 
       สถานภาพของสมาชิก 
       เพศ 
       สถานภาพการสมรส 
       อาย ุ 
       ระดบัการศึกษา 
       อาชีพ / งานประจ า 
       ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 
     .248 

1.586 
4.798 

27.470 
10.499 
19.503 
   9.983 

 
    .883 

.453 

.309 
    .000** 

.232 
  .012* 

.442 

 
X 
X 
X 
 
X 
 
X 

2.      ความถี่ในการซ้ือ 
        สถานภาพของสมาชิก 
         เพศ 
         สถานภาพการสมรส 
         อาย ุ
         ระดบัการศึกษา 
         อาชีพ / งานประจ า                                  
.               ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 
    6.409 
16.735 
9.601 

23.501 
28.515 
27.672 
 30.771 

 
     .268 
     .005** 

  .476 
  .074 
  .098 
  .117 
   .197 

 
X 
 
X 
X 
X 
X 
X 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 
 

  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบั            . 
..   การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

 P   มีนัยส าคัญทางสถิติ 
X ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 

  3.    ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 
         สถานภาพของสมาชิก 
         เพศ 
         สถานภาพการสมรส 
         อาย ุ
         ระดบัการศึกษา 
         อาชีพ / งานประจ า 
         ระดบัรายไดต่้อเดือน 

 
   1.210 

9.509 
7.675 

28.395 
7.512 
7.486 

10.167 

 
    .546 
    .009** 

.104 
    .000** 

.483 

.485 

.426 

 
X 
 
X 
 
X 
X 
X 

 
           โดยสรุป ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก พบว่า อายุ และอาชีพ/งานประจ า มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ืออยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.01  เพศ มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในซ้ือสินคา้อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิตท่ีระดบั 0.01 และเพศ รวมทั้งอายมีุความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีระดบั 0.01 
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                    สรุปผลการสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
 
ตารางท่ี 4.15   สรุปผลการสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล   .                                               

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
 

  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบั 
การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 

 P   มีนัยส าคัญทางสถิติ 
X ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ 

  1.  ประเภทสินค้าทีเ่ลอืกซ้ือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
26.691 
23.647 
20.625 
60.612 

 
.870 
.596 
.841 
.045 

 
X 
X 
X 
 

  2.  ความถี่ในการซ้ือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
105.696 
58.244 
63.686 
136.029 

 
.124 
.711 
.689 
.044 

 
X 
X 
X 
 

  3.  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
44.430 
33.643 
21.032 
41.625 

 
.158 
.144 
.824 
.574 

 
X 
X 
X 
X 

 
                ส่วนความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก  พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นไม่มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีเลือก
ซ้ือ  ความถ่ีในการซ้ือ  และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ยกเวน้  
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด   มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ  
และความถ่ีในการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5. เสนอแนะธุรกจิจัดหาสินค้ามาจ าหน่ายของสหกรณ์ร้านค้า มสธ. จ ากดั 
 
ตารางท่ี 4.16   ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
 

ข้อเสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 
 1. จ านวนของสินคา้ในแต่ละประเภทมีนอ้ย                            
 2. ควรเพิ่มประเภทของสินคา้ใหม้ากกวา่น้ี                                                                                                                                                                                                           
 3. สินคา้บางประเภทราคาแพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป                                                                                
 4. สหกรณ์ควรขยายพื้นท่ีภายในร้านสหกรณ์เพื่อความสะดวก                                                       
 5. สินคา้บางรายการไม่ติดป้ายราคา 
 6. เพิ่มช่องทางการสั่งซ้ือ ,ขอตูก้ดน ้าแขง็เหมือนเดิม  
 7. เนน้ประชาสัมพนัธ์บอกขอ้มูลข่าวสารแก่สมาชิก 

        14 
        11   
          5 
          3 
          2    
          2 
          1                    

     36.84 
     28.95 
     13.16 
       7.89 
       5.26 
       5.26 
        2.63 

 
                   จากตารางท่ี 4.16  พบว่า  กลุ่มตวัอย่างมีขอ้เสนอแนะในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้
มาจ าหน่ายของสหกรณ์ร้านคา้มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั   จ  านวน 38 ราย   คิดเป็น
ร้อยละ 25.68  ของสมาชิกสหกรณ์กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด   โดยข้อเสนอแนะในการด าเนินธุรกิจ
จดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์สูงสุด  คือ  จ านวนของสินคา้ในแต่ละประเภทมีน้อย   คิดเป็น
ร้อยละ 36.84   รองลงมา คือ ควรเพิ่มประเภทของสินคา้ให้มากกว่าน้ี คิดเป็นร้อยละ 28.95  และ
สินคา้บางประเภทราคาแพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ  13.16  ตามล าดบั  



