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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) สภาพทัว่ไปทางสังคมและเศรษฐกิจของสมาชิกสหกรณ์ (2) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ และ (3) ปัญหา และขอ้เสนอแนะในการขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  

ประชากรท่ีศึกษาเป็นสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา  จ ากดั ท่ีขายน ้ ายางพาราสดกบั
สหกรณ์ทั้งหมด  จ านวน 63 คน เกบ็ตวัอยา่งจากประชากรทั้งหมด เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติ
ท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   และการวเิคราะห์เน้ือหา  

ผลการศึกษาพบวา่ (1) สมาชิกส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอาย ุ41-50 ปี มีการศึกษาระดบัประถมศึกษา มี
จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตรจ านวน 1-2 คน จ านวนพื้นท่ีปลูกยางพารา(ท่ีกรีดได)้ 10-20 ไร่ ระยะ
ทางการขนส่งน ้ ายางพาราสดจากสวนยางพาราถึงจุดรับซ้ือ 1-5 กิโลเมตร รายไดจ้ากการขายน ้ ายางพาราสดเฉล่ียต่อ
เดือน 5,001-10,000 บาท ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 1-5 ปี และความถ่ีในการขายน ้ ายางพาราสดใหก้บัสหกรณ์
เป็นประจ าคือ ขายทุกคร้ังท่ีกรีด ปริมาณน ้ ายางพาราสดท่ีขายให้กบัสหกรณ์ 51-100 กิโลกรัม (2) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์(น ้ า
ยางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง  
โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(น ้า
ยางพาราสด) รองลงมาคือปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายอยู ่ปัจจยัดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
(3) ปัญหาและอุปสรรคในการขายน ้ ายางพาราสดไดแ้ก่ การให้บริการล่าชา้/ เจา้หนา้ท่ีให้บริการนอ้ย ค่าเปอร์เซ็นตน์ ้ า
ยางพาราสดท่ีวดัไดต้  ่าไปจากเดิมมาก และขอ้เสนอแนะในการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกไดแ้ก่ ปรับปรุงการวดัค่า
เปอร์เซ็นตน์ ้ ายางพาราสดให้ตรงกบัความเป็นจริง ความเพียงพอของเจา้หนา้ท่ีต่อการให้บริการ  ความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ 
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Abstract 

 

The objectives of this research were to study (1)  the socio-economic factors of 

members of Koh Kaew Patana Rubber Plantation Fund Cooperative, Limited; (2) the factors 

that affect their decision to sell the raw latex they produce to the cooperative; and (3) related 

problems and suggestions.  

The sample population consisted of 63 members of Koh Kaew Patana Rubber 

Plantation Fund Cooperative, Limited, in Surat Thani Province, who had sold their raw latex 

to the cooperative. Data were collected  form all of poperlation by using a questionnaire and 

statistically analyzed to find frequency, percentage, mean, and standard deviation, as well 

as by content analysis.   

The results showed that (1)  the majority of samples was male, in the 41-50 age 

range, educated to primary school level, with 1-2 family members working on the plantation. 

They produced rubber on 10-20 rais ( 1 rai = 1600 m2 ) (harvestable area) and their 

plantations were located 1-5 km from the cooperative’s latex buying point. They reported 

income from latex sales of 5, 001  –  10 ,000  baht a month and had been members of the 

cooperative for 1  –  5  years. The surveyed members sold all their latex to the cooperative 

every time they harvested, amounting to about 51-100 kg. ( 2 )  Marketing mix factors that 

had affected the members’ decisions to sell their latex to the cooperative at a high level were 

the factors of product, place, and price, ranked in that order. The factor of promotion affected 

their decisions to a medium level. (3) The problems the rubber producers had were slowness 

in the sale process due to a lack of personnel and rubber percentage measurements that were 

lower than they used to be. Their suggestions were for the cooperative to speed the sales 

process by providing more service personnel and to improve the rubber percentage 

measurement instruments to make the measurements more accurate.   
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กติติกรรมประกาศ 
 
 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี  เน่ืองจากไดรั้บความอนุเคราะห์อยา่งดียิง่
จากรองศาสตราจารย์ ส่งเสริม หอมกล่ินอาจารย์ท่ีปรึกษาการศึกษาค้นคว้าอิสระ  รวมถึงรอง
ศาสตราจารยก์ฤษฎา  ประศาสน์วุฒิ อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม  ตลอดจนอาจารยแ์ขนงวิชาสหกรณ์อีกหลาย
ท่าน  ท่ีไดก้รุณาใหค้  าแนะน าและติดตามตรวจสอบขอ้บกพร่องต่างๆ  ในการท าการศึกษาคน้ควา้อิสระ
อยา่งใกลชิ้ดเสมอมา ตลอดจนใหก้ าลงัใจนบัตั้งแต่เร่ิมตน้จนส าเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึง
ในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิง่ 

 นอกจากน้ี ผูศึ้กษาตอ้งขอขอบพระคุณคณะกรรมการ เจา้หนา้ท่ี และสมาชิกสหกรณ์กองทุน
สวนยางเกาะแกว้พฒันา  จ ากดั  ซ่ึงผูศึ้กษาไดรั้บความร่วมมืออย่างดียิ่งในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  จึง
ขอขอบพระคุณไว ้ ณ  ท่ีน้ี รวมถึงเพื่อนนกัศึกษา  และทุกท่านท่ีมีส่วนช่วยให้การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี
ส าเร็จลงได ้ ผูเ้ขียนหวงัว่าการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีคงมีประโยชน์ต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง  และผูท่ี้สนใจ
จะศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองเช่นเดียวกนัน้ี   

 สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณบิดา  มารดา  ท่ีได้ให้ก าเนิดและมีชีวิตจนมาถึงทุกวนัน้ี  
ขอบคุณครอบครัว  ขอบคุณครูบาอาจารยท่ี์เคยสั่งสอนมา  สุดทา้ยขออญัเชิญอ านาจแห่งคุณพระศรี
รัตนตรัย  บารมีพ่อท่านคลา้ย วาจาสิทธ์ิ  และส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิทั้งหลายท่ีท่านเคารพนบัถือ จงช่วยดลบนัดาล
ให้ทุกท่านท่ีไดก้ล่าวนามมาขา้งตน้  รวมทั้งผูมี้พระคุณท่านอ่ืนท่ีมิไดก้ล่าวถึง  ณ  ท่ีน้ี  จงมีแต่ความสุข
ความเจริญตลอดไป  
 
 
 
 
 
  พงษพ์ฒัน์    โภชนาธาร 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

 

ยางพาราเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีส าคญัของภาคใต ้ เน่ืองจากยางพาราเป็นไมย้นืตน้ อายยุนื 
ประมาณ 20-25 ปี  ท าให้ยางพาราเป็นพืชท่ีมีอิทธิพลต่อความเป็นอยู่ของประชาชนในภาคใตม้า
โดยตลอด ในช่วงปี พ.ศ.2554-2555 ยางพารามีราคาสูงมาก เม่ือเปรียบเทียบราคาผลผลิตกบัพืชชนิด
อ่ืนๆ  จูงใจใหเ้กษตรกรภูมิภาคอ่ืนๆ  หนัมาปลูกยางพารามากข้ึน  แต่ในปัจจุบนัราคายางพาราตกต ่า
ลงมาก นักวิชาการหลายสถาบนัให้ความเห็นตรงกนัว่า ราคายางพาราทัว่โลกจะอยู่ในภาวะขาลง
ต่อไป เน่ืองจากปัจจุบนัหลายประเทศหันมาปลูกยางพารากนัเพิ่มมากข้ึน เช่น ลาว กมัพูชา เขตสิบ
สองปันนาของจีน ปากีสถาน พม่า ฯลฯ ขณะน้ีหลายประเทศเร่ิมมีผลผลิตออกมาแลว้ ซ่ึงจะเป็นตวั
แปรหน่ึงท่ีส่งผลกระทบท าให้ราคายางพาราอยู่ในทิศทางขาลงไปอีกนาน แมไ้ทยจะไดช่ื้อว่าเป็น
ผูผ้ลิตและส่งออกยางพารารายใหญ่ อนัดบั 1 ของโลก แต่ไทยไม่สามารถก าหนดราคายางใจตลาด 
โลกได ้เน่ืองจากมีผูผ้ลิตยางหลายประเทศ นอกจากน้ี บริษทัผลิตยางลอ้รถชั้นน า ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อยาง
รายใหญ่มีเพียงไม่ก่ีบริษทั จึงมีอ านาจการต่อรองท่ีสูงกว่า ท่ีผ่านมาอุตสาหกรรมการแปรรูปยาง
ภายในประเทศของไทยยงัขยายตวัอยูใ่นระดบัต ่า ท าใหไ้ทยตอ้งพึ่งพาตลาดส่งออกเป็นหลกั และอยู่
ในสถานะเสียเปรียบประเทศคู่แข่ง ปัญหา ท่ีน่าห่วงใยอีกประการหน่ึงก็คือ ตน้ทุนการผลิตยางของ
ไทยมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนและสูงกว่าประเทศคู่แข่ง (www.arda.or.th/kasetinfo/south/para/history 
,2557) 

การปลูกสร้างสวนยางในอดีตชาวสวนยางตอ้งแปรรูปน ้ ายางเป็นยางแผน่จึงจะขายได ้
แต่ปัจจุบนัตลาดน ้ ายางสดมีการขยายตวัมากข้ึนเน่ืองจากน ้ ายางสดสามารถแปรรูปเป็นวตัถุดิบ ใน
อุตสาหกรรมยางและอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์ยางหลายประเภท  อาทิ น ้ ายางขน้ ยางแท่ง ยางแผ่น 
และยางเครพ ชั้นดี ผลิตภณัฑต่์างๆ จากน ้ ายางขน้ ไดแ้ก่ ถุงมือแพทย ์ถุงยางอนามยั ลูกโป่ง หัวนม
ส าหรับทารก ท่ีนอน หมอน ตุ๊กตาฟองน ้ า ตุ๊กตายาง หุ่นการศึกษา กาวน ้ ายาว กาวผสมซีเมนต ์ท่อ
ยาง เป็นตน้ ท าใหช้าวสวนยางมีทางเลือกในการขายผลผลิตมากข้ึน การขายน ้ ายางสดช่วยชาวสวน
ยางในดา้นการลดตน้ทุนและประหยดัเวลาไดม้าก โดยขายเป็นน ้ ายางสดไดโ้ดยตรง ท าใหต้ลาดน ้ า

http://www.arda.or.th/kasetinfo/south/para/history
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ยางสดขยายตวัมากข้ึน   ก็ยิ่งเป็นแรงกระตุน้ให้ตลาดน ้ ายางสดมีการขยายตวัมากข้ึน และชาวสวน
ยางส่วนใหญ่ก็มีความคุน้เคยกบัการขายน ้ ายางสดเป็นอย่างดี เฉพาะอย่างยิ่งชาวสวนยางในพื้นท่ี
ปลูกยางเดิม แต่เกิดความแคลงใจและไม่มัน่ใจในการคิดราคาของผูซ้ื้อ กลวัไม่ไดรั้บความเป็นธรรม
ในการซ้ือ-ขายดงันั้นชาวสวนยางจึงจ าเป็นตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในการซ้ือ-ขายน ้ ายางสด การ
เกบ็รักษาสภาพน ้ายาง และการหาปริมาณเน้ือยางแหง้ (DRC) เพื่อน ามาใชคิ้ดราคาในการขาย 

สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา จ ากัด ได้รับการจดทะเบียน เม่ือวนัท่ี 24 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2537 มี จ  านวนสมาชิกแรกตั้ง  14  คน  มีทุนเรือนหุ้น 14,000 บาท  เป็นสหกรณ์
ประเภทสหกรณ์การเกษตร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อมุ่งแกปั้ญหาความเดือดร้อนดา้นการผลิตและ
การตลาดของเกษตรกรชาวสวนยางในเขตต าบลเขาตอก อ าเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฏร์ธานี โดย
วิธีช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัในรูปแบบสหกรณ์ ยึดถืออุดมการณ์ หลกัการและ
วิธีการสหกรณ์ในการด าเนินการ ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2557 สหกรณ์มีสมาชิกจ านวน 117 คน โดยมี
ธุรกิจรวบรวมน ้ ายางสดและธุรกิจแปรรูปน ้ ายางสด เป็นธุรกิจหลกั (รายงานประจ าปีสหกรณ์
กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั,2557) 

การด าเนินธุรกิจรวบรวมน ้ ายางสด ปัจจุบนัมีพ่อคา้คนกลางในทอ้งถ่ินจ านวนมากเขา้
มาแข่งขนั ดงันั้นถา้สหกรณ์ไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางสดของสมาชิก ว่ามี
ปัจจยัอะไรท่ีท าให้ตดัสินใจขายน ้ ายางสดให้กบัผูรั้บซ้ือ ซ่ึงสหกรณ์สามารถน าไปใชใ้นการวาง
แผนการด าเนินธุรกิจและก าหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรวบรวมน ้ ายางสดไดอ้ย่างเหมาะสม 
ดังนั้นผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางสดของสมาชิก
สหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นเกาะแกว้พฒันา จ ากดั เพื่อจะไดน้ าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางในการ
พฒันาการด าเนินธุรกิจของสหกรณ์ต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปทางสงัคมและเศรษฐกิจของสมาชิกสหกรณ์ 

2.2 เพื่อศึกษาการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ 

2.3 เพื่อศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ขายน ้ายางสดของสมาชิกสหกรณ์  

2.4 เพื่อศึกษาปัญหาและขอ้เสนอแนะในการขายน ้ายางสดของสมาชิกสหกรณ์ 
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3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

ปัจจัยทำงด้ำนเศรษฐกจิและสังคม

ของสมำชิก 

1.เพศ 

2.อาย ุ

3.ระดบัการศึกษา 

4.จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วย

ท าการเกษตร 

5.จ านวนพื้นท่ีปลกูยาง 

6.ระยะทางการขนส่ง 

7.รายไดจ้ากการขายน ้ายางต่อเดือน 

8.ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 

สหกรณ์ 

 

 

 

กำรตดัสินใจขำยน ำ้ยำงสดของ

สมำชิกสหกรณ์ 

1.ความถ่ีในการขายน ้ายางพารา

สดใหก้บัสหกรณ์เป็นประจ า 

2.ปริมาณน ้ายางพาราสดท่ีขาย

ใหก้บัสหกรณ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 

1.ผลิตภณัฑ ์
2.ราคา 
3.ช่องทางการจ าหน่าย 
4.การส่งเสริมการตลาด 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตำม 
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4. ขอบเขตของกำรศึกษำ 

 

4.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
เป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางสดของสมาชิกสหกรณ์ท่ีท า

ให้สมาชิกตดัสินใจขายน ้ ายางสด ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจและสังคม  ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด 

4.2ขอบเขตของพืน้ที ่  

สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้ พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฏร์ธานี 

4.3 ขอบเขตด้ำนประชำกร 

สมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้ พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฏร์ธานี ท่ีขาย
น ้ายางพาราสดกบัสหกรณ์ จ านวน 63 คน ในช่วงเดือนพฤษภาคม-มิถุนายน พ.ศ.2558 

4.4 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

ใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากการสอบถามสมาชิกของสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้ 
พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฏร์ธานี ในช่วงเดือนพฤษภาคม - มิถุนายน พ.ศ.2558 

 

5. นิยำมศัพท์เฉพำะที่ใช้ในกำรศึกษำ 
 

5.1 สหกรณ์ หมายถึง สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้ พฒันา จ ากดั จงัหวดั 
สุราษฏร์ธานี 

5.2 สมำชิก หมายถึง สมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้ พฒันา จ ากดั จงัหวดั
สุราษฏร์ธานี 

5.3 คณะกรรมกำรด ำเนินกำร หมายถึง คณะกรรมการด าเนินงานสหกรณ์กองทุนสวน
ยางเกาะแกว้ พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฏร์ธานี 

5.4 ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตดัสินใจ หมายถึง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางสด
ของสมาชิกใหก้บัสหกรณ์ 
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  5.4.1 ปัจจัยด้านสังคมและเศรษฐกิจของสมาชิก ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร จ านวนพื้นท่ีปลูกยาง ระยะทางการขนส่ง  รายได้
จากการขายน ้ายางพาราสดต่อเดือน ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 

  5.4.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดไดแ้ก่ 

 1) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง น ้ ายางพาราสดรวมถึงการรับซ้ือน ้ ายางสดตาม
คุณภาพของน ้ ายางสด การรับซ้ือน ้ ายางพาราสดอย่างต่อเน่ืองทั้งฤดูการผลิต ความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการรับซ้ือและผูรั้บซ้ือมีภาพพจน์ท่ีดี 

 2) ราคา หมายถึง มีป้ายแสดงราคารับซ้ือท่ีชดัเจน การก าหนดราคารับซ้ือ
ความเหมาะสมกบัคุณภาพน ้ายางพาราสด ตั้งราคารับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืน การจ่ายเงินรับซ้ือน ้า
ยางสดเป็นเงินสด   

 3) ช่องทางการจ าหน่าย หมายถึง จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสด ท่ีมีท่ีตั้งใกลส้วน
ยาง พารา จุดรับซ้ือมีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้ ายางสด จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสด มีส่ิง
อ านวยความสะดวกเช่นหอ้งน ้ า บริการน ้ าด่ืม ท่ีพกันัง่คอย รวมถึงมีระบบการชัง่ การท าเปอร์เซ็นต์
ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง 

 4) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การมีเงินเฉล่ียคืนตามยอดขาย การแจก
ของขวญัสมคุณในโอกาสต่างๆ การรับฟังความคิดเห็นจากผูใ้ชบ้ริการ และมีการให้การสนบัสนุน
กบักิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ิน 

5.5 น ำ้ยำงพำรำ หมายถึง น ้ายางธรรมชาติท่ีกรีดไดจ้ากตน้ยางพารา มีลกัษณะเป็น
ของเหลวสีขาวขุ่นคลา้ยน ้านม ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ เน้ือยางและส่วนท่ีเป็นน ้าและสารอ่ืนๆ 

5.6 จ ำนวนพืน้ทีป่ลูกยำงพำรำ หมายถึง จ านวนพื้นท่ีปลูกยางพาราของสมาชิกสหกรณ์
ท่ีเปิดกรีดแลว้ 

5.7 กำรตัดสินใจขำยน ำ้ยำงพำรำสดของสมำชิก หมายถึง การท่ีสมาชิกน าน ้ ายางพารา
สดมาขายใหก้บัสหกรณ์ ประกอบดว้ย ความถ่ีในการขายและปริมาณน ้ายางพาราสดท่ีขายใหก้บั
สหกรณ์ 
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6.ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

 

6.1 ผูบ้ริหารสหกรณ์ทราบปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ ายางสดของสมาชิก
สหกรณ์และสหกรณ์สามารถใชใ้นการวางแผนการด าเนินธุรกิจและการก าหนดกลยทุธ์การตลาด
ของธุรกิจรวบรวมน ้ายางพาราสดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

6.2 ส านกังานสหกรณ์จงัหวดัสุราษฏร์ธานี ใชเ้ป็นแนวทางในการแนะน าและส่งเสริม
ใหส้หกรณ์สามารถด าเนินธุรกิจเพื่อบริการแก่สมาชิกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุน
สวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยั
เก่ียวขอ้งตลอดจนเอกสารต่าง ๆ มาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี    

1. ความรู้เก่ียวกบัยางพารา    

2. ขอ้มูลเก่ียวกบัสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั    

3. แนวคิดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4. แนวคิดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร    

5.งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.ความรู้เกีย่วกบัยางพารา  
 

คลงัขอ้มูลสารสนเทศระดับภูมิภาค  (ภาคใต)้  ส านักงานพฒันาการวิจยัการเกษตร
(องค์กรมหาชน ) (http://naist.cpe.ku.ac.th/~vasu/arda/rubber/?page_id=212,2556) ได้รวบรวม
เก่ียวกบัประวติัยางพารา 

