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Abstract 

  

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

members of Lumlukka Agricultural Cooperative Ltd who bought things at the 

cooperative; 2) their buying behavior; 3) the level of importance of marketing mix 

factors that affected their buying behavior; 4) the relationship between the cooperative 

members’ personal factors and their buying behavior; and 5) the relationship between 

marketing mix factors and their buying behavior. 

 The study population was the 1,220 members of Lumlukka Agricultural 

Cooperative registered as of 31 March 2014. A sample population of 301 was 

randomly selected for the research. The sample size was determined using the Taro 

Yamane method. Data were collected using a questionnaire and analyzed using the 

descriptive statistics of frequency, percentage, mean, and standard deviation and the 

inferential statistics of chi square. 

 The results showed that 1) the majority of samples were male, age over 50, 

married, educated to less than secondary school level and had been cooperative 

members for more than 10 years. Most were farmers and had household income in the 

range of 10,000-20,000 baht a month. 2) The majority bought agricultural supplies 

from the cooperative, such as materials, fertilizer and pesticide. They purchased 

things from the cooperative fewer than 5 times a month and usually spent in the range 

of 1,000 to 5,000 baht per time. The most convenient time for them to buy things 

from the cooperative was 13:00-16:00. They stated that the main reason they bought 

things at the cooperative was because they could get their money back on average. 

Most of the people surveyed said they themselves were the ones to make the decision 

to buy things at the cooperative. 3) Overall, all the marketing mix factors had a high 

level of importance in influencing the members’ buying behavior. In order of 

importance, the factors were product (good quality), price (standard and reasonable 

price for the quality), place (easy parking for transporting goods), and promotion 

(special reductions or free gifts on holidays or special occasions). 4) The variable of 

who made the decision to purchase things at the cooperative was found to be related 

to all the personal factors of members to a statistically significant degree (p<0.05). 5) 

The variable of who made the decision to purchase things at the cooperative was 

found to be related to the marketing mix factors of product, price, place and 

promotion to a statistically significant degree (p<0.05). The variable of how many 

times a month the members made purchases at the cooperative was not related to any 

of the marketing mix factors. 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1.  ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

สหกรณ์ คือ องค์กรธุรกิจท่ีเป็นนิติบุคคล ซ่ึงเกิดจากการรวมตวัของบุคคลตั้งแต่ 10  
คนข้ึนไป ซ่ึงมีอาชีพเหมือนกนั อาศยัในทอ้งท่ีเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนั และมีวตัถุประสงค์อย่าง
เดียวกนั จดทะเบียนต่อนายทะเบียนสหกรณ์ตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ เพื่อร่วมกนัด าเนินธุรกิจ
อยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอย่างในการแกไ้ขปัญหาความเดือดร้อน ปรับปรุงพฒันาการประกอบ
อาชีพ  สร้างความเป็นอยูใ่ห้ดีข้ึนส่งผลต่อการพฒันาเศรษฐกิจ สังคม และระบบประชาธิปไตยของ
ประเทศ โดยสหกรณ์เป็นของสมาชิก บริหารโดยสมาชิก และเพื่อประโยชน์ของสมาชิก ด าเนินงาน
โดยยึดหลกัการช่วยตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกันและกนั ภายใตอุ้ดมการณ์ หลกัการ และวิธีการ
สหกรณ์  

การสหกรณ์เร่ิมตน้ข้ึนในประเทศไทยอย่างเป็นทางการ นบัแต่ปลายสมยัรัชกาลท่ี 5           

โดยวนัท่ี 26 กุมภาพนัธ์ของทุกปีถือเป็น “วนัสหกรณ์แห่งชาติ” ด้วยเป็นวนัท่ีสหกรณ์แห่งแรก                  

ในประเทศไทย วดัจนัทร์ไม่จ  ากดัสินใช ้ต าบลวดัจนัทร์ อ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก ก่อก าเนิดข้ึน  

สหกรณ์แห่งแรกน้ี พระราชวงศเ์ธอ กรมหม่ืนพิทยาลงกรณ (น.ม.ส.) พระบิดาแห่งการสหกรณ์ไทย         

ไดท้รงส่งเสริมให้ก่อตั้งและทรงเป็นนายทะเบียนสหกรณ์รับจดทะเบียนให้เป็นสหกรณ์แห่งแรก 

พระองคท์รงเป็นผูปู้พื้นฐานและทรงเป็นก าลงัส าคญัในการเผยแพร่และจดัตั้งขยายกิจการการสร้าง

ความผาสุกแก่ประชาชน เพื่อการกินดีอยูดี่ และเป็นผูน้ าวิธีการสหกรณ์เขา้มาใชเ้พื่อช่วยประชาชน

ชาวไทยหลุดพ้นจากการถูกเอารัดเอาเปรียบ บรรเทาปัญหาความยากจน  การด าเนินงานใน

ระยะแรกของการสหกรณ์ในประเทศไทย เร่ิมตน้ดว้ยการทดลองจดัตั้งสหกรณ์ประเภทหาทุน ใน

การจดัตั้งสหกรณ์ระยะแรกน้ีได้มีการจดัตั้งสหกรณ์ประเภทน้ี 81 สมาคมใน 3 จงัหวดั ได้แก่ 

พิษณุโลก ลพบุรี และอยุธยา และเม่ือมีการเปล่ียนแปลงการปกครองในปี พ.ศ. 2475 การสหกรณ์

ไดข้ยายตวัอยา่งรวดเร็วโดยรัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมสหกรณ์มีการจดัตั้งสหกรณ์ประเภทอ่ืนข้ึนอีก 

อาทิ สหกรณ์ออมทรัพย ์สหกรณ์ท่ีดิน ร้านสหกรณ์ (สันนิบาตสหกรณ์แห่งประเทศไทย : 2556) 
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ปัจจุบนัสหกรณ์ในประเทศไทย แบ่งเป็น 7 ประเภท คือ สหกรณ์การเกษตร สหกรณ์

ประมง สหกรณ์นิคม สหกรณ์ออมทรัพย ์สหกรณ์ร้านคา้ สหกรณ์บริการ และสหกรณ์เครดิตยเูน่ียน 

จ านวนสหกรณ์ทุกประเภทในประเทศ มีจ านวนกวา่ 8,161 แห่ง ซ่ึงมีสมาชิกกวา่ 1,590 คน/สหกรณ์ 

หรือจ านวนมากกวา่ 11 ลา้นคน  

สหกรณ์การเกษตร เป็นรูปแบบของการรวมกลุ่มเกษตรกรและจดัเป็นเคร่ืองมือในการ

พฒันาประเทศในทางเศรษฐกิจและสังคมลกัษณะหน่ึง ท่ีจดัตั้งและด าเนินการโดยกลุ่มบุคคลท่ี

รวมตวักนัเพื่อช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัในการขจดัปัญหาความเดือดร้อนทาง

เศรษฐกิจและสังคมของมนุษย์มาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งในสังคมของประเทศก าลังพฒันา เช่น 

ประเทศไทย (ประดิษฐ์  มชัฌิมา, 2518) ซ่ึงสหกรณ์การเกษตรนบัวา่มีบทบาทส าคญัในการพฒันา

คุณภาพชีวิตของประชาชนในชนบท เน่ืองจากการด าเนินธุรกิจกิจกรรมของสหกรณ์การเกษตรต่อ

มวลสมาชิกจะท าให้ครอบครัวของเกษตรกรในชนบทมีฐานะทางเศรษฐกิจ สังคม คุณภาพชีวิตท่ีดี

ข้ึน และการให้การศึกษาอบรมต่างแก่สมาชิกสหกรณ์ ท าให้สมาชิกมีความรู้ในเร่ืองท่ีเก่ียวกับ

วิธีการผลิต การตลาด การร่วมมือกัน เกิดความกระตือรือร้นในการประกอบอาชีพ เน่ืองจาก

มองเห็นลู่ทางจากการเขา้ร่วมท ากิจกรรมโดยเป็นสมาชิกสหกรณ์การเกษตร นอกจากน้ียงัพร้อมท่ี

จะให้ความร่วมมือในการท่ีจะพฒันาตนเอง โดยการสนบัสนุนจากรัฐบาล ซ่ึงในท่ีสุดวิธีการของ

สหกรณ์การเกษตรก็จะสามารถแกไ้ขปัญหาพื้นฐานในชนบทซ่ึงเป็นเคร่ืองมือสร้างความเจริญใน

การพฒันาประเทศไดเ้ป็นอยา่งดี 

ปี พ.ศ. 2484 ไดมี้การจดัตั้งสหกรณ์ขนาดเล็กระดบัหมู่บา้นเรียกวา่ สหกรณ์หาทุน 
มีจ านวน 4 สหกรณ์ คือ สหกรณ์บึงคอไห สหกรณ์ล าสลิด สหกรณ์ดอนกระถิน และสหกรณ์ล าไทร  
มีสมาชิกแรกตั้งจ  านวน 80 คน มีวตัถุประสงคเ์พื่อใหเ้งินกูแ้ก่สมาชิกเพียงอยา่งเดียว ในปี พ.ศ. 2517 
สหกรณ์ไดท้  าการควบสหกรณ์หาทุนเดิมทั้ง 4 สหกรณ์ เขา้เป็นสหกรณ์ขนาดใหญ่ และไดรั้บจด
ทะเบียนจากนายทะเบียนสหกรณ์เม่ือวนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ 2517 มีช่ือวา่ “สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา 
จ ากดั” โดยเร่ิมด าเนินงานในรูปแบบสหกรณ์การเกษตร ตั้งอยูเ่ลขท่ี 44/3 หมู่ท่ี 5 ต าบลบึงค าพร้อย 
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ปัจจุบนั (ปี 2557) จ  านวนสมาชิกของสหกรณ์มีทั้งหมด 2,739 ราย 
มีคณะกรรมการด าเนินการทั้งหมด 15 คน และฝ่ายจดัการสหกรณ์ 41 คน ผูต้รวจสอบกิจการ 2 คน 
สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั เป็นสหกรณ์อเนกประสงค ์ การด าเนินธุรกิจของสหกรณ์  แยก
ออกเป็น  4  แผนก  คือ  แผนกธุรกิจเครดิต  ธุรกิจการซ้ือ  ธุรกิจการขาย  และธุรกิจการรับฝาก 
(รายงานกิจการประจ าปีของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั ,2557: 9-10) 
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 โดยมีธุรกิจจดัหาสินค้ามาจ าหน่ายแก่สมาชิกเป็นธุรกิจท่ีสร้างรายได้หลัก และมี
ความส าคญัมากของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั ซ่ึงพบวา่ผลการด าเนินงานของธุรกิจจดัหา
สินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์มีปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิกในปี 2555 จ านวน 142,014,919.04   
บาท ในปี 2556 จ านวน 188,187,543.98 บาท และในปี 2557 จ านวน 168,611,924.92 บาท (รายงาน
กิจการประจ าปีของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั: 2557) จะเห็นไดว้า่ปริมาณการซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์มีการเปล่ียนแปลงในทุกปีท่ีแตกต่างกนัค่อนขา้งมาก  

ดงันั้นขา้พเจา้มีความสนใจศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ
สมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั เพื่อให้ผูเ้ก่ียวขอ้งไดน้ าผลการศึกษาใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐาน 
เป็นแนวทางในการแนะน า ส่งเสริมสหกรณ์ อ านวยประโยชน์ให้แก่สหกรณ์และเพิ่มประสิทธิภาพ
การบริการในการจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายให้แก่สมาชิกสหกรณ์ สหกรณ์สามารถน าไปปรับเปล่ียน
กลยุทธ์การให้บริการกบัสมาชิกเดิมท่ีมีอยู่และการให้บริการกบักลุ่มสมาชิกในอนาคตเพื่อให้มี
จ  านวนสมาชิกมาใชบ้ริการเพิ่มข้ึน สามารถด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายประสบผลส าเร็จใน
ระดบัสูง อนัหมายถึงมีผลประกอบการของธุรกิจมีประสิทธิภาพและมีก าไรพอสมควรก็จะท าให้
สมาชิกรับผลประโยชน์จากการท่ีได้ซ้ือสินค้าในราคาท่ีเป็นธรรม รับเงินเฉล่ียคืนก าไรสูงข้ึน 
สมาชิกจะมีความภกัดีต่อสหกรณ์ตลอดจนมีส่วนร่วมในการด าเนินงานของสหกรณ์ดีข้ึน  อีกทั้งยงั
ส่งผลให้สหกรณ์การเกษตรอ่ืนท่ีมีสภาพแวดลอ้มคลา้ยคลึงกบัสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 
อาจจะน าผลการศึกษาไปปรับใชไ้ดเ้ช่นเดียวกนั 
 