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
    การศึกษาเร่ือง  “ การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้ามหาวิทยาลัย 
สุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั “ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ลกัษณะส่วนบุคคลและการตดัสินใจ
ของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์  2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก 3) ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสมาชิก 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก 5) เสนอแนะการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั   โดย
ศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างสมาชิกสหกรณ์ จ านวน 148 คน เฉพาะท่ีซ้ือสินค้าอุปโภคบริโภคของ
สหกรณ์  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถาม สุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ  สถิติท่ีใช้ในการ   
วิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency)  ค่าร้อยละ (Percentage)  ค่าเฉล่ีย (Mean)  ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  Deviation)  สถิติทดสอบไคสแควร์ (Chi–Square  Test)   และ การ
วเิคราะห์เน้ือหา ซ่ึงสรุปการศึกษา   อภิปรายผล   และขอ้เสนอแนะ  ดงัน้ี 
  

1. สรุปการศึกษา 
 
               1.1  ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้ามหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  
จ ากดั   พบวา่   กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นสมาชิกสามญั คิดเป็นร้อยละ 86.5    รองลงมา คือ สมาชิก
สมทบ  คิดเป็นร้อยละ 13.5   สมาชิกเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ 78.4   และเพศชาย  คิดเป็นร้อยละ 
21.6  สถานภาพสมรส  คิดเป็นร้อยละ 48   รองลงมาสถานภาพโสด  คิดเป็นร้อยละ 45.9   อายุ
ตั้ งแต่ 51 ปี ข้ึนไป  คิดเป็นร้อยละ 39.2  รองลงมาอายุระหว่าง 41 - 50 ปี  คิดเป็นร้อยละ 28.4      
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  คิดเป็นร้อยละ 56.1  รองลงมาจบการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี  คิดเป็น
ร้อยละ 21.6   ประกอบอาชีพขา้ราชการ  คิดเป็นร้อยละ 30.4    รองลงมาเป็นลูกจา้งชัว่คราว มสธ.  
คิดเป็นร้อยละ 22.3    และมีระดบัรายไดต่้อเดือน  ระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท    คิดเป็นร้อยละ 
35.8   รองลงมามีระดบัรายไดต่้อเดือน  ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 24.3 
 
 



65 
 
           1.2  การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้ามหาวทิยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช  
จ ากดั 
                       พบวา่   กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท  คือ  สินคา้อุปโภคและ
บริโภค  คิดเป็นร้อยละ 71.6    รองลงมา  คือซ้ือเฉพาะสินคา้บริโภค  คิดเป็นร้อยละ 14.8   โดยให้
เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้เพราะมีความสะดวก  คิดเป็นร้อยละ 76.4    รองลงมา  คือสินคา้มีความ
หลากหลาย  คิดเป็นร้อยละ 29.7    มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ในรอบ 12  เดือน  คือซ้ือระหว่าง 11 - 
25 คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ 32.4    รองลงมา  คือซ้ือไม่เกิน 10 คร้ัง  คิดเป็นร้อยละ 27   ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือสินคา้อุปโภคและบริโภคตั้งแต่ 101 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 41.2  รองลงมา ซ้ือสินคา้อุปโภค
และบริโภคตั้งแต่ 51 - 100 บาท  คิดเป็นร้อยละ 37.2  และซ้ือสินคา้เพื่อใช้เอง  คิดเป็นร้อยละ  86.5   
และซ้ือสินคา้เพื่อใชใ้นครอบครัว  คิดเป็นร้อยละ 46 
              1.3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์
ร้านค้ามหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  จ ากัด   พบว่า  ทั้ ง 4 ด้าน  ซ่ึงประกอบไปด้วย  ด้าน
ผลิตภณัฑ์   ด้านราคา   ด้านช่องทางการจ าหน่าย   และด้านการส่งเสริมการตลาด   มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกโดยรวมระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากทุกด้าน   โดยด้านช่อง
ทางการจ าหน่าย  ค่าเฉล่ีย 3.77   มากท่ีสุด   รองลงมาด้านราคา  ค่าเฉล่ีย 3.75    ด้านผลิตภณัฑ ์ 
ค่าเฉล่ีย 3.73    ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด   มีค่าเฉล่ีย  3.71    ต ่าสุด หากพิจารณาปัจจยัยอ่ยทั้ง 
4 ดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์  ดงัน้ี 
                          1.3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  พบวา่   มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญักบัมีสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา   ในระดบัมากท่ีสุด   รองลงมา  คือ  ความ
สะอาดของสินคา้   ในระดบัมาก   และใหค้วามส าคญักบัลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ช ารุด  มี
ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  ตามล าดบั 
                          1.3.2 ปัจจัยด้านราคา  พบวา่   มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   กลุ่มตวัอยา่ง
ใหร้ะดบัความส าคญักบัราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา   ในระดบัมาก   รองลงมา  คือ  ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพ   มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก   และใหร้ะดบัความส าคญักบัจะไดรั้บเงินเฉล่ียคืน
ตอนส้ินปี   มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก  ตามล าดบั 
                          1.3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย  พบวา่   มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   
กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญักบัสถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก ระดบัความส าคญั
ในระดบัมาก   รองลงมา  คือ  สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาด   ในระดบัมาก   และให้ระดบั
ความส าคญักบัชั้นวางสินคา้  สะดวก  สะอาด   มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก   ตามล าดบั 
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                           1.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  พบวา่   มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   
กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญักบัพนกังานพดูจาเป็นมิตร  ยิม้แยม้แจ่มใส   ระดบัความส าคญัใน
ระดบัมาก   รองลงมา  คือ  พนกังานมีความสุภาพ   มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก   และใหร้ะดบั
ความส าคญักบัการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว  เช่น  การช าระเงินและพนกังานใหค้วามช่วยเหลือ  แนะน า
สินคา้   มีระดบัความส าคญัในระดบัมาก   ตามล าดบั 
              1.4  ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ของสมาชิก 