1.1  ประวัติยางพารา    ยางพารา ชาวพื้นเมืองในอเมริกลางและอเมริกาใตเ้รียกตน้ไมท่ี้
ให้ยางว่าคาอุทชุ์ค(Caoutchouc) แปลว่าตน้ไมร้้องไห้ จนถึงปี พ.ศ. 2313  โจเซฟ  พริสล่ี  จึงพบว่า 
ยางสามารถลบรอยด าของดินสอไดโ้ดยท่ีกระดาษไม่เสีย จึงเรียกยางว่ายางลบหรือตวัลบ (Rubber) 
ซ่ึงเป็น ค าเรียกยางเฉพาะในองักฤษและฮอลแลนดป์ระเทศยุโรปอ่ืนๆ ในสมยันั้น ลว้นเรียกยางว่า 
คาอุทชุ์ค ทั้งส้ิน  จนถึงสมยัท่ีโลกไดก้นัมากในประเทศแถบอเมริกาใตน้ั้น จึงไดค้น้พบว่า พนัธ์ุยาง
ท่ีมีคุณภาพดี Hevea Brasiliensis ซ่ึง มีคุณภาพดีกว่าพนัธ์ุ Hevea ธรรมดามาก จึงมีการปลูกและซ้ือ
ขายยาว กนัมาก และศูนยก์ลางของการซ้ือขายยางก็อยูท่ี่เมืองท่า(Para) บนฝ่ังแม่น ้ าประเทศบราซิล 
ดว้ยเหตุดงักล่าว ยางพนัธ์ุ  Hevea Brasiliensis  จึงมีช่ือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่“ยางพารา” และเป็นช่ือท่ี
ใชเ้รียกกนัแพร่หลายจนถึงทุกวนัน้ี  ยางมีคุณสมบติัพิเศษหลายอยา่งท่ีมีความส าคญัมีความยืดหยุน่

http://naist.cpe.ku.ac.th/~vasu/arda/rubber/?page_id=212,2556


8 

(Elastic) กนัน ้าได ้ เป็นฉนวนกนัไฟได ้ เกบ็และพองลมไดดี้  เป็นตน้  ดงันั้นมนุษยจึ์งยงัตอ้งพึ่งยาง
ต่อไปอีกนาน  แมใ้นปัจจุบนัมนุษยส์ามารถผลิตยางเทียมไดแ้ล้วก็ตาม แต่คุณสมบติับางอยา่งของ
ยางเทียมก็สู้ยางธรรมชาติไม่ได้   ในโลกน้ียงัมีพืชอีกมากมายหลายชนิดท่ีให้น ้ ายาง (Rubber 
Bearing Plant)  ซ่ึงอาจจะมีเป็นพนัๆ ชนิดในทวีปต่างๆ ทัว่โลก  แต่น ้ ายางท่ีไดจ้ากตน้ยางชนิดก็จะ
มีคุณสมบติัท่ีแตกต่างกนัไป บางชนิดก็ใชท้  าอะไรไม่ไดเ้ลย  แต่ยางบางชนิด เช่น กตัตาเปอร์ชา ท่ี
ไดจ้ากตน้กตัตา (Guttar Tree) ใชท้ ายางส าเร็จรูป  เช่น  ยางรถยนต์ หรือรองไม่ไดแ้ต่ใชท้  าสายไฟ
ไดห้รือยางเยลูตง และยางบาลาตา ท่ีไดจ้ากตน้ยาง  ถึงแมจ้ะมีเหนียวของยาง (Natural Isomer of 
Rubber) อยู่บ้าง แต่ก็มีเพียงสูตรอณู (Melecular Formula) เท่านั้ นท่ีเหมือนกัน แต่โดยท่ีมี High 
Rasin Content จึงเหมาะท่ีจะใชท้ าหมากฝร่ังมากกวา่ ยางท่ีไดจ้ากตน้ Achas Sapota ในอเมริกากลาง  
ซ่ึงมีความเหนียวกวา่ยางกตัตาเปอร์ชาและนางบาลาตามาก คนพื้นเมืองเรียกยางน้ีว่า ชิเค้ิล (Chicle)  
ดงันั้น บริษทัผูผ้ลิตหมากฝร่ังท่ีท ามาจากยางชนิดน้ีจึงตั้งช่ือหมากฝร่ัง นั้นวา่ Chiclets 

1.2  วิวัฒนาการของยางพารา   โลกเพิ่งจะมีโอกาสรู้จกัและใชป้ระโยชน์จากยางพารา

เม่ือประมาณปลายคริสต์ 15 น้ีเอง ในขณะท่ีคริสโตเฟอร์  โคลมับสั   ผูค้น้พบโลกใหม่เดินทางไป

อเมริกา 2 ในปี พ.ศ. 2036  กพ็บชาวพื้นเมืองบางเผา่ทั้งในอเมริกากลางและอเมริกาใตไ้ดรู้้แลว้  เช่น 

ชาวพื้นเมืองในอเมริกากลางท่ีท ารองเทา้จากยางพาราโดยการใชมี้ดฟันตน้ยางพารา แลว้รองน ้ ายาง

ใส่ภาชนะ หลงัจากนั้นจึงเอาเทา้จุ่มลงไปในน ้ายางหรือวางเทา้ไวบ้นภาชนะแลว้เทน ้ายางราดลงบน

เทา้กจ็ะไดร้องเทา้ท่ีเขา้กบัเทา้พอดี หรือบางเผา่ในอเมริกาใตท้  าเส้ือกนัฝนและผา้กนัน ้าจากยาง หรือ

เผ่ามายนัในอเมริกาใตท่ี้ท าลูกบอลดว้ยยางแลว้น ามาเล่นโดยการให้กระเด้งข้ึนลงเพื่อเป็นการ

สักการะเทพเจา้  จึงท าให้ คริสโตเฟอร์ โคลมับสัและคณะ มีความแปลกใจเป็นอนัมากและ คิดกนั

ไปว่าในลูกกลมๆท่ีเด้ง ได้นั้น ตอ้ง มีตวัอะไรอยู่ขา้งในเป็นแน่   หลงัจากนั้นเม่ือคริสโตเฟอร์ 

โคลัมบัส เดินทางกลับยุโรปก็ได้น าวตัถุประหลาดนั้ นกลับไปด้วย  จึงถือได้ว่าคริสโตเฟอร์  

โคลมับสั   จึงเป็นชาวยโุรปคนแรกท่ีไดมี้โอกาสสมัผสัยางและน ายางเขา้ไปเผยแพร่ในยโุรป    

การส่งยางเขา้มาในยุโรปในระยะแรกนั้นตอ้งใชเ้วลานานมาก  จึงท าให้น ้ ายางจบัตวั
เป็นกอ้น  ดงันั้นยางท่ีเขา้มาในยโุรปสมยัแรกๆ จึงเป็นยางท่ีผลิตเป็นสินคา้แลว้เน่ืองจากมนุษยย์งัไม่
รู้จกัวิธีท่ีจะท าให้ยางท่ีจบัตวักันเป็นก้อนแลว้เปล่ียนสภาพมาเป็นน ้ ายาง ก่อนท าเป็นรูปทรงท่ี
ตอ้งการไดอ้ยา่งไร  การผลิตยางจึงตอ้งท าทนัทีหลงัจากไดน้ ้ ายางมาก่อนท่ียางจะจบัตวักนัเป็นกอ้น 
ประเทศในอเมริกากลางและอเมริกาใต้ เช่น ประเทศเมก็ซิโก  ก็มีหลกัฐานว่าไดมี้การใชป้ระโยชน์
จากยางกนับา้งแลว้ แต่เป็นการผลิตอยา่งง่ายๆ เช่น ท าผา้ยางกนัน ้า ลูกบอล และเส้ือกนัฝน เป็นตน้ 
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1.3  การค้นพบยางพารา     
พ.ศ. 2143  ยงัไม่มีความพยายามท่ีจะน ากรรมวิธีท ายางเขา้มาในยโุรป    
พ.ศ. 2279  ชาลส์ มารี เดอลา คองดามี ไดส่้งตวัอยา่งยางจากลุ่มน ้าอเมซอนกลบัมา

ท่ีฝร่ังเศส และสรุปวา่ไม่สามารถน าน ้ ายางกลบัไปยโุรปเพื่อการผลิตได ้เพราะยางจะแขง็ตวัเสีย

ก่อนท่ีจะถึงยโุรป  

พ.ศ. 2313 เฮอริสแซน พบว่า น ้ ามนัสน (Terpentine) สามารถละลายยางท่ีจบัตัว
กนัเป็นกอ้นได ้และยงัพบต่อไปอีกวา่ Ether เป็นตวัละลายยางไดดี้กวา่น ้ ามนัสน     

พ.ศ. 2313 โจเซฟ พริสล่ี (คนเดียวกบัท่ีคน้พบอ๊อกซิเจน) คน้พบว่า ยางใชล้บรอย
ด าของดินสอได ้จึงเรียกยางวา่ยางลบ (Rubber) ตัง่แต่นั้น    

พ.ศ. 2334 โฟร์  ครอย คน้พบการป้องกันไม่ให้ยางจับตวักันเป็นด่างท่ีมีช่ือว่า 
Alkali ลงไปในน ้ายาง แต่การคน้พบน้ี กต็อ้งเป็นหมนัอยู1่25 ปีเพราะไม่มีใคร สนใจ      

พ.ศ. 2363  โธมสั  แฮนคอก (องักฤษ) ประดิษฐเ์คร่ืองฉีกยางไดส้ าเร็จไว ้โดยบอก
คนท่ีถามว่าเป็นเคร่ืองดองยาง (Pickle) และยงัพบดว้ยวา่ ความร้อนท าใหย้างอ่อนตวัได ้และจะ
ป้ันใหม่ใหเ้ป็นรูปอะไรกไ็ด ้ตามตอ้งการ     

พ.ศ. 2375  แฮนคอกไดป้รับปรุงเคร่ืองฉีกยางของเขาให้ดีข้ึน และเรียกเคร่ืองท่ี 
ปรับปรุงข้ึนใหม่ดงักล่าวว่า เคร่ือง Masticator ซ่ึงเป็นเคร่ืองตน้แบบของเคร่ืองทุกวนัน้ี  โธมสั 
แฮนคอก จึงไดรั้บเลือกใหเ้ป็น “บิดาแห่งอุตสาหกรรมการยาง”     

พ.ศ. 2380  แฮนคอกประดิษฐเ์คร่ืองรีดยางไดเ้ป็นผลส าเร็จ (Spreading)     
พ.ศ. 2379  ทางอเมริกากป็ระดิษฐเ์คร่ืองบดยางไดส้ าเร็จเหมือนกนั    
พ.ศ. 2386   ชาลส์ กดูเยยีร์ (อเมริกา) คน้พบกรรมวิธีในการท าใหย้างคงรูปโดยการ 

“อบความร้อน” (Vulcanisasion) และยางท่ีผสมก ามะถนัและตะกัว่ขาว เม่ือย่างไฟแลว้ แมจ้ะ
กระทบร้อนหรือเยน็จดั ยางจะเปล่ียนรูปไปเพียงเลก็นอ้ยเท่านั้น  ส่ิงท่ีชาลส์คน้พบน้ีแฮนคอกก็
คน้พบในอีก 2 ปีต่อมา และน าผลงานไปจดทะเบียน (Patent) ทนัที  แต่ชาลส์ไปจดทะเบียน
หลงัแฮนคอก 2 - 3 สัปดาห์ แต่โลกก็ยงัให้เกียรติแก่ ชาลส์ กูดเยียร์ ว่าเป็นผูท่ี้คิดกรรมวิธีน้ี ได้
ก่อน     

พ.ศ. 2389  โธมสั แฮนคอก  ประดิษฐย์างตนัส าหรับรถมา้ทรงของวิคตอเรีย     
พ.ศ. 2413  จอน  ดนัลอป ผลิตยางอดัลมส าหรับจกัรยานไดส้ าเร็จ    
พ.ศ. 2438  มีผูป้ระดิษฐย์างอดัลมส าหรับรถยนตไ์ดส้ าเร็จ 
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1.4  ยางพาราในเอเชีย  เซอร์คลีเมนส์  เป็นคนแรกท่ีน ายางพารามาทดลองปลูกใน
ประเทศอินเดียแต่ไม่ประสบความส าเร็จ  จึงไดท้ดลองปลูกยางในดินแดนต่างๆ ท่ีเป็นอาณานิคม
ขององักฤษ ในท่ีสุดจึงพบว่าในดินแดนแหลมมลายเูป็นสถานท่ีท่ียางพาราจะเจริญเติบโตไดดี้ท่ีสุด 
และยงัพบว่าพนัธ์ุยางพาราท่ีดีท่ีสุดคือยางพาราพนัธ์ุ Hevea brasiliensis หรือยางพารา ดงันั้นตั้งแต่ 
พ.ศ. 2425 ยางพาราจึงเป็นท่ีนิยมปลูกกนัอย่างแพร่หลายในแหลมมลายใูนระยะแรกเร่ิมยางพารา
ปลูกกนัมากในดินแดนอาณานิคมขององักฤษและฮอลแลนด์เป็นส่วนใหญ่ นอกจากนั้นประเทศ 
เยอรมนัปลูกยางพาราไวท่ี้แอฟริกาบา้ง และบางส่วนเป็นยางพาราในประเทศรัสเซีย เหตุท่ีนิยมปลูก
กนัมากในเอเชีย  อาจเน่ืองมาจากในเอเชียมีองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีเหสภาพดินฟ้าอากาศ ภูมิประเทศ 
สภาพดินและปริมาณฝน รวมทั้งแรงงานท่ีหาไดง่้าย ผลผลิตยาง สามารถขายไดทุ้กคุณภาพและ
ใหผ้ลผลิตท่ียาวนานและแน่นอน   

1.5  ประวัติการปลูกยางพาราของประเทศไทย  ตน้ยางพาราเขา้มาปลูกในประเทศไทย
ตั้งแต่สมยัท่ียงัใชซ่ื้อว่า “สยาม” ประมาณกนัว่าเป็นหลงั พ.ศ. 2425  ซ่ึงช่วงนั้นไดมี้การขยายเมลด็
กลา้ยางพาราจากพนัธ์ุ 22 ตน้  น าไปปลูกในประเทศต่างๆ ของทวีปเอเชียและมีหลกัฐานเด่นชดัว่า
เม่ือปี พ.ศ. 2442  พระยารัษฎานุปรมหิศรภกัดี (คอซิมบี   ณ ระนอง) ไดน้ าตน้ยางพาราตน้แรกของ
ประเทศ มาปลูกท่ีอ าเภอกนัตงั จงัหวดัตรัง  จึงไดรั้บเกียรติว่าเป็น “บิดาแห่งยาง”  จากนั้นพระ
ยารัษฎานุประดิษฐ์ ไดส่้งคนไปเรียนวิธีปลูกยางพาราเพื่อมาสอนประชาชนพร้อมน าพนัธ์ุยางพารา
ไปแจกจ่าย และส่งเสริมให้ปลูกทัว่ไป ซ่ึงในยคุนั้นอาจกล่าวไดว้่าเป็นยคุต่ืนยางพาราและชาวบา้น
เรียกน้ีวา่“ยางเทศา” ต่อมาราษฎรไดน้ าเขา้มาปลูกเป็นสวนยางพารามากข้ึน และไดมี้การขยายพื้นท่ี
ปลูกยางพาราไปในจงัหวดัภาคใตร้วม 14 จงัหวดั  ตั้งแต่จงัหวดัชุมพรลงไปถึงจงัหวดัท่ีติดชายแดน
ประเทศมาเลเซีย  การพฒันาอุตสาหกรรมยางพาราของประเทศไดเ้จริญรุดหนา้เร่ือยมาจนประเทศ
ท่ีผลิตและส่งออกยางพาราไดม้ากท่ีสุดในโลก  

พ.ศ. 2444  พระสถลสถานพิทกัษ ์ ไดน้ ากลา้ยางพารามาจากประเทศอินโดนีเซีย 
โดยปลูกไวท่ี้บริเวณหนา้บา้นพกัท่ีอ าเภอกนัตงั จงัหวดัตรัง ซ่ึงปัจจุบนัยงัเหลือใหเ้ห็นเป็นหลกัฐาน
เพียงตน้เดียวอยูบ่ริเวณหนา้สหกรณ์การเกษตรกนัตงั จ ากดั และจากยางรุ่นแรกน้ี  พระยาสถลสถาน
พิทกัษ ์ไดข้ยายเน้ือท่ีปลูกออกไป จนมีเน้ือท่ีปลูกประมาณ 45 ไร่  นบัไดว้่าพระสถลสถานพิทกัษ์
คือผูเ้ป็นเจา้ของสวนยางคนแรกของประเทศไทย 

สถาบนัวิจยัยาง  (http://www.rubberthai.com/about/data.php,2555) ไดร้วบรวม 
ขอ้มูลการปลูกยาง 

1.6  ประวัติการปลูกยางพาราในภาคใต้ของไทย   ในช่วงปี พ.ศ. 2475  หลวงสุวรรณ
วาจกกสิกิจ  ผูก่้อตั้งโรงเรียนฝึกหดัครูประถมกสิกรรมข้ึนท่ีต าบลคอหงส์  หลวงสุวรรณวาจกกสิกิจ 

http://www.rubberthai.com/about/data.php,2555
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ไดก่้อตั้งสถานีทดลองกสิกรรมภาคใตข้ึ้นท่ีบา้นชะมวง ต าบลควนเนียง อ าเภอก าแพงเพชร จงัหวดั
สงขลา และในปี พ.ศ. 2476 ไดย้า้ยสถานี ดงักล่าวไปตั้งท่ีต  าบลคอหงส์ อ าเภอหาดใหญ่  พร้อมกบั
ตั้งโรงเรียนฝึกหัดครูประถมกสิกรรมข้ึนท่ีต าบลคอหงส์ดว้ย โดยหลวงสุวรรณวาจกกสิกิจ ไดรั้บ
การแต่งตั้งใหเ้ป็นอาจารยใ์หญ่คนแรกในปี พ.ศ. 2496  หลวงส ารวจพฤกษาลยั (สมบูรณ์  ณ ถลาง)  
หวัหนา้กองการยางและนายรัตน์เพชรจนัทร  ผูช่้วยหวัหนา้กองการยางไดเ้สนอร่างพระราชบญัญติั 
ปลูกแทนต่อรัฐบาล อย่างไรตามพระราชบญัญติัดงักล่าวตอ้งใชเ้วลาถึง 6 รัฐบาล ในเวลา 6 ปี จึง
ออกพระราชบัญญัติกองทุนสงเคราะห์การท าสวนยางข้ึนในปี พ.ศ. 2503  และได้มีการจัดตั้ ง
ส านักงานกองทุนสงเคราะห์การท าสวนยางในปี พ.ศ. 2504  กิจการปลูกแทนกา้วหน้าดว้ยดีและ
เป็นท่ีพอใจของชาวสวนยางในภาคใต ้ หลวงส ารวจพฤกษาลยั (สมบูรณ์ ณ ถลาง) นายรัตน์  เพชร
จนัทร ผูริ้เร่ิมการปลูกแทนยางพาราท่ีปลูกในสมยัแรกส่วนใหญ่เป็นยางพาราพื้นเมืองท่ีให้ผลผลิต
ต ่า ส่งผลใหช้าวสวนยางพารามีรายไดน้อ้ยโดยเฉพาะในช่วงท่ียางพารามีราคาตกต ่า วิธีการแกไ้ขคือ
การปลูกแทนยางพาราพื้นเมืองเหล่านั้นดว้ยยางพาราพนัธ์ุดีท่ีให้ผลผลิตสูง  ผูผ้ลิตยางพาราหลาย
ประเทศไดเ้ร่งการปลูกแทนยางพาราเก่าดว้ยยางพาราพนัธ์ุดีเพื่อเพิ่มผลผลิตยางพารา เช่นประเทศ
มาเลเซียไดอ้อกกฎหมายสงเคราะห์ปลูกยางพาราในปี พ. ศ. 2495 และประเทศศรีลงักาได้ออก
กฎหมายเดียวกันในปี พ.ศ. 2496 ต่อมาได้รับความร่วมมือจากส านักงานโครงการพฒันาแห่ง
สหประชาชาติใหจ้ดัตั้งศูนยว์ิจยัการยางข้ึนท่ีต าบลคอหงส์ในปี  พ.ศ. 2508    
คลงัขอ้มูลสารสนเทศระดบัภูมิภาค (ภาคใต)้  ส านกังานพฒันาการวิจยัการเกษตร(องคก์รมหาชน) 
(www.aopdr01.doae.go.th/aopdr01/latex.htm,2556 )ไดร้วบรวมเก่ียวกบัน ้ายางพาราสด 