2.  วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 
 2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา 
จ ากดั 

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 
 2.3 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา  จ  ากดั 
 2.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 
 2.5  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั   
      



 4 

3.  กรอบแนวคดิกำรวจิัย  
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
การเกษตร ล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี สามารถก าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษาได ้ดงัน้ี 
 
        ตัวแปรอสิระ (Independent Variable)  ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. ขอบเขตของการศึกษา 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพสมรส 
- รายไดข้องครัวเรือน 
- อาชีพ 
- ระดบัการศึกษา 
- ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 

 
 

พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก    
สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 

1) ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 

2) เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้ 

3) ความถ่ีในการซ้ือสินคา้เดือนละก่ีคร้ัง 

4) เวลาท่ีสะดวกต่อการซ้ือสินคา้ 

5) ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ 

6) ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

มากท่ีสุด 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
-  - ผลิตภณัฑ ์(product) 

            - ราคา (price) 
           - ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) 
           - การส่งเสริมการตลาด (promotion) 
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4.  ขอบเขตของกำรวจิัย 
 

งานวจิยัน้ีจะท าการศึกษากรณีของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี  
เฉพาะสมาชิกท่ีมาใช้บริการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ ในประเด็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากัด เท่านั้ น โดยมีขอบเขตการศึกษา
ดงัต่อไปน้ี คือ 
 4.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 

 เป็นการศึกษาเฉพาะในส่วนของธุรกิจดา้นจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย ของสหกรณ์ 
การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี  

4.2 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคือ เดือน กุมภาพนัธ์ ถึงเดือน พฤษภาคม พ.ศ.2558                                                  

 4.3 ขอบเขตด้ำนประชำกรศึกษำ 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือสมาชิกสหกรณ์ท่ีซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ ณ 

ส้ินปีบญัชี 31 มีนาคม  2557  จ  านวน 1,220 คน 
 

5.  ข้อจ ำกดัในกำรวจิัย 
 
การศึกษาคร้ังน้ีไดใ้ชข้อ้มูลเฉพาะผลการด าเนินงานธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของ 

สหกรณ์ (เฉพาะสมาชิกผูม้าใชบ้ริการซ้ือสินคา้)  ปีบญัชีส้ินสุด ณ วนัท่ี  31  มีนาคม 2557 ซ่ึงเป็น
ผลการด าเนินงานท่ีผา่นมาแลว้อาจจะไม่มีความสอดคลอ้งกบัการด าเนินงานในปัจจุบนั 
 

6.  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

 6.1  สหกรณ์ หมายถึง สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี 
 6.2  สมาชิก หมายถึง สมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี ท่ีมา
ซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ (ณ ส้ินปีบญัชี 31 มีนาคม 2557) 
 6.3  สินค้าของสหกรณ์ หมายถึง ปุ๋ย วสัดุการเกษตร ยาปราบศตัรูพืช อาหารสัตว ์เมล็ด
พนัธ์ขา้ว ขา้วสาร น ้ าตาลทราย เกลือ สินคา้ทัว่ไป (อุปโภค) เคร่ืองยนต ์รถจกัรยานยนต ์สินคา้เพื่อ
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การเช่าซ้ือ โทรศพัท ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ถงัน ้ ามนั สินคา้(ป้ัมน ้ ามนั) น ้ ามนัเบนซิน น ้ ามนัเคร่ือง น ้ ามนั
เช้ือเพลิง 
 6.4 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ หมายถึง การท่ีสมาชิกมาซ้ือสินคา้
จากสหกรณ์ตามวตัถุประสงคด์งัน้ี ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เหตุผลท่ีซ้ือสินคา้  ความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้เดือนละก่ีคร้ัง เวลาท่ีสะดวกต่อการซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ และผู ้
มีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
 6.5 ความถี่ในการซ้ือสินค้า หมายถึง จ านวนคร้ังของการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ต่อเดือน 
 6.6 ปริมาณในการซ้ือสินค้า หมายถึง มูลค่าการซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ต่อคร้ัง 
 6.7  ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า หมายถึง ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 
  6.7.1 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง สถานภาพส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ท่ีมาซ้ือ
สินคา้ ของสหกรณ์ ไดแ้ก่  เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ  สถานภาพ รายไดค้รัวเรือน ระยะเวลา
การเป็นสมาชิก  
  6.7.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงปัจจยัท่ีส่งผลให้สมาชิกใชบ้ริการ
ซ้ือสินคา้สหกรณ์ได้แก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  
และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  
 

7.  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 7.1 ผูบ้ริหารสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จะได้น าผลการศึกษาไปเป็นขอ้มูล
พื้นฐานเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดนโยบาย วางแผนการด าเนินงาน อ านวยประโยชน์ให้แก่
สหกรณ์และเพิ่มประสิทธิภาพการบริการในการจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายใหแ้ก่สมาชิก  
 7.2 ผูส้นใจสามารถน าไปใช้ไปแนวทางในการศึกษาสหกรณ์การเกษตรอ่ืนท่ีมี
สภาพแวดลอ้มคลา้ยคลึงกบัสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั เพื่อปรับใชไ้ดเ้ช่นเดียวกนั 

 
 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก
สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี ผูศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูลก่อนท่ีจะท าการศึกษา โดย
อาศยัพื้นฐานจากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1.  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั  
 2.  แนวคิดเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
 3.  ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 4.  ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

     5.  ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา  จ ากดั 
 

 1.1 สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากัด เป็นสหกรณ์ขนาดใหญ่ และไดรั้บจดทะเบียน
จากนายทะเบียนเม่ือวนัท่ี 1 กุมภาพนัธ์ 2517 ณ วนัส้ินปีทางบญัชี 31 มีนาคม 2557 มีสมาชิกทั้งส้ิน 
2,739 คน (รายงานกิจการประจ าปีของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั: 2557) ด าเนินธุรกิจ
ให้บริการสมาชิกอย่างครบวงจร ครอบคลุมทุกด้านได้แก่ ธุรกิจสินเช่ือ ธุรกิจรับฝากเงิน ธุรกิจ
รวบรวมผลผลิต และธุรกิจบริการ โดยสหกรณ์มีส านกังานใหญ่ตั้งอยูเ่ลขท่ี 44/3 ม.5 ต.บึงค าพร้อย 
อ.ล าลูกกา จ.ปทุมธานี เป็นสหกรณ์ท่ีมีความเขม้แข็ง สหกรณ์มีส านกังานเป็นของตนเองจ านวน1  
หลงั  เน้ือท่ีจ  านวน 6 ไร่ ประกอบดว้ยร้านคา้ 2 หลงั อาคารเก็บวสัดุ 2 หลงั บา้นพกัพนกังาน 2 หลงั  
5 ห้อง ป๊ัมน ้ ามนั 1 แห่ง มียานพาหนะรถบรรทุก 4 ลอ้ จ านวน 4 คนั รถยนต์ 2 คนั นอกจากนั้น 
สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั ไดจ้ดัซ้ือท่ีดินจ านวน 15 ไร่ ก่อสร้างโรงสีขนาด 40 ตนั และ
จดัท าตลาดกลางรับซ้ือข้าวเปลือก และก่อสร้างอพาร์ทเม้นท์ 5 ชั้ น 63 ห้อง จ านวน 2 อาคาร 
อุดมการณ์สหกรณ์คือ ความเช่ือร่วมกนัวา่การช่วยเหลือตนเองและการช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั ตาม
หลกัการสหกรณ์จะน าไปสู่การกินดีอยูดี่ มีความเป็นธรรมและสันติสุข มีคณะกรรมการด าเนินการ 
จ านวน 15 คน เจา้หนา้ท่ีสหกรณ์จ านวน 41 คน  ผูต้รวจสอบกิจการสหกรณ์จ านวน 2 คน  
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1.2 สหกรณ์ด าเนินธุรกิจแบบเอนกประสงค์ครบวงจร โดยบริการธุรกิจต่างๆ แก่
สมาชิก ดงัน้ี 

 1.2.1 สหกรณ์บริการใหเ้งินกูแ้ก่สมาชิกเพื่อการลงทุนประกอบอาชีพ 
  1.2.2 สหกรณ์บริการดา้นการรับฝากเงินจากสมาชิก 
  1.2.3 สหกรณ์บริการจดัหาสินคา้มาจ าหน่าย  ดงัน้ี 
   - แผนกวสัดุการเกษตร (ปุ๋ย ยาปราบศตัรูพืช เคร่ืองยนต์ เคร่ืองสูบน ้ า และ
อุปกรณ์การเกษตร) 
   - แผนกอาหารสัตว ์
   - แผนกอุปโภคบริโภค  
   - แผนกบริการป๊ัมน ้ามนั 
  1.2.4 สหกรณ์บริการดา้นการรวบรวมผลผลิต  และการแปรรูป 
  1.2.5 สหกรณ์บริการด้านสวสัดิการสงเคราะห์สงเคราะห์สมาชิก หรือฌาปนกิจ
สงเคราะห์ 
  1.2.6 สหกรณ์บริการดา้นท่ีพกัอาศยั “โค ออป อพาร์ทเมน้ท”์ ตึก1 และตึก2 

    ทั้ งหมดน้ี  คือภารกิจหรือธุรกิจท่ีสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากัด ได้
ด าเนินการ  โดยผูจ้ดัการ  เจา้หนา้ท่ี สหกรณ์  คณะกรรมการ  และเจา้หนา้ท่ีส่งเสริมสหกรณ์  คอย
ใหบ้ริการและอ านวยความสะดวกแก่สมาชิกดว้ยความเตม็ใจ 
  สหกรณ์ไดรั้บความร่วมมือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ไม่วา่จะเป็นส านกังาน
สหกรณ์จงัหวดัปทุมธานี ส านักงานตรวจบัญชีสหกรณ์ องค์การบริหารส่วนจังหวดัปทุมธานี  
เทศบาล องค์การบริหารส่วนต าบล ในการให้การสนับสนุนกิจการของสหกรณ์ ซ่ึงนับได้ว่า
สหกรณ์เป็นองค์กรชุมชนท่ีมุ่งช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั เอ้ืออาทรต่อกนั รวมถึงสร้างความเขม้แข็ง 
ให้แก่ชุมชนอยา่งแทจ้ริงตามหลกัการสหกรณ์ และตามแนวเศรษฐกิจพอเพียงของพระบาทสมเด็จ
พระเจา้อยูห่วั (รายงานกิจการประจ าปีของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 2557: 9-10)  

  สรุปเปรียบเทียบปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ของปี 2555 – 2557 
โดยปี 2557 มีปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิก จ านวน 168,611,924.92 บาท ลดลงจากปี 2556 (ร้อย
ละ 11.61) ปี 2556  มีปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิก จ านวน 188,187,543.98 บาท เพิ่มข้ึนจากปี 
2555 (ร้อยละ 24.54)  ปี 2557 มีปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิกเพิ่มข้ึนจากปี 2555 (ร้อยละ 15.77) 
ปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ มีการเปล่ียนแปลงในทุกปีท่ีแตกต่างกนั ทั้งเพิ่มข้ึนและ
ลดลงค่อนขา้งมาก ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 2.1 สรุปปริมาณการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ ปี  2555 - 2557 
                                                                                          หน่วย : บาท 

รายการ ปี 2555 ปี 2556 ปี 2557 

ธุรกจิจัดหาสินค้ามาจ าหน่าย
ดังต่อไปนี ้

1. ขายปุ๋ย 
2. ขายขา้วสาร 
3. ขายยาปราบศตัรูพืช 
4. ขายน ้ามนัเช้ือเพลิง 
5. ขายสินคา้ทัว่ไป 
6. ขายอาหารสัตว ์
7. ขายเคร่ืองยนต ์
8. ขายเกลือ 
9. ขายถงัน ้ามนั 
10. ขายสินคา้ (ป้ัมน ้ามนั) 
11. ขายน ้ามนัเบนซิน 
12. ขายน ้ามนัเคร่ือง 
13. ขายน ้าตาลทราย 
14. ขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
15. ขายโทรศพัท ์
16. ขายวสัดุการเกษตร 
17. ขายเมล็ดพนัธ์ขา้ว 
18. ขายสินคา้เพื่อการเช่าซ้ือ 
19. ขายรถจกัรยานยนต์ 

 
 

33,434,235.79 
4,145,935.00 

27,390,327.00 
38,589,073.01 

988,499.59 
2,829,830.00 
1,919,030.37 

114,700.00 
5,887.85 

74,451.39 
3,702,554.40 

606,076.17 
702,167.55 
370,256.07 

217,513,.06 
389,324.20 

8,525,165.00 
17,408,991.45 

600,841.14 

 
 