                          1.4.1 ประเภทสินค้าทีเ่ลือกซ้ือ  พบวา่   อายุและอาชีพ/งานประจ า มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   ส่วนสถานภาพของ
สมาชิก   เพศ   สถานภาพการสมรส   ระดับการศึกษา   และระดับรายได้ต่อเดือน ไม่ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
                         1.4.2 ความถีใ่นการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค   พบวา่   เพศ   มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01   ส่วนสถานภาพของสมาชิก   
สถานภาพการสมรส   อายุ   ระดบัการศึกษา   อาชีพ/งานประจ า   และระดบัรายไดต่้อเดือน   ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                        1.4.3  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค  พบวา่  เพศและอาย ุ 
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ชองสมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วน
สถานภาพของสมาชิก   สถานภาพการสมรส   ระดบัการศึกษา   อาชีพ/งานประจ า   และระดบั
รายไดต่้อเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05   
              1.5 ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ของสมาชิก 

                         1.5.1 ประเภทสินค้าที่เลือกซ้ือ  พบวา่  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคา และ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ยกเวน้ ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
                        1.5.2 ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค   พบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์   ปัจจยั
ดา้นราคา   และปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย   ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   ยกเวน้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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                         1.5.3 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าอุปโภค บริโภค   พบว่า   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์  
ปัจจยัด้านราคา   ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย   และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด   ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินในซ้ือสินคา้ของสมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
               1.6 ข้อเสนอแนะอืน่ๆ   ท่ีส าคญั   เช่น   จ  านวนสินคา้ในแต่ละประเภทมีนอ้ย   ควรเพิ่ม
ประเภทของสินคา้ใหม้ากกวา่น้ี   และสินคา้บางประเภทราคาแพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป   เป็นตน้ 
 