1.7  น ้ายางพาราสด  น ้ ายาง (Latex) เป็นของเหลว   สีขาวถึงขาวปนเหลือง ขุ่นขน้อยู่
ในท่อน ้ายางซ่ึงเรียงตวักนัอยูใ่นเปลือกของตน้ยาง      

 น ้ายางประกอบดว้ย                   
  ปริมาณของแขง็ทั้งหมด        22-48 %                    
- ปริมาณเน้ือยางแหง้               20-45 %                    
- สารจ าพวกโปรตีน                     1.5 %                    
- สารพวกเรซิน                            2.0 %                   
- คาร์โบไฮเดรต                           1.0 %                    
- สารอนินทรีย ์                            0.5 %          
ในส่วนประกอบของน ้ายางสามารถแบ่งเป็นส่วนส าคญั  2  ส่วนคือ                 
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 1. ส่วนท่ีเป็นเน้ือยาง  ประมาณ   35%  ในเน้ือยางแห้ง (Dry Rubber Content) 
ประกอบดว้ย                               -  

  ยาง (Hydrocabon)                          86 %                    
- น ้า (กระจายอยูใ่น hydrocabon)     10 %                 
 - สารพวกไขมนั                                3 %             
- สารพวกโปรตีน                               1 %                                       
2. ส่วนท่ีไม่ใช่ยาง ประมาณ  65 %   ประกอบดว้ยส่วนส าคญั  2  ส่วน                                     
- ส่วนท่ีเป็นน ้า  หรือท่ีเรียกวา่ซีรัม  (Serum) ประมาณ  55 %                                                      

 - ส่วนของลูตอยด์และสารอ่ืน หรือท่ีเรียกว่าอนุภาคเฟรวิสสล่ิง (Frey Wyssling) 
ประมาณ  10 % 

1.8  การซ้ือขายน ้ายางพาราสด   การปลูกสร้างสวนยางในอดีต เม่ือกรีดไดน้ ้ ายางแลว้ 
ชาวสวนแผ่นจึงจะขายได ้   แต่ในปัจจุบนัชาวสวนยางมีทางเลือกมากข้ึนเพราะไม่ตอ้งท าเป็นยาง
แผน่กส็ามารถขายน ้ายางสดไดโ้ดยตรง   

การขายน ้ายางสดช่วยใหช้าวสวนยางสามารถลดตน้ทุนและเวลาได ้จึงเป็นแรง 
กระตุน้ใหต้ลาดน ้ายางสดขยายตวัมากข้ึน ชาวสวนยางมีความคุน้เคยกบัการขายน ้ายางสดดีแต่ยงัไม่
มัน่ใจในการคิดราคาของผูซ้ื้อ กลวัไม่ไดรั้บความเป็นธรรมในการซ้ือ-ขาย จึงจ าเป็นตอ้งมีความรู้
ความเขา้ใจในเร่ืองการขายน ้ ายางสด การเก็บรักษา และการหาเน้ือยางแห้งเพื่อใช้คิดราคาในการ
ขาย    
  1.8.1 การหาปริมาณเน้ือยางแห้ง   ปริมาณเน้ือยางแห้งในน ้ ายางสดผนัแปรไป
ตามฤดูกาลอากาศ สภาพ ตวักระตุน้ และระบบกรีด ตามปกติน ้ ายางจะมีปริมาณเน้ือยางแห้20-40% 
โดยเฉล่ีย ประมาณ 35%   
   การหาปริมาณเน้ือยางแหง้มีอยูห่ลายวิธี แต่ละวิธีไดมี้การประยกุตใ์ชเ้พื่อ   
ความ เหมาะสมกับสภาพของงานแต่ละงาน ใช้รวดเร็ว ง่ายและประหยดัค่าใช้จ่ายบางวิธีอาจ
น ามาใชก้บัจุดรวมน ้ ายาง เพื่อท่ีจะจ่ายเงินให้กบัผูก้รีดหรือผูข้ายในทนัที   ส่วนความแม่นย  าและ
ถูกตอ้งนั้นข้ึนอยูก่บัวิธีการวดัของแต่ละแบบท่ีประยกุตใ์ช ้ในท่ีน้ี จะกล่าวถึงเฉพาะวิธีท่ีปัจจุบนัมี  
2 วิธี  คือ    
  1) การหาปริมาณเน้ือยางแหง้โดยการวดัจากเมโทรแลค (ไม่แนะน าใหใ้ช้
ในการ ซ้ือขายเน่ืองจากมีความคลาดเคล่ือนสูง)     
  2) การหาปริมาณเน้ือยางแหง้โดยการชัง่   
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 1.8.2 การหาปริมาณเน้ือยางแห้งโดยการวัดจากเมโทรแลค                  
  1)ใชน้ ้ ายาง 1 ส่วน ผสมน ้า 2 ส่วน    
  2)เทน ้ ายางท่ีผสมน ้ าแลว้ลงในกระบอกตวงจนน ้ ายางลน้กระบอกตวัแลว้
เป่าฟองบนผวิเหนือกระบอกตวงออก     
  3) ค่อยๆ จุ่มเมโทรแลคลงไปจนหยุดน่ิงแลว้อ่านค่าบนกา้นเมโทรแลค 
กดเมโทร แลคลงไปอีก    คร้ังหน่ึง จนลอยตวัข้ึนมาและหยดุน่ิงแลว้อ่านค่าซ ้ าอีกคร้ังจึงใชค่้าท่ีอ่าน
ไดค้ร้ังสุดทา้ยคูณดว้ย 3  ผลคุณท่ีอ่านไดเ้ป็นปริมาณเน้ือยางแห้งกรัมต่อลิตรแสดงว่าในน ้ ายาง 1 
ลิตร จะมี ปริมาณเน้ือยางแห้งเป็นกรัมต่อลิตร ถา้น ้ ายางสดมาขายก่ีลิตร  เอาจ านวนน ้ ายางคูณ
ปริมาณเน้ือยางแหง้ กส็ามารถรู้ปริมาณเน้ือยางแหง้ในการขายน ้ายางสดคร้ังนั้นได ้ 
 
  ตวัอยา่ง           

น าน ้ายางสดมาขาย                                           50   ลิตร          
เกบ็ตวัอยา่งไปทดสอบหาปริมาณเน้ือยางแหง้โดยใชน้ ้ ายาง 1 ส่วนผสมน ้า 2 ส่วน  

          สมมุติอ่านค่าตวัเลขบนกา้นเมโทรแลคเฉล่ียได ้  100          
ค่าตวัเลขท่ีอ่านได ้มาคูณ 3                            100x3 = 300    
แสดงวา่น ้ ายาง 1 ลิตร มีเน้ือยางแหง้              300 กรัม      
น าน ้ายางสดมาขาย 50 ลิตร                           = 50x300 = 15,000 กรัม    
หรือ                                                               = 15 กิโลกรัม     

 1.8.3. การหาปริมาณเน้ือยางแห้งโดยการช่ัง     
  1) ชัง่น ้ าหนกัยาง 50 กรัม โดยเคร่ืองชัง่ชนิดละเอียด    
  2) เทน ้ายางท่ีชัง่แลว้ใส่ถว้ยอะลูมิเนียม และจบัตวัดว้ยกรดอะซิติค 2%     
  3) เม่ือยางจบัตวัดีแลว้  น าไปรีดใหมี้ความหนาไม่เกิน 2 มิลลิเมตร ลา้งให้
สะอาดดว้ยน ้า 2-3  คร้ัง    
  4) น ายางแผ่นตวัอย่างไปอบให้แห้งในตูอ้บอุณหภูมิ 70 องศาเซลเซียส
ประมาณ 16 ชัว่โมง    
  5) ปล่อยให้เยน็ในโถแกว้ระบบสุญญากาศท่ีมีการดูดความช้ืน ประมาณ 
15 นาที    
  6) น าตวัอย่างยางท่ีแห้งแลว้ไปชัง่ดว้ยเคร่ืองชัง่ชนิดละเอียด ไดเ้ท่าไหร่
คูณดว้ย 2 ผลลพัธ์ท่ีไดคื้อ เปอร์เซ็นตเ์น้ือยางแหง้   
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ตวัอยา่ง                   
ชัง่ยางท่ีผา่นการอบแหง้แลว้ได ้            15 กรัม                   
น าไปคูณดว้ย 2                                        =  15 x 2                                                                               

                =  30 %                   
ถา้มีน ้ ายางสดมาขาย                                    60  กิโลกรัม                    
จะมีน ้ายางแหง้                                         = 60 X 30 /100                                                                                                    

                                          = 18 กิโลกรัม   
 

ชาวสวนยางท่ีน าน ้ ายางสดไปขายให้กบัผูซ้ื้อย่อมตอ้งการความถูกตอ้งยุติธรรมและ 
ความจริงใจ ในการค านวณหาปริมาณเน้ือยางแหง้ ขณะเดียวกนัผูซ้ื้อตอ้งการน ้ ายางสดท่ีมีคุณภาพ
โดย  การไม่น าสารต่างๆ ท่ีนอกเหนือจากการแนะน า ของโรงงานปะปนลงไปเพื่อผลประโยชน์
อย่างอ่ืนโดยไม่ค านึงถึงผลเสียซ่ึงจะเกิดกบัน ้ ายางและผลร้ายท่ีจะตกกบัโรงงานผูซ้ื้อ ถา้ทั้งผูข้าย
และผูซ้ื้อมีความจริงใจต่อกัน  การขายน ้ ายางสดย่อมสามารถด าเนินการไปได้ด้วยดีและ ได้
ประโยชน์ทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย   
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2. ข้อมูลเกีย่วกบัสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา  จ ากดั  
 

 สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี (รายงานประจ าปี, 
2557 ) ได้รับการจดทะเบียนเป็นสหกรณ์ตามพระราชบัญญัติสหกรณ์  พ.ศ. 2511 เม่ือวนัท่ี 24  
พฤศจิกายน  พ.ศ. 2537  มี จ  านวนสมาชิกแรกตั้ ง  14  คน  มีทุนเรือนหุ้น  14,000 บาท  ท้องท่ี
ด าเนินงานต าบลเขาตอก อ าเภอเคียนซา  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี สหกรณ์ด าเนินงานมาจนถึงปัจจุบนั
เป็นระยะเวลา 19 ปี      

2.1  ผลการด าเนินงานในรอบ 2 ปี   (ส้ินสุด 31 มีนาคม )    ดังนี ้                    

ปี 2557   ปี 2556   

 1. จ านวนสมาชิก          117        คน              114   คน  

 2. ทุนเรือนหุน้   354,780        บาท      275,750        บาท  

3. ทุนส ารอง             1,311,861.27  บาท    1,103,293.33   บาท  

4. ทุนสะสมตามขอ้บงัคบั            1,220,432       บาท   1,014,832        บาท  

 5. ธุรกิจแปรรูปผลิตผล   

 - ตน้ทุนการผลิตระหวา่งปี    21,345,144.63   บาท  26,048,855.92    บาท  

 - ขายผลผลิตแปรรูปฯ         21,941,781.78   บาท 26,887,838.86    บาท  

 6. ทุนด าเนินงานส้ินปี           3,483,674        บาท    3,242,858.27    บาท  

 7. ก าไรสุทธิประจ าปี               596,637.15   บาท     838,982.94     บาท  
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สมาชกิ สมาชกิ 

2.2  โครงสร้างการบริหารภายในสหกรณ์             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 โครงสร้างการบริหารงานสหกรณ์ 

ท่ีมา : ขอ้มูลของสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั,2557 

1. กรรมการสหกรณ์  สหกรณ์กองทุนสวนยาง เกาะแก้วพัฒนา  จ ากัด   มี
คณะกรรมการด าเนินการ จ านวน 9 คน ซ่ึงไดรั้บการเลือกตั้งจากท่ีประชุมใหญ่สามญัประจ าปีเป็น
ผูบ้ริหารสหกรณ์ ประกอบดว้ย ประธานกรรมการ 1 คน รองประธานกรรมการ 1 คน เลขานุการ 1 
คน เหรัญญิก 1 คน และกรรมการ 5 คน  รวม 9 คน  

2. ผู้ตรวจสอบกจิการ ท่ีประชุมใหญ่สามญัประจ าปีของสหกรณ์ ไดเ้ลือกตั้งผูต้รวจ
สอบกิจการผูมี้อ  านาจหนา้ท่ีตรวจสอบการด าเนินงานทั้งปวงของสหกรณ์ จ านวน 2 คน  

3. ฝ่ายจัดการสหกรณ์ สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั ไดจ้ดัจา้ง
เจา้หน้าท่ีสหกรณ์ ประกอบดว้ยอตัราก าลงั ดงัน้ี  ผูจ้ดัการ (มอบหมายให้กรรมการปฏิบติังาน)  
จ  านวน  1  คน เจา้หนา้ท่ีบญัชี จ านวน  1  คน เจา้หนา้ท่ีการเงิน จ านวน  1  คนและคนงานจ านวน 5  
คน 

 

สมาชกิ สมาชกิ สมาชกิ 

ที่ประชุมใหญ่แห่งบรรดาสมาชิก 

ผู้ตรวจสอบกิจการ 

คณะกรรมการ 

ผู้จัดการ 

บัญชี การเงนิ คนงาน 
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3. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 
 3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ปริญ ลกัษิตานนท์ (2536: 27) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนก าหนดให้เกิดการกระท า (ธงชัย สันติวงษ์ 2540: 29) หรือ
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใช้
ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนใน
การก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2547: 124) หรือหมายถึง พฤติกรรม
ท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาด
วา่จะสนองความตอ้งการของเขา  
  เสรี วงษม์ณฑา (2542: 30) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาเร่ืองการตอบสนอง
ความตอ้งการและความจ าเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ นักการตลาดจะตอบสนอง
ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจได้นั้ น จ าเป็นตอ้งท าความเขา้ใจผูบ้ริโภค เพราะถา้ไม่เขา้ใจว่า
ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจว่าตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็จะไม่สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการได ้เพราะผูบ้ริโภคคือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือท าใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใช ้
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการ
ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล การจดัหา การใชแ้ละการ    ใช้
จ่ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น 

 3.2 รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 

  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) รูปแบบหรือตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค S - R 
Model เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยเร่ิมจากส่ิงกระตุ้น
(Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการ จากนั้นส่ิงกระตุน้จะผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
(Buyer’s black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) แลว้จึงจะมีการตอบสนองของ
ผูซ้ื้อ (Buyer’s response)  และการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) ดงัรูป (ภาพท่ี 2.2 
รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค)) 
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รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ (ผู้บริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
(Stimulus = S) 

ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 
(Stimulus 
Marketing) 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
(Other 
Stimulus) 

ผลิตภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 
ฯลฯ 

 
 
 
 
 
 

 

 

 

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

 

กล่องด าหรือความรู้สึก นึกคดิ
ของผู้ซ้ือ 

(Buyer’s Black) 

 

 

 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

 

 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ

(Response =R) Buyer’s Black Box 

 

 

 
ปัจจัยด้านวฒันธรรม (Cultural) 
ปัจจัยด้านสังคม (Social) 
ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal) 
ปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological) 

 

 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Characteristics) 

 

 

 
  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
  การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
  การประเมนิผลทางเลอืก 
 (Evaluation of Alternatives) 
  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 (Post purchase behavior) 

 

