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บทคดัย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา 1) ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์  2) พฤติกรรมการ

ซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์  3) ระดบัความสาํคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ

สมาชิกสหกรณ์  4) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี 

 การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรท่ีศึกษา คือ สมาชิกของสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกัด  

ท่ีซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ ปี 2558 โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 268 คน กาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรยามา

เน่ เคร่ืองท่ีใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและไคสแควร์   

 ผลการศึกษา พบวา่ (1) สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 59.0 อายุ

ระหวา่ง 41 - 50 ปี ร้อยละ 41.0 ระดบัการศึกษาประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ ร้อยละ 39.2 เป็นสมาชิกสหกรณ์ 15 ปี

ข้ึนไป ร้อยละ 38.1 รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน มากกวา่ 20,000 บาท/เดือน ร้อยละ 56.3 รายจ่ายของครัวเรือนตอ่

เดือน 10,001– 15,000 บาท/เดือน ร้อยละ 37.3 (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก ไดแ้ก่ การปุ๋ย ร้อยละ 97.4 

เคมีการเกษตร ร้อยละ 92.5 นํ้ ามนัเช้ือเพลิง ร้อยละ 24.3 และ ขา้วสาร ร้อยละ 87.3 (3) ส่วนประสมการตลาดท่ีมี

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกโดยรวมมีระดับความสําคัญในระดับมาก ทั้ งด้านผลิตภัณฑ์ ราคา  

การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั ทั้งน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ สินคา้

มีคุณภาพ ความสะอาดของสินคา้ บรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมและโดดเด่น และมีสินคา้หลายยีห่อ้/ตราสินคา้ ดา้นราคา 

ไดแ้ก่ ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ บริการเงินเช่ือ และราคาใกลเ้คียงกบัตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ สถานท่ี

เดินทางมาสะดวก สะอาด และจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่หาง่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การ

ประชาสมัพนัธ์ผา่นผูน้าํกลุ่มสมาชิก การพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใสของพนกังาน และความสุภาพของพนกังาน 

(4) ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดทุกด้านมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ย เคมี

การเกษตร และขา้วสาร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนปัจจยัดา้นอ่ืนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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Abstract 
 

The objective of this research were to study 1) personal factors, 2) purchasing behavior,  
3 )  The level of  impotence in marketing mix factors which influenced the purchasing behavior of 
members, 4) The relationship between the marketing mix factors and purchasing behavior of members 
Pak Nam Land Settlement Cooperatives Ltd., Krabi Province. 

This study was a survey research. Study population was 268 members of the Pak Nam 
cooperatives who purchased goods with cooperative education in 2558. In This study, Taro Yamane 
method was used to determine: the sample size. A questionnaire was used as data collecting tool. The 
data were statistically analyzed via frequency, percentage, average, standard deviation, and chi-square. 

The results showed that 1) Most of the members were male (59.0 %) with the age range 
41-50 years old ( 41.0 %)  and had finished education at primary level or lower ( 39.2 %) , The 
individuals who were members of the cooperatives for 15 years or more were at ( 38.1 %) , The 
members had a household income more than 20,000 baht/month (56.3%), And household expenditure 
at 10,001-15,000 baht/month (37.3 %) , 2 )  Purchasing behavior of cooperative members were the 
purchases of fertilizer, agricultural chemicals, fuel, and rice (97.4, 92.5, 24.3, and 87.3%, respectively). 
3 )  The level of importance in marketing mix factors that in flucnced the purchasing behavior of 
members was at high level in the aspect of products, price, marketing, promotion and product 
distribution. Moreover, in term of product, factors in high level of importance were good quality 
product, cleanliness, proper and notable packaging, and varieties of brands/logos. In term of  price, the 
factors were the corresponds between price and product, service credits, and similarity of product and 
market prices. In term of product distribution, the factors were the traveling convenience, cleanliness, 
and easy-to-find product categorization. Lastly, in term of marketing promotion, the factors were the 
advertisement through group leaders, friendly communication, cheerfulness of staffs, and formalities of 
staffs. 4)  It was found that the marketing mix factors in all aspects were significantly relating to the 
purchasing behavior in buying fertilizers agriculture chemicals, and rice at the confident level of 0.05. 
For the price factor, it also related to the purchasing behavior of fuel (p < 0.05). However, for other 
factors, there were no significant relationship between the factors and purchasing behavior  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Keyword:  Purchasing Behavior of Members of Pak Nam Land Settlement Cooperatives Ltd., 
 Krabi Province. 
 