45,134,789.18 
5,400,245.00 

36,740,252.00 
45,206,023.89 

970,623.47 
2,623,120.00 
2,551,354.33 

66,795.00 
13,878.48 
68,912.04 

3,837,305.34 
709,494.88 

1,399,882.83 
430,686.43 
210,647.34 
379,711.54 

8,935,341.00 
32,843,965.22 

664,486.01 

 
 

40,155,504.80 
5,386,837.00 

35,182,685.00 
43,950,833.10 

1,110,285.11 
1,224,715.00 
2,339,263.70 

50,680.00 
5,467.28 

75,457.89 
3,777,267.40 

670,060.28 
966,055.77 
256,754.68 
278,889.57 
399,660.34 

8,912,571.70 
23,482,113.87 

386,822.43 

รวม 142,014,919.04 188,187,543.98 168,611,924.92 
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2.  แนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 
 
 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด้วย อายุ เพศ สถานภาพ 
ครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์จะสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิภาพต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย
ตลาดจนง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัต่อไปน้ี    
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2538 : 53-55) 
 1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง
ของส่วนตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche market) โดยมุ่ง
ความส าคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั นกัการตลาดตอ้งศึกษาตวัแปร
น้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบนัน้ีตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภค การ
เปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมาจากสตรีท่ีท างานมีมากข้ึน ซ่ึงมีผลกระทบต่อการท างานของสินคา้กลุ่ม
น้ีมาก ผูห้ญิงท่ีท างานไม่มีเวลาดูโทรทศัน์ ไม่มีเวลาไปเลือกซ้ือสินคา้ หรือฟังวิทยุ ผูโ้ฆษณาอาจใช้
นิตยสารเพื่อเขา้ถึงตลาดกลุ่มน้ี พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลง คือ ผูช้ายไปเลือกซ้ือสินคา้ท่ีซุปเปอร์มาร์
เก็ตแทน 
 3. ลกัษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็น
เป้าหมายท่ีส าคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัยิ่งข้ึนใน
ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือน
ท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึงและยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ และโครงสร้าง
ดา้นส่ือท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือนเพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income education and occupation) เป็นตวัแปรท่ี
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย แต่
อยา่งไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดป้านกลางและรายไดต้ ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญั
ในการแบ่งส่วนตลาด โดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตัวช้ีการมีหรือไม่มี
ความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเกณฑ์ รูปแบบ
การด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก 
นักการตลาดจะโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อให้การ
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ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน เช่นกลุ่มรายไดสู้งท่ีมีอายุต่างๆ ถือวา่ใชเ้กณฑ์รายไดร่้วมกบั
เกณฑ์อายุ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้กนัมากข้ึน เกณฑ์รายได้อาจจะเก่ียวขอ้งกบัอายุและอาชีพร่วมกนั 
เช่นกลุ่มผูบ้ริหารธุรกิจท่ีมัง่คัง่รุ่นเยาว ์(Yuppies) ถือวา่เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลสูง 

การศึกษา อาชีพ และรายได ้มีแนวโนม้ความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์ 
เชิงเหตุและผล ในแต่ละระดบัจะสามารถผลิตในราคาสูง และส่วนใหญ่เป็นกลุ่มท่ีมีการศึกษาสูง
ด้วย บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่ าโอกาสท่ีจะหางานระดับสูงยาก จึงท าให้มีรายได้ต ่ า  เน่ืองจาก
ความสัมพนัธ์ระหวา่ง 3 ลกัษณะคือ รายได ้การศึกษา และอาชีพ 

อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กล่าวว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอาย ุ
เพศ วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการ
ตลาดเพราะเก่ียวพันกับอุปสงค์ (Demand) ในตัวสินค้าทั้ งหลาย การเปล่ียนแปลงทาง
ประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืนก็จะหมดไป หรือลด
ความส าคญัลง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัดงัน้ี 

1. อายุ นกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความส าคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากรใน
เร่ืองของอายดุว้ย 

2. เพศ จ านวนสตรี (สมรสหรือโสด) ท่ีท างานนอกบา้นเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ นกัการ
ตลาดตอ้งค านึงว่าปัจจุบนัสตรีเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ซ่ึงท่ีแลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ นอกจากนั้น
บทบาทของสตรีและบุรุษบางส่วนท่ีซ ้ ากนั 

3. วงจรชีวิตของครอบครัว ขั้นตอนแต่ละขั้นของวงจรชีวิตของครอบครัวเป็น
ตวัก าหนดท่ีส าคญัของพฤติกรรม 
  4. การศึกษาและรายได ้การศึกษามีอิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก การรู้วา่อะไรเกิด
ข้ึนกบัการศึกษาและรายไดเ้ป็นส่ิงท่ีส าคญัเพราะแบบแผนการใช้จ่ายข้ึนอยู่กบัรายไดท่ี้คนมีจาก
แนวคิดทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้นวคิดน้ีมาเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบเก่ียวกบัลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตร
ล าลูกกา จ ากดั อยา่งไร  
 

3.  ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  คือพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาการ 
คิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผลในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา   
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 192  Schiffman and Kanuk 2000) หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด
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ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความ
พึงพอใจของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,2546 : 192 Solomon 2002 : 528) หรือหมายถึงการศึกษาพึงการ
ตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

เสรี  วงมษ์มณฑา (2540: 30) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการศึกษาเร่ืองการ
ตอบสนองความต้องการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ นักการตลาดจะ
ตอบสนองผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจได้นั้น จ  าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถ้าไม่
เข้าใจว่าผู ้บริโภคคือใคร ไม่เข้าใจว่าต้องการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็จะไม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการได ้เพราะผูบ้ริโภคคือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ
และพฤติกรรมการใช ้

การวิเคราะห์พฤติกรรผูบ้ริโภค (Analyzing cosumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ 
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มหรือองค์การ เพื่อให้
ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิดหรือ 
ประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาด (Market strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง
เหมาะสม   (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 193) 

ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ  6Ws  และ 1H  เพื่อให้ไดค้  าตอบ  
7OS  ซ่ึงประกอบไปดว้ย  
 
ตารางท่ี 2.2  ค  าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  (Who is in 
the target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 1) 
ประชากรศาสตร์  2) ภูมิศาสตร์  
3) จิตวทิยา หรือจิตวเิคราะห์  4) 
พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ ราคา  
การจดัจ าหน่าย  และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสม  และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้
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ตารางท่ี 2.2  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 1) 
ผลิตภณัฑห์ลกั  2) รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่การบรรจุภณัฑ ์
ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม  3) 
ผลิตภณัฑค์วบ  4) ผลิคภณัฑท่ี์
คาดหวงั  5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึง
ซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 1) ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา  2) 
ปัจจยัทางสังคม และวฒันธรรม  
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 1) กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies)  

2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย
กลยทุธ์การโฆษณา การขายโดย
ใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการ
ขาย การใหข้่าวสาร 
ประชาสัมพนัธ์  3) กลยทุธ์ดา้น
ราคา (Price Strategies)                      

4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in 

the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 1) ผู ้
ริเร่ิม  2) ผูมี้อิทธิพล  3) ผูต้ดัสินใจ
ซ้ือ  4) ผูซ้ื้อ  5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา 
และ(หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 
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ตารางท่ี 2.2  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของช า บางล าพ ูพาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่น
คนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the 

consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย  1) 
การรับรู้ปัญหา  2) การคน้หา
ขอ้มูล  3) การประเมินผลทางการ
เลือก  4) ตดัสินใจซ้ือ  5)
ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน
ขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 

4.  ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 – 199) ไดก้ล่าวถึง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้าย ไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือคน้หาลกัษณะของ
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ผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมาย
จะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วน
ประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายได้ถูกตอ้ง 
ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและ
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 4.1  ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน 
เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคม
หน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึง
จากสังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 
  4.1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น 
ลกัษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ท าให้มีลักษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
  4.1.2 ว ัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture)  เป็นว ัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ี มี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มผิวสี พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศและชั้น
ทางสังคม 
 4.2  ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 
  4.2.1 กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ
ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 
   - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
   - กลุ่มทุติยภูมิ ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพ และร่วม
สถาบนั บุคคลในกลุ่มต่างๆ ในสังคม 
  4.2.2 ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากท่ีสุด ทัศนคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
  4.2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
 4.3  ปัจจัยส่วนบุคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจาก
ลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
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  4.3.1 อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
  4.3.2 วงจรชีวติครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการ
มีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และค่านิยม
ของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 
  4.3.3 อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างกนั 
  4.3.4 รายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการและยงัเก่ียวขอ้งกบัอ านาจ
ในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
  4.3.5 รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพของ
แต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต โดยรูปแบบการ
ด ารงชีวติของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
 4.4  ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวทิยา ซ่ึงถือไดว้า่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย 
  4.4.1 การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอยู่ในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั 
การจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม 
  4.4.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรร จดัระเบียบ 
และตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจของ
บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัยอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กับความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และส่ิงกระตุน้ โดยจะพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง 
การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน การ
ไดร้สชาติ และการไดค้วามรู้สึก 
  4.4.3 การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโน้มเอียงของ
พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้และ
เกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ ความเช่ือและประสบการณ์
ในอดีต 
  4.4.4 ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็นผล
จากประสบการณ์ในอดีต 
  4.4.5 ทศันคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคลหรือ
ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
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  4.4.6 บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคลซ่ึงน าไปสู่
การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 
  4.4.7 แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 

 

5.  ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์ (2546 : 53 อา้งถึง Kotler, 2003 : 16) 
 5.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) คุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนด กลยุทธ์ดา้น
ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี   
  1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentition) และ (หรือ) ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
  2. องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ  
  3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
  4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน  
  5. กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ 
(Product Line)  
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                       5.1.1 คุณสมบัติทีส่ ำคัญของผลิตภัณฑ์  
   1) คุณภาพผลิตภณัฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการท างานและวดัความ
คงทนของผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ี
เหนือกว่า คู่แข่งขนัถา้สินคา้คุณภาพต ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซ ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอ านาจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ไดน้กัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน
เท่าใดจึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะ
สร้างการยอมรับ  
   2) ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็น
รูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส 
กล่ิน เสียง สัมผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้  
   3) ราคา (Price) เป็นจ านวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อ
แลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคา
สูงหรือต ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value)  
   4) ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ ค า สัญลกัษณ์ การ
ออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึง
หรือกลุ่มของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง  
   5) บรรจุภณัฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบ 
และการผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็น
สินค้าเม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะน าไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์
ดงันั้นบรรจุภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงต าแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
   6) การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุ
หีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  
   7) การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะ
สินคา้พวกรถยนต์ เคร่ืองใชใ้นบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้
ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็น
ลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาพดู โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั 3 ประเด็น คือ  
    (1) การรับประกนัตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน กบั
ใคร อยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา  
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               (2)   การรับประกนัจะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ  
               (3)   การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลา 

ขอบเขตความรับผดิชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ  
   8) สีของผลิตภณัฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีท าให้เกิด
อารมณ์ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์ 
   9) การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บั
การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ
ถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้  
   10) วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมี
ทางเลือกท่ีจะใช้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภควา่พอใจแบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหา
วตัถุดิบดว้ย  
   11) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงส าคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัท าใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑท่ี์ท าใหเ้กิดการท างานหรือเป็นอนัตรายส าหรับผูผ้ลิตท่ี
ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค  
   12) มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะต้องค านึงถึง
ประโยชน์และมาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ซ่ึงตอ้งมีการก าหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วย
ควบคุมคุณภาพและความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
   13) ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถน าไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้ 
   14) คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจาก
การใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ี
สูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป  
   15) ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีให้เลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็น
ทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
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 5.2 ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย 
เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั. 2001 : 7) หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑ์
ในรูปตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น ถา้
คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งค านึงถึง  
  1. คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาการยอมรับ
ของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  2. ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง  
  3. การแข่งขนั  
  4. ปัจจยัอ่ืนๆ  
                       5.2.1 คุณสมบัติทีส่ ำคัญของรำคำ (kotler.1997: 611-630)  
   1) การก าหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งก าหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการ
พฒันาผลิตภณัฑ์หรือเม่ือมีการแนะนาผลิตภณัฑ์เขา้ในช่องทางการจาหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ี
ใหม่หรือเม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจว่าจะวางต าแหน่งคุณภาพ
ผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 
   2) การใหส่้วนลด (Price discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี                     