2. อภิปรายผล 
 
                  ผลจากการวเิคราะห์การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก สหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยั 
สุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั   มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผล   ไดด้งัน้ี 
                  2.1 ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
                            จากการศึกษา พบว่า  เพศ  อายุ  และอาชีพ/งานประจ า   มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   กล่าวคือ   เพศ   มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้และค่า
จ่ายในการซ้ือสินคา้  อายุ  มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือและค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้    
และ อาชีพ/งานประจ า   มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ    ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษา 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โรงพยาบาลตรัง  จ  ากดั   ของวิศลัยศ์ยา   พุ่ม
พวั (2557 : บทคดัย่อ)  ผลการศึกษาพบว่า   ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   มีอายุ
ระหว่าง 31 -40 ปี   การศึกษาระดบัปริญญาตรี   อาชีพพนักงานกระทรวงสาธารณสุข   มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท   ส่วนใหญ่ซ้ือทั้ง 2 ประเภท  คือ  สินคา้อุปโภคและ
สินคา้บริโภค   ซ่ึงความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิกทุกปัจจยั   อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ   ยกเวน้ระดบัการศึกษา   ซ่ึงไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
                     2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
                             จาการศึกษา  พบวา่  โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก   โดยปัจจยัท่ีมีระดบัความส าคญัใน
ระดับท่ีสูงเป็นล าดับแรก  คือ  ปัจจยัด้านช่องทางการจ าหน่าย  อยู่ในระดับมาก  รองลงมา คือ  
ปัจจยัดา้นราคา  อยูใ่นระดบัมาก   ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   และ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการ ตลาด  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   ตามล าดบั 
                            2.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  พบวา่  มีระดบัความส าคญัมาก   กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบั
ความส าคญักบัมีสินคา้หลายยี่ห้อ/ตรา   ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด   รองลงมา  คือ  
ความสะอาดของสินคา้  ในระดบัมาก   และให้ระดบัความส าคญักบัลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑ์ไม่
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ช ารุด  ในระดบัมาก  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสุเทพ   ช่วยอุระชุน ( 2556 : บทคดัยอ่) ได้
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน  
จ  ากัด  ผลการศึกษาพบว่า  สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   อายุระหว่าง 41 - 50 ปี   
การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาหรือต ่ากวา่  รายไดข้องครอบครัวต่อเดือนไม่เกิน 4,000 บาท   ส่วนใหญ่
ซ้ือสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการเกษตร  เช่น  ซ้ือพนัธ์พืช/ปุ๋ย   และเคมีการเกษตร   ตามล าดบั   ส่วนปัจจยัท่ี
มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้   พบวา่   คุณภาพของสินคา้และชนิดของสินคา้สหกรณ์   มีความสัมพนัธ์
กบัการซ้ือสินคา้ของสมาชิกในดา้นปริมาณท่ีซ้ือต่อปี       
                      2.2.2 ปัจจัยด้านราคา  พบวา่   มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก กลุ่มตวัอยา่งให้
ระดบัความส าคญักบัราคาสินคา้ท่ีตรงกบัป้ายราคา  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   รองลงมา  
คือ  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  ในระดบัมาก  และให้ระดบัความส าคญักบัจะได้รับเงินเฉล่ียคืน
ตอนส้ินปี  ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก  ตามล าดบั  ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ สว
ภทัร  คีรีพิทกัษ ์(2558 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
นิคมปากน ้า  จ  ากดั  ผลการศึกษาพบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 41-50 ปี   
เป็นสมาชิกสหกรณ์ 15 ปี ข้ึนไป  รายไดข้องครอบครัวต่อเดือนมากกวา่ 20,000  บาท   ส่วนประสม
การตลาดท่ีมีพฤติกรรมต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกโดยรวมมีความส าคญัในระดบัมาก   ทั้งดา้น
ผลิตภญัฑ์   ดา้นราคา   ดา้นการส่งเสริมการตลาด   และดา้นการจดัจ าหน่าย   ตามล าดบั   ทั้งน้ีดา้น
ราคา  ไดแ้ก่  ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ   บริการเงินเช่ือ   และราคาใกลเ้คียงกบัตลาด   ตามล าดบั  
                        2.2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย  พบวา่   มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   
กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส าคัญกับสถานท่ีจ าหน่ายเดินทางมาใช้บริการสะดวก  ระดับ
ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก   รองลงมา  คือ  สถานท่ีจ าหน่ายมีความสะอาด  ระดบัความส าคญัอยู่
ในระดบัมาก   และให้ความส าคญักบัช่องวางสินคา้  สะดวก  สะอาด   ระดบัความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ศิลป์ชยั  ขุนรอง (2556 : บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคร้านสหกรณ์โรงพยาบาลสุราษฎร์ธานี  
จ  ากดั    ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  คือ  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย   ดา้นผลิตภณัฑ์   ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
และดา้นราคา   ตามล าดบั 
                          2.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า   มีระดบัความส าคญัอยู่ในระดับ
มาก   กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส าคัญกับพนักงานพูดจาเป็นมิตร  ยิ้มแย้มแจ่มใส  ระดับ
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก   รองลงมา  คือ  พนกังานมีความสุภาพ  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก   และให้ความส าคญักบัการให้บริการท่ีรวดเร็ว  เช่น  การช าระเงิน   และพนักงานให้ความ
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ช่วยเหลือ   แนะน าสินคา้  ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ 
ณัชชนม์ ช่วยเมือง (2560:บทคัดย่อ) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินค้าของ
สมาชิกสหกรณ์มสัยิดกลางควนโดน จ ากดั  จงัหวดัสตูล พบวา่  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ อยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั   
 