 ฉ 

กติติกรรมประกาศ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองน้ี สําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาเป็น

อยา่งยิ่งจากรองศาสตราจารยส่์งเสริม หอมกล่ิน รองศาสตราจารยเ์สาวภา มีถาวรกุล และอาจารย์

จากมหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช อีกหลายท่านท่ีกรุณาให้คาํแนะนําและติดตามตรวจแก้ไข 

ตลอดจนให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ ในการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีอย่างใกล้ชิด นับตั้งแต่เร่ิมตน้จน

สาํเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ ผูศึ้กษา ขอกราบขอบพระคุณท่านอยา่งสูง ณ โอกาสน้ี 

 ขอขอบพระคุณคณะกรรมการดาํเนินการ ผูจ้ดัการ เจ้าหน้าท่ี และสมาชิกสหกรณ์ 

ผูต้อบแบบสอบถาม เป็นอยา่งสูงท่ีไดใ้ห้ความร่วมมือ ในการให้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาของ

สหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี และผูท้รงคุณวฒิุทุกท่านท่ีใหค้าํปรึกษาแนะนาํ เป็นอยา่งดี 

รวมทั้งท่านท่ีไม่ไดก้ล่าวนามท่ีมีส่วนช่วยใหก้ารศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีสาํเร็จสมบูรณ์ 

 ทา้ยสุดน้ีผูศึ้กษาขอกราบขอบพระคุณบิดา  มารดา ท่ีไดใ้ห้กาํเนิดและมีชีวิตจนมาถึง

ทุกวนัน้ี ขอบคุณพี่ๆ นอ้งๆ เพื่อนๆ ผูร่้วมงานทุกคน ท่ีให้กาํลงัใจมาโดยตลอด ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึง

ในความกรุณาและความปรารถนาดีของทุกท่านเป็นอย่างยิ่ง จึงกราบขอบพระคุณและขอบคุณไว้

ในโอกาสน้ี คุณค่าและประโยชน์อนัพึงมีของการศึกษาคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูศึ้กษาขอใหเ้ป็นแหล่ง

ความรู้แก่ผูท่ี้สนใจทุกท่านนําไปใช้ประโยชน์ในการส่งเสริมและพฒันางานสหกรณ์ให้มีความ

เจริญกา้วหนา้ยิง่ข้ึนอยา่งย ัง่ยนืต่อไป 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

สหกรณ์ เป็นองค์กรธุรกิจแบบหน่ึงท่ีมีบทบาททางเศรษฐกิจเกือบทุกดา้น เร่ิมตั้งแต่

การผลิตการจาํหน่ายและการบริโภค ขบวนการสหกรณ์ท่ีมีประสิทธิภาพ จะเป็นเคร่ืองมือสําคญั

ของรัฐ ในการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศท่ีกาํลังพฒันาหรือด้อยพฒันา สหกรณ์ยึดหลักการ

ช่วยเหลือตนเอง และช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั รวมตวักนัดว้ยความสมคัรใจ มีความเสมอภาคและ

มีความสามารถในการดาํเนินงานและดาํเนินธุรกิจ โดยให้บริการรับฝากเงิน การให้สินเช่ือ การจดัหา

สินคา้มาจาํหน่าย การรวบรวมผลิตการเกษตร การแปรรูปผลผลิตการเกษตรและการให้บริการ

เมื่อผลการดาํเนินธุรกิจสหกรณ์มีกาํไร สหกรณ์ก็จะจดัสรรกาํไรคืนให้กบัสมาชิกในรูปเงินปันผล

เงินเฉล่ียคืน ตามส่วนธุรกิจ ทุนสวสัดิการต่าง ๆ ทาํใหส้มาชิกมีรายไดเ้พิ่มข้ึนมีการกินดี อยูดี่ ฐานะ

ความเป็นอยู่ก็เจริญข้ึน อยู่ร่วมกนัอย่างสงบสุข ความเขม้แข็งของสหกรณ์ส่วนหน่ึงเกิดจากการ

ดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายให้แก่สมาชิก ซ่ึงเป็นเร่ืองสาํคญั นอกจากทาํให้สหกรณ์เขม้แข็ง 

ยงัเป็นการจดัหาสินคา้ประเภทต่างๆ มาจาํหน่ายให้แก่สมาชิกและผูท่ี้มิใช่สมาชิก ช่วยสร้างอาํนาจ

ต่อรองในการซ้ือให้แก่สหกรณ์ ดว้ยการรวมกนัซ้ือ ช่วยให้สมาชิกสามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคาท่ีตํ่ากวา่

การซ้ือแบบต่างคนต่างซ้ือ เป็นการลดตน้ทุนในการผลิตและลดค่าใช้จ่ายในครัวเรือนของสมาชิก 

ทาํให้สมาชิกมีรายได้เพิ่มข้ึน สินค้าดังกล่าว ได้แก่ วสัดุอุปกรณ์ ปัจจยัการผลิต สินค้าอุปโภค

บริโภคท่ีจาํเป็นตอ้งใชใ้นครัวเรือนหรือในชีวิตประจาํวนั การดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย

เป็นการดาํเนินธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของสมาชิกในการซ้ือและซ้ือซํ้ า ซ่ึงสมาชิกผูบ้ริโภค

แต่ละคน มีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั การได้ทราบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการของ

สมาชิก จึงเป็นเร่ืองท่ีสําคญัยิง่ต่อสหกรณ์ เพื่อจะไดน้าํไปสู่การพฒันาธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย

ไดต้รงกบัความตอ้งการของสมาชิกมากข้ึน 

 สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกัด จดทะเบียน  ตามพระราชบัญญัติสหกรณ์ เมื่อวนัท่ี 

29  กนัยายน 2525 และได้ดาํเนินงานมาจนถึงปัจจุบนั ผลการดาํเนินงานปรากฏฐานะการเงินจาก

รายงานกิจการ สําหรับปีส้ินสุดวนัท่ี 31 ธันวาคม 2558 มีจาํนวนสมาชิก 1,825 คน มีทุนเรือนหุ้น 