       (1) ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ ส าหรับการชาระเงินโดยเร็ว  
                         (2) ส่วนลดปริมาณ คือการลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควร
หกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลดอาจให้
ตามค าสั่งซ้ือแต่ละงวด หรือใหต้ามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
                         (3) ส่วนลดตามฤดูกาล คือการใหส่้วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการ
นอกฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัว๋ เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า  
   3) การให้ระยะเวลาในการช าระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment 
Period and Credit Term) คือการให้ระยะเวลาในการช าระเงินส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตาม
ระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้ ดงันั้นราคาจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้ 
 5.3  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  
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  5.3.1 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 

หรือ Marketing Channel) หมายถึงกลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
ธุรกิจ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001: 3) หรือหมายถึงเส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) 
กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คน
กลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต 
(Producer) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทาง
ออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค 
(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User)  
  5.3.2 กำรกระจำยตัวสินค้ำ หรือกำรสนับสนุนกำรกระจำยตัวสินค้ำสู่ตลำด 

(Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึงงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การ
ปฏิบติัการตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
(คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) หรือหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวั
ผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญั มีดงัน้ี  

       (1) การขนส่ง (Transportation)  
              (2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing)  
              (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management)  

 5.4  การส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิด
ความตอ้งการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก
ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001 : 10) หรือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ท าการขาย และการคิดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
(Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องคก์ารอาจใชห้น่ึงหรือหลาย 
เคร่ืองมือ ซ่ึงต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน
(Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี  
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  5.4.1 กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร
และ(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (เบลช์. 2001 : 
GL) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 
   1) กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy)  
และยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising tactics)  
   2) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy)  
  5.4.2 กำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมี
ปฏิกิริยาต่อความคิด (เบลช์. 2001 : GL9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการ
ขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์ ; และอาร์มสตรอง. 2003: 5) งานในขอ้น้ีจะ
เก่ียวขอ้งกบั  
                        1)  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy)  

              2)  การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management)  
     5.4.3 กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ี

กระตุน้หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
Consumer)โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์. 2001: GL 11) เป็นเคร่ืองมือ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (เอต็เซล วอล์ค
เกอร์; และ สแตนตนั. 2001: 11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือโดย
ลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ คือ 
          1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion)  
          2) การกระตุน้คนกลาง เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion)              
          3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน (Sales 
Force Promotion)  
                   5.4.4  กำรให้ข่ำวและกำรประชำสัมพันธ์  (Publicity and Public Relations หรือ PR)  
   1) การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
หรือตราสินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) โดยผา่น
ส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ์ (อเรนส์. 2002 : IT 17) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพนัธ์  
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   2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายามใน
การส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อ
นโยบายให้เกิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั. 2001: 10)  มีจุดมุ่งหมาย
เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั  

          5.4.5  กำรตลำดทำงตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  
   1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง
วิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาให้เกิดการตอบสนอง
ในทนัทีทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อ
โฆษณาและแคตตาล็อก (อเรนส์. 2002: IT 16)  

     2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ หรือ
ป้ายโฆษณา (อเรนส์. 2002: IT 6)  

       3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) หรือ
การตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณาผา่น
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์ หรือบริการ
โดยมุ่งหวงัผลก าไรและการคา้  

 
6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

สุเทพ  ช่วยอุระชน (2556: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้า
สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน จ ากดั  วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ของสมาชิกสหกรณ์ในการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 2) ระดบัความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินค้าของสหกรณ์ 3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้าน
ประชากรศาสตร์ของสมาชิกท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ ผลการศึกษาพบว่า 1) สมาชิกสหกรณ์
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41-50 ปี การศึกษาระดบัประถมศึกษาหรือต ่ากว่า ระยะเวลา
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การเป็นสมาชิก 5-10 ปี รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือนไม่เกิน 4,000 บาท พื้นท่ีท าการเกษตร 6-25 ไร่ 
การซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือพนัธ์สัตว/์ปุ๋ย พนัธ์ุพืช และเคมีการเกษตร ตามล าดบั ความถ่ี
ในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ต ่ากว่า 5 คร้ัง และปริมาณซ้ือต ่ากว่า 1,000 บาทต่อคร้ัง 2) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้สหกรณ์โดยรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก โดยมีระดบัความส าคญั
ตามล าดบั ดงัน้ี ดา้นการบริการ คุณภาพสินคา้ และการประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ ความสัมพนัธ์
ดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ เพศ อายุ และรายไดข้องครัวเรือน 
มีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้(ยี่ห้อ) ของสินคา้ท่ีจดัหามาจ าหน่ายท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 รายได้
ของครัวเรือนมีความสัมพนัธ์กบัชนิดของสินคา้สหกรณ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และพื้นท่ีในการท า
การเกษตรมีความสัมพนัธ์กบัการประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ท่ีระดบั 0.01 และมีความสัมพนัธ์กบั
การบริการของสหกรณ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของ
สมาชิกท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ พบวา่พื้นท่ีในการท าการเกษตรมีความสัมพนัธ์กบัการ
ซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และดา้นชนิดสินคา้ท่ีซ้ือ ไดแ้ก่ ปุ๋ย และ เคมี
การเกษตร ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การซ้ือสินคา้ของสหกรณ์พบวา่ คุณภาพสินคา้ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ และราคาสินคา้ของสหกรณ์ 
มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ดา้นปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปี ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และคุณภาพ
สินคา้และชนิดของสินคา้ของสหกรณ์มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้ปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปี ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05      

ธิดารัตน์  ถมมาลี (2556 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก
สหกรณ์การเกษตรควนโดน จ ากดั วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) สภาพการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มา
จ าหน่ายของสหกรณ์ (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ (3) ระดบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ และ (4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสหกรณ์การเกษตรควนโดน จากดั  
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือสมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโคน จากดั โดยศึกษาจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจานวน 273 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้ คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไควส์แคว ์ผลการศึกษาพบวา่ (1) สภาพการ
ด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาหน่ายของสหกรณ์ ปี 2554 การจดัจ าหน่ายปุ๋ย วสัดุการเกษตร เคมี
การเกษตร มีผลการด าเนินงานสูงกวา่แผนงาน ส่วนปี 2555 และ ปี 2556 มีผลการด าเนินงานต ่ากวา่
แผนงาน (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์มากท่ีสุดในแต่ละคร้ัง คือ ซ้ือปุ๋ย ปริมาณ1,001-
5,000 บาท วสัดุการเกษตรปริมาณ ต ่า กวา่ 501 บาท เคมีการเกษตรปริมาณ 501-1,000 บาท ความถ่ี
ในการซ้ือปุ๋ย วสัดุการเกษตร เคมีการเกษตร 1-2 คร้ังต่อปี (3) ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
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ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ ตามล าดบั (4) 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ พบวา่ เพศ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก มีผลต่อความถ่ีในการซ้ือปุ๋ย วสัดุการเกษตร และเคมี
การเกษตรแต่ละคร้ัง ระดบัการศึกษา มีผลต่อปริมาณในการซ้ือปุ๋ย และวสัดุการเกษตรแต่ละคร้ัง 
รายได้ของครอบครัวต่อเดือนมีผลต่อปริมาณและความถ่ีในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสหกรณ์ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติพบวา่ เพศ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ ดา้นราคา และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด อายุ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ระดบัการศึกษา มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ และ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก มีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

อญัชนา  สิรสิทธ์ิสืบเช้ือ (2556: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการให้บริการ
ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสมาชิกสหกรณ์ผูใ้ช้น ้ าชลประทานเกาะตะเภา-ตากตก จ ากัด 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 2) ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ 3) ความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัส่วนบุคคลกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดของสมาชิกสหกรณ์ และ 4) ปัญหา อุปสรรค 
ขอ้เสนอแนะในการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสมาชิกสหกรณ์ ประชากรท่ีใช้ใน
การศึกษาคือ สมาชิกสหกรณ์ท่ีใช้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายทั้งหมด 217 ราย ก าหนด
ขนาดตวัอย่างโดยวิธีการของทาโร ยามาเน่ย ์จ  านวน 141 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวมรวม
ขอ้มูล คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอา้งอิง ได้แก่ การวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์แบบไคส
แควร์ ผลการศึกษาพบวา่ 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 51 ปีข้ึนไป มีการศึกษาระดบั
ต ่ากว่าประถมศึกษา เป็นสมาชิกสหกรณ์นาน 2-5 ปี มีรายไดข้องครัวครัวต่อเดือน 5,001-10,000 
บาท/เดือน มีรายจ่ายของครอบครัวต่อเดือน 5,000-10,000 บาท/เดือน พื้นท่ีในการท าการเกษตร 1-5 
ไร่ 2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายโดยรวมมี
ความส าคญัในระดบัมาก 3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนผสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการใหบ้ริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติพบวา่ (1) เพศมี
ความสัมพนัธ์กบัราคาของสินคา้ (2)ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบับรรจุภณัฑ์หีบห่อสินคา้ (3) 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัเงินเฉล่ียคืน/ส่วนลด ชนิดของสินคา้ ราคาของสินคา้ 
และการขายโดยประธานกลุ่ม (4) รายไดข้องครัวเรือนมีความสัมพนัธ์กบัการบริการของสหกรณ์
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และสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ 4) ปัญหาในการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ 
ได้แก่ สหกรณ์ควรบริการด้านการขนส่งสินค้าถึงบ้าน สหกรณ์ควรลดราคาสินค้าให้ถูกลง 
ขอ้เสนอแนะ สหกรณ์ควรซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามความตอ้งการของสมาชิก ตราสินคา้ควร
เป็นตราท่ีสมาชิกเคยใช้ ราคาของสินคา้ควรขายถูกกว่าหรือเทียบเท่ากบัร้านคา้ และสหกรณ์ควร
วางแผนในการอ านวยความสะดวกใหแ้ก่สมาชิกเม่ือมาติดต่อซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ 

อนุพนัธ์  ฉตัรศรีพงษ ์(2553: บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้
สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน จ ากดั อ าเภอตะพานหิน จงัหวดัพิจิตร พบวา่  1) 
ปริมาณธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายในปี 2551 มีจ านวน 17,403,736.06 บาท ปริมาณของธุรกิจ
จดัหาสินคา้มาจ าหน่ายในปี  2552  มีจ  านวน 31,741,635.72 บาท และในปี 2553 มีปริมาณธุรกิจ
จดัหาสินคา้มาจ าหน่าย จ านวน 20,881,636.83 บาท ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงในทุกปีท่ีแตกต่างกนัทั้ง
เพิ่มข้ึนและลดลงค่อนขา้งมาก  2) ปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้สหกรณ์เรียงล าดบั
ความส าคญั คือ การบริการของสหกรณ์ คุณภาพของสินคา้ ความสะดวกในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ 
ราคาสินคา้ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ สถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ การประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ ตรา
สินคา้ (ยี่ห้อ) ของสหกรณ์มีความส าคญัอย่างยิ่งในการตอบสนองความตอ้งการในเร่ืองท่ีเก่ียวกบั
สินคา้และการบริการของเจา้หนา้ท่ีสหกรณ์ สมาชิกสหกรณ์จะพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
เพื่อความคุม้ค่าต่อการน าไปใช ้และความสะดวกในการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ท่ีสหกรณ์ไดอ้ านวย
ความสะดวกในดา้นต่างๆ เม่ือมาติดต่อกบัสหกรณ์  ส าหรับความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อ
เพศ ท่ีระดับนัยส าคญั .01 ได้แก่ ราคาของสินค้า การประชาสัมพนัธ์ คุณภาพของสินค้า ซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั ส าหรับปัจจยัตราสินคา้ (ยี่ห้อ) ของสินคา้ ปริมาณการซ้ือในแต่
ละคร้ัง สถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ มีสัมพนัธ์กบัเพศท่ีระดบันยัส าคญั .01 แต่มีความสัมพนัธ์ไปใน
ทิศทางตรงกนัขา้ม ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่ออายุ ท่ีมีระดบันยัส าคญั .01 ไดแ้ก่ ตรา
สินค้า (ยี่ห้อ) ของสินค้า สถานท่ีจัดจ าหน่ายสินค้า จ  านวนปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง ซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อระดบัการศึกษา มีระดบั
นยัส าคญัท่ี .05 ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ส่วนปัจจยั
ราคาของสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระยะเวลาการเป็นสมาชิกท่ีระดบันยัส าคญั .01ไดแ้ก่ ราคาของ
สินคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อรายได้
ของครัวเรือนท่ีมีระดบันยัส าคญั .01 ไดแ้ก่ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทาง
เดียวกนั ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพื้นท่ีท าการเกษตรท่ีมีระดบันยัส าคญัยิ่ง .01 ไดแ้ก่ 
สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้ ความสะดวกในการซ้ือสินคา้ การบริการของสหกรณ์ จ านวนปริมาณการซ้ือ
ในแต่ละคร้ัง ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) ของสินคา้ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกนั  3) ปัญหาและ
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อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายพบว่า สหกรณ์ไดมี้การลดราคาสินคา้ต ่ากว่า
ราคาทุนเพื่อให้ราคาเท่ากบัทอ้งตลาดเป็นผลให้สหกรณ์ขาดทุนจากการลดราคาสินคา้ และมีการ
จ าหน่ายสินค้าในรูปของลูกหน้ีการค้าซ่ึงมีลูกหน้ีค้างนานเกิน 2 ปี อยู่ด้วยจ านวนหน่ึง ท าให้
สหกรณ์ตอ้งด าเนินการติดตามการช าหน้ีลูกหน้ีการคา้น้ีดว้ย 