 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s Decision Process) 
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   3.2.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) 
และส่ิงกระตุน้ภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจ
ใชเ้หตุจงใจให้ซ้ือดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย   2 
ส่วน คือ 
    1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการ
ตลาดสามารถ ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) 
     (1) ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
           (2) ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสม
กบัผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป็นเป้าหมาย 
           (3) ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution) เช่น การจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
           (4) ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบับุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
    2) ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภค  
ท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
         (1) ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภค เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
         (2) ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้น
ฝาก - ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
         (3) ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
         (4) ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
  3.2.2 กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคดิของผู้ ซ้ือ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงพยายาม
คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
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    1) ลักษณะของผู้ ซ้ือ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพล
จากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
    2) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  (Buyer’s decision process) ประกอบด้วย
ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การคน้หาขอ้มูล (Information searching)     การ
ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ (Post - purchase behavior) 
    3) การตอบสนองของผู้ ซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ 
การตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์ (Product decision) การตัดสินใจด้านร้านค้า (Store decision) การ
ตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการซ้ือ (Method of purchase decision) 
    จากรูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเกิดจากส่ิงกระตุน้ต่างๆ และจะผา่นเขา้สู่ความรู้สึกนึกคิดท่ีผูข้ายไม่สามารถรับรู้ไดจึ้ง
จ าเป็นจะตอ้งคาดการณ์ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจากลกัษณะของผูซ้ื้อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
และการตอบสนองของผูซ้ื้อ 
 3.3  ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
ให้เหมาะสม  เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องด าท่ีผูข้าย ไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึก 
นึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์
ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
  3.3.1 ปัจจัยทำงวัฒนธรรม (Cultural factors) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้าง
ข้ึน เป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น
สังคมหน่ึงค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคม
หน่ึงจากสงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล 
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      1) วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม 
เช่น ลกัษณะนิสยัของคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสงัคมไทย ท าใหมี้ลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 
      2) วัฒนธรรมกลุ่ มย่อย  (Subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนั ซ่ึงมีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมยอ่ยเกิด
จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา 
กลุ่มผิวสี พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยดา้นอายุ กลุ่มย่อยดา้นเพศและชั้น
ทางสงัคม 
  3.3.2. ปัจจัยด้ำนสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและ
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 
    1) กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุม้อา้งอิง โดยแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ 
         - กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น 
         - กลุ่มทุติยภูมิ ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสงัคม เพื่อนร่วมอาชีพ และ
ร่วมสถาบนั บุคคลในกลุ่มต่างๆ ในสงัคม 
    2) ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวา่มิอิทธิพลมากท่ีสุด ทศันคติ ความ
คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
    3) บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว  
กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
  3.3.3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
    1)  อาย ุผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์แตกต่าง
กนั 
    2) วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของ
การมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการทศันคติ และ
ค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
    3) อาชีพของแต่ละบุคคล จะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั 
    4) รายได้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการและยงัเก่ียวขอ้งกบั
อ านาจในการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 
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    5) รูปแบบการด ารงชีวิต ข้ึนอยูก่บัวฒันธรรม ชั้นของสังคมและกลุ่มอาชีพ
ของแต่ละบุคคล การเลือกผลิตภณัฑข์องบุคคลอยูก่บัค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิต โดยรูปแบบ
การด ารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 
  3.3.4. ปัจจัยทำงด้ำนจิตวิทยำ (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บ
อิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงถือไดว้า่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย 
    1) การจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอยูใ่นตวับุคคล ซ่ึงกระตน้ใหบุ้คคล
ปฏิบติัการจูงใจเกิดภายในตวับุคคล แต่อาจถูกกระทบจากปัจจยัทางวฒันธรรม 
    2) การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดัระเบียบ 
และตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจของ
บุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศัยอยู่ การรับรู้เป็นกระบวนการแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยู่กับความเช่ือ 
ประสบการณ์ ความตอ้งการ อารมณ์และส่ิงกระตุน้ โดยจะพิจารณาเป็นกระบวนการการกลัน่กรอง 
การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น การไดก้ล่ิน การไดย้ิน  
การไดร้สชาติ และการไดค้วามรู้สึก 
    3) การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโน้มเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้
และเกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทัศนคติ ความเช่ือและ
ประสบการณ์ในอดีต 
    4) ความน่าเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงเป็น
ผลมากจากประสบการณ์ในอดีต 
    5) ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พอใจของบุคคล
หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
    6) บคุลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคลซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 
            7) แนวคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเองหรือ
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 
    ธงชัย สันติวงษ์ (2540: 29) ไดอ้ธิบายว่า การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
การศึกษากระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคแต่ละคน ว่าจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ
อะไรหรือไม่ และส่ิงใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจนั้น ซ่ึงสรุปปัจจยัหลกัไว ้4 ดา้นคือ 
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  1) ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Culture Factors) วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีท าให้คนคิด
ต่างกนั จึงท าให้มีผลต่อแบบแผนการบริโภคท่ีต่างกนั เช่น วฒันธรรมการอยูอ่าศยัมีผลท าให้เลือก
แบบบา้นท่ีต่างกนั ท าเลท่ีตั้งแตกต่างกนั เป็นตน้ 
  2) ปัจจัยทางด้านชนช้ันของสังคม (Social Class) ในสังคมต่างๆ จะตอ้งมีระดบั
ของ ชนชั้นเสมอ แต่ในท่ีน้ีจะหมายถึงชนชั้นในดา้นการตลาด ซ่ึงจะถูกก าหนดดว้ยตวัแปรทางดา้น
สงัคม เศรษฐกิจ เช่น อาชีพ รายได ้การศึกษา เป็นตน้ และสามารถแบ่งกลุ่มคนออกเป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี 
   (1) กลุ่มชั้นสูงส่วนบน (Upper - Upper Class) เป็นกลุ่มชนชั้นสูงในวงศ์
ตระกลูท่ีมีช่ือเสียง ร ่ ารวยและฐานะมัน่คง ปกติมกัจะมีบา้นหลายหลงั เช่น บา้นพกัตากอากาศ เป็นตน้ 
   (2) กลุ่มชั้นสูงส่วนล่าง (Lower - Upper Class) เป็นกลุ่มท่ีมีรายไดม้าก เช่น 
คนท่ีมีเงินเดือนสูงหรือเป็นเจา้ของบริษทั มีรายไดจ้ากความสามารถของตนเองมากกว่าท่ีจะไดรั้บ
จากมรดก การตดัสินใจซ้ือเพื่อการบริโภคของกลุ่มน้ีมกัจะเป็นไปอย่างฟุ่ มเฟือย เช่น คนซ้ือบา้น
หลงัใหญ่ราคาแพงๆ เป็นตน้ 
   (3) กลุ่มชั้นกลางส่วนบน (Upper - Middle Class) คนในกลุ่มน้ีมกัอยูใ่นอาชีพ
ท่ีมีรายไดสู้ง เช่น แพทย ์วิศวกร นกัธุรกิจ ในกลุ่มน้ีการศึกษาจะเป็นค่านิยมท่ีส าคญัมาก คือ ไดรั้บ
การศึกษาสูง ถือว่าเป็นตลาดท่ีดีส าหรับสินคา้หลายๆ ประเภท การซ้ือจะเป็นไปโดยมีเหตุผลและ
ความรอบคอบ 
   (4) กลุ่มชั้นกลางส่วนล่าง (Lower - Middle Class) กลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีรายได ้   
ปานกลางชอบซ้ือของดีราคาถูกและมกัจะซ้ือสินคา้ส าเร็จรูปมากกวา่สัง่ท า 
   (5) กลุ่มชั้นต ่าส่วนบน (Upper - Lower Class) เป็นกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ เป็นพวก
ท่ีท ามาหากินวนัต่อวนั มกัจะอาศยัอยู่ตามบา้นเช่าหรือบา้นของตนเองแต่มีขนาดเล็กมากหรือ อยู่
แฟลต เป็นพวกใชแ้รงงาน การซ้ือจะซ้ือสินคา้ราคาถูก 
   (6) กลุ่มชั้นต ่าส่วนล่าง (Lower - Lower  Class) เป็นกลุ่มท่ีเสียเปรียบในสงัคม
โดยมากมกัจะอาศยัอยู่ในสลมั มกัจะดอ้ยโอกาสในการศึกษาหรือขาดความช านาญในฝีมือและ
วิชาชีพ การตดัสินใจซ้ือมกัจะท าโดยไม่มีการวางแผนในการซ้ือ ชอบซ้ือของเช่ือและไม่พิจารณาถึง
คุณภาพ 
  3) ปัจจัยทางด้านสังคมและกลุ่มอ้างอิง ไดแ้ก่ ตวัแปรครอบครัว ตวัแปรท่ีส่งผล
กระทบต่อการบริโภคหรือการซ้ือ เน่ืองจากคนในครอบครัวจะมีบทบาทท่ีจะช่วยในการตดัสินใจ
ซ้ือดว้ยบ่อยคร้ัง พบว่าผูซ้ื้อกบัผูใ้ชเ้ป็นคนละคนกนั หรือผูจ่้ายเงินเป็นคนหน่ึง แต่ผูมี้อิทธิพลเป็น
อีกคนหน่ึงก็ได ้นอกจากน้ียงัมีตวัแปรอ่ืน ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งอิง ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคอยา่งมาก
ไดแ้ก่ เพื่อนหรือรวมถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงเป็นผูแ้นะน า 
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  4) ปัจจัยทางด้านบุคคล ไดแ้ก่ ตวัแปรทางดา้นอายแุละรูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึง
เป็นตวัแปรท่ีจะใชใ้นการพิจารณาถึงความเหมาะสมในการใชสิ้นคา้ เช่น การใชสิ้นคา้ชนิดใดจะมี
ความเหมาะสมกบัอาย ุอาชีพอะไรบา้ง ซ่ึงสามารถน าไปสร้างแบบแผนการบริโภคได ้ส่วนรูปแบบ
การด าเนินชีวิตของคนนั้น นกัการตลาดสมยัใหม่ก าลงัศึกษาและติดตามตวัแปร รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของคนอย่างใกลชิ้ด หากรูปแบบการด าเนินชีวิตเปล่ียนไป จะท าให้เกิดการบริโภคแบบใหม่
เกิดข้ึนตามไปดว้ย 
  จากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคหลกัๆ มี 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยั
ทางดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา 
 3.4 กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 196 - 199) กระบวนการหรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying decision process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบ่งได ้5 ขั้นตอน 
ดงัน้ี 
  3.4.1 กำรรับรู้ปัญหำ หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน    
ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายในและภายนอก เช่น ความหิว ความกระหาย ความ
เจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความ
ปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการดา้นจิตวิทยา ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีตท าให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
  3.4.2 ควำมต้องกำรที่เกิดขึ้นไม่สำมำรถสนองกำรค้นหำข้อมูล ถา้ความตอ้งการ 
ถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้นักบัผูบ้ริโภคผูบ้ริโภค        จะ
ด าเนินการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมากข้ึน ซ่ึงในบางคร้ังตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ า
ไว ้เพื่อหาทางสนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดถู้กสะสมไวม้ากจะท า
ให้เกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการเขาจะพยายาม
คน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 
5 กลุ่ม คือ 
       1) แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
       2) แหล่งการค้า ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้      
บรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ เป็นตน้ 
       3) แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ การใชสิ้นคา้ เป็นตน้ 
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       4) แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
       5) แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑห์รือหน่วยวิจยั
ภาวะตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
  3.4.3 กำรประเมินผลกำรเลือก เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
เขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ถึงวิธีการต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช ้ในการ
ประเมินผลทางเลือก 
  3.4.4 กำรตัดสินใจซ้ือ จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนด
ความพึงพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือก โดยทั่วๆ ไปผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์ชอบมากท่ีสุด 
  3.4.5 พฤติกรรมภำยหลังกำรซ้ือ หลงัการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือท่ีนกัการตลาดตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจมีดงัน้ี 
       1) ความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภาย
หลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ 
       2) การกระท าภายหลงัการซ้ือ ความพึงพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์  จะ
มีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะมีแนวโน้มว่าผูบ้ริโภค จะ
กลบัมาซ้ือผลิต ภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
       3) พฤติกรรมการใช้และก าจัดภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของนกัการ
ตลาดท่ีจะตอ้งคอยติดตามวา่ผูบ้ริโภคใชก้ าจดัสินคา้นั้นอยา่งไร 
    ธงชยั สนัติวงษ ์(2540: 29) กระบวนการในการตดัสินใจ (Buying Decision 
Process) มีขั้นตอนดงัน้ี คือ 
    ขั้นตอนท่ี 1 ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง (Need Arousal) ซ่ึง
การท่ีผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเองนั้น อาจเกิดข้ึนเน่ืองจากปัจจยัภายในของตนเอง เช่น 
ความจ าเป็น ความเช่ือ ประสบการณ์ เป็นตน้ หรืออาจเกิดจากส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอก เช่น การ
ซ้ือเลียนแบบคนอ่ืน 
    ขั้นตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจ (Information Search) โดยท่ี
ผูบ้ริโภคเม่ือรับรู้ความตอ้งการแลว้ ก็จะท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพื่อน ามาใชใ้นการ
พิจารณาประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงอาจจะหาจากแหล่งต่างๆ เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น       ส่ือ
การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ เป็นตน้ 
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    ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินผลทางเลือกจากขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้(Evaluation of 
Alternatives) โดยใชห้ลกัเกณฑต่์างๆ กนัในการพิจารณาเลือกซ้ือ เช่น การพิจารณาจากคุณสมบติั
ผลิตภัณฑ์ ความเช่ือถือเก่ียวกับตราอรรถประโยชน์ท่ีได้รับ ส าหรับคุณสมบติัแต่ละอย่างของ
ผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่างๆ เป็นตน้ เพื่อน ามาจดัล าดบัความส าคญัจากคุณสมบติัท่ี
ตนเองตอ้งการ 
    ขั้นตอนท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หรือเลือกทางเลือกท่ีให้
ความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดภายใตเ้ง่ือนไขจ ากดัท่ีผูบ้ริโภคนั้นมีอยู ่
    ขั้นตอนท่ี 5 การประเมินผลภายหลังการตัดสินใจซ้ือ (Post purchase 
Behavior)  ซ่ึงเป็นความพึงพอใจหลงัจากมีการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นแลว้ โดยจะข้ึนอยูก่บัความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภคเปรียบเทียบกบัความรู้สึกท่ีไดรั้บหลงัการใชผ้ลิตภณัฑ์ ซ่ึงขั้นตอนน้ีจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือต่อไป กล่าวคือ ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัเป็นไปตามท่ีคาดหวงั เขาจะพอใจ
และมีการซ้ือซ ้า ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัต ่ากวา่ท่ีคาดหวงักจ็ะไม่พอใจและไม่ซ้ืออีก 
  จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น จะเห็นได้ว่ากระบวนการในการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมี 5 ขั้นตอน เร่ิมตั้งแต่การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ  การคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง การ
ประเมินผลทางเลือกเพื่อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือตลอดจนพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ
ซ่ึงจะเก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในผลิตภณัฑ ์
 

 

 

 

 

 

 

 

 



27 

4. แนวคดิกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร  
 
เชาว์ โรจนแสง  และคณะ  (2549 : 10-23 -10-28) กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 

(Marketing Mix Strategy)  หมายถึง วิธีการในการใชต้วัแปรทางการตลาด ซ่ึงส่วนประสมการตลาด
ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตนคือสินคา้4 ตวั ท่ีเรียกว่า 4 Ps คือ ผลิตภณัฑ์ ( 
Product) รา คา  ( Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ( Place) และการส่งเสริมการตลาด ( Promotion) 
หากเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทบริการ จะตอ้งเพิ่ม อีก  3 Ps  คือ พ นัก ง า น( People) กระบวนการ
ให้บริการ (Process) และสภาพความเป็นจริงทางกายภาพ  (Physical Evidence) ซ่ึงการท าตลาด
สหกรณ์ภาคการเกษตรจึงมีทั้ งการท าการตลาดทั้ งในส่วนของผลิตภัณฑ์สินคา้ และส่วนของ
ผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตน หมายถึง บริการ ดงันั้นกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร
จึงมีทั้ งกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดท่ีประกอบด้วยกลยุทธ์ 4 ด้าน และกลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาด 7 ดา้น ซ่ึงลกัษณะการตลาดของการตลาดสหกรณ์ภาคเกษตรจะเน้นการบริการสมาชิก
เป็นส าคญัพิจารณาจากส่ิงต่อไปน้ี    

1. กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบ  (Delivery Activity) คือการด าเนินการของ
สหกรณ์ภาคการเกษตร อนัเป็นผลให้สมาชิกและผูรั้บบริการไดรั้บการตอบสนองตรงตามความ
ตอ้งการ เช่น การบริการรถไถ ซ่ึงกิจกรรมของกระบวนการส่งมอบคือจะตอ้งไถดินตามความ
ตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์หรือผูใ้ชบ้ริการ   

2. สินค้าที่ไม่มีตัวตน (Intangible goods) คือการบริการท่ีเกิดจากกระบวน เช่น การ
บริการใหค้  าปรึกษาดา้นการผลิต การตลาด ท่ีมีประสิทธิภาพแก่สมาชิกสหกรณ์ภาคการเกษตร 

3. ความต้องการของผู้รับบริการ (Customer Needs and Want) คือความจ าเป็นและ
ความปรารถนาของสมาชิกหรือลูกคา้ท่ีคาดหวงัจะไดรั้บจากการบริการ เช่น บริการพ่นยาก าจดั
แมลงและเช้ือรา บริการคดัเกรดผลิตผลทางการเกษตรลงบรรจุภณัฑ ์  

4. ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) คือการท่ีลูกคา้หรือสมาชิกไดรั้บการบริการ
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ   

   การก าหนดกลยทุธ์เป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารท่ีรับผดิชอบในแต่ละหนา้ท่ี เช่น ผูจ้ดัการ 
ฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตภณัฑ์ ผูจ้ดัการฝ่ายการเงิน ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคล เป็นตน้ กลยุทธ์เป็น
กรอบการด าเนินงาน (framework) ของแต่ละหนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งในการด าเนินงานหรือกิจกรรมต่างๆ 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคข์องกลยุทธ์ในระดบัองคก์ารและกลยุทธ์ในระดบัหน่วย
ธุรกิจธุรกิจ 
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ดงันั้นกลยุทธ์การตลาดจึงเป็นเพียงหน่ึงในกลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีซ่ึงผูบ้ริหารการตลาด
เป็นผูรั้บผิดชอบในการพฒันาหรือก าหนดกลยุทธ์ กลยุทธ์การตลาดไม่สามารถท่ีจะวางกลยุทธ์
นอกเหนือจากกรอบท่ีสหกรณ์ก าหนดไวไ้ด ้เพราะอาจจะท าใหเ้กิดความขดัแยง้ดา้นกลยทุธ์ ซ่ึงจะ
ส่งผลกระทบในการประสานงานกบัหน่วยงานในระดบัหนา้ท่ีอ่ืน เพราะหน่วยงานในระดบัหนา้ท่ี
อ่ืน ๆ กจ็ะมีการวางแผนกลยทุธ์ในหน่วยงานของตนภายใตก้รอบท่ีไดก้ าหนดไว ้  

การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรมีความส าคญัต่อ
การตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรมาก เพราะความส าเร็จของการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตรข้ึนอยู่
กบัการเลือกใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมตรงกบัตลาดเป้าหมาย  โดยก าหนดกลยทุธ์
องค์ประกอบของส่วนประสม  การตลาดแต่ละตวัทุกตวัให้อยู่ในสัดส่วนท่ีเหมาะสม ประสม
กลมกลืนกนัพอดี องคป์ระกอบทุกตวัของส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัต่อความส าเร็จตาม
เป้าหมายการตลาด  การพฒันากลยทุธ์การตลาดตามองคป์ระกอบส่วนประสมการตลาดตวัหน่ึงตวั
ใดยอ่มมีผลกระทบต่อองคป์ระกอบตวัอ่ืน ๆ ทุกตวัไม่มากกน็อ้ย ความส าเร็จของการตลาดจึงข้ึนอยู่
กบัการประสมกลมกลืนกนัพอดีขององคป์ระกอบทุกตวัของกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด เป็น
ปัจจยัท่ีสหกรณ์ภาคการเกษตรสามารถควบคุมได ้การพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ามกลางการแข่งขนั
ท่ีรุนแรงจะเนน้ท่ีกลยทุธ์ราคาและกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด  ในกรณีท่ีมีการแข่งขนักนัตามปกติ 
การก าหนดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาดจะเนน้ท่ีผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสมการตลาดก าหนดได้
ตามองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดภาคการเกษตรดงัน้ี     

1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์   เป็นการก าหนดกลยุทธ์ว่าจะท าอะไร อย่างไร ท่ีมีความ
ครอบคลุมถึงตวัผลิตภณัฑ์  ตราผลิตภณัฑ์  หน้าท่ีผลิตภณัฑ์ และการให้บริการ ผลิตภณัฑ์ของ
สหกรณ์บางรายการอาจมีลกัษณะไม่ครบทั้ง 4 ลกัษณะของผลิตภณัฑเ์บด็เสร็จดงักล่าว แต่ท่ีขาดเสีย
ไม่ได้คือตัวผลิตภัณฑ์และตรา สินค้า  คุณสมบัติท่ีคุณภาพ  แบบ สีสัน ขนาด วัสดุท่ีใช้และ
สัญลกัษณ์ นกัการตลาดตอ้งก าหนดใหไ้ดว้า่จะท าอยา่งไร ตรงไหนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   

2. กลยุทธ์ด้านราคา  เป็นการก าหนดราคา ณ ระดับจ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อหรือสมาชิก
กลุ่มเป้าหมายมีก าลงัการซ้ือและยนิดีท่ีจะจ่าย ราคาผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ภาคเกษตรจะถูกก าหนด
โดยมูลค่าของสินคา้เกษตร และราคาเป็นปัจจยัท่ีท าท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือขาย เป็นราคาท่ีผูซ้ื้อและผูข้าย
พึงพอใจ กลยุทธ์ราคาเป็นกลไกส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้สนใจและยอมรับผลิตภณัฑ์  การก าหนดกล
ยุทธ์ราคาตอ้งค านึงถึงความเหมาะสม  ความยุติธรรม และตน้ทุน การก าหนดราคาในระดับท่ี
เหมาะสมจะช่วยผลกัดนัผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด และเป็นท่ีตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  ผลิตภณัฑ์
บางตวันักการตลาดอาจตอ้งก าหนดราคาสูงเพื่อสร้างภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความ
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ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  ผลิตภณัฑบ์างตวัอาจตอ้งก าหนดราคาต ่าใหต้ลาดเป้าหมายมีก าลงัการ
ซ้ือ    

3. กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย  เป็นการก าหนดกลยุทธ์ในการน าผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์
ภาคการเกษตรให้เขา้ถึงตลาดเป้าหมายตามท่ีก าหนดไว ้กลยุทธ์การจดัจ าหน่ายโดยทัว่ไปจะใช้
เคร่ืองมือ 2 ประเภทในการเขา้สู่ตลาดเป้าหมาย เคร่ืองมือ 2 ประเภทดงักล่าวคือ ช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Channel of Distribution) เป็นเสน้ทางท่ีท าใหผ้ลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตผา่นพอ่คา้คน
กลางไปยงัผูบ้ริโภค  และการกระจายผลิตภัณฑ์ (Physical Distribution) ในการเคล่ือนยา้ยตัว
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายไปยงัลูกคา้ หรือเกิดการบริโภคตามความตอ้งการของลูกคา้  
องคป์ระกอบท่ีส าคญัของการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ การเก็บ
รักษาสินคา้คงคลงั และการบรรจุภณัฑ ์กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งมีการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้ง คือจัดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความตอ้งการของสมาชิกหรือ
ผูบ้ริโภค จดัจ าหน่ายในเวลาท่ีถูกตอ้ง คือการจดัจ าหน่ายท่ีท าใหส้มาชิกสหกรณ์หรือผูบ้ริโภคไดรั้บ
อรรถอรรถประโยชน์ดา้นเวลา สามารถกระท าไดโ้ดยการจดัการคลงัสินคา้แบบทนัเวลาพอดี(Just 
in Time หรือท่ีเรียกว่า JIT) ท่ีสามารถสนองความตอ้งการของสมาชิกและผูบ้ริโภคไดต้ลอดเวลา  
จดั จ  าหน่ายในจ านวนท่ีถูกตอ้ง คือ การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้เพียงพอต่อความตอ้งการของ
สมาชิกสหกรณ์ภาคการเกษตรและลูกคา้ไดรั้บอรรถประโยชน์ดา้นสถานท่ีกระท าไดโ้ดยการขนส่ง
วางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ในสถานท่ีท่ีลูกคา้สามารถหาซ้ือได้โดยสะดวก รูปแบบช่องทางการจัด
จ าหน่ายนกัการตลาดสหกรณ์ในภาคการเกษตรอาจเลือกใช้รูปแบบช่องทางการจดัจ าหน่ายไดต้าม
ความเหมาะสมดงัน้ี     

3.1 การจดัจ าหน่ายอยา่งทัว่ถึง (Intensive Distribution) เป็นการจดัจ าหน่ายท่ีผูผ้ลิต
หรือสหกรณ์ใหค้นกลางเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ ์ใชใ้นกรณีท่ีตอ้งการใหสิ้นคา้กระจายไปถึงมือ
สมาชิกสหกรณ์และลูกคา้อยา่งทัว่ถึงมากท่ีสุด 

3.2 การจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร (Selective Distribution) เป็นการจดัจ าหน่ายท่ี
สหกรณ์เลือกใชค้นกลางอยา่งเลือกสรรในจ านวนท่ีจ ากดั ซ่ึงใชใ้นกรณีท่ีสหกรณ์ตอ้งการควบคุม
การจดัจ าหน่ายของคนกลาง    

3.3 การจัดจ าหน่ายแบบผูกขาด (Excusive Distribution) เป็นการจัดจ าหน่ายท่ี
สหกรณ์เลือก ร้านคา้ปลีกไม่ก่ีรายใหเ้ป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑใ์นแต่ละส่วนของตลาดใชใ้นกรณี
ตอ้งการควบคุมการด าเนินการของคนกลางให้เป็นไปตามนโยบาย   วตัถุประสงค ์ และเป้าหมาย
ของกิจการ 
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4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นกลยุทธ์การส่ือความหมายให้กับเป้าหมายได้
ทราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการวา่มีจ าหน่าย ณ ท่ีใด ระดบัใด การส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือ
ของนักการตลาดในการบอกกล่าว ช้ีชวน และชักน าให้เกิดการซ้ือเป็นจ านวนมาก กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาดอาจจ าแนกออกไดต้ามองคป์ระกอบของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 4 ตวั
ดงัน้ี     

4.1 กลยุทธ์การโฆษณา  (Advertising Strategy) เ ป็นการเลือกใช้เค ร่ืองมือท่ี
เหมาะสมในการส่ือสารให้สามารถเขา้ถึงสมาชิกสหกรณ์และลูกค้าเป้าหมาย  โดพิจารณาจก
วตัถุประสงคข์องการโฆษณา ค่าใชจ่้าย ข่าวสาร การใชส่ื้อ ช่วงระยะเวลาในการด าเนินการ และ
วิธีการประเมินผล    

4.2 กลยุทธ์การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เป็นกลยุทธ์หน่ึงในการส่งเสริม
การตลาดท่ีใชพ้นกังานขายเขา้ถึงสมาชิกสหกรณ์หรือลูกค้าเป้าหมายโดยตรง  กลยทุธ์การขายโดย
บุคคลเป็นการขายโดยพนกังานขายท่ีตอ้งมีการเผชิญหนา้  การใชก้ารขายใชพ้นกังานขายตอ้งอาศยั
ความสามารถและศิลปะส่วนตวัของพนกังานขาย การจดัการงานขายตอ้งด าเนินการเป็นขั้นตอน
ดงัน้ี   1) ก าหนดวตัถุประสงคเ์ก่ียวกบังานขาย  2) ก าหนดกลยทุธ์ส าหรับหน่วยงานขาย 3) ก าหนด
โครงสร้างของหน่วยงานขาย  4) ก าหนดจ านวนพนกังานขาย  5) ก าหนดค่าตอบแทนพนกังานขาย  
6) สรรหาและเลือกตวัแทนขาย  7) ฝึกอบรมพนกังานขาย  8) การอ านวยการและการมอบหมายงาน  
9) การจูงใจพนกังานขาย และ 10) การประเมินผลพนกังานขาย    

4.3 กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เป็นกลยทุธ์ใชก้ระตุน้
เร้าให้สมาชิกหรือลูกคา้สหกรณ์เกิดการซ้ือเร็วข้ึน ซ่ึงจ าแนกออกเป็นการส่งเสริต่อสมาชิกสหกรณ์
หรือผูบ้ริโภคโดยตรง ไดแ้ก่การลด แลก แจก แถม การส่งเสริมคนกลางไดแ้ก่ การให้ส่วนลด การ
แถม การจดัโฆษณา การแข่งขนัการขาย และการสนบัสนุนในรูปแบบต่างๆ การส่งเสริมพนกังาน
ขายไดแ้ก่การให้โบนัสและการแข่งขนัการขาย การก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการขายควรตอ้ง
ด าเนินการเป็นขั้นตอนเพื่อความส าเร็จของการตลาดมีดงัน้ี 1) ก าหนวตัถุประสงคใ์นการส่งเสริม
การขาย 2) ก าหนดระดบัและวิธีการส่งเสริมการขาย 3) จดัท าโปรแกรมการส่งเสริมการขาย  4) 
ทดสอบโปรแกรมการส่งเสริมการขาย  5) ปฏิบติัตามโปรแกรมการส่งเสริมการขาย  6) ควบคุม
โปรแกรมการส่งเสริมการขาย  และ 7) ประเมินผลการส่งเสริมการขาย    

4.4 กลยุทธ์การออกข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations 
Strategy) เป็นกลยุทธ์การตลาดในการเผยแพร่ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์โดยองคใ์ด
องคก์ารหน่ึงองคก์ารหน่ึง เป็นการกระท าท่ีไม่ใช่เชิงการคา้  มีเป้าหมายเพียงสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
สหกรณ์และผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์เพื่อกระตุน้การเสนอซ้ือผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ดว้ยการสร้าง
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ข่าวของส่ือต่าง  ๆ โดย ท่ีสหกรณ์ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายใดๆ  การก าหนดกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์ท่ี
มีประสิทธิภาพตอ้งด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัน้ี   1) ก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดในการออก
ข่างและการประชาสัมพนัธ์  2) เลือกข่าวสารและเคร่ืองมือการประชาสัมพนัธ์ 3) ปฏิบัติตาม
แผนการประชาสัมพนัธ์  4) ประเมินผลการประชาสัมพนัธ์   

การออกข่าวประชาสมัพนัธ์โดยทัว่ไปสหกรณ์ภาคการเกษตรจะน ามาใชเ้พื่อสร้าง
ความรู้จกั สร้างความเช่ือถือใหก้บัสหกรณ์ และกระตุน้พนกังานขายตลาดจนคนกลางใหรั้บรู้และมี
ทศันคติท่ีดีต่อสหกรณ์   

การก าหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด สหกรณ์ในภาคการเกษตรอาจมุ่งเนน้เฉพาะ
องคป์ระกอบส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดตวัใดตวัหน่ึง หรือหลายๆตวัพร้อมๆกนัไปก็ได ้ทั้ง 
น้ี  ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์ว่าควรจะใชอ้งคป์ระกอบตวัใดในอตัรามาดนอ้ยเท่าใดจึงจะเหมาะสมและ
และประสมกลมกลืนกนัพอดี  
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดอาจจ าแนกออกไดเ้ป็น 3 กลยทุธ์หลกัท่ีส าคญัดั้งน้ี   
 1) กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีใชก้ารโฆษณาและ
การส่งเสริมการขายเพื่อมุ่งส่งเสริมให้ถึงระดับสมาชิกและใช้บริการของสมาชิกสหกรณ์และ
ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความตอ้งกดารซ้ือหรือใชบ้ริการของสมาชิกสหกรณ์และผูบ้ริโภค สหกรณ์ภาค
การเกษตรควรใช้กลยุทธ์ดึงเพื่อผลทางการตลาดในกรณีดังต่อไปน้ี คือ  1) ในกรณีไม่มีความ
จ าเป็นต้องใช้พนักงานขายแนะน าผลิตภัณฑ์ 2) สหกรณ์มีความต้องการเงินทุนหมุนเวียน   3) 
สหกรณ์มีทรัพยากรจ ากดั  และ 4) ผลิตภณัฑข์องสหกรณ์เป็นผลิตภณัฑเ์พื่ออุปโภคบริโภค   
 2) กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดท่ีสหกรณ์ภาค
การเกษตรใชห้น่วยงานขายและคนกลางผลกัดนัผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางการจดัจ าหน่ายไปยงัสมาชิก
สหกรณ์และผูบ้ริโภค สหกรณ์ในภาคการเกษตรจะน ากลยุทธ์ผลกัมาใช้ในกรณีดังต่อไปน้ี 1) 
ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะเด่นและมีคุณภาพเหนือคู่แข่งขนั  2) ผลิตภณัฑ์จ าหน่ายในราคาสูงตามระดบั
คุณภาพ  3) ผลิตภณัฑ์อยู่ในช่วงแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด และ 4) ผลิตภณัฑ์เป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
ราคาสูงหรือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ไม่คุน้เคย   
 3) กลยุทธ์แบบผสม (Mix Strategy) เป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีสหกรณ์ในภาคการเกษตร
ใช้ทั้งกลยุทธ์ผลกัและดึงควบคู่กนัไป โดยมีจุดมุ่งหมายการส่งเสริมการตลาดท่ีมุ่งเน้นทั้งระดบั
ระดบั สมาชิก ผูบ้ริโภค พนกังานขาย และระดบัคนกลาง ในเวลาเดียวกนัสหกรณ์ในภาคเกษตรจะ
น ากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดแบบผสมมาใช้ในกรณีดังต่อไปน้ี   1) สหกรณ์มีความจ าเป็น
โฆษณาแนะน า และโนม้นา้วจิตใจของสมาชิกสหกรณ์และผูบ้ริโภค 2) จ าเป็นตอ้งใชพ้นกังานขาย
แนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด  และ  3) สหกรณ์มีขนาดใหญ่  และมีทรัพยากรเพียงพอ  
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การก าหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดของสหกรณ์ภาคการเกษตรโดยภาพรวมควร
ตอ้งด าเนินการตามขั้นตอนเป็นกระบวนการดงัน้ี     

1) ก าหนดผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเป็นการก าหนดกลุ่มผูรั้บการติดต่อส่ือสาร 
2) ก าหนดวตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการตลาด    
3) ออกแบบข่าวสาร เป็นการก าหนดในความของข่าวสาร โครงสร้างของข่าวสาร

และรูปแบบของข่าวสาร    
4) เลือกช่องทางการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีทั้งช่องทางการส่งเสริมการตลาดท่ีใช้

บุคคลและช่องทางการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่ใชบุ้คคล    
5) ก าหนดงบประมาณการส่งเสริมการตลาด    
6) จดัการและประสานงานในการขบวนการส่งเสริมการตลาด    
7) ประเมินผลการส่งเสริมการตลาด ทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ    

5. กลยุทธ์เกีย่วกบัพนักงาน (People Strategy) พนกังานประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดใน 
องคก์รท่ีให้บริการ ตั้งแต่เจา้ของ  ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดบั  ซ่ึงบุคคลเหล่านั้นลว้นมีผลต่อ
คุณภาพของการให้บริการทั้ งส้ิน  เจ้าของและผูบ้ริหารมีความส าคญัอย่างมากในการก าหนด
นโยบายของสหกรณ์  ก าหนดอ านาจหน้าท่ีความรับผิดชอบของพนักงานทุกระดับ ตลอดจน
กระบวนการให้บริการและการปรับปรุงการให้บริการ ส่วนพนกังานผูใ้ห้บริการและพนกังานใน
ส่วนสนบัสนุนเป็นผูท่ี้จะตอ้งพบปะใกลชิ้ดกบัลูกคา้โดยตรง  และพนกังานในส่วนสนบัสนุนก็จะ
ท าหนา้ท่ีในการสนบัสนุนดา้นต่าง ๆ ท่ีจะท าใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์    

กลยทุธ์ในการจดัการพนกังานเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการบริการมีดงัน้ี     
1. การก าหนดงานอยา่งชดัเจน (Job Description) เป็นส่ิงแรกท่ีผูบ้ริหารตอ้งกระท า  

ความชัดเจนและความยากง่ายข้ึนอยู่กับลกัษณะของสหกรณ์โครงสร้างของสหกรณ์และความ
ซบัซอ้นของฐานลูกคา้  การก าหนดงานอยา่งชดัเจนจะท าให้ผูบ้ริหารสะดวกในการติดตามผลงาน
ของพนกังาน     

2. สร้างกระบวนการท างานท่ีสั้ น กระชับ และมีประสิทธิภาพ  กระบวนการท่ี
เหมาะสมจะท าใหพ้นกังานไม่สับสน และท าให้การบริการมีคุณภาพอยา่งไรก็ตามผูบ้ริหารจะตอ้ง
ปรับเปล่ียนกระบวนการใหท้นัสมยัและเขา้กบัสภาวะการตลาดในขณะ     

3. เนน้การติดต่อส่ือสารท่ีชดัเจน  ทั้งน้ี  เพื่อให้ทุกส่วนงานรับทราบนโยบายและ
ปฏิบติัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง สามารถส่ือสารกบัลูกคา้และสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ได ้
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4. ส่งเสริมกิจกรรมร่วมกนั  การไดท้ ากิจกรรมร่วมจะท าใหพ้นกังานเขา้ใจกนัและ
มีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั การฝึกอบรม การประชุมร่วมกนัท าให้เกิดความสามคัคี และสร้างความ
เขา้ใจไดดี้ยิง่ข้ึน     

5. การสลบัเปล่ียนกนัท างาน (Job Rotation) การส่งเสริมให้ท ากิจกรรมร่วมกนัจะ
ท าใหพ้นกังานไดเ้รียนรู้งานซ่ึงกนัและกนั และสามารถท างานประสานกนัไดดี้  หากมีความจ าเป็น
ท่ีจะตอ้งสับเปล่ียนงานกนัท าเพื่อไม่ใหเ้กิดความจ าเจ  พนกังานสามารถจะท างานไดโ้ดยไม่ตอ้งใช้
เวลาในการฝึกงานมาก ท าใหกิ้จการไม่กงัวลเร่ืองขาดพนกังาน    

6. กลยุทธ์กระบวนการให้บริการ (Process Strategy) กระบวนการการให้บริการ
เป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัมาก เน่ืองจากการให้บริการประกอบด้วยหลาย
ขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การให้บริการตามความตอ้งการ การช าระ
เงิน เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละขั้นตอนจะตอ้งประสานเช่ือมโยงกันอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่
ขั้นตอนเดียวยอ่มท าให้การบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจของลูกคา้ กลยทุธ์ท่ีน ามาใชคื้อการฝึกอบรม
พนักงานให้มีจิตวิญญาณของการบริการ (Service Mind) พนักงานจะตอ้งมีอชัฌาศยัท่ีดี ยิ้มแยม้
แจ่มใส ให้บริการลูกคา้อย่างประทบัใจ  เพื่อสร้างบรรยากาศของการบริการ อย่างไรก็ตาม การ
ปรับปรุงกระบวนการบริการเป็นส่ิงท่ีตอ้งท าอยา่งต่อเน่ืองและจริงจงั  

7. กลยุทธ์ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) ส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ ไดแ้ก่ อาคาร สถานท่ีให้บริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่นเคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ือง
เอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบี ลานจอดรถ สวน ห้องน ้ าการตกแต่งป้าย 
ประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ ส่ิงเหล่าน้ี เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการ
ให้บริการ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ  กลยุทธ์ท่ี
นักการตลาดจะน ามาใชก้็คือการสร้างให้ส่ิงแวดลอ้มทางกายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพในการ
ใหบ้ริการ  แต่คงไวซ่ึ้งลกัษณะเฉพาะของบริการนั้น ๆ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและมัน่ใจในการใช้
บริการ    

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดสหกรณ์ภาคการเกษตร เป็นวิธีการใช้ตัวแปรทาง
การตลาดในการสนองความตอ้งการของสมาชิกและลูกคา้  ตวัแปรหรือองค์ของส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดตามความเหมาะกับสภาวการณ์ทางการตลาด 
องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นสินคา้ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา  
ช่องทางการตลาด และการส่งเสริมการตลาด ส าหรับผลิตภณัฑป์ระเภทบริการจะเพิ่มองคป์ระกอบ
ดา้นกายภาพ บุคลากร และกระบวนการ   
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5. ผลงานวจิัยที่เกีย่วข้อง  

สุวิทย ์ ม่วงเกษม (2540: บทคดัยอ่) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมีส่วนร่วม
ในกิจกรรมของสหกรณ์การเกษตรสันป่าตอง จ ากดั จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าขนาดเน้ือท่ีถือครอง
ท่ีดินเพื่อการเกษตรและระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์  เป็นปัจจยัส าคญัท่ีผลต่อการมีส่วนร่วม 
ของสมาชิกในกิจกรรมสหกรณ์ โดยพบว่าสมาชิกท่ีมีขนาดเน้ือท่ีถือครองท่ีดินเพื่อการเกษตร
ส่วนมากจะ มีส่วนร่วมในกิจกรรมของสหกรณ์มากกว่าสมาชิกท่ีมีเน้ือท่ีถือครองท่ีดินการเกษตร
น้อย และสมาชิกท่ีมีระยะเวลาการเป็นสมาชิกมาก  จะมีส่วนร่วมในกิจกรมากกว่าสมาชิกท่ีมี
ระยะเวลาการเป็นสมาชิกน้อย ส่วนปัจจยัท่ีเก่ียวกบั เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายไดแ้ละความรู้ 
ความเขา้ใจในหลกัวิธีการสหกรณ์  พบว่าเป็นปัจจัยท่ีไม่มีผลต่อการมีส่วนร่วมของสมาชิกใน
กิจกรรมสหกรณ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   

สมบติั ชลายนนาวิน (254 5: บทคดัยอ่) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการมีร่วม
ของสมาชิกในการขายขา้วให้กบัสหกรณ์การเกษตร:กรณีศึกษาจงัหวดักาฬสินธ์ุ  พบว่า ปัจจยัมีผล
ต่อการมีส่วนร่วมของสมาชิกในการขายขา้วให้กบัสหกรณ์การเกษตร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ท่ี
ระดบั0.05 คือ ระดบัการศึกษา ขนาดพื้นท่ีท ากิน รางวลัท่ีไดรั้บ การรับข่าวประชาสัมพนัธ์  ความรู้ 
ความเขา้ใจในหลกัการสหกรณ์ ความคาดหวงัประโยชน์จากสหกรณ์ และเจตคติท่ีต่อ สหกรณ์ โดย
ตวัแปรอิสระทั้งหมดสามารถร่วมกนัอธิบายการผนัแปรในตวัแปรตามไดร้้อยละ 91.85   