18,230,760.00 บาท มีทุนสํารอง 10,088.264.72 บาท มีสินทรัพย์รวม 79,166,497.64บาท และมีกําไร
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สุทธิประจาํปี 4,885,283.30 บาท สหกรณ์ไดด้าํเนินธุรกิจใน 5 ดา้นประกอบดว้ย ธุรกิจเงินรับฝาก 

ธุรกิจสินเช่ือ ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย ธุรกิจรวบรวมผลิตผล ธุรกิจแปรรูปผลผลิตการเกษตร  

 จากผลการดาํเนินงานปรากฏฐานะการเงินของสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั สําหรับ

ปีส้ินสุดวนัท่ี 31 ธนัวาคม 2556 สําหรับปีส้ินสุด วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2557 และสําหรับปีส้ินสุด วนัท่ี 

31 ธันวาคม 2558 พบว่าผลการดาํเนินงานของธุรกิจ จดัหาสินคา้มาจาํหน่ายแก่สมาชิก สาํหรับ

ปีส้ินสุดวนัท่ี 31 ธนัวาคม 2556 มีปริมาณธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย จาํนวน 23,550,997.36 บาท 

ต่อมาสําหรับปีส้ินสุด วนัท่ี 31 ธันวาคม 2557 มีปริมาณธุรกิจจดัหาสินค้ามาจาํหน่าย จาํนวน 

21,657,648.12 บาท ผลการดาํเนินงานลดลง จาํนวน 1,893,349.24 บาท คิดเป็นร้อยละ 8.04 สาํหรับ

ปีส้ินสุด วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2558 มีปริมาณธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย จาํนวน 16,196,585.63 บาท 

ลดลงจากปีก่อน จาํนวน 5,461,062.49 บาท หรือลดลงร้อยละ 25.22 โดยจาํหน่ายให้กบัสมาชิก

ทั้งจาํนวน มีสมาชิกรับบริการ 765 ราย ซ่ึงเป็นสมาชิกกลุ่มเดิมท่ีทาํธุรกิจกบัสหกรณ์ในปีบญัชี 57 

และ 56 แสดงให้เห็นว่าปริมาณธุรกิจจดัหาสินคา้ มาจาํหน่ายของสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั 

มีการเปลี่ยนแปลงท่ีลดลง แต่การมีส่วนร่วมของสมาชิกไม่เปล่ียนแปลง เม่ือเทียบกับปีก่อน 

(สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี: 2559) สหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั จึงเขา้ร่วมโครงการศูนยก์ระจาย

สินคา้สหกรณ์ ตามนโยบายกรมส่งเสริมสหกรณ์ เพื่อพฒันา ระบบเช่ือมโยงเครือข่ายการผลิตและ

การตลาดให้กบัสินคา้สหกรณ์ และเพิ่มช่องทางการจาํหน่ายสินคา้สหกรณ์ให้กระจายไปตาม

แหล่งต่าง ๆ เพื่อช่วยให้สมาชิกสามารถเขา้ถึงสินคา้สหกรณ์ไดอ้ย่างสะดวก มีคุณภาพและราคา

ยุติธรรม ซ่ึงจะนาํไปสู่การพฒันาระบบการผลิตและการตลาดสินคา้ของสหกรณ์อย่างย ัง่ยืน 

โดยดําเนินการตามหลักวิธีการสหกรณ์เพื่อช่วยเหลือกัน รวมกันซ้ือ รวมกันขาย ซ่ึงเป็นการ

ดาํเนินการท่ีถูกตอ้ง ตามหลกัสหกรณ์ในการดาํเนินการ 

 ผูศึ้กษา ในฐานะขา้ราชการสํานกังานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี จึงทาํการศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ ในการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินค้ามาจาํหน่ายของสหกรณ์นิคม

ปากนํ้ า จาํกัด เพื่อให้ทราบพฤติกรรมของสมาชิกในการตดัสินใจซ้ือสินค้าแต่ละคร้ัง เพื่อเป็น

แนวทางในการแนะนาํส่งเสริมการบริหารจดัการธุรกิจการจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายของสหกรณ์และ

สหกรณ์สามารถวางแผนปรับปรุงการดาํเนินงาน ตลอดจนการให้บริการที่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของสมาชิกให้มากที่สุด ทาํให้มีปริมาณธุรกิจการจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายเพิ่มข้ึน 

ซ่ึงนัน่ หมายถึง สหกรณ์มีการดาํเนินธุรกิจเจริญกา้วหนา้ สมาชิกไดรั้บผลประโยชน์ มีความเป็นอยู่

ท่ีดีข้ึน เช่นเดียวกนั 
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ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของสหกรณ์ 

- ผลิตภณัฑ ์

- ราคา 

- การจดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั  

2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั  

2.3  เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

สินคา้ของสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

2.4  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

นกัศึกษาไดท้บทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถนาํมากาํหนดกรอบแนวคิดการศึกษาได ้

ดงัน้ี  

             ตวัแปรต้น                 ตวัแปรตาม 

 

       ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิก   

- เพศ  

- อาย ุ 

- ระดบัการศึกษา               

- ระยะเวลาการเป็นสมาชิก  

- รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน 

- รายจ่ายของครัวเรือนต่อเดือน 

 