3.  ข้อเสนอแนะ 
 
                   จากการศึกษาคร้ังน้ี   ท าให้สหกรณ์ทราบถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก   เพื่อน า
ขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนปรับปรุงการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย   ตลอดจน
กลยุทธ์ทางการตลาด   เพื่อตอบสนองความต้องการของสมาชิกให้มากท่ีสุด   ผูศึ้กษาจึงให้
ขอ้เสนอแนะและแนวทางในการศึกษาคร้ังต่อไป  ดงัน้ี 
                   3.1  ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

                     3.1.1 การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์   พบว่า   กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
ซ้ือสินค้าทั้ ง 2 ประเภท  คือ  สินค้าอุปโภคและบริโภค   โดยให้เหตุผลในการเลือกซ้ือสินค้า   
เพราะมีความสะดวกและสินคา้มีความหลากหลาย   เป็นล าดบัถดัมา   ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ใน
รอบ 12 เดือน  คือ  อยูร่ะหว่าง 11 - 25 คร้ัง  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ตั้งแต่ 101 บาท ข้ึนไป  และ
ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้เพื่อใชเ้อง   
     ดงันั้น  สหกรณ์สามารถน าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกมาใชใ้นการวาง
แผนการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย  นอกจากต าแหน่งท่ีตั้งของสหกรณ์มีความสะดวกใน
การเดินทางมาเพื่อซ้ือสินคา้แลว้   ควรค านึงถึงสินคา้มีความหลากหลายในการใช้บริการเป็นหลกั   
ซ่ึงอาจจะเพิ่มประเภทของสินคา้ให้มากข้ึน   รวมทั้งเพิ่มจ านวนของสินคา้ในแต่ละประเภทให้มากข้ึน   
เพื่อสนองความตอ้งการสินคา้ของสมาชิกอยา่งเหมาะสม 
                          3.1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 
                          1) ดา้นผลิตภณัฑ์  พบวา่   สมาชิกให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑ์
ในระดบัมาก  ดงันั้น  สหกรณ์ควรให้ความส าคญัและเอาใจใส่ในการจดัหาสินคา้ท่ีจะท าใหส้มาชิก
มีความพึงพอใจ   ทั้งในเร่ืองมีสินคา้หลายยีห่้อ/ตรา  ความสะอาดของสินคา้  ลกัษณะรูปทรง/บรรจุ
ภณัฑไ์ม่ช ารุด  และสินคา้มีความสดใหม่  เพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของสมาชิกในทา้ยท่ีสุด 
                            2) ดา้นราคา  พบว่า   สมาชิกให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของราคาในระดบั
มาก  ดงันั้น  สหกรณ์ควรหมัน่ตรวจสอบราคาสินคา้ให้ตรงกบัป้ายราคา   รวมทั้งความเหมาะสม
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ระหว่างราคาสินคา้กบัประเภทของสินคา้เม่ือเทียบกบัปริมาณและคุณภาพ   และราคาไม่สูงกว่า
ทอ้งตลาดทัว่ไป   เพื่อดึงดูดสมาชิกใหเ้ขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
                       3) ดา้นช่องทางการจ าหน่าย  พบวา่   สมาชิกใหร้ะดบัความส าคญัในเร่ืองของ
ช่องทางการจ าหน่ายในระดบัมาก   ซ่ึงนอกจากต าแหน่งท่ีตั้งของสหกรณ์สามารถมาใชบ้ริการได้
อยา่งสะดวกแลว้  ดงันั้น  สหกรณ์ควรหมัน่ดูแลสหกรณ์ใหส้ะอาด  รวมทั้งชั้นวางสินคา้ตอ้งสะอาด
และมีความสะดวกในการเลือกซ้ือสินคา้   มีการจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการหาสินคา้ตาม
ความตอ้งการของสมาชิก   และมีสินคา้อยูต่ลอดเวลา   เพื่อให้สมาชิกสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดทุ้ก
คร้ังตามท่ีตอ้งการ 
                           4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่า   สมาชิกให้ระดบัความส าคญัในเร่ือง
ของการส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก   นอกจากในตวัของพนกังานซ่ึงพูดจาเป็นมิตร   ยิ้มแยม้
แจ่มใส   รวมทั้งมีความสุภาพและการให้บริการท่ีรวดเร็ว   ไปจนถึงพนักงานให้ความช่วยเหลือ
แนะน าสินคา้แลว้   ควรมีการจดัให้มีการส่งเสริมการขาย  เช่น  การแจกของแถม   การเพิ่มอตัราเงิน
เฉล่ียคืนให้กบัสมาชิก   ทั้งน้ีเพื่อสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการให้กบัสมาชิก   
เป็นการกระตุน้ใหส้มาชิกเกิดความภกัดีกบัสหกรณ์ตลอดไป 
  3.1.3 ความสัมพันธ์ของลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
สินค้าของสมาชิก พบวา่ อายุ และอาชีพ/งานประจ า มีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ืออยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.01  เพศ มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในซ้ือสินคา้อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิตท่ีระดบั 0.01  รวมทั้งเพศ และอายุมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีระดบั 0.01  ดงันั้นสหกรณ์จะตอ้งจดัประเภทสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัผูซ้ื้อเน่ืองจากผูซ้ื้อ
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง รวมทั้งสอดคลอ้งกบัอาชีพ/งานประจ าของสมาชิกดว้ย   
    ส่วนความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของสมาชิก พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
ประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ และความถ่ีในการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น
สหกรณ์ควรให้ความส าคญัต่อการส่งเสริมการตลาดซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก
สหกรณ์ท่ีต่างกนั 
                  3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
                         3.2.1 ควรศึกษาเพิ่มเติมส าหรับตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อกนัเพื่อวิเคราะห์ระดบั
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรวา่มีความสัมพนัธ์มากนอ้ยระดบัใด 