นงลกัษณ์ สืบชนะ (2548: บทคดัยอ่) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อตดัสินใจขาย
ผลผลิตยางพาราของเกษตรกรชาวสวนยางในอ าเภอสะเดา    จงัหวดัสงขลา      ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจขายผลผลิต ไดแ้ก่ รายไดร้วมของครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือน
เอกสารสิทธ์ิถือครอง และการน ายางไปขาย ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และระยะทางจาก
สวนยางถึงแหล่งรับซ้ือท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  ปัญหา อุปสรรคของเกษตรกรท่ีขายน ้ าคือ 
การคิดเปอร์เซ็นตเ์น้ือยางแหง้เน่ืองจากขั้นตอนการวดัความเขม้ขน้และการชัง่น ้ าหนกัจะกระท าโดย
ผูซ้ื้อฝ่ายเดียว  ส่งผลใหไ้ม่ไดรั้บความยติุธรรม ส าหรับเกษตรกรท่ีขายยางแผนดิบจะประสบปัญหา
การตกลงราคาขายและจดัชั้นคุณภาพยางแผน่ดิบ   

อนุลกัษณ์   กอ้นค า (2549: บทคดัยอ่) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
ขายขา้วของเกษตรกรในก่ิงอ าเภอภูกามยาว จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษา พบว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจขายขา้วเพื่อเป็นทุนหมุนเวียนในการลงทุนคร้ังต่อไปของเกษตรกร พบว่า เกษตรกรท่ีมี
สภาพการถือครองท่ีดินนอ้ย มีแนวโนม้ในการตดัสินใจขายขา้วมากกว่าเกษตรกรท่ีมีสภาพการถือ
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ครองท่ีดินมาก  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายขา้วเพื่อการออมของครอบครัวเกษตรกร พบว่า 
เกษตรกรท่ีมีภาวะหน้ีสินมาก มีแนวโน้มในการตดัสินใจขายขา้วมากกว่าเกษตรกรท่ีไม่มีภาระ
หน้ีสิน   ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายขา้วเพื่อการด ารงชีพและซ้ือส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
พบว่า เกษตรกรท่ีมีขนาดพื้นท่ีในการปลูกขา้วน้อย มีแนวโน้มในการตดัสินใจขายขา้ว มากกว่า
เกษตรกรท่ีมีขนาดพื้นท่ีในการปลูกขา้วมาก    

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายขา้วเพื่อใชใ้นการศึกษาในครัวเรือนพบวา่     

1.) เกษตรกรท่ีมีอายนุอ้ย มีแนวโนม้ในการตดัสินใจขายขา้วมากกว่าเกษตรกรท่ีมีอายุ
มาก     

2.)เกษตรกรท่ีมีระดับการศึกษาต ่า  มีแนวโน้มในการตัดสินใจขายข้าวมากกว่า
เกษตรกรท่ีมีระดบัการศึกษาสูง     

3.)เกษตรกรท่ีไม่มีแหล่งเกบ็ผลผลิตขา้วแบบถาวร มีแนวโนม้ในการ ตดัสินใจขายขา้ว
มากกวา่เกษตรกรท่ีมีแหล่งเกบ็ผลผลิตท่ีถาวร  

ประยทุธ์  เป็นมูล (2550: 84 )  ไดท้ าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อ การตัดสินใจขายผลิตผลทางการเกษตรของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรแม่แจ่ม จ ากัด ผล
การศึกษาพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจขายผลผลิตทางการเกษตร 
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายผลผลิตในระดบัสูงเป็นล าดบัแรก 
ไดแ้ก่  ปัจจยัผลิตภณัฑ์และการจดัจ าหน่าย  รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัราคา และปัจจยัการส่งเสริม
การตลาด 

ประยรู  พะมะ (2554: 68 -69) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขายกาแฟของ
สมาชิกสหกรณ์ชาวสวนกาแฟละอุ่น จ ากดั   ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัในการตดัสินใจขาย ผล
การศึกษา พบวา่ ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมลด็กาแฟของสมาชิกสหกรณ์ประชากร โดยรวม อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุดทุกปัจจยั โดยปัจจยัในการตดัสิใจขายเมลด็กาแฟของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบั
แรก คือ ปัจจยัดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่น
ระดับมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และด้านผลิตภณัฑ์ (เมล็ด
กาแฟ)อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ตามล าดบั     

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (เมลด็กาแฟ) ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมลด็
กาแฟของสมาชิกด้านผลิตภณัฑ์ (เมล็ดกาแฟ) โดยรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยปัจจยัในการ 
ตดัสินใจขายเมล็ดกาแฟของสมาชิกดา้นผลิตภณัฑ์ (เมล็ดกาแฟ) ในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือ  
สหกรณ์มีเคร่ืองตรวจวดัคุณภาพเมล็ดกาแฟชดัเจน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือสหกรณ์รับ
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ซ้ือเมลด็กาแฟตามคุณภาพกาแฟ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และสหกรณ์รับซ้ือเมลด็กาแฟของทุกคน อยู่
ในระดบัมากท่ีสุด     

ปัจจยัดา้นราคา ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมล็ดสมาชิกดา้นราคา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัในการตดัสินใจขายเมล็ดสมาชิกดา้นราคา  ในระดบัท่ีสูง
เป็นล าดับแรกคือ สหกรณ์จ่ายเงินท่ีขายเมล็ดกาแฟให้สมาชิกเป็นเงินสด อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ สหกรณ์ตั้งราคารับซ้ือสูงกว่าผูรั้บซ้ือรายอ่ืนเล็กน้อย อยู่ ในระดับมากท่ีสุด และ
สหกรณ์ก าหนดราคารับซ้ือตามคุณภาพของเมลด็กาแฟ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด     

ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมล็ด
กาแฟของสมาชิกดา้นช่องทางการจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัในการ ตดัสินใจ
ขายเมลด็กาแฟของสมาชิกดา้นช่องทางการจ าหน่าย ในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรกคือ ระบบการชัง่ได้
มาตรฐานเท่ียงตรง อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ความน่าเช่ือถือของคณะกรรมการด าเนินการ
สหกรณ์ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และการมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีของ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด     

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัในการตดัสินใจขายเมล็ด
กาแฟของสมาชิกด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยปัจจัยในการ
ตดัสินใจขายเมล็ดกาแฟของสมาชิกดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก คือ 
สหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วนยอดขาย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  รองลงมา คือ สหกรณ์ 
เปิดรับฟังความคิดเห็นจากสมาชิกผูใ้ชบ้ริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และสหกรณ์ใหก้ารอุดหนุนแก่ 
กิจกรรมในทอ้งถ่ิน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   

วิชรัตน์  บุปผาพนัธ์ุ และณัฏฐ์  ธันยภรสกล (2554: บทคดัย่อ) ได้ท าการศึกษาเร่ือง
การศึกษาการตดัสินใจเลือกช่องทางการขายของเกษตรกรชาวไร่อ้อยรายเล็กของ บริษทัรวม 
เกษตรกรอุตสาหกรรม จ ากดั สาขามิตรภูเวียง จงัหวดัขอนแก่น  ผลการศึกษาพบว่า  1) ปัจจยัท่ีต่อ
การตดัสินใจขายออ้ยให้กบัโรงงานฯ มากคือ ราคาออ้ยท่ีโรงงานฯ รับซ้ือและปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยสุด
คือ การตรวจสอบคุณภาพออ้ย ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของเกษตรกรชาวไร่ออ้ยรายเล็ก คือ 
ระยะทางจากแปลงออ้ยถึงสถานีขนถ่ายของโรงงานฯ  ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ คือ ระบบคิว
ของโรงงานฯ นอกจากน้ีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายออ้ยให้กบัโรงงานฯ  แต่มีความ พึงพอใจ
สูงคือ ระยะทางจากแปลงออ้ยถึงสถานีขนถ่ายของโรงงานฯ และปัจจยัท่ีมีตดัสินใจขายออ้ยให้กบั
โรงงานฯ และเกษตรกรมีความพึงพอใจน้อยคือ ระบบคิวของโรงงานฯ     2) การตดัสินใจเลือก
ช่องทางการขายออ้ยของเกษตรกรชาวไร่ออ้ยรายเล็กท่ีมีความส าคญัตามล าดับคือราคาออ้ยท่ี
โรงงานฯ สูงกวา่หรือเท่ากบัราคาลานรับซ้ืออ่ืน  ระยะเวลารอคอยขนถ่าย มีการบริการตดัออ้ย ปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการเลือกช่องทางการขายของเกษตรกรชาวไร่ออ้ยนอ้ยท่ีสุด โดยมีทิศทางความ   สัมพนัธ์
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ลกัษณะตรงกนัขา้มคือ การส่งเสริมปานกลางและการส่งเสริมมากตามล าดบั  กล่าวคือการส่งเสริม
มาก   การตัดสินใจส่งอ้อยน้อย   ปัจจัยท่ีไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกช่องทางการขาย  คือ 
ความสัมพนัธ์กบัชุมชนมากและปานกลางตามล าดบั   

กลัยารัตน์  เทพเล่ือน (2555: บทคดัยอ่) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจขาย
ปาลม์น ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั  ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัใน
การตดัสินใจขายปาลม์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรเมืองสุราษฎร์ธานี จ ากดั โดยรวมอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุดทุกปัจจยั  โดยปัจจยัในการตดัสินใจขายปาล์มน ้ ามนัของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรสุ
ราษฎร์ธานี จ ากดั ในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัย่อยสหกรณ์จ่ายเงินท่ีซ้ือ
ปาล์มน ้ ามนัให้สมาชิกเป็นเงินสด อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย คือมีระบบตราชัง่ไดม้าตรฐานเท่ียงตรงอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นผลผลิต ปัจจยัยอ่ย
สหกรณ์รับซ้ือปาลม์น ้ามนัอยา่งต่อเน่ืองทุกฤดูผลิตอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การ ตลาด ปัจจยัยอ่ยสหกรณ์มีเงินเฉล่ียคืนแก่สมาชิกตามส่วนยอดขายอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

ธีระยทุธ  ชุมนวล  (2556:บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
ผลการศึกษา  พบว่า  (1) สมาชิกส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ช่วงอาย ุ51 ปีข้ึนไป การศึกษาระดบัประถม
ศึกษา  จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร 1-2 คน  จ านวนพื้นท่ีปลูกยางพารา 11-20 ไร่  
ระยะทางการขนส่งน ้ายางพาราสด 1-5 กิโลเมตร รายไดข้องครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 
บาทข้ึนไป มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 11-15 ปี และตลาดท่ีสมาชิกขายน ้ายางพาราสดเป็น
ประจ าคือสหกรณ์ (2) ปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวน
ยางบา้นควนเนียง จ ากดั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์(น ้ ายางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย โดยปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกท่ีระดบัสูงเป็นล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา  รองลงมา คือ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (น ้ ายางพาราสด)  ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั  ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรท่ีศึกษา พบว่า ระดบัการศึกษา ระยะทางการขนส่งน ้ า
ยางพาราสด  และระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
และระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดใหส้หกรณ์ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดให้
สหกรณ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ  (3) ปัญหาและอุปสรรคในการขายน ้ ายางพาราสดไดแ้ก่ ไดรั้บ
เงินค่าน ้ ายางพาราสดชา้การให้บริการล่าชา้/เจา้หนา้ท่ีให้บริการนอ้ย  และขอ้เสนอแนะในการขาย
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น ้ ายางพาราสดของสมาชิก ไดแ้ก่ การก าหนดระยะเวลาในการจ่ายเงินค่าน ้ ายางพาราสดให้เร็วข้ึน
หรือการจ่ายเงินรับซ้ือเป็นเงินสดวนัต่อวนัการก าหนดราคารับประจ าวนัท่ีชดัเจน 



บทที ่3  

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางสดของสมาชิก
สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ มีวิธีการ
ด าเนินการดงัน้ี 

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

1. ประชำกรทีศึ่กษำ 
 

สมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั  ณ วนัส้ินปีบญัชี 2557 เฉพาะท่ี
ขายน ้ายางพาราสด ทั้งหมดจ านวน 63 คน 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 

2.1 เคร่ืองมือในกำรวิจัยในคร้ังนี ้คอื แบบสอบถำม แบ่งเป็น 3 ตอน  ดังนี ้
  ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เก่ียวกบั เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร จ านวนพื้นท่ีปลูกยาง ระยะทางการขนส่ง ระยะเวลา
การเป็นสมาชิกสหกรณ์ เป็นแบบค าถามลกัษณะปลายปิด (Close-Ended Questions) 

ตอนท่ี 2  แบบสอบถามระดบัความส าคญัในการตดัสินใจของสมาชิกในการน าน ้ า
ยางสดมาจ าหน่ายกบัสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  ดงัน้ี 
  คะแนน  5  หมายถึง  การตดัสินใจมากท่ีสุด 
  คะแนน  4  หมายถึง  การตดัสินใจมาก 
  คะแนน  3  หมายถึง  การตดัสินใจปานกลาง 
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  คะแนน  2  หมายถึง  การตดัสินใจนอ้ย 
  คะแนน  1  หมายถึง  การตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
               ตอนท่ี 3  ปัญหาและขอ้เสนอแนะ มีลกัษณะค าถามแบบปลายเปิด (Open-Ended 
Questions)  ซ่ึงจะน ามาวิเคราะห์เน้ือหาต่อไป 

 2.2 กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
  2.2.1 ผูว้ิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีออกแบบแล้ว  ปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาว่า ตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ีหรือไม่ หลงัจาก
นั้นน ามาปรับปรุงแกไ้ข 
  2.2.2 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแลว้น าไปทดลองใชก้บัสมาชิกสหกรณ์
กองทุนสวนยางพ่วงพรมคร จ ากดั จ านวน 30 ราย หลงัจากนั้นน ามาตรวจสอบความเช่ือถือได้ 
(Reliability) โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป ไดค่้าความเช่ือมัน่ 0.81 
 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ขอ้มูลท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ีไดม้าจากขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  โดยผูว้ิจยัได้
ด าเนินการแจกแบบสอบถาแก่สมาชิกท่ีมาขายน ้ ายางพาราสดกบัสหกรณ์  โดยไดช้ี้แจงวิธีการตอบ
แบบสอบถามแลว้เกบ็แบบสอบถามคืน จนครบ 63 ชุด  คิดเป็นร้อยละ 100  ของสมาชิกทั้งหมด 

 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 

ผูว้ิจยัไดท้  าการตรวจสอบความถูกตอ้ง มาลงรหสั และวิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป โดยแยกวิเคราะห์ตามล าดบั ดงัน้ี 
 ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัสถานภาพส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ใชส้ถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหาค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่า
ร้อยละ (Percentage)  
 ตอนที ่2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของสมาชิกในการน าน ้ ายางสดมา
จ าหน่ายกบัสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั  มีการวิเคราะห์ขอ้มูล 2 ส่วน คือ 
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 1) น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
โดยมีหลกัเกณฑก์ารให้คะแนนระดบัการการตดัสินใจของสมาชิกในการน าน ้ ายางสดมาจ าหน่าย
กบัสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั  ดงัน้ี 
  มากท่ีสุด  เท่ากบั  5 คะแนน 
  มาก     เท่ากบั  4 คะแนน 
  ปานกลาง  เท่ากบั  3 คะแนน 
  นอ้ย    เท่ากบั  2 คะแนน 
  นอ้ยท่ีสุด  เท่ากบั  1 คะแนน 
 โดยก าหนดค่าระดบัคะแนนการตดัสินใจจากมากท่ีสุดไปหานอ้ยท่ีสุด คือ 5, 4, 3, 2 
และ 1 ตาม ล าดบั แลว้น ามาหาค่าน ้าหนกัคะแนนเฉล่ีย (Weight Mean Score : WMS) 
  WMS = 5f1 + 4f2 + 3f3 + 2f4 + 1f5 

         
    TRN 

  f1 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจขายมากท่ีสุด 
  f2 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจขายมาก 
  f3 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจขายปานกลาง 
  f4 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจขายนอ้ย 
  f5 = จ านวนความถ่ีระบุถึงการตดัสินใจขายนอ้ยท่ีสุด 
  TNR = จ านวนประชากรทั้งหมด 
  2)ผูว้ิจยัก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายคะแนนเฉล่ียตามเกณฑส์มับูรณ์ 
(Absolute Criteria) คือ (5-1)/5 = 0.8 แบ่งอนัตรภาคชั้น (Class Interval) เป็น 5 ชั้น ทุกอนัตรภาคชั้น
มีความเท่ากนั คือ ชั้นละ 0.8 ดงัน้ี 
  คะแนนเฉล่ีย   การแปลความหมายระดบัความส าคญั 
  4.21 – 5.00   การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
  3.41 – 4.20   การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก 
  2.61 – 3.40   การตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60   การตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
  1.00 – 1.80   การตดัสินใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 ตอนที ่3  ปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของ
สมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ซ่ึงไดแ้บ่งการศึกษา
ออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี  

ตอนท่ี 1 สภาพทัว่ไปทางสงัคมและเศรษฐกิจของสมาชิกสหกรณ์  
ตอนท่ี 2 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขาย

น ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  
ตอนท่ี 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุน

สวนยางเกาะแกว้พฒันา  จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  
โดยก าหนดสญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  

 N    แทน จ านวนประชากร 
x  แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 

  S.D.  แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

ตอนที่ 1 สภาพทั่วไปทางสังคมและเศรษฐกจิของสมาชิกสหกรณ์ 

 

   1.1 ขอ้มูลทัว่ไปของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั ท่ีขายน ้ า

ยางพาราสดกบัสหกรณ์จ านวน 63 คน ไดผ้ลการศึกษา ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 เพศของสมาชิกสหกรณ์ 
         N=63 

เพศ จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ชาย 41 65.10 
หญิง 22 34.90 
รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
  
จากตารางท่ี 4.1 สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  เป็นเพศชาย 41 คน คิดเป็นร้อยละ 65.10 

และเป็นเพศหญิง จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 39.90 ของสมาชิกท่ีขายน ้ายางพาราสดกบัสหกรณ์ 
 
ตารางท่ี  4.2 อายขุองสมาชิกสหกรณ์ 
         N=63 

อาย ุ จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 31 ปี 11 17.50 
31 – 40  ปี 21 33.30 
41 – 50  ปี 24 38.10 
51  ปีข้ึนไป 7 11.10 

รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
  
จากตารางท่ี  4.2 จากผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่มีอายุ 41 - 50 ปี 

จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 38.10 รองลงมามีอายรุะหวา่ง 31 –40  ปีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ  
33.30   และอายุต  ่ากว่า 31 ปี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และมีอายุ 61 ปีข้ึนไป จ านวน 7 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.10 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4.3 ระดบัการศึกษาของสมาชิกสหกรณ์  
         N=63 

ระดบัการศึกษา จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ประถมศึกษา 34 54.00 
มธัยมศึกษา 18 28.60 

อนุปริญญา/ปวส. 6 9.50 
ปริญญาตรีข้ึนไป 5 7.90 

รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
 
 จากตารางท่ี  4.3 จากผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ จบการศึกษาใน
ระดบัประถมศึกษา จ านวน 34 คนคิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมาคือ จบการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา 
จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 28.60 จบการศึกษาในระดบัอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 6 คน คิดเป็น
ร้อยละ 9.50 และจบการศึกษาในระดบัปริญญาตรีข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 7.90 ซ่ึงกล่าว
ไดว้า่  สมาชิกส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปานกลางพอสมควร 
 
ตารางท่ี  4.4 จ านวนสมาชิกในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร 
         N=63 

จ านวนสมาชิก จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1-2 คน 42 66.70 
3-4 คน 17 27.00 
5-6 คน 4 6.30 
รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
 