 

  

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             

 

                                    

             

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของสมาชิกสหกรณ์  

-  ปริมาณในการซ้ือสินคา้  

-  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้  

-  เหตุผลในการซ้ือสินคา้ 

-  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

-  ช่วงเวลาในการซ้ือ 
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4. ขอบเขตของการศึกษา 

 

 การศึกษาเร่ืองน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า 

จาํกดั โดยมีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี  

 4.1  ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากร ท่ีใช้ในการศึกษา คือ สมาชิกของ

สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ท่ีซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ ปี 2558 จากรายงานการมีส่วนร่วมของสมาชิก

สหกรณ์ ในการดาํเนินธุรกิจกบัสหกรณ์ของสํานกังานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี เป็นขนาดของประชากร 

มีจาํนวนสมาชิกท่ีซ้ือสินคา้กบัสหกรณ์ จาํนวน 810 คน โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 268 คน 

4.2  ด้านเนื้อหา ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิก และส่วนประสมการตลาดของ

สหกรณ์ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

4.3  ด้านระยะเวลา เก็บรวบรวมขอ้มูลในวนัประชุมใหญ่สามญั ประจาํปี 2558 วนัท่ี 

28 พฤษภาคม 2559 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 5.1 สหกรณ์ หมายถึง สหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั  

 5.2  สมาชิก หมายถึง สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั  

 5.3 คณะกรรมการดําเนินการ หมายถึง คณะกรรมการดาํเนินการของสหกรณ์นิคม

ปากนํ้า จาํกดั  

 5.4  เจ้าหน้าที่สหกรณ์ หมายถึง บุคคลท่ีสหกรณ์จ้างไวป้ฏิบติังานในสหกรณ์นิคม

ปากนํ้า จาํกดั  

 5.5  สินค้าสหกรณ์ หมายถึง สินค้าของสหกรณ์ท่ีจาํหน่าย ประกอบด้วย ปุ๋ย เคมี

การเกษตร นํ้ามนัเช้ือเพลิง ขา้วสารของสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั ท่ีสมาชิกซ้ือระหวา่งปี  

 5.6  พฤติกรรมการซ้ือสินค้า  หมายถึง การแสดงออก ประกอบดว้ย 

  5.6.1  ปริมาณในการซ้ือสินคา้ของสมาชิก  

  5.6.2  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสมาชิก 

  5.6.3  เหตุผลในการซ้ือสินคา้ของสมาชิก  

  5.6.4  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก  

  5.6.5  ช่วงเวลาในการซ้ือสินคา้ของสมาชิก  
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 5.7  ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก หมายถึง ขอ้มูลส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคม

ปากนํ้ า จาํกัด ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 

รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน รายจ่ายของครัวเรือนต่อเดือน 

 5.8  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของสหกรณ์ หมายถึง ชุดเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีมีผล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั ประกอบดว้ย 

  5.8.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ตวัสินคา้ท่ีสมาชิกไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น รวมถึง

การบรรจุหีบห่อ และยีห่้อผลิตภณัฑท่ี์สหกรณ์จดัจาํหน่าย ตอ้งมีคุณภาพดีเป็นท่ียอมรับ ของสมาชิก 

ไดแ้ก่ สินคา้มีคุณภาพ มีสินคา้หลากหลายประเภท มีสินคา้หลายตราสินคา้ ความสะอาดของสินคา้ 

บรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมและโดดเด่น 

  5.8.2 ด้านราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์

(สินคา้และ/หรือบริการ) โดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกนั ไดแ้ก่ ราคาสินคา้ใกลเ้คียงกบัทอ้งตลาด มีป้ายราคา

ติดไวช้ดัเจน ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา บริการเงินเช่ือ ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ 

  5.8.3  ด้านการจัดจําหน่าย หมายถึง กระบวนการในการจดัการเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ย 

สินคา้จากสหกรณ์ไปจนถึงสมาชิกไดแ้ก่ สถานท่ีเดินทางมาใช้บริการสะดวก สถานท่ีสะอาด สถานท่ี

ติดเคร่ืองปรับอากาศ ชั้นวางสินคา้สะดวก สะอาด การจดัหนา้ร้าน สวยงาม สะดุดตา การจดัสินคา้

เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา 

  5.8.4  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กระบวนการทางดา้นการติดต่อส่ือสารทาง

การตลาด ระหวา่งผูซ้ื้อ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลชกัจูงใจหรือ

ตอกย ํ้าเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละตรายีห่อ้ ไดแ้ก่ ประชาสัมพนัธ์ผา่นผูน้าํกลุ่มสมาชิก การแนะนาํสินคา้

และบริการของสหกรณ์ให้สมาชิกทราบ บริการท่ีรวดเร็ว เช่น การชาํระเงิน การส่งสินคา้ การพูดจา

เป็นมิตรยิม้แยม้แจ่มใส ของพนกังาน การให้ความช่วยเหลือแนะนาํสินคา้ ความสุภาพของพนกังาน 

บริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น  

        

6. ข้อจํากดัในการศึกษา 

 

 6.1 ด้านเวลา การศึกษาคร้ังน้ี ไดใ้ชข้อ้มลูเฉพาะผลการดาํเนินงานธุรกิจจดัหาสินคา้มา