เจนจิรา  ตนัติวชิญวาณิช  (2553 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั
ส่วนบุคคลกบัส่วนประสมการตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของผูบ้ริโภค อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา  (1) คุณสมบติัของกลุ่มตวัอย่าง (2) ส่วนประสม
การตลาดของผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (3) ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัส่วนประสมการตลาดของ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารของผูบ้ริโภค อ าเภอหาดใหญ่ จงัหลดัสงขลา ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ัง
น้ีคือ ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง 400 
คน เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากร ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา สุ่มตวัอยา่งแบบ
ไม่อาศยัความน่าจะเป็น วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดว้ยค่าสถิติไคสแควส์ ผลการศึกษา
พบว่า  (1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุต  ่ากวา่ 26 ปี การศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี 
รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน สถานภาพสมรส อาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  (2) 
ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์เสริมอาหารทั้งผลิตภณัฑ์ ราคา การจัดจ าหน่ายและการ
ส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีความส าคญัพอๆ กนัในระดบัปานกลาง (3) เพศมีความสัมพนัธ์กบั
ส่วนผสมด้านการตลาดเท่านั้น รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาด
ทั้งหมดของผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

ประภาพร  จ าชาติ (2553: บทคดัยอ่)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์มผงดดัแปลงส าหรับทารก ของมารดาท่ีเล้ียงดูบุตรในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัอุบลราชธานี และเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือนมผงดดัแปลงส าหรับทารก จ าแนกตามอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ของ
มารดาท่ีเล้ียงดูบุตรในอ าเภอเมืองจงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษาพบว่า มารดามีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นมผงดดัแปลงส าหรับทารกของมารดาท่ีเล้ียงดูบุตรอยูใ่นระดบั
มาก โดยไดรั้บอิทธิพล ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นมผงดดัแปลงส าหรับทารกของ
มารดาท่ีเล้ียงดูบุตรใน 4 ดา้น ซ่ึงให้ความส าคญักบัปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์ในล าดบัแรก ล าดบัถดัมา
คือดา้น ช่องทางการจ าหน่าย และดา้นราคา ทั้งสามดา้นน้ีมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้น
การส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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พิบูลย ์กอ้นทอง (2553: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ และระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ บริษทักอ้นทองรุ่งเรืองดีพาร์ทเมน้สโตร์ 
อ าเภอบางปะอิน จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหว่าง 20-30 ปี มีระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา/มธัยมศึกษา/ปวช. มีสถานภาพสมรส เป็น
พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ส่วน
ใหญ่ คือ สินคา้บริโภค  มาใช้บริการมากกว่า 5 คร้ัง/เดือน มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินคา้ต ่ากว่า 500 
บาท เหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้เพราะราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในช่วงเวลา 15.01-19.00 
น. มีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้าน
อาคารสถานท่ีและส่ิงแวดลอ้ม และดา้นพนกังาน โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นการส่งเสริม
การตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ มีระดับการตดัสินใจโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง   
ลูกคา้ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยรวมแตกต่างกนั เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่า ลูกคา้ท่ีมีเพศต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และดา้นพนกังานแตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการการ
ให้บริการแตกต่างกนั ลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดา้นกระบวนการการ
ให้บริการ ด้านอาคารสถานท่ีและส่ิงแวดล้อม และด้านพนักงานแตกต่างกนั ส่วนลูกคา้ท่ีมีอาย ุ
ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการการให้บริการ ดา้น
อาคารสถานท่ีและส่ิงแวดล้อม และด้านพนักงานแตกต่างกนัส่วนลูกค้าท่ีมีประเภทสินค้าท่ีซ้ือ
ความถ่ีในการใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต่อคร้ัง เหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้ และช่วงเวลาท่ีมาใช้
บริการต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แตกต่างกนัทุกดา้น 

ธนิน  ไตรรักษ์ (2554: บทคัดย่อ) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑ์แมนยู ช็อป ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  การคน้ควา้อิสระน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์แมนย ูช็อป 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์แมน
ย ูช็อป จ านวน 400 ตวัอยา่งโดยการเก็บตวัอยา่งจากแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 2 กลุ่มโดยใชส้ถิติ Chi-Square  
ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30-34 ปี มี
รายได้ต่อเดือน 14,000-18,500 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน/รับจา้ง
ทัว่ไป ประเภทสินคา้ท่ีนิยมซ้ือมากท่ีสุด คือ เส้ือแมนย ูส่วนขอ้มูลอนัดบัความส าคญัทางดา้นส่วน
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ประสมทางการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามชอบมากท่ีสุด คือคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า สถานท่ีจัดจ าหน่ายสามารถเข้าถึงได้ง่าย พนักงานขายมี
ความส าคญัต่อการใหค้  าแนะน าในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
 การคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์
การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี เป็นการศึกษาโดยใช้การส ารวจ (Server Research 
Method) ด าเนินการศึกษาตามขั้นตอนดงัน้ี คือ 
 

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 1.1  ประชากร (Population) ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูศึ้กษาเลือกกลุ่มตวัอยา่งเฉพาะ
กลุ่มสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ท่ีเป็นสมาชิกของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 
ณ วนัส้ินปีบญัชี  31 มีนาคา 2557 จ านวน  1,220  คน 

1.2 การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรค านวณของ Taro Yamane ดงัน้ี 

  n =       N   

     1+ Ne2 

  n =    1,220    

          1+ 1,220(0.05)2 

   =  301.23 
   =  301 
             โดย    n  =   ขนาดตวัอยา่งท่ีค านวณได ้
                              N  =   จ  านวนประชากรท่ีทราบค่า   
                              e   =   ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมรับได ้
              ถา้ก าหนดระดบัความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 5% จะใชค้่า 0.05  ดงันั้น ขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีน ามาใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีเท่ากบั  301 คน   
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2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 

การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมขอ้มูล คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาโดยใชเ้ป็นค าถามปลาย
ปิด (Close-Ended Response) และค าถามปลายเปิด  โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์  

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ของสมาชิกสหกรณ์ 

               โดยมี 5 ระดบั และเกณฑก์ารใหค้ะแนนแต่ละระดบัดงัน้ี 
                ระดบั                   คะแนน       ความหมาย 
 มากท่ีสุด          5 มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในระดบัมากท่ีสุด 
 มาก           4 มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในระดบัมาก 
 ปานกลาง         3 มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในระดบัปานกลาง 
 นอ้ย           2 มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในระดบันอ้ย 
 นอ้ยท่ีสุด          1 มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 

3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
         
 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่  
 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากสมาชิกของ
สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั ท่ีมาซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ โดยใชแ้บบสอบถาม ในเร่ืองเก่ียวกบั
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน 
ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 
 3.2  ผู้ศึกษาได้ท าการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ
(Reliability) ของแบบสอบถามโดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 
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  3.2.1 เพื่อให้แบบสอบถามมีความเท่ียงตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดน้ าแบบสอบถาม
ท่ีสร้างข้ึนไปให้ผู ้เชียวชาญและอาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาตรวจสอบเน้ือหาและโครงสร้าง
แบบสอบถามและปรับปรุงส านวนภาษาท่ีใชใ้หช้ดัเจน 
  3.2.2 น าแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด ไปทดสอบถามกับสมาชิกท่ีมีลักษณะ
ประชากรคล้ายกับกลุ่มตัวอย่างจริงนั่นก็คือ สหกรณ์การเกษตรเมืองมีนบุรี จ  ากัด  และหา
ขอ้บกพร่อง น ามาแกไ้ขปรับปรุงแลว้จึงน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม 
  3.2.3 น าขอ้มูลท่ีได้จากการทดลองสอบถามกับกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 ชุดมา
ค านวณหาค่าความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง
สังคมศาสตร์ ซ่ึงผลการทดสอบไดค้่าความน่าเช่ือถือเท่ากบั 0.82 แสดงว่าแบบสอบถามท่ีท าข้ึน
สามารถน าไปใชใ้นการวจิยัไดเ้พราะมีค่าความน่าเช่ือถืออยูใ่นเกณฑท่ี์เป็นค่าท่ียอมรับได ้
 

4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จ านวน 301 ชุด ผูศึ้กษาจะน ามาประมวลผลโดย 
ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะทัว่ไปของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวม
ไดจ้ากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้ค่า ความถ่ี (Frequency)  ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean)  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Std.Deviation) โดยแยก
วเิคราะห์ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานะครอบครัว รายไดต่้อครัวเรือน อายุการเป็นสมาชิกสหกรณ์ จะแสดงผลการวิเคราะห์โดยใช้
ค่าความถ่ี (Frequcncy) ค่าร้อยละ (Percertage) ฐานนิยม (Mode) และน าเสนอในรูปของตารางแจก
แจงความถ่ี 

ส่วนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ เป็น 
แบบสอบถามท่ีให้เลือกเพียงค าตอบเดียว และมากกว่า 1 ค าตอบ โดยใช้ค  าถามแบบปลายปิด 
(Close-Ended Response Question) ไดแ้ก่ ประเภทของสินคา้สหกรณ์ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด เหตุผลท่ีเลือก
ซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ท่ีส าคญัท่ีสุด จ านวนคร้ังท่ีซ้ือสินคา้สหกรณ์ต่อเดือน เวลาท่ีสะดวกในการซ้ือ
สินคา้ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้ และใครมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจมาซ้ือสินคา้ของ
สหกรณ์มากท่ีสุด 
 
 



 33 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ ไดแ้ก่  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด จะแสดงผลการวิเคราะห์โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequcncy) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Std.Deviation) และค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) โดยน าเสนอในรูปตาราง Class Interval (G.Van 
Matre&Glenn H. Gilbreath, 1987: 798) 
            ความกวา้งของอนัตราภาคชั้น      =               คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                                                                                                      จ  านวนชั้น 
                          Class Interval                 =               5 - 1 
                                                                                         5 
                                                                =               0.8 

ผู ้ศึกษาก าหนดเกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉล่ียตามเกณฑ์สัมบูรณ์ 
(Absolute Criteria) คือ (5 – 1) / 5= 0.8 แบ่งอนัตรภาคชั้น (Class Interval) เป็น 5 ชั้น ทุกอนัตรภาค
ชั้นมีความเท่ากนั คือ ชั้นละ 0.8 ดงัน้ี 

  คะแนนเฉล่ีย  การแปลความหมาย 
  4.21 – 5.00  มีผลต่อความสามารถในการช าระหน้ีระดบัมากท่ีสุด 
  3.41 – 4.20  มีผลต่อความสามารถในการช าระหน้ีระดบัมาก 
  2.61 – 3.40  มีผลต่อความสามารถในการช าระหน้ีระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60  มีผลต่อความสามารถในการช าระหน้ีระดบันอ้ย 

  1.00 – 1.80  มีผลต่อความสามารถในการช าระหน้ีระดบัน้อยท่ีสุด
  ส่วนท่ี 4 การหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินค้าและปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์
การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จะแสดงผลในรูปตาราง โดยใชส้ถิติไคสแควร์ 
 

 
 
 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตร 
ล าลูกกา จ ากดั คร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง 301 คน ตามการก าหนดขนาดตวัอยา่งของ Taro Yamane ในระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
และไดท้  าการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ สมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์
การเกษตรล าลูกกา จ ากดั แลว้น าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเป็นสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ค่าร้อยละ (Percentages) ค่าเฉล่ีย (Means) ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviations : S.D.) และวิเคราะห์ค่าหาความสัมพนัธ์โดยใชส้ถิติไคส
แควร์ (Chi square : 2 ) ในการทดสอบสมมติฐาน แลว้น ามาเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่ง
ออกเป็น 4 ขอ้ ตามวตัถุประสงค์ โดยผูศึ้กษาขอน าเสนอผลการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั 
ดงัน้ี 
 