 จากตารางท่ี  4.4 ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์สวนใหญ่ มีจ านวนสมาชิกใน
ครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร 1-2 คน จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 66.70 รองลงมามีจ านวนสมาชิก
ในครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตร 3 - 4 คน จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 มีจ านวนสมาชิกใน
ครัวเรือนท่ีช่วยท าการเกษตรมากกวา่ 5 - 6 คน จ านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.30 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4.5 พื้นท่ีปลูกยางพารา(เฉพาะท่ีกรีดได)้ 
         N=63 

พื้นท่ีปลูกยาพารา จ านวน  (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10 ไร่ 13 20.60 
11 - 20 ไร่ 37 58.70 
21 –30 ไร่ 11 17.50 

มากกวา่ 31ไร่ 2 3.20 
รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
 
 จากตารางท่ี  4.5 ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่สมาชิกสหกรณ์มีพื้นท่ีปลูกยางพารา
(เฉพาะท่ีกรีดได)้11 - 20 ไร่ จ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 58.70 รองลงมาคือมีพื้นท่ีปลูกยางพารา
(เฉพาะท่ีกรีดได)้น้อยกว่า 10 ไร่ จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 20.60 และมีพื้นท่ีปลูกยางพารา
(เฉพาะท่ีกรีดได)้21 –30 ไร่  จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และ มีพื้นท่ีปลูกยางพารา(เฉพาะท่ี
กรีดได)้ มากกวา่ 31 ไร่จ านวน 2 คนคิดเป็นร้อยละ 3.20 ตาล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.6 ระยะทางจากสวนยางพาราถึงสหกรณ์ 
         N=63 

ระยะทาง จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1-5  กิโลเมตร 51 80.90 
6-10 กิโลเมตร 7 11.10 
11-15 กิโลเมตร 1 1.60 

16 กิโลเมตรข้ึนไป 4 6.40 
รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
 
 จากตารางท่ี  4.6 ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่สมาชิกมีระยะทางจากสวนยางพาราถึง
สหกรณ์1– 5 กิโลเมตร จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 80.90 รองลงมาคือระยะทางจากสวนยางพารา
ถึงสหกรณ์ 6-10 กิโลเมตรจ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 11.10 ระยะทางจากสวนยางพาราถึง
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สหกรณ์16 กิโลเมตรข้ึนไปจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 6.40 และระยะทางจากสวนยางพาราถึง
สหกรณ์ 11-15 กิโลเมตร จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.60 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.7 รายไดจ้ากการขายน ้ายางพาราสดเฉล่ียต่อเดือน 
         N=63 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน  (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 5 7.90 
5,001-10,000  บาท 23 36.50 
10,001-15,000 บาท 20 31.80 
มากกวา่ 15,001บาท 15 23.80 

รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
 
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่สมาชิกมีรายไดจ้ากการขายน ้ ายางพารา
สดเฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาทจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมาคือมีรายไดจ้าก
การขายน ้ ายางพาราสดเฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาทจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 มี
รายไดจ้ากการขายน ้ ายางพาราสดเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 15,001 บาท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.80 และมีรายไดจ้ากการขายน ้ ายางพาราสดเฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 5,000 บาทจ านวน 5 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.90 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.8 ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 
         N=63 

ระยะเวลาเป็นสมาชิก จ านวน  (คน) ร้อยละ 
1-5  ปี 25 39.70 
6-10  ปี 20 31.70 
11-15  ปี 16 25.40 

16  ปีข้ึนไป 2 3.20 
รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
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 จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่มีระยะเวลาการเป็น
สมาชิกสหกรณ์ 1-5 ปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 39.70 รองลงมาเป็นสมาชิกสหกรณ์ 6-10 ปี 
จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 31.70 และ 11-15  ปี จ  านวน 16 คนคิดเป็นร้อยละ 25.40 และเป็น
สมาชิกสหกรณ์ 16 ปีข้ึนไป 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 
 

 1.2 การตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิก  

ตารางท่ี 4.9 ความถ่ีในการขายน ้ายางพาราสดใหก้บัสหกรณ์เป็นประจ า 
         N=63 

ความถ่ีในการขาย จ านวน  (คน) ร้อยละ 
ขายทุกคร้ังท่ีกรีด 62 98.40 
ขายเป็นบางคร้ัง 1 1.60 

รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
 
 จากตารางท่ี 4.9 สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการขายน ้ ายางพาราสดให้กบั
สหกรณ์เป็นประจ า คือขายทุกคร้ังท่ีกรีด 62 คน คิดเป็นร้อยละ 98.40 และขายเป็นบางคร้ัง 1 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.60 
 
ตารางท่ี 4.10 ปริมาณน ้ายางพาราสดท่ีขายใหก้บัสหกรณ์ต่อวนั 
         N=63 

ปริมาณน ้ายาง/วนั จ านวน  (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 30 กิโลกรัม 3 4.80 

31-50  กิโลกรัม 14 22.20 
51-100  กิโลกรัม 30 47.60 

มากกวา่ 100 กิโลกรัม 16 25.40 
รวม 63 100.00 

ท่ีมา  : จากการส ารวจขอ้มูล 
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 จากตารางท่ี  4.10 ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ มีปริมาณน ้ ายางพารา
สดท่ีขายใหก้บัสหกรณ์ 51-100 กิโลกรัม จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 47.60 รองลงมาคือ มากกวา่ 
100 กิโลกรัมจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 25.40 และ 31-50 กิโลกรัม จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.20 และนอ้ยสุดคือ นอ้ยกวา่ 30 กิโลกรัม จ านวน 3 คน  คิดเป็นร้อยละ  4.80 
 

ตอนที่ 2 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจขาย 
  น า้ยางพาราสดของสมาชิก สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา จ ากดั  
  จงัหวดัสุราษฏร์ธานี 
 

ตารางท่ี 4.11 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ(์น ้ายางพาราสด) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
        ขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ 

 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ(์น ้ายางพาราสด)  S.D ระดบัความส าคญั 
1.สหกรณ์รับซ้ือน ้ ายางพาราสดตามคุณภาพของน ้ า
ยางพาราสด 

3.98 0.65 มาก 

2.สหกรณ์รับซ้ือน ้ายางพาราสดท่ีกรีดไดท้ั้งหมด 4.30 0.77 มากท่ีสุด 
3.สหกรณ์รับซ้ือน ้ ายางพาราสดอย่างต่อเน่ืองทั้ งฤดูการ
ผลิต 

4.44 0.73 มากท่ีสุด 

4.มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการรับซ้ือ 3.71 0. 65 มาก 
5.สหกรณ์มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี 4.02 0.72 มาก 

โดยรวม 4.09 0.75 มาก 

 
ตารางท่ี 4.11 พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (น ้ายางพาราสด) มีผลต่อการตดัสินใจขายน ้า

ยางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 4.09 โดยปัจจยัยอ่ย การ
รับซ้ือน ้ ายางพาราสดอยา่งต่อเน่ืองทั้งฤดูการผลิต  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพารา
สดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44  รองลงมา คือ สหกรณ์รับซ้ือน ้ า
ยางพาราสดท่ีกรีดไดท้ั้งหมด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30  สหกรณ์มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.02  สหกรณ์รับซ้ือน ้ ายางพาราสดตามคุณภาพของน ้ ายางพาราสด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 
และมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการรับซ้ือมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 ตามล าดบั 
 

x
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ตารางท่ี  4.12 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของ 
         สมาชิกสหกรณ์ 

 

ปัจจยัดา้นราคา  S.D ระดบัความส าคญั 
1. มีป้ายแสดงราคารับซ้ือชดัเจน 3.87 0.68 มาก 
2. การก าหนดราคารับซ้ือมีความเหมาะสมกบัคุณภาพน ้า
ยางพาราสด 

3.89 0.78 มาก 

3. การตั้งราคารับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืน 3.54 0.73 มาก 
4. การจ่ายเงินรับซ้ือน ้ายางพาราสดเป็นเงินสด 4.22 0.81 มาก 

โดยรวม 3.88 0.79 มาก 

 
ตารางท่ี 4.12 พบว่า ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ ายางพาราสดของ

สมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.88 โดยปัจจยัยอ่ย การจ่ายเงินรับซ้ือน ้ า
ยางพาราสดเป็นเงินสด  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ี
สูงเป็นล าดบัแรกมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22  รองลงมา คือการก าหนดราคารับซ้ือมีความเหมาะสมกบั
คุณภาพน ้ ายางพาราสด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89  มีป้ายแสดงราคารับซ้ือชดัเจนมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87  
และ การตั้งราคารับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4.13 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้า    

         ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ 
 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย  S.D ระดบัความส าคญั 
1. จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีท่ีตั้งใกลส้วนยางพารา 3.90 0.92 มาก 
2. จุดรับซ้ือมีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้า
ยางพาราสด 

4.09 0.85 มาก 

3. จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีท่ีจอดรถเพียงพอ 4.05 0.74 มาก 
4. จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีส่ิงอ านวยความสะดวกเช่น 
หอ้งน ้า บริการน ้าด่ืมท่ีพกันัง่คอยเป็นตน้ 

3.68 0. 87 มาก 

5. มีระบบการชัง่การท าเปอร์เซ็นต ์ท่ีไดม้าตรฐาน
เท่ียงตรง 

3.76 0.73 มาก 

โดยรวม 3.90 0.84 มาก 

x

x
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ตารางท่ี 4.13 พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.90 โดยปัจจยัยอ่ยจุดรับ
ซ้ือมีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้ ายางพาราสด เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09  รองลงมา คือ จุดรับซ้ือ
น ้ ายางพาราสดมีท่ีจอดรถเพียงพอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05   จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสดมีท่ีตั้งใกลส้วน
ยางพารา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 14. มีระบบการชั่งการท าเปอร์เซ็นต์ ท่ีได้มาตรฐานเท่ียงตรงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76  และ จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีส่ิงอ านวยความสะดวกเช่นหอ้งน ้า บริการน ้าด่ืม
ท่ีพกันัง่คอยเป็นตน้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี  4.14 ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้า 

         ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  S.D ระดบัความส าคญั 
1. มีเงินเฉล่ียคืนตามส่วนยอดขาย 4.02 0.68 มาก 
2. มีการโฆษณาผา่นวทิยทุอ้งถ่ินหรือป้ายประชาสัมพนัธ์ 2.30 0.97 นอ้ย 
3. มีการแจกของขวญั ของสมนาคุณในโอกาสต่างๆ 2.33 0.73 นอ้ย 
4. มีการเปิดรับฟังความคิดเห็นจากผูใ้ชบ้ริการ 2.92 0. 84 ปานกลาง 
5. มีการใหก้ารสนบัสนุนแก่กิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ิน 2.63 0.88 ปานกลาง 

โดยรวม 2.84 1.04 ปานกลาง 

 
ตารางท่ี 4.14 พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ า

ยางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 2.84 โดยปัจจยัยอ่ย
มีเงินเฉล่ียคืนตามส่วนยอดขาย  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกใน
ระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  รองลงมา คือ. มีการเปิดรับฟังความคิดเห็นจาก
ผูใ้ชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.92    มีการให้การสนับสนุนแก่กิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ินมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.63   มีการแจกของขวญั ของสมนาคุณในโอกาสต่างๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.33 และมีการ
โฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ินหรือป้ายประชาสมัพนัธ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.30 ตามล าดบั 
 
 
 

x
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ตารางท่ี 4.15 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้า 
        ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ 

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด  S.D ระดบัความส าคญั 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(น ้ายางพาราสด) 4.09 0.75 มาก 
2. ปัจจยัดา้นราคา 3.88 0.79 มาก 
3. ปัจจยัดา้นการจ าหน่าย 3.90 0.84 มาก 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.84 1.04 ปานกลาง 

โดยรวม 3.68 0.82 มาก 

 
ตารางท่ี 4.15 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพารา

สดของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.68 โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(น ้ า
ยางพาราสด) เป็นปัจจยัในการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   มีค่าเท่ากบั 3.90 ปัจจยัดา้น
ราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.84 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

x
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ตอนที ่3 ปัญหาและข้อเสนอแนะการขายน า้ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุน
สวน 

  ยางเกาะแก้วพฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
 
ตารางท่ี 4.16 ปัญหาในการขายน ้ายางพาราสด 
 

ประเดน็ปัญหา จ านวน ร้อยละ 
1. การใหบ้ริการล่าชา้/เจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการนอ้ย 6 31.58 
2.ค่าเปอร์เซ็นตน์ ้ ายางพาราสดท่ีวดัไดต้  ่าไปจากเดิมมาก 4 21.04 
3.ความไม่เสนอภาคในการใหบ้ริการ 3 15.79 
4.ไม่แจง้ราคารับซ้ือกรณีมีการเปล่ียนแปลงจากเดิม 2 10.53 
5.ไดรั้บเงินค่าน ้ายางพาราสดชา้เกินไป 2 10.53 
6.การตั้งราคารับซ้ือท่ีไม่เหมาะสม 2 10.53 

โดยรวม 19 100 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่าสมาชิกสหกรณ์กลุ่มตวัอยา่งมีปัญหาในการขายน ้ายางพาราสด
จ านวน 19  ราย คิดเป็นร้อยละ 30.16 ของสมาชิกท่ีขายน ้ ายางพาราสดกบัสหกรณ์ทั้งหมดโดยมี
ปัญหาในการขายน ้ ายางพาราสดสูงสุดคือ การให้บริการล่าชา้/ เจา้หนา้ท่ีใหบ้ริการนอ้ยคิดเป็นร้อย
ละ 31.58  ค่าเปอร์เซ็นต์น ้ ายางพาราสดท่ีวดัไดต้  ่าไปจากเดิมมากคิดเป็นร้อยละ 21.04  ความไม่
เสนอภาคในการใหบ้ริการคิดเป็นร้อยละ  15.79  ไม่แจง้ราคารับซ้ือกรณีมีการเปล่ียนแปลงจากเดิม   
เท่ากบั ไดรั้บเงินค่าน ้ ายางพาราสดชา้เกินไป และการตั้งราคารับซ้ือท่ีไม่เหมาะสมคิดเป็นร้อยละ 
31.59  ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.17  ขอ้เสนอแนะการขายน ้ายางพาราสด 
 

ขอ้เสนอแนะ จ านวน ร้อยละ 
1.ปรับปรุงการวดัค่าเปอร์เซ็นตน์ ายางพาราสดใหต้รง
กบัความเป็นจริง 

4 16 
 

2.ความเพียงพอของเจา้หนา้ท่ีต่อการใหบ้ริการ 4 16 

3.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4 16 

4.การก าหนดระยะเวลาการจ่ายเงินค่าน ้ายางพาราสด
ใหเ้ร็วข้ึน 

3 12 

5.ควรมีเคร่ืองด่ืมหรือขนมบริการสมาชิก 2 8 
6.ความสุภาพเรียบร้อยของเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการ 2 8 
7.รับฟังความคิดเห็นจากสมาชิก 2 8 
8.การใหค้วามช่วยเหลือดา้นเงินทุนแก่สมาชิก 2 8 
9.คณะกรรมการควรมีวิสยัทศัน์เพื่อประโยชน์ต่อการ
บริหารสหกรณ์ต่อไป 

1 4 

10 คณะกรรมการควรลงมาตรวจสอบดูแลปัญหา
หรืออุปสรรคในแต่ละวนัเพือ่หาแนวทางแกปั้ญหา 

1 4 

โดยรวม 25 100 
 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่าสมาชิกสหกรณ์กลุ่มตวัอย่างมีขอ้เสนอแนะในการขายน ้ า
ยางพาราสดจ านวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.68 ของสมาชิกท่ีขายน ้ ายางพาราสดกับสหกรณ์
ทั้ งหมด โดยขอ้เสนอแนะในการขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสูงสุดคือ ปรับปรุงการวดัค่า
เปอร์เซ็นต์น ้ ายางพาราสดให้ตรงความเป็นจริงซ่ึงเท่ากับความเพียงพอของเจ้าหน้าท่ีต่อการ
ให้บริการและความรวดเร็วในการใหบ้ริการคิดเป็นร้อยละ 48 การก าหนดระยะเวลาการจ่ายเงินค่า
น ้ ายางพาราสดให้เร็วข้ึน คิดเป็นร้อยละ12 ควรมีเคร่ืองด่ืมหรือขนมบริการสมาชิก เท่ากบั ความ
สุภาพเรียบร้อยของเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการ รับฟังความคิดเห็นจากสมาชิก  และ การใหค้วามช่วยเหลือ
ดา้นเงินทุนแก่สมาชิก คิดเป็นร้อยละ 32 ตามล าดบั 
 



บทที ่5 

สรุปการศึกษาอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิก
สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานีในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) สภาพทัว่ไปทางสังคมและเศรษฐกิจของสมาชิกสหกรณ์ (2) ปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์และ (3) ปัญหาอุปสรรคและขอ้เสนอแนะ
ในการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ ประชา     กรท่ีศึกษาเป็นสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวน
ยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั โดยศึกษาจากสมาชิกสหกรณ์ท่ีขายน ้ายางพาราสดกบัสหกรณ์ จ านวน 63 
คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือแบบสอบถามจ านวน  63ชุด การวิเคราะห์ขอ้มูลน าขอ้มูลมา
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ค่าความถ่ี (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สามารถ
สรุปผลการศึกษาอภิปรายผลและมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

1.1 สภาพทัว่ไปทางสังคมและเศรษฐกจิของสมาชิกสหกรณ์ผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา จ ากดั  

   ผลการศึกษาพบว่าเป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 65.10 มีช่วงอายุ 41-50 ปี คิด
เป็นร้อยละ 38.10 มีการศึกษาระดบัประถมศึกษาคิดเป็นร้อยละ 54.00 มีจ านวนสมาชิกในครัวเรือน
ท่ีช่วยท าการเกษตรจ านวน 1-2 คนคิดเป็นร้อยละ 66.70 มีจ  านวนพื้นท่ีปลูกยางพารา(ท่ีกรีดได)้ 10-
20 ไร่ คิดเป็นร้อยละ 58.70 มีระยะทางการขนส่งน ้ ายางพาราสดจากสวนยางพาราถึงจุดรับซ้ือ 1-5 
กิโลเมตรคิดเป็นร้อยละ 80.90 มีรายไดจ้ากการขายน ้ ายางพาราสดเฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท
คิดเป็นร้อยละ 36.50 มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 1-5 ปีคิดเป็นร้อยละ 39.70  

1.1.2 การตัดสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิก ความถ่ีในการขายน ้ ายางพารา
สดให้กบัสหกรณ์เป็นประจ า คือขายทุกคร้ังท่ีกรีดคิดเป็นร้อยละ 98.40 และปริมาณน ้ ายางพาราสด
ท่ีขายใหก้บัสหกรณ์ 51-100 กิโลกรัมคิดเป็นร้อยละ 47.60 
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1.2 ระดับความส าคัญของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิก 

สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา จ ากดั จังหวดัสุราษฎร์ธานี 

1.2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด   
 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  (น ้ายางพาราสด) มีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อย การรับซ้ือน ้ ายางพาราสดอย่าง
ต่อเน่ืองทั้งฤดูการผลิต เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ี
สูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ สหกรณ์รับซ้ือน ้ ายางพาราสดท่ีกรีดไดท้ั้งหมด  สหกรณ์มีช่ือเสียง
และภาพพจน์ท่ีดี  สหกรณ์รับซ้ือน ้ายางพาราสดตามคุณภาพของน ้ายางพาราสด และมีความรวดเร็ว
ในการใหบ้ริการรับซ้ือตามล าดบั 
 2) ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิก
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  โดยปัจจยัยอ่ย การจ่ายเงินรับซ้ือน ้ ายางพาราสดเป็นเงินสด  เป็นปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก  รองลงมา คือการ
ก าหนดราคารับซ้ือมีความเหมาะสมกบัคุณภาพน ้ ายางพาราสด มีป้ายแสดงราคารับซ้ือชดัเจน และ 
การตั้งราคารับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนตามล าดบั 
 3) ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสด
ของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย จุดรับซ้ือมีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้า
ยางพาราสด เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบั
แรก รองลงมา คือ จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสดมีท่ีจอดรถเพียงพอ จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสดมีท่ีตั้งใกล้
สวนยางพารา มีระบบการชัง่การท าเปอร์เซ็นต ์ท่ีไดม้าตรฐานเท่ียงตรง และ จุดรับซ้ือน ้ ายางพารา
สดมีส่ิงอ านวยความสะดวกเช่นหอ้งน ้า บริการน ้าด่ืมท่ีพกันัง่คอยเป็นตน้ตามล าดบั 