71 
 
                           3.2.2 ศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก
สหกรณ์ในสินค้าประเภทอ่ืนของสหกรณ์ด้วย   เพื่อการประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์แก่การ
ด าเนินงานของสหกรณ์ 
                           3.2.3 ควรศึกษาการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์เปรียบเทียบกบัการซ้ือ
สินคา้กบัร้านคา้อ่ืนๆ เพิ่มข้ึน เช่น ร้านสะดวกซ้ือ และร้านคา้ทัว่ไป  เพื่อให้สามารถทราบถึงการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั เปรียบเทียบกบัร้านคา้อ่ืน 
                           3.2.5 ควรศึกษาแนวทางการเพิ่มปริมาณธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์   
ร้านคา้เพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ.                               
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แบบสอบถาม การศึกษาค้นคว้าอสิระ 
 

เร่ือง    การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช     จ  ากดั 
เรียน   ผูต้อบแบบสอบถาม  
               ดว้ยขา้พเจา้นกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา  แขนงวิชาสหกรณ์ สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และ
สหกรณ์    มหาวิทยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช   จดัท าโครงการการศึกษาค้นควา้อิสระ เร่ือง การ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ร้านค้ามหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  จ  ากัด   โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา  1) ลกัษณะส่วนบุคคล และการตดัสินใจของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์
ร้านคา้ 2) ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สมาชิก 3) ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิกกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
4) ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 5)  
เสนอแนะการพฒันาผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ร้านคา้ มสธ. จ  ากดั 
  แบบสอบถามน้ี ประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 
  ส่วนท่ี  1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก                                           .                                                                                                                           
    ส่วนท่ี  2  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกในการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
   ส่วนท่ี  3  ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ       ..   

.                                                            สินคา้ของสมาชิกในการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
   ส่วนท่ี  4   ขอ้เสนอแนะในการพฒันาผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ และ อ่ืนๆ 
 
  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตรดงักล่าว ขอ้มูลดงักล่าวถือวา่เป็นความลบั
เฉพาะงานการศึกษาคร้ังน้ี จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี    และ
ขอขอบคุณมา    ณ โอกาสน้ีดว้ย 
 
 

นายเกรียงศกัด์ิ  อินทศิริ 
นกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา  แขนงวชิาสหกรณ์ 

                                                      สาขาวชิาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์   
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ค าช้ีแจง   กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ใหต้รงกบัหวัขอ้ท่ีท่านตอ้งการเลือกหรือเติม    
    ขอ้มูลในช่องวา่งท่ีตรงกบัความตอ้งการของท่าน                                                                                                                  
.                                                                                                                                                                                                     
ส่วนที ่1  ลกัษณะส่วนบุคคลของสมาชิก   
     (เฉพาะสินคา้อุปโภคและบริโภคของสมาชิกของสหกรณ์เท่านั้น) 
1.1  สถานภาพของสมาชิก     