จาํหน่ายของสหกรณ์ (เฉพาะของสมาชิกสหกรณ์) สําหรับปีส้ินสุดวนัท่ี 31 ธนัวาคม 2558 ซ่ึงเป็น

ผลการดาํเนินงานท่ีผา่นมาแลว้ อาจจะไม่มีความสอดคลอ้งกบัการดาํเนินงานในปัจจุบนั 

 6.2  การจัดเก็บข้อมูล จะใช้วนัประชุมใหญ่สามญัประจาํปี 2558 ของสหกรณ์ เพื่อให้

ความสะดวกกบัทุกฝ่าย  
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7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

 

 7.1  ผูศึ้กษาไดท้ราบพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกัด 

อาํเภอปลายพระยา จงัหวดักระบ่ี เป็นขอ้มูลสําหรับสหกรณ์และผูท่ี้สนใจ เพื่อสามารถนาํขอ้มูลไป

ประกอบในการกาํหนดแผนงานหรือแผนกลยุทธ์ของสหกรณ์ หรือเป็นแนวทางในการดาํเนินงาน

ของสหกรณ์เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์ 

 7.2  สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี สามารถนาขอ้มูลไปประกอบการแนะนาํ ส่งเสริม 

การพฒันาธุรกิจของสหกรณ์ในจงัหวดักระบ่ี 

 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า  

จาํกัด ผูศึ้กษาได้ศึกษาได้ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็น

แนวทางในการศึกษา   ดงัน้ี 

  1.  สภาพทัว่ไปของสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

   2.  แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ 

  3.  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด   

  4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. สภาพทัว่ไปของสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

 

 สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จดทะเบียนตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2525 เป็น

ประเภทสหกรณ์นิคม เม่ือวนัท่ี 29 กนัยายน 2525 เลขทะเบียนสหกรณ์  ท่ี กสน. 157/2525 มาจนถึง

ปัจจุบนัสําหรับปีส้ินสุดวนัท่ี 31 ธันวาคม 2558 ปรากฏวา่ผลการดาํเนินงานและฐานะทางการเงิน  

ตามรายการเปรียบเทียบ 3 ปี ยอ้นหลงั ดงัต่อไปน้ี (สหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั: 2556 - 2558) 

 

ตารางท่ี 2.1 ขอ้มลูทัว่ไปของสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

 

ที ่ รายการ หน่วย 31 ธันวาคม 2558 31 ธันวาคม 2557 31 ธันวาคม 2556 

1 จาํนวนกลุ่ม กลุ่ม 16 16 16 

 จาํนวนสมาชิก คน 1,825 1,824 1,830 

2 ทุนเรือนหุน้ หุน้ 1,823,076.00 1,701,116.00 1,651,901.00 

  บาท 18,230,760.00 17,011,160.00 16,519,010.00 

3 ทุนสาํรอง บาท 10,088,264.72 9,404,871.40 8,682,224.39 

4 ทุนสะสมตามขอ้บงัคบั  3,145,221.67 3,477,193.17 3,210,358.17 
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ตารางท่ี  2.1 (ต่อ) 

 

ที ่ รายการ หน่วย 31 ธันวาคม 558 31 ธันวาคม 2557 31 ธันวาคม 2556 

 - ทุนเพ่ือสาธารณประโยชน ์ บาท 175,626.25 288,089.75 285,789.75 

 - ทุนเพ่ือการศึกษาอบรม บาท 86,131.00 320,994.00 23,0630.00 

 - ทุนรับโอนหุน้ บาท 70,000.00 60,000.00 45,000.00 

 - ทุนสะสมเพ่ือพฒันากิจการ บาท 761,004.42 761,004.42 761,004.42 

 - ทุนสงเคราะห์สมาชิก บาท 406,429.00 459,429.00 390,929.00 

 - ทุนสงเคราะห์พนกังาน บาท 835,000.00 835,000.00 835,000.00 

 - ทุนบูรณะ บาท 34,925.00 34,925.00 50,010.00 

 - ทุนค่าบาํรุงสหกรณ์ บาท 526,106.00 517,751.00 511,995.00 

 - ทุนจดัตั้งสนง. อ่ืนๆ บาท 200,000.00 200,000.00 100,000.00 

 - ทุนสวสัดิการหรือสงเคราะห์ 

   สมาชิก 

บาท 
50,000.00 - - 

5 เงินลงทุนต่าง ๆ  14,318,800.00 13,675,300.00 13,327,000.00 

 - หุน้ชุมนุมสกก.กระบ่ี จาํกดั บาท 33,600.00 33,600.00 33,600.00 

 - หุน้ชุมนุมปาลม์ จาํกดั. บาท 14,084,200.00 13,441,700.00 13,093,400.00 

 - หุน้บริษทัสหประกนัชีวติ บาท 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