1.  ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกทีซ้ื่อสินค้าของสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา  จ ากดั     

 
ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานะภาพ 

การสมรส รายไดข้องครัวเรือน อาชีพ ระดบัการศึกษา และระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์  
 
ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ    
     

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 187 62.10 
หญิง 114 37.90 
รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศชาย ร้อยละ 62.10 และเป็นเพศหญิง ร้อย

ละ 37.90 
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ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่  30   ปี 5   1.70 
30 - 40 ปี 79 26.20 
41 – 50 ปี 101 33.60 
มากกวา่  50  ปี 116 38.50 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีอายมุากกวา่ 50 ปี ร้อยละ 38.50 รองลงมา คือ อาย ุ

41-50 ปี ร้อยละ 33.60   และนอ้ยท่ีสุดมีอายนุอ้ยกวา่ 30 ปี ร้อยละ 1.70 
 

ตารางท่ี 4.3 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 14 4.70 

สมรส 284 94.40 
หยา่ร้าง 2 0.70 
หมา้ย  1 0.30 

รวม 301 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีสถานภาพสมรส ร้อยละ 94.40 รองลงมา คือ 
โสด ร้อยละ 4.70  และหมา้ยนอ้ยท่ีสุด  ร้อยละ 0.30 
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ตารางท่ี 4.4 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้
 

รายได้ของครอบครัว จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่   10,000    บาท 2 0.70 
10,000 – 20,000  บาท 181 60.10 
20,001 – 30,000  บาท 79 26.20 
มากกวา่   30,000  บาท 39 13.00 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีรายไดข้องครอบครัวต่อเดือน 10,000 – 20,000  

บาท ร้อยละ 60.10 รองลงมา คือ มีรายได ้ 20,001 – 30,000  บาท ร้อยละ 26.20  และนอ้ยท่ีสุดมี
รายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 0.70 
 
ตารางท่ี 4.5 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เกษตรกรรม 230 76.40 
รับจา้งทัว่ไป 54 17.90 
รับราชการ 13 4.30 
คา้ขาย 4 1.30 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีอาชีพเกษตรกรรม ร้อยละ 76.40 รองลงมา คือ

อาชีพรับจา้งทัว่ไป ร้อยละ 17.90  และอาชีพคา้ขาย นอ้ยท่ีสุด ร้อยละ 1.30 
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ตารางท่ี 4.6 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัมยมศึกษาตอนตน้ 267 88.70 
มธัยมศึกษา/ปวช 30 10.00 
ปริญญาตรี 3 1.00 
มากกวา่ปริญญาตรีข้ึนไป 1 0.30 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาระดบัต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ ร้อย

ละ  88.70  รองลงมาคือระดบัมธัยมศึกษา/ปวช. ร้อยละ10.00  และนอ้ยท่ีสุดมากกวา่ปริญญาตรีข้ึน
ไป ร้อยละ 0.30 
 
ตารางท่ี 4.7 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 
 

ระยะเวลาการเป็นสมาชิก จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 ปี 1 0.30 
1 – 5 ปี 15 5.00 
6 – 10  ปี 99 32.90 
มากกวา่  10  ปี 186 61.80 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นสมาชิกสหกรณ์มากกวา่ 10 ปี ร้อยละ 61.80  

รองลงมาคือเป็นสมาชิกสหกรณ์นาน 6-10 ปี ร้อยละ 32.90  และนอ้ยท่ีสุดนอ้ยกวา่ 1 ปี ร้อยละ 0.30 
 

2.  พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา  จ ากดั 
 

 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกของกลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ย ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ
บ่อยท่ีสุด เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคา้ เฉล่ียจ านวนคร้ังในการซ้ือ เวลาท่ีสะดวกในการซ้ือมากท่ีสุด
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ และใครมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
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 ตารางท่ี 4.8 ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดจากสหกรณ์ 
 

ประเภทสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 
สินคา้เก่ียวกบัการเกษตรวสัดุ ปุ๋ย ยา 167 55.50 
สินคา้เพื่อการอุปโภค บริโภค 65 21.60 
สินคา้เก่ียวกบัป้ัมน ้ามนั เช้ือเพลิง 8 2.70 
สินคา้เพื่อการเช่าซ้ือเคร่ืองยนต ์จกัรยานยนต ์ 20 6.60 
โทรศพัทแ์ละเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 6 2.00 
อาหารสัตว ์ 35 11.60 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.8  พบว่ากลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภทสินคา้เก่ียวกบัการเกษตร วสัดุ 

ปุ๋ย ยา ร้อยละ 55.50 รองลงมา คือสินคา้เพื่อการอุปโภคบริโภค ร้อยละ 21.60 ซ้ือนอ้ยท่ีสุดสินคา้
ประเภทโทรศพัทแ์ละเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า ร้อยละ 2.00 
 

ตารางท่ี  4.9  เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 
 

เหตุผลส าคัญทีสุ่ดทีซ้ื่อสินค้า จ านวน (คน) ร้อยละ 

ไดรั้บเงินเฉล่ียคืนจากการซ้ือสินคา้ 150 49.80 
สินคา้ราคาเหมาะสมมีคุณภาพ        92 30.60 
สะดวก เดินทางไม่ไกล 1 0.30 
สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลาย ครบถว้น 10 3.30 
พนกับริการดี 46 15.30 
โปรโมชัน่ของสหกรณ์ 2 0.70 

รวม 301 100.00 

               
จากตารางท่ี  4.9  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีเหตุผลในการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ท่ี

ส าคญัท่ีสุดคือ ไดรั้บเงินเฉล่ียคืนจากการซ้ือสินคา้ ร้อยละ 49.80 รองลงมาคือสินคา้ราคาเหมาะสม 
มีคุณภาพ ร้อยละ 30.60 เหตุผลในการซ้ือสินคา้นอ้ยท่ีสุดคือสะดวก เดินทางไม่ไกล ร้อยละ 0.30 
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ตารางท่ี  4.10  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน 
 

ซ้ือสินค้าต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่  5             คร้ัง 262 87.00 
เดือนละ  5 – 10      คร้ัง        32 10.60 
เดือนละ  11 – 15     คร้ัง 4 1.30 
มากกวา่เดือนละ  15  คร้ัง 3 1.00 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.10  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่ 5 คร้ัง 

ร้อยละ 87.00  รองลงมาเดือนละ 5 - 10  คร้ัง ร้อยละ 10.60 และน้อยท่ีสุดซ้ือมากกว่าเดือนละ 15 
คร้ัง ร้อยละ 1.00 
 
ตารางท่ี  4.11 เวลาท่ีสะดวกมากท่ีสุดในการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ 
 

เวลาทีส่ะดวกมากทีสุ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
8.30 – 11.00  น. 33 11.00 
11.01 – 13.00 น. 131 43.50 
13.01 – 16.00  น. 137 45.50 

รวม 301 100.00 

               
จากตารางท่ี  4.11 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมาซ้ือสินคา้ท่ีสหกรณ์ในเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดคือ 

13.01 – 16.00 น. ร้อยละ  45.50 รองลงมาเวลา 11.01 – 13.00  น. ร้อยละ 43.50  และน้อยท่ีสุดคือ
เวลา  8.30 – 11.00  น. ร้อยละ 11.00 
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ตารางท่ี  4.12  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ 
 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่  1,000    บาท 4 1.30 
1,001  -  5,000    บาท        182 60.50 
5,001  -  10,000  บาท 89 29.60 
มากกวา่   10,000  บาทข้ึนไป 26 8.60 

รวม 301 100.00 

 
 จากตารางท่ี  4.12  พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินค้าจาก
สหกรณ์ 1,001 – 5,000  บาท  ร้อยละ 60.50  องลงมา 5,001 – 10,000  บาท  ร้อยละ  29.60  น้อย
ท่ีสุดคือ ซ้ือสินคา้นอ้ยกวา่  1,000  บาท ร้อยละ  1.30 
 
ตารางท่ี  4.13  ใครมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากสหกรณ์ท่ีสุด 
 

ใครมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ
มากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ครอบครัว 108 35.90 
เพื่อนสมาชิกในสหกรณ์        6  2.0 
เจา้หนา้ท่ีบริการของสหกรณ์ 58 19.30 
ความมีช่ือเสียงของสหกรณ์  7   2.30 
ตดัสินใจดว้ยตวัเอง 122  40.50 

รวม 301 100.00 

 
จากตารางท่ี  4.13  พบว่ากลุ่มตวัอย่างเห็นวา่ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

จากสหกรณ์มากท่ีสุดคือตดัสินใจดว้ยตวัเอง  ร้อยละ 40.50  รองลงมาคือครอบครัว ร้อยละ 35.90  
นอ้ยท่ีสุดคือเพื่อนสมาชิกในสหกรณ์  ร้อยละ 2.00 
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3.  ระดับความส าคญัของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรมการซ้ือสินค้า 
     ของสมาชิกสหกรณ์ 

 
ตารางท่ี  4.14 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
   สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์    

                                                                    (n =301) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   S.D. 
ระดบัความส าคัญ

ของปัจจยั 

ด้านผลติภัณฑ์ 
- สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีคุณภาพดี 

      
           4.08 

 
0.278 

 
มาก 

- สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีหลากหลายครบถว้น 
- สินค้า ท่ีน ามาจ าหน่ายมีรูปแบบทันสมัย และเป็น    
สินคา้ท่ีมีความเป็นมาตรฐานท่ีก าหนด 
ด้านราคา 
- ราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 
- มีมุมสินคา้ราคาประหยดั 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- เวลาเปิด-ปิด สหกรณ์สะดวกต่อการใชบ้ริการ 
- สถานท่ีตั้งของสหกรณ์อยูใ่นท าเลท่ีเห็นชดัเจน 
- มีท่ีจอดรถข้ึน-ลงสะดวกในการบรรทุกสินคา้ท่ีซ้ือ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- มีส่วนลดพิเศษหรือของขวญัของช าร่วยช่วงเทศกาล
หรือโอกาสพิเศษต่างๆ ของสหกรณ์ 

4.07 
4.02 

 
 

4.00 
3.99 

 
3.95 
4.00 
4.02 

 
4.03 

 

0.275 
0.351 

 
 

0.374 
0.383 

 
0.436 
0.383 
0.341 

 
0.330 

มาก 
มาก 

 
 

มาก 
มาก 

 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 

 

- มีการให้เจา้หน้าท่ีเขา้ไปดูผลท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้
ในกรณีมีปัญหา 
- มีการโฆษณาตามส่ือต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง 
- มีคูปองใหล้กูคา้เพ่ือเป็นส่วนลดคร้ังต่อไป 
- มีการชิงโชคของรางวลัตามโอกาสของแต่ละสินคา้ 
- มีการสะสมแตม้เพ่ือแลกซ้ือสินคา้ 
- มีการแจกของแถมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ 

3.99 
 

3.98 
3.97 
3.94 
3.90 
3.90 

0.392 
 

0.408 
0.407 
0.440 
0.482 
0.480 

มาก 
 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.99 0.384 มาก 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ภาพรวม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีระดบัความส าคญัต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  ( = 3.99)  โดยปัจจยัย่อย
สูงสุดคือสินค้าท่ีน ามาจ าหน่ายมีคุณภาพดี  (  = 4.08)  รองลงมาสินค้าท่ีน ามาจ าหน่ายมี
หลากหลาย ครบถว้น  ( = 4.07) และน้อยท่ีสุดมีการสะสมแตม้เพื่อแลกซ้ือสินคา้กบัมีการแจก
ของแถมท่ีเก่ียวกบัสินคา้มีระดบัเท่ากนั  ( = 3.90)  
 

4.  ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก     
     สหกรณ์ 

 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สหกรณ์ น ามา

ทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi square : 2 ) โดยก าหนดความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ปรากฏผลดงัน้ี 
 
ตารางท่ี  4.15  ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลกบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก 
ประเภทสินค้าทีซ้ื่อบ่อยทีสุ่ด 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
เพศ 4.857 0.434 
อาย ุ 28.416 0.019* 
สถานภาพ 17.491 0.290 
รายไดข้องครัวเรือน 20.616 20.616 
อาชีพ 1.402 0.000* 
ระดบัการศึกษา 53.837 0.000* 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 17.303 0.633 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

 
จากตารางท่ี  4.15  ผลการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลกับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด) พบว่า อายุ อาชีพ และระดบั
การศึกษา อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อย
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ท่ีสุด) ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ส่วนเพศ สถานภาพ รายได้ และระยะเวลาการเป็นสมาชิกไม่มี
ความสัมพนัธ์  

 
ตารางท่ี  4.16 ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลกบัเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือสินคา้  