  1)  สมาชิกสามญั   2)  สมาชิกสมทบ 
1.2   เพศ 

  1)  ชาย   2)  หญิง 
1.3   สถานภาพ 

  1)  โสด   2)  สมรส 
  3) ม่าย/หยา่ร้าง 
 

1.4    อายุ............................................ปี 
  

1.5    ระดับการศึกษาสูงสุด 
  1)  ไม่เกินมธัยมศึกษาตอนตน้   2)  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
  3)  อนุปริญญา/ปวส.   4)  ปริญญาตรี 
  5)  สูงกวา่ปริญญาตรี  

1.6     อาชีพ/งานประจ า 
  1)  ขา้ราชการ   2)  พนกังานราชการ 
  3)  ลูกจา้งประจ า มสธ.(ทุกประเภท)   4)  ลูกจา้งชัว่คราว  มสธ.  
  5)  พนกังาน/ลูกจา้งประจ าหน่วยงานอ่ืน ใน มสธ.  
   6)  อ่ืนๆ โปรดระบุ............................. 
 

1.7     รายได้ของตนเองเฉลีย่ต่อเดือน ประมาณ..........................................บาท 
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ส่วนที ่2  การตัดสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกในการซ้ือสินค้าของสหกรณ์ร้านค้า มสธ. จ ากดั 
  สินคา้ของสหกรณ์ หมายถึง เฉพาะ สินคา้อุปโภคและบริโภคของสมาชิกของสหกรณ์เท่านั้น 
2.1     ประเภทสินค้าทีซ้ื่อ ท่านซ้ือจากสหกรณ์ร้านค้า มสธ. จ ากดั เป็นสินค้าประเภทใด  
       1)  สินคา้อุปโภค เช่น สบู่ แชมพ ูโลชัน่ ฯลฯ 

  2)  สินคา้บริโภค เช่น ขา้วสาร ขนม น ้าด่ืม น ้าตาลทราย ฯลฯ 
  3)  ซ้ือทั้ง 2 ประเภท 

2.2      เหตุผลทีซ้ื่อ ท่านเลอืกซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภคจากสหกรณ์ เพราะเหตุใด  
            (ตอบได้มากกว่า   1 ค าตอบ) 

  1)  สินคา้มีความหลากหลาย   2)  ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
  3)  เช่ือมัน่ในคุณภาพ   4)  มีความสะดวก 
  5)  มีความจ าเป็นเฉพาะคร้ัง   6) อ่ืนๆ(ระบุ)..............................         

2.3    ความถี่ในการซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภคของท่านจากสหกรณ์ ในรอบ 12 เดือนทีผ่่านมา 
        1)  จ  านวน .........................คร้ัง         2)  ซ้ือเป็นคร้ังแรก 
2.4     ค่าใช้จ่ายหรือจ านวนเงิน   การซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภคจากสหกรณ์ในแต่ละคร้ังของ 
          ท่าน    จ านวนประมาณ........................................ บาท  
2.5     โอกาสในการซ้ือ ซ้ือสินค้าอุปโภคและบริโภคจากสหกรณ์ในโอกาสใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

  1)  ใชเ้อง   2)  ใชภ้ายในครอบครัว 
  3)  เพื่อนฝากซ้ือ   4)  จ  าหน่ายสินคา้ต่อ 
  5) อ่ืนๆ ระบุ............................  

ส่วนที ่3  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าอุปโภค 
                และบริโภคของสมาชิกในการซ้ือสินค้าของสหกรณ์     ประกอบดว้ย 

(5)  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด     
(4)  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก 
(3)  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือปานกลาง    
(2)  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ย 
(1)  หมายถึง  มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

สินค้าอุปโภคและบริโภค ของท่าน 

ระดับความส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 

(1) 

1.  ผลติภัณฑ์ (สินค้าอุปโภคและบริโภค)      
1.1 มีสินคา้หลากหลายประเภท      
1.2 มีสินคา้หลายยีห่อ้/ตรา      
1.3 สินคา้มีคุณภาพ เช่น อย. ฮาลาล ฯลฯ      
1.4 ลกัษณะรูปทรง/บรรจุภณัฑไ์ม่ช ารุด      
1.5 ความสะอาดของสินคา้      
1.6 สินคา้มีความสดใหม่      
1.7 ความจ าเป็นตอ้งใชสิ้นคา้      