 - หุน้ชุมนุมสกน.สยาม จาํกดั บาท 1,000.00 - - 

6 เงินรับฝากจากสมาชิก  26,212,989.08 27,081,585.92 28,641,911.54 

 - เงินฝากออมทรัพย ์ บาท 21,196,916.18 22,615,143.23 25633586.84 

 - เงินรับฝากออมทรัพยพิ์เศษ      บาท 4,257,528.45 4,330,537.72 2,848,840.99 

 - เงินรับฝากสจัจะออมทรัพย ์      บาท 743,759.45 117,716.97 141,740.710 

 - เงินรับฝากประจาํ       บาท 14,785.00 18,188.00 17,743.00 

7 แหล่งเงินทุนของสหกรณ์  5,722,256.89 2,142,878.26 2,187,946.27 

 - เงินกู ้กพส. บาท 5,722,256.89 2,142,878.26 2,187,946.27 

8 การใหเ้งินกู ้ บาท 41,131,956.48 36274799.00 30328784.00 

  - เงินกูร้ะยะสั้น บาท 8,244,968.00 8,479,515.00 8,351,673.00 

  - เงินกูร้ะยะกลาง บาท 2,331,665.00 1,699,451.00 1,393,430.00 

  - เงินกูร้ะยะยาว บาท 30,555,323.48 26,095,833.00 20,583,681.00 

9 การจดัหาส่ิงของมาจาํหน่าย บาท 16,196,585.63 21,657,648.12 23,550,997.36 
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ตารางท่ี  2.1 (ต่อ) 

 

ที ่ รายการ หน่วย 31 ธันวาคม 2558 31 ธันวาคม 2557 31 ธันวาคม 2556 

9 การจดัหาส่ิงของมาจาํหน่าย บาท 16,196,585.63 21,657,648.12 23,550,997.36 

 -  ปุ๋ย บาท 10,794,526.03 15,107,609.62 15,993,364.36 

 - เคมีการเกษตร บาท 159,015.00 290,320.00 186,555.00 

 - นํ้ามนัเช้ือเพลิง บาท 697,965.60 831,635.50 1,632,696.00 

 - ขา้วสาร บาท 4,545,079.00 5,428,083.00 5,738,382.00 

10 รวบรวมผลผลิต(ปาลม์นํ้ ามนั) บาท 173,814,838.30 175,032,480.00 172,281,392.40 

11 รายไดอ่ื้น ๆ บาท 346,508.33 1,792,185.92 1,635,172.02 

12 ค่าใชจ่้ายดาํเนินงาน บาท 5,400,603.79 5,599,804.36 4,869,878.57 

13 กาํไร (ขาดทุน) สุทธิประจาํปี บาท 4,885,283.30 6,709,909.83 5,379,145.35 

14 ทุนดาํเนินงาน บาท 79,166,497.64 77,185,542.39 73,400,198.01 

15 การดาํเนินงานทัว่ไป     

   - คณะกรรมการดาํเนินงาน คน 14 14 14 

   - เจา้หนา้ท่ีและลูกจา้ง

 สหกรณ์ 

คน 23 22 20 

ท่ีมา:  สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั (2556 - 2558) 

 

2.   แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค และกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ  

 

  2.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  

   ธงชยั  สันติวงษ ์(2540: 29) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด

บุคคลหน่ึง ซ่ึงเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้ ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ี 

หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํ

ดงักล่าว  

   เสรี  วงษม์ณฑา (2542: 30) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาเร่ืองการตอบสนอง 

ความต้องการและความจาํเป็นของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ นักการตลาดจะตอบสนอง

ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจได้นั้ น จาํเป็นต้องทาํความเข้าใจผูบ้ริโภค เพราะถ้าไม่เข้าใจว่า 

ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจว่าตอ้งการอะไร ชอบหรือไม่ชอบส่ิงใด ก็จะไม่สามารถตอบสนอง
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ความต้องการได้ เพราะผู ้บริโภค คือ ผูท่ี้ มีความต้องการซ้ือทําให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและ

พฤติกรรมการใช ้ 

   ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 192 Schiffman and Kanuk 2000) พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

(Consumer  Behavior) คือ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล

ในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขาหรือเป็นขั้นตอน ซ่ึงเก่ียวกับ

ความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

และความพึงพอใจของเขา (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 2546: 192 Solomon 2002: 528) หรือหมายถึง

การศึกษาถึงการตดัสินใจ และการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 

   จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการ

ตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเมื่อทาํการประเมินผล การจดัหา การใช้และ

การใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น 

  2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior)   

  เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ทั้งท่ี

เป็นบุคคล กลุ่มหรือองค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้ 

การเลือกบริการ แนวคิดหรือประสบการณ์ท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ คาํตอบท่ีได้จะช่วยให้

นักการตลาด สามารถกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (Market Strategies) ที่สามารถตอบสนอง

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  ดงัตารางท่ี 2.2 (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 2546: 193) 

 

ตารางท่ี 2.2  คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ  6Ws  และ 1H  เพื่อให้ไดค้าํตอบ 7os 

 ซ่ึงประกอบไปดว้ย คาํถามท่ีช่วยในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

คาํถาม  (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ  (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  

 (Who is in The target market ?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  

1) ดา้นประชากรศาสตร์ 

2) ดา้นภูมิศาสตร์  

3) ดา้นจิตวทิยา  

4) ดา้นพฤติกรรมศาสตร์                                           

กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) 

ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น 

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย   

และการส่งเสริมการตลาดท่ี

เหมาะสมและการตลาดท่ี

เหมาะสมและสามารถตอบ 

สนองความพึงพอใจของกลุ่ม 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) 

 

คาํถาม  (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ  (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร              

 (What does the Consumer buy ?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 

(Objects) หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์คือ 

1) คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ 

    ของผลิตภณัฑ ์(Product  

    Component) 

2) ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ 

    คู่แข่งขนั (Competitive   

     Differentiation)  

ประกอบดว้ย 

1) ผลิตภณัฑห์ลกั 

2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์คือ 

    บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 

    รูปแบบบริการ คุณภาพ 

    ลกัษณะนวตักรรม 

3) ผลิตภณัฑค์วบ 

4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 

5) ศกัยภาพผลิตภณัฑด์า้น 

     ความแตกต่างทางการ 

     แข่งขนัประกอบดว้ย 

    ความแตกต่างดา้น ผลิตภณัฑ ์

    บริการ พนกังาน ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the buy ?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้

เพ่ือสนองความตอ้งการดา้น

ร่างกายและจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษา

ถึงปัจจยั 

ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

คือ 

1) ปัจจยัภายในหรือจิตวทิยา 

2) ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 

3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 

1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์

2) กลยทุธ์การส่งเสริม 

    ตลาด ประกอบดว้ย 

    กลยทุธ์การโฆษณา 

    การขายโดยพนกังานขาย 

    การส่งเสริมการขาย  

    การประสมัพนัธ์ 

3) กลยทุธ์ดา้นราคา 

4) กลยทุธ์ดา้นช่องทาง 

    การจดัจาํหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมใน 

 การตดัสินใจ ซ้ือ 

  (Who participates in the 

 strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมี 

อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 

ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์ 

การโฆษณาและหรือกลยทุธ์ 

การส่งเสริมการตลาด 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) 

 

คาํถาม  (6Ws  และ  1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ  (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

 (When does the Consumer buy ?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 

เช่น ช่วงเดือนใดของปี 

ช่วงวนัใดของเดือน 

ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษ

หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์ 

การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) 

เช่น การส่งเสริมการตลาด 

เม่ือใดจึงจะสอดคลอ้งกบั 

โอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

 (Where does the Consumer buy ?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 

ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 

สาํนกังานตวัแทนจาํหน่าย 

บริษทันาํผลิตภณัฑสู่์ตลาด 

กลยทุธ์ช่องทางการจาํหน่าย 

(Distribution Channel 

Strategies) เป้าหมายโดยพิจารณา

วา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

 (How does the Consumer buy ?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ

(Operation) 

1) การรับรู้ปัญหา 

2) การคน้หาขอ้มูล 

3) การประเมินผลทางเลือก 

4) การตดัสินใจซ้ือ 

5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ประกอบดว้ย การโฆษณา การ

ขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริม

การขาย การประชาสมัพนัธ์ให ้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

ในการตดัสินใจซ้ือ เช่น พนกังาน

ขายจะกาํหนดวตัถุประสงคใ์น

การขายให ้

ท่ีมา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 193) 

 

2.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมบริโภค  

  สนธยา  คงฤทธ์ิ (2544: 105) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

  2.3.1  ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Culture  Factors) วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยั

ขั้นพื้นฐานท่ีสุด ในการกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์วฒันธรรม เป็นสัญลกัษณ์

และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีมีตวัตน 

(Intangible Concept) เช่น การศึกษา ความเช่ือ เจตคติ  กฎหมาย เป็นต้น นอกจากน้ี ยงัรวมถึง

ค่านิยมและพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับภายในสังคมใด สังคมหน่ึงโดยเฉพาะ และเป็น
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ตวักาํหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืน นกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความเปล่ียนแปลง

ของวฒันธรรมและนาํลกัษณะความเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใชก้าํหนดโปรแกรมการตลาด 

ปัจจัยทางวฒันธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น

วฒันธรรมหลกั วฒันธรรมยอ่ย และชั้นทางสังคม ดงัน้ี 

    1) วัฒนธรรมหลัก (Core Culture) เป็นตวักาํหนดความตอ้งการพฤติกรรม

ของบุคคลทั่ว ๆ ไป จะมีค่านิยม การรับรู้ ความนิยมชมชอบและพฤติกรรมซ่ึงเขาได้มาจาก

ครอบครัวและสถาบนัอ่ืน 

    2) วัฒนธรรมย่อย (Sub Culture) วฒันธรรมแต่ละวฒันธรรม ประกอบดว้ย

วฒันธรรมย่อยท่ีเป็นตวักาํหนด การจาํแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคม เฉพาะอย่างยิ่ง

สําหรับสมาชิกในสังคมนั้น ๆ วฒันธรรมย่อย เป็นผลมาจากสัญชาติ ศาสนา กลุ่มสีผิวและเขต

ทางภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบผลิตภณัฑ์และโปรแกรมการตลาดของตน

ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดดงักล่าว วฒันธรรมย่อยในประเทศไทย เช่น วฒันธรรม

ชาวไทยภูเขา วฒันธรรมล่องสะเปา วฒันธรรมกินขา้วสลาก เป็นตน้ 

    3) ช้ันทางสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งชั้นในสงัคมท่ีมีความเป็นหน่ึงเดียว

และมีความคงทนถาวร ชั้นทางสังคมมิไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียว แต่ยงัมีตวับ่งช้ีอ่ืน ๆ อีก 

เช่น การศึกษาและสถานท่ีอยูอ่าศยั รูปแบบการดาํเนินชีวติ ฯลฯ 

   สาเหตุท่ีทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั  

   การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะมีลกัษณะแตกต่างกนัไป ตามชั้นของ