 

ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก 
เหตุผลส าคัญทีสุ่ดในการซ้ือสินค้า 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
เพศ 5.649 0.342 
อาย ุ 37.903 0.001* 
สถานภาพ 14.755 0.469 
รายไดข้องครัวเรือน 26.539 0.033* 
อาชีพ 34.058 0.003* 
ระดบัการศึกษา 34.285 0.003* 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 22.904 0.294 
    *   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 

จากตารางท่ี 4.16 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือสินคา้) พบว่า อายุ รายได้ของครัวเรือน 
อาชีพ และระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เหตุผลส าคญั
ท่ีสุดในการซ้ือสินคา้) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนเพศ สถานภาพ และระยะเวลาการเป็นสมาชิกไม่
มีความสัมพนัธ์  
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ตารางท่ี  4.17 ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลกบัเฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือสินคา้ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก 
เฉลีย่จ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือสินค้า 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
เพศ 0.826 0.843 
อาย ุ 17.900 0.036* 
สถานภาพ 10.876 0.284 
รายไดข้องครัวเรือน 19.911 0.018* 
อาชีพ 10.593 0.305 
ระดบัการศึกษา 9.927 0.356 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 8.049 0.781 

*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
  

 จากตารางท่ี  4.17 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือ) พบวา่ อายุ และรายไดข้องครัวเรือน
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือ) ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนเพศ สถานภาพ อาชีพ ระดบัการศึกษา และระยะเวลาการเป็นสมาชิกไม่มี
ความสัมพนัธ์  
 

ตารางท่ี  4.18 ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลกบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้  
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก 
      เวลาที่สะดวกที่สุดในการซ้ือสินค้า 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
เพศ 3.134 0.209 
อาย ุ 15.338 0.018* 
สถานภาพ 11.926 0.064 
รายไดข้องครัวเรือน 21.609 0.001* 
อาชีพ 3.493 0.745 
ระดบัการศึกษา 28.049 0.000* 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 36.107 0.000* 

*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
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 จากตารางท่ี  4.18 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือ) พบว่า อายุ รายไดข้องครัวเรือน ระดบั
การศึกษา และระยะเวลาการเป็นสมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
(เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือ) ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ส่วนเพศ สถานภาพ และอาชีพ ไม่มี
ความสัมพนัธ์  
 
ตารางท่ี  4.19 ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้  

 

ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก 
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการซ้ือสินค้า 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
เพศ 4.299 0.367 
อาย ุ 6.607 0.879 
สถานภาพ 17.546 0.130 
รายไดข้องครัวเรือน 54.382 0.001* 
อาชีพ 31.844 0.001* 
ระดบัการศึกษา 43.373 0.000* 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 40.315 0.001* 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
   
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ) พบวา่ รายไดข้องครัวเรือน อาชีพ ระดบั
การศึกษา และระยะเวลาการเป็นสมาชิกมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
(ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ) ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 ส่วนเพศ อายุ และสถานภาพไม่มี
ความสัมพนัธ์  
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ตารางท่ี  4.20 ความสัมพนัธ์ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลกบัผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาก    
        ท่ีสุด  
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก 

ผู้มีส่วนส าคัญในการตัดสินใจซ้ือสินค้า 
มากทีสุ่ด 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
เพศ 12.628 0.013* 
อาย ุ 23.295 0.025* 
สถานภาพ 51.334 0.000* 
รายไดข้องครัวเรือน 44.755 0.000* 
อาชีพ 67.427 0.000* 
ระดบัการศึกษา 73.265 0.000* 
ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 63.243 0.000* 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การซ้ือสินค้าของสมาชิก (ผูมี้ส่วนส าคัญในการตัดสินใจซ้ือสินค้ามากท่ีสุด) พบว่า เพศ อาย ุ
สถานภาพ รายได้ของครัวเรือน อาชีพ ระดับการศึกษา และระยะเวลาการเป็นสมาชิกมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุด) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
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ตารางท่ี 4.21 สรุปผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรม  
                      การซ้ือสินคา้ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
                  ปัจจยัส่วนบุคคล 
 
พฤตกิรรมการซ้ือสินค้า 

เพศ อายุ 
สถาน 

ภาพ 

ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ รายได้ 

ระยะเวลา
การเป็น
สมาชิก 

1. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด  √   √ √  
2. เหตุผลท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือ 
    สินคา้ 

 √  √ √ √  

3. เฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการ 
    ซ้ือสินคา้ 

 √    √  

4. เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือ 
    สินคา้ 

 √  √  √ √ 

5. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ      
    สินคา้ 

   √ √ √ √ 

6. ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ  
    สินคา้มากท่ีสุด 

√ √ √ √ √ √ √ 

 

จากตารางท่ี  4.21  สรุปผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของ
สมาชิกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้พบว่า รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในทุก
ดา้น ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

5.  ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ 
     สมาชิกสหกรณ์ 
 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้สหกรณ์ 
น ามาทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi square : 2 ) โดยก าหนดความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ปรากฏผลดงัน้ี 
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ตารางท่ี  4.22 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ประเภทสินค้าทีซ้ื่อบ่อยทีสุ่ด 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 36.906 0.012* 
ดา้นราคา 32.037 0.006* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 45.567 0.007* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 49.578 0.143 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
                จากตารางท่ี  4.22  ผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด)  พบวา่ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อย
ท่ีสุด ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์ 
 
ตารางท่ี  4.23 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือ  
                       สินคา้ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
เหตุผลส าคัญทีสุ่ดในการซ้ือสินค้า 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 17.383 0.628 
ดา้นราคา 15.052 0.448 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 51.381 0.001* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 69.677 0.003* 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
                จากตารางท่ี 4.23 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือสินคา้)  พบว่าปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
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สมาชิก (เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการซ้ือสินคา้) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้น
ราคาไม่มีความสัมพนัธ์ 
 
ตารางท่ี  4.24 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนท่ีซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
เฉลีย่จ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือ 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 13.616 0.326 
ดา้นราคา 8.146 0.520 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 18.136 0.256 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 29.513 0.201 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
                จากตารางท่ี 4.24 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก (เฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือ) พบว่าปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือ)  
 
ตารางท่ี  4.25 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัเวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
เวลาทีส่ะดวกทีสุ่ดในการซ้ือ 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 10.338 0.242 
ดา้นราคา 7.764 0.256 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 34.478 0.000* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 39.762 0.001* 
*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 
                จากตารางท่ี 4.25 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือ)  พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการ
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จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก 
(เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือ) ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 ส่วนด้านผลิตภณัฑ์ และด้านราคาไม่มี
ความสัมพนัธ์ 
 
ตารางท่ี  4.26 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ต่อคร้ังในการซ้ือ 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 16.288 0.433 
ดา้นราคา 18.188 0.110 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 40.919 0.004* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 34.598 0.345 

*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
 

                จากตารางท่ี 4.26 ผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ) พบว่าปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง
ในการซ้ือ) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสัมพนัธ์ 
 

ตารางท่ี  4.27 ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจ 
                      ซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ผู้มส่ีวนส าคัญในการตดัสินใจซ้ือสินค้า 
มากที่สุด 

Pearson Chi – Square  Sig.(2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 67.127 0.000* 
ดา้นราคา 23.845 0.021* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 47.725 0.000* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 85.893 0.000* 

*   หมายถึง  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
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 จากตารางท่ี  4.27 ผลการวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด)   
พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก (ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุด) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  
 
ตารางท่ี 4.28 สรุปผลการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั 
                      พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
                  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 
 พฤติกรรมการซ้ือสินค้า 

ด้าน 

ผลติภัณฑ์ 
ด้านราคา 

ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

1. ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด √ √ √  
2. เหตุผลท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้   √ √ 
3. เฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือ  
    สินคา้ 

    

4. เวลาท่ีสะดวกท่ีสุดในการซ้ือสินคา้   √ √ 
5. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือ      
    สินคา้ 

  √  

6. ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ  
    สินคา้มากท่ีสุด 

√ √ √ √ 

 
 จากตารางท่ี 4.28 สรุปผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการ 
ตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05   
 



บทที ่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาค้นควา้อิสระเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก
สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคล
ของสมาชิกท่ีซ้ือสินค้าของสหกรณ์ 2) พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 3) ระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 
4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 5) 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์  
ซ่ึงผูศึ้กษาสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

1.  สรุปการวจิัย 
 
 ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตร   
ล าลูกกา  จ  ากดั จงัหวดัปทุมธานี สรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 

1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ทีซ้ื่อสินค้าของสหกรณ์ 

  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 62.1 มีอายุมากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 
ร้อยละ 38.5 มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 94.4 มีการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ ร้อยละ 88.7  มี
ระยะเวลาการเป็นสมาชิกมากกว่า 10 ปีข้ึนไป ร้อยละ 61.8  มีรายได้ของครอบครัวต่อเดือนอยู่
ระหวา่ง 10,000–20,000 บาท ร้อยละ 60.1 และส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม ร้อยละ  76.4 

1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ จากกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม
ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ซ้ือสินค้าประเภทเก่ียวกับการเกษตร วสัดุ ปุ๋ย ยา ร้อยละ 55.5  
รองลงมาคือซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค ร้อยละ 21.6  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ส่วนมากซ้ือสินค้า
สหกรณ์ต่อเดือนน้อยกว่า 5 คร้ัง ร้อยละ 87.0  ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้อยู่ระหว่าง 
1,000 – 5,000 บาท ร้อยละ 60.5 เวลาท่ีสะดวกมากท่ีสุดต่อการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์คือช่วงเวลา 
13.00–16.00 น. ร้อยละ 44.5  เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสหกรณ์ของกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่ คือไดรั้บเงินเฉล่ียคืน ร้อยละ 49.8 รองลงมาคือ สินคา้ราคาเหมาะสมมีคุณภาพ ร้อยละ  
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30.6  และผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากสหกรณ์มากท่ีสุดของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
คือ ตดัสินใจดว้ยตวัเอง ร้อยละ 40.5 

1.3 ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก

สหกรณ์โดยรวมมีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัพบวา่ ปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด  ( =  4.06)  รองลงมาปัจจยัดา้นราคา  ( =  4.00) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย  ( =  3.99)  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ( =  3.96)    

 พิจารณาจากปัจจยัย่อยทั้ง 4 ด้านท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์ได ้ดงัน้ี 

(1) ด้านผลิตภณัฑ์ คือ สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีคุณภาพดี ( = 4.08) มากท่ีสุด 

รองลงมา สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีหลากหลาย ครบถว้น ( =  4.07) 

(2) ดา้นราคา คือ ราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ( =  4.00) มาก

ท่ีสุด  รองลงมา มีมุมสินคา้ราคาประหยดั  ( =  3.99) 

(3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ มีท่ีจอดรถข้ึน-ลงสะดวกในการบรรทุกสินคา้

( =  4.02)  มากท่ีสุด  รองลงมา  สถานท่ีตั้งของสหกรณ์อยูใ่นท าเลท่ีเห็นชดัเจน  ( =  4.00) 

(4) ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ มีส่วนลดพิเศษหรือของขวญัของช าร่วยช่วงเทศกาล  

หรือโอกาสพิเศษต่างๆ ของสหกรณ์ ( =  4.03)  รองลงมา คือ มีการให้เจา้หน้าท่ีเขา้ไปดูผลท่ี

ไดรั้บจากการใชสิ้นคา้ในกรณีมีปัญหา ( =  3.99) 

1.4 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

สมาชิกสหกรณ์ 

 จากการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 
ของสมาชิกสหกรณ์ พบว่า รายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในทุกด้าน ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 

1.5 ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสมาชิกกับพฤติกรรมการ

ซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 
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 จากการวเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสมาชิก
กบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้นไม่
มีความสัมพนัธ์กบัเฉล่ียจ านวนคร้ังต่อเดือนในการซ้ือสินคา้ 
 