2.  ราคาของสินค้าอุปโภคและบริโภค      
2.1 ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป      
2.2 มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน      
2.3 ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา      
2.4 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.5 จะไดรั้บเงินเฉล่ียคืนตอนส้ินปี      

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

4.  การส่งเสริมการตลาด      
4.1 เขา้ร่วมโครงการธงฟ้าประชารัฐ      
4.2 มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น การแจกของแถม 

คูปองชิงโชค การแจกรางวลั 
     

4.3 การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ฯ      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

สินค้าอุปโภคและบริโภค ของท่าน 

ระดับความส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 

(1) 
4.4 การใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว เช่น การช าระเงิน      
4.5 พนกังานพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส      
4.6 พนกังานใหค้วามช่วยเหลือ แนะน าสินคา้      
4.7 พนกังานมีความสุภาพ      
4.8 มีส่วนลดทนัทีเม่ือซ้ือสินคา้      
4.9 อ่ืนๆ(ระบุ).................................................      

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะในการพฒันาผลติภัณฑ์ของสหกรณ์ และ อืน่ๆ 

1. ดา้นประเภทผลิตภณัฑข์องสหกรณ์...................................................................................... 
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 

2. ดา้นจ านวนผลิตภณัฑข์องสหกรณ์....................................................................................... 
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 

3. ดา้นราคาผลิตภณัฑข์องสหกรณ์........................................................................................... 
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 

4. ดา้นช่องทางการจ าน่ายผลิตภณัฑข์องสหกรณ์..................................................................... 
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 

5. ดา้นอ่ืนๆ ของสหกรณ์......................................................................................................... 
.............................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................. 
 

**ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม** 
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ภาคผนวก ข 
หนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถาม 
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                                                                         31/2890   หมู่ 2   หมู่บา้นพฤกษา 12  
                                                                                  ถนนเลียบคลองสาม  ต าบลคลองสาม 
                                                                                  อ าเภอคลองหลวง   จงัหวดัปทุมธานี   12120 
 
                                                   24   พฤษภาคม   2562 
 
เร่ือง  ขอความอนุเคราะห์จดัเก็บขอ้มูลเพื่อการวจิยั 
เรียน  ผูจ้ดัการสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั 
ส่ิงท่ีส่งมาดว้ย  ส าเนาบตัรประจ าควันกัศึกษาและตวัอยา่งแบบสอบถาม 1 ชุด 
 
                             ดว้ย  นายเกรียงศกัด์ิ  อินทศิริ   เป็นนกัศึกษาของมหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   
ก าลงัศึกษาระดบั ปริญญาโท   หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต   สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และ
สหกรณ์   แขนงวิชาสหกรณ์   มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   ไดท้  าการวจิยัเร่ือง “ การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ร้านคา้มหาวทิบาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  จ  ากดั “  ซ่ึงจะเป็นประโยชน์
ในการวางแผนปรับปรุงการด าเนินงานดา้นธูรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ นั้น 
                               ในการน้ี ขา้พเจา้จึงขอความร่วมมือมายงัท่าน   เพื่อท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ี   ระหวา่งวนัท่ี 27 พฤษภาคม 2562   ถึงวนัท่ี 6 มิถุนายน 2562   ผูว้ิจยัขอ
รับรองวา่จะไม่ส่งผลเสียหายหรือส่งผลกระทบต่อการท างานของสหกรณ์แต่อยา่งใด  
                                 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาให้ความอนุเคราะห์   และหวงัเป็นอยา่งยิ่งว่าจะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านเป็นอยา่งดี   จึงขอขอบพระคุณล่วงหนา้มา ณ โอกาสน้ี 
 
 
                                                                               ขอแสดงความนบัถือ 
 
                                                                             (นายเกรียงศกัด์ิ  อินทศิริ) 
                                                                                 นกัศึกษาปริญญาโท 
                                                                       สาขาวชิาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ 
                                                                          มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นายเกรียงศกัด์ิ  อินทศิริ 
วนั เดือน ปีเกดิ 7  กุมภาพนัธ์  2514 
สถานทีเ่กดิ อ าเภอเมือง  จงัหวดักาญจนบุรี 
ประวตัิการศึกษา นิเทศศาสตรบณัฑิต  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  พ.ศ. 2556 
สถานทีท่ างาน หมู่บา้นพฤกษา 12  อ าเภอคลองหลวง  จงัหวดัปทุมธานี 
ต าแหน่ง ประกอบอาชีพอิสระ 
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