 4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสด
ของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ย มีเงินเฉล่ียคืนตามส่วนยอดขาย เป็นปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก  รองลงมา คือ. มี
การเปิดรับฟังความคิดเห็นจากผูใ้ชบ้ริการ มีการใหก้ารสนบัสนุนแก่กิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ิน มีการ
แจกของขวัญ ของสมนาคุณในโอกาสต่างๆ  และมีการโฆษณาผ่านวิทยุท้องถ่ินหรือป้าย
ประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั 

  5) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสด
ของสมาชิกให้กบัสหกรณ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียโดยรวมเท่ากบั 3.68 โดยปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์(น ้ ายางพาราสด) เป็นปัจจยัในการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูง
เป็นล าดบัแรก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   มีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั 3.90 ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
2.84 

1.3 ปัญหาและข้อเสนอแนะในการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวน
ยางเกาะแก้วพฒันา จ ากดัจังหวดัสุราษฎร์ธานี 

 ผลการศึกษาพบว่าสมาชิกสหกรณ์มีปัญหาในการขายน ้ ายางพาราสดคือ การ
ให้บริการล่าชา้/ เจา้หนา้ท่ีให้บริการนอ้ยคิดเป็นร้อยละ 31.58 ค่าเปอร์เซ็นตน์ ้ ายางพาราสดท่ีวดัได้
ต  ่าไปจากเดิมมากคิดเป็นร้อยละ 21.04  ความไม่เสนอภาคในการใหบ้ริการคิดเป็นร้อยละ 15.79 ไม่
แจง้ราคารับซ้ือกรณีมีการเปล่ียนแปลงจากเดิม   เท่ากบั ไดรั้บเงินค่าน ้ ายางพาราสดชา้เกินไป และ
การตั้งราคารับซ้ือท่ีไม่เหมาะสมคิดเป็นร้อยละ 31.59  ตามล าดบั และขอ้เสนอแนะในการขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกคือ ปรับปรุงการวดัค่าเปอร์เซ็นตน์ ้ ายางพาราสดให้ตรงความเป็นจริงซ่ึง
เท่ากบัความเพียงพอของเจา้หนา้ท่ีต่อการให้บริการและความรวดเร็วในการให้บริการคิดเป็นร้อย
ละ 48 การก าหนดระยะเวลาการจ่ายเงินค่าน ้ ายางพาราสดให้เร็วข้ึน คิดเป็นร้อยละ12 ควรมี
เคร่ืองด่ืมหรือขนมบริการสมาชิก เท่ากบั ความสุภาพเรียบร้อยของเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการ รับฟังความ
คิดเห็นจากสมาชิก และการใหค้วามช่วยเหลือดา้นเงินทุนแก่สมาชิก คิดเป็นร้อยละ 32 ตามล าดบั 

 

2. อภปิรายผล  
 

การศึกษา เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสด ของสมาชิกสหกรณ์
กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดัจงัหวดัสุราษฎร์ธานี จากผลการศึกษาสามารถอภิปรายผลได้
ดงัน้ี 

2.1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
จากการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ า

ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี อยูใ่น
ระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก
คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(น ้ ายางพาราสด) รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นราคาและดา้นช่องทางการจ าหน่าย
ตามล าดบั และในระดบัปานกลาง คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของธีระยุทธ   ชุมนวล  (2556:บทคดัย่อ) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมี
ต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ(์น ้ายางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด
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โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกท่ี
ระดบัสูงเป็นล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา  รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (น ้ ายางพาราสด)  
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ี
ศึกษา พบว่า ระดบัการศึกษา ระยะทางการขนส่งน ้ ายางพาราสด  และระยะเวลาการเป็นสมาชิก
สหกรณ์ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด และระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดให้สหกรณ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดใหส้หกรณ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   

 2.1.1.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (น ้ายางพาราสด) จากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยั
ยอ่ยมีการรับซ้ือน ้ายางพาราสดอยา่งต่อเน่ืองทั้งฤดูการผลิต  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้า
ยางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก    รองลงมา คือ สหกรณ์รับซ้ือน ้ายางพาราสดท่ี
กรีดไดท้ั้งหมด  สหกรณ์มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี  สหกรณ์รับซ้ือน ้ ายางพาราสดตามคุณภาพของ
น ้ ายางพาราสด  และมีความรวดเร็วในการให้บริการรับซ้ือตามล าดบั สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของของธีระยทุธ   ชุมนวล  (2556:บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขาย
น ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ี
มีต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ(์น ้ายางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั 

 2.1.2 ปัจจัยด้านราคา จากการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจ
ขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ย การจ่ายเงินรับซ้ือน ้ายางพารา
สดเป็นเงินสด  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็น
ล าดบัแรก รองลงมา คือการก าหนดราคารับซ้ือมีความเหมาะสมกบัคุณภาพน ้ ายางพาราสด มีป้าย
แสดงราคารับซ้ือชดัเจน และ การตั้งราคารับซ้ือสูงกว่าผูรั้บซ้ือรายอ่ืน  สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของของธีระยทุธ   ชุมนวล  (2556:บทคดัยอ่) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขาย
น ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ี
มีต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางบา้นควนเนียง จ ากดั ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ(์น ้ายางพาราสด) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกท่ี
ระดบัสูงเป็นล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา  รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (น ้ ายางพาราสด)  
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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 2.1.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นการจ าหน่าย
มีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยปัจจยัยอ่ย จุดรับซ้ือ
มีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้ ายางพาราสด เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจขายน ้ า
ยางพาราสดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสดมีท่ีจอด
รถเพียงพอ จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสดมีท่ีตั้งใกลส้วนยางพารา มีระบบการชัง่การท าเปอร์เซ็นตท่ี์ได้
มาตรฐานเท่ียงตรง และ จุดรับซ้ือน ้ ายางพาราสดมีส่ิงอ านวยความสะดวกเช่นหอ้งน ้ า บริการน ้ าด่ืม
ท่ีพกันั่งคอยเป็นตน้ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของธีระยุทธ ชุมนวล (2556:บทคดัย่อ) ได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวน
ยางบา้นควนเนียง จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย มี
ผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยมีระบบ
การชัง่ การท าเปอร์เซ็นตท่ี์ไดม้าตรฐานเท่ียงตรง เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพารา
สดของสมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ จุดรับซ้ือน ้ ายางมีท่ีตั้งใกลส้วนยางของ
สมาชิก จุดรับซ้ือมีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้ ายาง จุดรับซ้ือน ้ ายางมีท่ีจอดรถเพียงพอ 
และจุดรับซ้ือน ้ายางมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งน ้า บริการน ้าด่ืม ท่ีพกันัง่คอย เป็นตน้  

 2.1.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดย
ปัจจยัยอ่ยมีเงินเฉล่ียคืนตามส่วนยอดขาย  เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของ
สมาชิกในระดบัท่ีสูงเป็นล าดบัแรก รองลงมา คือ. มีการเปิดรับฟังความคิดเห็นจากผูใ้ชบ้ริการ มี
การใหก้ารสนบัสนุนแก่กิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ิน มีการแจกของขวญั ของสมนาคุณในโอกาสต่างๆ 
และมีการโฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ินหรือป้ายประชาสัมพนัธ์ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนง
ลกัษณ์ สืบชนะ (2548: บทคดัยอ่) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อตดัสินใจขายผลผลิตยางพารา
ของเกษตรกรชาวสวนยางในอ าเภอสะเดา  จังหวัดสงขลา   ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัยท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจขายผลผลิต ไดแ้ก่ รายไดร้วมของครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือนเอกสารสิทธ์ิ
ถือครอง และการน ายางไปขาย ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และระยะทางจากสวนยางถึงแหล่ง
รับซ้ือท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  ปัญหา อุปสรรคของเกษตรกรท่ีขายน ้ าคือ การคิดเปอร์เซ็นต์
เน้ือยางแห้งเน่ืองจากขั้นตอนการวดัความเขม้ขน้และการชัง่น ้ าหนักจะกระท าโดยผูซ้ื้อฝ่ายเดียว  
ส่งผลใหไ้ม่ไดรั้บความยติุธรรม ส าหรับเกษตรกรท่ีขายยางแผนดิบจะประสบปัญหาการตกลงราคา
ขายและจดัชั้นคุณภาพยางแผน่ดิบ   
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3. ข้อเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์

กองทุนสวนยางแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะเพื่อน าผลการศึกษาไป
ใชป้ระโยชน์ดงัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะการน าผลการศึกษาไปใช้ 
จากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิก

อยู่ในระดบัมากทุกปัจจยัไดแ้ก่ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย
และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดตามล าดบัดงันั้นสหกรณ์สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้พื่อการวาง
แผนการด าเนินธุรกิจและก าหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจรวบรวมน ้ ายางพาราสดได้อย่าง
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพคือ 

3.1.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์(น ้ายางพาราสด) สหกรณ์ควรให้ความส าคญักบัปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีผลระดบัมากต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกไดแ้ก่การรับซ้ือน ้ ายางท่ีกรีดได้
ทั้งหมด การรับซ้ือน ้ ายางตามคุณภาพของน ้ ายางพาราสดและการรับซ้ือน ้ ายางอยา่งต่อเน่ืองทั้งฤดู
การผลิต 

3.1.2 ปัจจัยด้านราคา สหกรณ์ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลระดบัมากต่อ
การตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกไดแ้ก่ มีป้ายแสดงราคารับซ้ือชดัเจน การตั้งราคารับซ้ือ
สูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืนและการใหเ้บิกเงินค่าน ้ายางล่วงหนา้ 

3.1.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย สหกรณ์ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ผลระดับมากต่อการตัดสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกได้แก่การมีระบบการชั่งการท า
เปอร์เซ็นต์ท่ีไดม้าตรฐานเท่ียงตรงจุดรับซ้ือน ้ ายางมีท่ีตั้งใกลส้วนยางของสมาชิกและจุดรับซ้ือมี
ความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้ายาง 

3.1.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด สหกรณ์ควรให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยท่ี
มีผลระดบัมากต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกไดแ้ก่การเปิดรับฟังความคิดเห็นจาก
ผูใ้ชบ้ริการการมีเงินเฉล่ียคืนตามส่วนยอดขาย มีการแจกของขวญัของสมนาคุณในโอกาสต่างๆมีกา
โฆษณาประชาสัมพนัธ์สหกรณ์และสนบัสนุนกิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ิน 
 สหกรณ์ควรน าขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงในการด าเนินธุรกิจของสหกรณ์ ซ่ึง
ไดแ้ก่ การก าหนดระยะเวลาการจ่ายเงินค่าน ้ ายางพาราสดให้เร็วข้ึน หรือการจ่ายเงินรับซ้ือเป็นเงิน
สดวนัต่อวนั การแจง้ราคารับซ้ือให้สมาชิกทราบล่วงหนา้ และความเพียงพอของเจา้หนา้ท่ีต่อการ
ใหบ้ริการ 
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3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

3.2.1 ควรศึกษาเปรียบเทียบระหวา่งสหกรณ์กองทุนสวนยางในพื้นท่ีอ่ืนว่ามีความ
แตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไรและมีปัจจยัอะไรบา้งท่ีท าใหส้มาชิกเลือกใชบ้ริการดงักล่าว 

3.2.2 ควรศึกษากระบวนการมีส่วนร่วมในการด าเนินการของสหกรณ์วา่มีกิจกรรม
ใดบา้งท่ีมีผลต่อการมีส่วนร่วมในการด าเนินการของสหกรณ์ใหป้ระสบผลส าเร็จเพื่อเป็นขอ้มูลท่ีจะ
น าไปใชใ้นการก าหนดแนวทางการสร้างและส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการด าเนินการของสหกรณ์
ต่อไป 

3.2.3 ควรศึกษาสมาชิกสหกรณ์กลุ่มท่ีไม่ไดข้ายน ้ายางพาราสดกบัสหกรณ์ดว้ย 
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แบบสอบถามชุดท่ี…………. 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตดัสินใจขายน า้ยางพาราสดของสมาชิก 
สหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา  จ ากดั จังหวดัสุราษฎร์ธานี 

 
เป็นการศึกษาขอ้มูลซ่ึงจะน าไปใช้ในกระบวนวิชาการคน้ควา้อิสระโดยมีวตัถุเพื่อ
ศึกษาถึง 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนเกาะแกว้พฒันา จ ากดั 
ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดของกองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา จ ากัด ให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของสมาชิกต่อไป 

 
ค าช้ีแจงในการตอบหรือกรอกแบบสอบถาม 
1. โปรดตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย/ท่ีตรงกบัความจริงหรือความคิดเห็นมากท่ีสุด 

หรือเติมขอ้ความในช่องวา่งใหไ้ดค้วามสมบูรณ์ 
2. แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 3 ตอน 
    ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไป 
    ตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสดของ 

สมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
    ตอนท่ี 3 ปัญหาและขอ้เสนอแนะการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุน 

สวนยางเกาะแกว้พฒันา จ ากดั จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป ค าช้ีแจง  

โปรดตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย / หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุด 
 

 1. เพศ  1)  ชาย     2)  หญิง  
 

2. อาย ุ  1)  ต ่ากวา่ 31 ปี    2)  31- 40 ปี 
 

3)  41 - 50 ปี     4)  51 ปีข้ึนไป   
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3. ระดบัการศึกษา 
1)  ประถมศึกษา    2)  มธัยมศึกษา/ปวช.    
 

3)  อนุปริญญา/ปวส.         4)  ปริญญาตรีข้ึนไป  
 

4. จ านวนแรงงานในครัวเรือนท่ีช่วยกนัท าการเกษตร 
1)  1 - 2 คน     2)  3 - 4 คน 
 

3)  5 - 6 คน     4)  มากกวา่ 7 คน 
 

5. พื้นท่ีปลูกยางพารา (เฉพาะท่ีกรีดได)้   
1) นอ้ยกวา่ 10ไร่    2) ตั้งแต่ 11 – 20 ไร่ 
 

3) ตั้งแต่ 21 – 30 ไร่     4) มากกวา่ 31 ไร่ 
 

6. ระยะทางจากสวนยางพาราของท่านถึงสหกรณ์ฯ………..…………..กิโลเมตร 
 

7. รายไดจ้ากการขายน ้าพาราสดเฉล่ียต่อเดือน 
 1)  นอ้ยกวา่ 5,000 บาท     2)  5,001-10,000 บาท 
 

 3)  10,001-15,000 บาท    4)  มากกวา่ 15,001 บาท 
 

8. ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 
1)  1 - 5  ปี     2)  6 - 10 ปี 
 

3)  11 - 15  ปี        4) 16 ปีข้ึนไป  
 

 
ตอนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจขายน า้ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์ 

  กองทุนสวนยางเกาะแก้วพฒันา จ ากดั จังหวดัสุราษฎร์ธานี 

 

9. ความถ่ีในการขายน ้ายางพาราสดใหก้บัสหกรณ์เป็นประจ า 
1) ขายทุกคร้ังท่ีกรีด     2) ขายเป็นบางคร้ัง 
 

10. ปริมาณน ้ายางพาราสดท่ีขายใหก้บัสหกรณ์ 
 

1)  นอ้ยกวา่ 30 กิโลกรัม.       2)  31 - 50 กิโลกรัม 
 

3)  51 – 100 กิโลกรัม    4)  มากกวา่ 100 กิโลกรัม 
 



67 

โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงในช่องท่ีตรงกบัระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจขายน ้ายางพาราสด ให้กบั
สหกรณ์ ตามขอ้ 9. และ10.   มากท่ีสุด =  5  คะแนน  มาก =  4  คะแนน  ปานกลาง =  3  คะแนน 

นอ้ย   =  2  คะแนน    นอ้ยท่ีสุด =  1  คะแนน 

 

 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจขายน า้ยางพาราสดให้กบัสหกรณ์ 

ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ด้านผลติภัณฑ์  (น า้ยางพาราสด)  
1. สหกรณ์รับซ้ือน ้ายางพาราสดตามคุณภาพของน ้ายางพาราสด 

     

2. สหกรณ์รับซ้ือน ้ายางพาราสดท่ีกรีดไดท้ั้งหมด      
3. สหกรณ์รับซ้ือน ้ายางพาราสดอยา่งต่อเน่ืองทั้งฤดูการผลิต      
4. มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการรับซ้ือ      
5. สหกรณ์มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี      

ด้านราคา 

6. มีป้ายแสดงราคารับซ้ือชดัเจน 

     

7. การก าหนดราคารับซ้ือมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 
น ้ายางพาราสด 

     

8. การตั้งราคารับซ้ือสูงกวา่ผูรั้บซ้ือรายอ่ืน      
9. การจ่ายเงินรับซ้ือน ้ายางพาราสดเป็นเงินสด      

ด้านช่องทางการจ าหน่าย 

10. จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีท่ีตั้งใกลส้วนยางพารา 

     

11. จุดรับซ้ือมีความสะดวกในการเดินทางมาขายน ้ายางพาราสด      
12. จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีท่ีจอดรถเพียงพอ      
13. จุดรับซ้ือน ้ายางพาราสดมีส่ิงอ านวยความสะดวกเช่น 

หอ้งน ้า บริการน ้าด่ืมท่ีพกันัง่คอยเป็นตน้ 

     

14. มีระบบการชัง่การท าเปอร์เซ็นต ์ท่ีไดม้าตรฐานเท่ียงตรง      
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจขายน า้ยางพาราสดให้กบัผู้รับซ้ือ 

ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

15. มีเงินเฉล่ียคืนตามส่วนยอดขาย 

     

16. มีการโฆษณาผา่นวิทยทุอ้งถ่ินหรือป้ายประชาสมัพนัธ์      
17. มีการแจกของขวญั ของสมนาคุณในโอกาสต่างๆ      
18. มีการเปิดรับฟังความคิดเห็นจากผูใ้ชบ้ริการ      
19. มีการใหก้ารสนบัสนุนแก่กิจกรรมต่างๆในทอ้งถ่ิน      

ปัจจัยอืน่ๆ (ระบุ) 
………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………… 

 

ตอนที ่3  ปัญหาและข้อเสนอแนะการขายน า้ยางพาราสดของสมาชิกสหกรณ์กองทุนสวนยาง 
เกาะแก้วพฒันา  จ ากดั จังหวดัสุราษฎร์ธานี 

 

3.1 ปัญหาการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิก 

1. ......................................................................................................................................... 
2. ......................................................................................................................................... 
3…………………………………………………………………………………………… 
3.2 ขอ้เสนอแนะการขายน ้ายางพาราสดของสมาชิก (เพื่อปรับปรุงการบริการ)   
1. ......................................................................................................................................... 
2. ......................................................................................................................................... 
3…………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 

ช่ือ นายพงษพ์ฒัน ์ โภชนาธาร 
วนั เดือน ปีเกดิ 9 กมุภาพนัธ์ 2532 
สถานที่เกดิ อ าเภอเคียนซา  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
ประวัติการศึกษา วิทยาศาสตร์บณัฑิต มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลศรีวิชยั  
 วิทยาเขตนครศรีธรรมราช  ปี พ.ศ. 2554 
สถานที่ท างาน 109 หมู่ท่ี 4 ต าบลเขาตอก อ าเภอเคียนซา จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
ต าแหน่ง ธุรกิจส่วนตวั 
 