2.  อภิปรายผล 
 
ผลจากการวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์

การเกษตรล าลูกกา จ ากดั  จงัหวดัปทุมธานี คร้ังน้ีมีประเด็นส าคญัท่ีคน้พบ และน ามาอภิปรายได้
ดงัน้ี 
 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกที่ซ้ือสินค้าสหกรณ์ จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
เป็นเพศชาย มีอายุมากกว่า 50 ปีข้ึนไป  มีสถานภาพสมรส  มีการศึกษาต ่ากว่ามัธยมศึกษา มี
ระยะเวลาการเป็นสมาชิกมากกวา่ 10 ปีข้ึนไป มีรายไดข้องครอบครัวต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000 – 
20,000  บาท  และส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอญัชนา สริสิทธ์ิ
สืบเช้ือ (2556: บทคดัยอ่) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการให้บริการธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของ
สมาชิกสหกรณ์ผูใ้ชน้ ้ าชลประทานเกาะตะเภา-ตากตก จ ากดั จงัหวดัตาก พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลใน
ดา้นอาย ุการศึกษา ระยะเวลาการเป็นสมาชิก รายไดข้องครอบครัว และอาชีพมีผลต่อการให้บริการ
ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของสหกรณ์ 
 2.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากัด จาก
การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างซ้ือสินคา้ประเภทเก่ียวกบัการเกษตร วสัดุ ปุ๋ย ยา ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ส่วนมากซ้ือสินคา้สหกรณ์ต่อเดือนนอ้ยกวา่ 5 คร้ัง ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้อยู่
ระหว่าง  1,000 – 5,000  บาท  เวลาท่ีสะดวกมากท่ีสุดต่อการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์คือช่วงเวลา  
13.00 – 16.00 น. เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีสหกรณ์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ คือ  
ได้รับเงินเฉล่ียคืน  และผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากสหกรณ์มากท่ีสุดของกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่คือ ตดัสินใจดว้ยตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ธิดารัตน์  ถมมาลี (2556: 
บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโดน จ ากดั 
อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล  

2.3  ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  
สินค้าของสมาชิกสหกรณ์  จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมี
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุเทพ  ช่วยอุระชน  (2556: 67) ศึกษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน จ ากดั จงัหวดั
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อุตรดิตถ์ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวม
แลว้อยูใ่นระดบัมาก 

       2.4  ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ   
สมาชิกสหกรณ์ จากการศึกษา พบวา่พฤติกรรมการซ้ือของสมาชิก (ผูมี้ส่วนส าคญัในการตดัสินใจ
ซ้ือสินค้า) มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกทุกด้าน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธิดารัตน์  ถมมาลี (2556: บทคดัย่อ) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโดน จ ากดั อ าเภอควนโดน จงัหวดัสตูล พบวา่ความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัส่วนบุคคลในดา้น เพศ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก ระดบัการศึกษา รายไดข้องครอบครัวต่อ
เดือนมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  

2.5  ความสัมพนัธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของสมาชิกกบัพฤติกรรมการ     
ซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์  จากการศึกษา พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก
สหกรณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุเทพ  ช่วยอุระชน (2556: บทคดัยอ่) 
ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ล าน ้ าน่าน 
จ ากดั จงัหวดัอุตรดิตถ์ พบว่า ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น คุณภาพ
สินคา้ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ และราคาสินคา้ของสหกรณ์ มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

1. ข้อเสนอแนะ 
 
 3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 

  3.1.1 เงินเฉลี่ยคืน พบว่าเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการเลือกซ้ือสินคา้คือได้รับเงิน       
เฉล่ียคืน ดงันั้นผูบ้ริหารสหกรณ์ สามารถน าผลการศึกษา มาวางแผนก าหนดนโยบายเงินเฉล่ียคืน         
ซ่ึงคณะกรรมการ ตอ้งให้ความส าคญักบันโยบายการจ่ายเงินเฉล่ียคืน โดยหาแนวทางการบริหาร
จดัการสหกรณ์ให้มีผลก าไร และมีการจ่ายเงินเฉล่ียคืนได้เพิ่มข้ึน เพราะถา้หากสหกรณ์สามารถ
จ่ายเงินเฉล่ียคืนได้ในอตัราท่ีสูง ก็จะสามารถสร้างแรงจูงใจให้สมาชิกสหกรณ์มาซ้ือสินคา้ของ
สหกรณ์ฯ มากข้ึน 
  3.1.2 ผลิตภัณฑ์ พบว่า ผลิตภณัฑ์มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์      
โดยผูบ้ริหารสามารถน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษา มาบริหารจดัการผลิตภณัฑ์ โดยเลือกสรรสินคา้ท่ีดี     
มีคุณภาพ ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงสหกรณ์ควรมีการส ารวจความตอ้งการของสมาชิก 
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เพื่อใหส้หกรณ์จดัหาสินคา้มาจ าหน่ายไดต้รงกบัความตอ้งการของสมาชิก และสามารถลดปริมาณ
สินคา้ขาดเหลือได ้
  3.1.3 เวลาที่สะดวกในการซ้ือสินค้าจากสหกรณ์ พบวา่ สมาชิกมีความสะดวกใน
การซ้ือสินค้าจากสหกรณ์ในช่วงเวลา 13.00-16.00 มากท่ีสุด ผูบ้ริหารสามารถน าผลท่ีได้จาก
การศึกษามาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนินงานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการบริการในการ
จดัหาสินคา้มาจ าหน่าย โดยจดัหาเจา้หนา้ท่ีในการให้บริการแก่ลูกคา้ เพื่อท่ีจะสามารถอ านวยความ
สะดวกให้แก่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไดอ้ยา่งเพียงพอ หรือหากสหกรณ์จะท ารายการส่งเสริมการขาย
ควรจะท าในช่วงเวลาดงักล่าว 
 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
  3.2.1 การศึกษาคร้ังต่อไป ควรมีการเพิ่มเติมปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ของสมาชิกให้มากข้ึน เพื่อเปรียบเทียบผลของความสัมพนัธ์ของปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งได้
ครอบคลุมมากยิง่ข้ึน 
  3.2.2 ควรมีการศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
สมาชิกสหกรณ์ กับคณะกรรมการด าเนินการเจ้าหน้าท่ีการตลาด สมาชิก รวมทั้ งเจ้าหน้าท่ี 
หน่วยงานภาครัฐท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง เพื่อหาแนวทางในการพฒันาธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายของ
สหกรณ์ใหดี้ยิง่ข้ึน 
  3.2.3 ควรมีการศึกษาถึงปัญหาอุปสรรค และขอ้เสนอแนะจากลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ
จากสหกรณ์ เพื่อน าผลการศึกษามาเป็นแนวทางในการแกไ้ข ปรับปรุง และพฒันาประสิทธิภาพการ
ด าเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจ าหน่ายใหดี้ยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก 
     สหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั จังหวดัปทุมธานี 

****************************** 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง (   )  ทีต่รงกบัตัวท่านมากทีสุ่ด 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 1. เพศ 
  1.  (    )  ชาย    2.  (    ) หญิง 

2. อาย ุ
  1.  (    ) นอ้ยกวา่ 30 ปี   2.  (    ) 30 – 40 ปี 
  3.  (    ) 41 – 50 ปี   4.  (    ) มากกวา่ 50 ปี 

3. สถานภาพการสมรส 
  1. (    ) โสด    2.  (    ) สมรส 
  3. (    ) หยา่ร้าง    4.  (    ) หมา้ย  
 4. รายได ้
  1. (     ) ต ่ากวา่ 10,000  บาท  2.  (    ) 10,000 – 20,000  บาท 
  3.  (    ) 20,001 – 30,000  บาท  4.  (    ) มากกวา่ 30,000  บาท 
 5. อาชีพ 
  1. (    ) เกษตรกรรม   2.  (    ) รับราชการ 
  3. (    ) รับจา้งทัว่ไป   4.  (    ) พนกังานบริษทัเอกชน 
  5. (    ) คา้ขาย    6.  (    )  อ่ืนๆ....................... 
 6. ระดบัการศึกษา 
  1.  (    )  ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 2.  (    ) มธัยมศึกษา/ปวช.  
  3.  (    ) ปริญญาตรี   4.  (    ) มากกวา่ปริญญาตรีข้ึนไป  
 7. ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 
  1. (    )   นอ้ยกวา่ 1 ปี   2. (     )  1 - 5   ปี 

3. (    )   6 -10  ปี    4. (     )  มากกวา่ 10 ปีข้ึนไป 
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ส่วนที ่2  พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 

 1. ประเภทสินคา้ท่ีท่านซ้ือบ่อยท่ีสุดจากสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั คือ 
 1.  (    ) สินคา้เพื่อการอุปโภคบริโภค 2.  (    ) สินคา้เก่ียวกบัการเกษตร วสัดุ ปุ๋ย ยา 
 3.  (    ) สินคา้เก่ียวกบัป้ัมน ้ามนัเช้ือเพลิง 4.  (    ) สินคา้เพื่อการเช่าซ้ือเคร่ืองยนต ์
จกัรยานยนต ์

5.  (    ) โทรศพัทแ์ละเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 6.  (    ) อาหารสัตว ์

 2. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือสินคา้จากสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั เพราะเหตุใดส าคญั
ท่ีสุด   
 1.  (    ) ไดรั้บเงินเฉล่ียคืนจากการซ้ือสินคา้    2.  (    ) สินคา้ราคาเหมาะสมมีคุณภาพ 
 3.  (    ) สะดวก เดินทางไม่ไกล     4.  (    ) สินคา้มีใหเ้ลือกหลากหลายครบถว้น 
 5.  (    ) พนกังานบริการดี      6.  (    ) โปรโมชัน่ของสหกรณ์ฯ 

 3. โดยเฉล่ียท่านซ้ือสินคา้จากสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั เดือนละก่ีคร้ัง 
 1.  (    ) นอ้ยกวา่ 5 คร้ัง   2.  (    ) เดือนละ 5 -10 คร้ัง 
 3.  (    ) เดือนละ 11-15 คร้ัง  4.  (    ) มากกวา่เดือนละ 15 คร้ัง 

 4. โดยปกติ เวลาท่ีท่านสะดวกมากท่ีสุดต่อการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา 
จ ากดั คือ 
             1.  (    )   8.30 - 11.00 น.                2.  (    )  11.01 - 13.00  น. 
 3.  (    ) 13.01 - 16.30 น.    

 5. ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังในการซ้ือสินคา้จากสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 
 1.  (    ) นอ้ยกวา่ 1,000    บาท  2.  (    ) 1,001 – 5,000   บาท 
 3.  (    ) 5,001 – 10,000   บาท  4.  (    ) มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 

 6. ใครมีส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดัมาก
ท่ีสุด  
 1.  (    ) ครอบครัว   2.  (    ) เพื่อนสมาชิกในสหกรณ์ 
 3.  (    ) เจา้หนา้ท่ีบริการของสหกรณ์ 4.  (    ) ความมีช่ือเสียงของสหกรณ์ 
 5.  (    ) ตดัสินใจดว้ยตวัเอง  6.  (    ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..................... 
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ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 

                 การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซ้ือสินค้า
ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรล าลูกกา จ ากดั 

มผีลในระดบั 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย 
ที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์      
1.สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีหลากหลาย ครบถว้น      
2.สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีคุณภาพดี      
3.สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายมีรูปแบบทนัสมยั และเป็นสินคา้ท่ีมี 
   ความเป็นมาตรฐานท่ีก าหนด 

     

ด้านราคา      
1.ราคามาตรฐาน เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      
2.มีมุมสินคา้ราคาประหยดั      

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
1.เวลาเปิด-ปิด สหกรณ์สะดวกต่อการใชบ้ริการ      
2.สถานท่ีตั้งของสหกรณ์อยูใ่นท าเลท่ีเห็นชดัเจน      
3.มีท่ีจอดรถข้ึน-ลงสะดวกในการบรรทุกสินคา้ท่ีซ้ือ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1.มีการโฆษณาตามส่ือต่างๆ อยา่งต่อเน่ือง      
2.มีส่วนลดพิเศษหรือของขวญัของช าร่วยช่วงเทศกาล หรือ 
  โอกาส พิเศษต่างๆ ของสหกรณ์ 

     

3.มีคูปองใหลู้กคา้ เพ่ือเป็นส่วนลดในการซ้ือสินคา้คร้ังต่อไป      
4.มีการสะสมแตม้เพ่ือแลกซ้ือสินคา้      
5.มีการแจกของแถมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้      
6.มีการชิงโชคของรางวลัตามโอกาสของแต่ละสินคา้      
7.มีการใหเ้จา้หนา้ท่ีเขา้ไปดูผลท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้ 
   ในกรณีมีปัญหา 

     

ขอขอบคุณทีท่่านกรุณาเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามนี ้
**แบบสอบถามน้ีจะน าไปใชเ้ป็นเอกสารประกอบการศึกษาคน้ควา้อิสระของนกัศึกษาปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชาสหกรณ์ สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
ช่ือ  นางสาวณฏัฐก์ฤชตา  เป่ียมพุฒิอมร 
วนั เดือน ปีเกดิ  14  กรกฎาคม  2517 
สถานทีเ่กดิ  กรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา  ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  2554 
สถานทีท่ างาน  ร้านเป่ียมพุฒิอมรการเกษตร อ าเภอหนองจอก จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง  เจา้ของกิจการ 