สังคมท่ีสังกดัอยู่นั้น เหตุท่ีทาํให้แตกต่างกนัดงักล่าว อาจสืบเน่ืองมาจากสาเหตุต่าง ๆ กัน ดังน้ี 

(ธงชยั  สันติวงษ ์2540: 216) ดงัน้ี 

    1) ส่ิงจูงใจต่างกัน (Motivation) เป้าหมายของแต่ละบุคคลมกัจะเป็นส่ิงท่ี

สืบเน่ืองมาจากค่านิยมที่ต่างกนั ดงันั้น ชั้นของสังคมแต่ละชั้นที่มีวฒันธรรมย่อยที่แตกต่างกนั 

จึงยอ่มทาํให้ส่ิงจูงใจของแต่ละชั้นไม่เหมือนกนัดว้ย เช่น จากการศึกษาพบวา่คนชั้นกลาง มกัจะมี

ส่ิงจูงใจท่ีเนน้ถึงเหตุผลมากกวา่ และมีการคิดถึงอนาคตมากกวา่คนในชั้นตํ่า ซ่ึงคาํนึงถึงแต่ปัจจุบนั

และอดีตเท่านั้น (ธงชยั สันติวงษ ์2540: 214) 

    2) การรับรู้และความเข้าใจต่างกัน (Perception) กล่าวคือ คนท่ีอยู่ชั้ นใด

มกัจะมองเห็นและเขา้ใจส่ิงต่าง ๆ และตีความตวักระตุน้อนัเดียวกนัออกไปตามค่านิยมของชั้น

ของตนเสมอ 

    3) ลักษณะท่าทางต่างกัน (Personality) ลักษณะท่าทางของบุคคลต่าง ๆ 

มกัจะผนัแปรไปตามชั้นทางสังคมเสมอ จากการทดสอบพบวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะสูงกวา่ มกัจะมี
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บุคลิกภาพท่ีมีความมัน่ใจ ซ่ือสัตย ์ความสมบูรณ์ทางจิตใจ การใช้ภาษา ความร่วมมือและความสุภาพ

มากกวา่เด็กท่ีอยูใ่นชั้นท่ีมีฐานะตํ่ากวา่ 

    4) การเรียนรู้และความเฉลียวฉลาดต่างกัน (Learning and Intelligence) โดยปกติ

เด็กในชั้นท่ีอยูสู่งกวา่ มกัจะมีความเฉลียวฉลาด และมีการเรียนรู้ท่ีเร็วกวา่ ทั้งน้ี เพราะเหตุผลหลาย

ประการ เช่น ไดรั้บการเล้ียงดูดว้ยอาหารท่ีสมบูรณ์ในช่วงแรกของการเติบโต อนัทาํให้สมองดีกวา่ 

และมีสุขภาพดีกวา่ มีโอกาสไดรั้บการศึกษาดีและมากกวา่ มีการเสริมจากทางบา้นมากกวา่ เป็นตน้ 

    5) ครอบครัวท่ีแตกต่างกัน (The Family) ครอบครัวท่ีต่างกนัในชั้นต่าง ๆ 

อาจทาํใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีจากขอ้เทจ็จริงบางประการ ดงัน้ี 

(1)  โดยปกติสามีภรรยาท่ีแต่งงานกนั มกัจะมีพื้นฐานทางดา้นสังคมมา

เหมือนกนั ซ่ึงจะทาํให้มีความตอ้งการท่ีเขา้กนัได ้การทาํการแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ของสังคม

เช่นน้ีจึงจะสะดวกกวา่ 

(2)  ครอบครัวท่ีอยูใ่นชั้นท่ีสูงกวา่ มกัจะมีความมัน่คงและมีการจดัระเบียบ

ท่ีดีกว่า ซ่ึงทาํให้ความตอ้งการของครอบครัวไปด้วยกนัได ้โดยไม่ขดัแยง้กนั สาํหรับกรณีของ

การเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการดว้ยวธีิการตดัสินใจรวมโดยครอบครัว 

(3)  ในครอบครัวต่างชั้นกนั ความมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือของฝ่าย

สามีหรือฝ่ายภรรยามกัจะแตกต่างกนัไป ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือท่ีกระทาํสาํหรับครอบครัว 

6) แบบของวัฒนธรรมท่ีแตกต่างกัน (Cultural Patterns and Artifacts) ชั้นของ

สังคมจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของครอบครัว ด้วยการถ่ายทอดวฒันธรรมของชุมชนเข้าสู่

ครอบครัวในแบบต่าง ๆ กนั ขอ้แตกต่างท่ีสาํคญั คือ 

(1)  แต่ละชั้นของสังคมจะมีภาษาของชั้นของตนท่ีต่างจากชั้นอ่ืน 

(2)  แต่ละชั้น จะมีการเลือกแบบของการประกอบกิจกรรม เพื่อการพกัผอ่น 

(Recreation  Patterns) ต่างกนั 

(3)  แต่ละชั้น จะเก่ียวพนักบักิจกรรมทางดา้นศาสนาต่างกนั 

(4)  ชั้นของสังคม จะมีอิทธิพลทาํให้กิจกรรมประจาํวนัของคนในชั้น

ต่างกนัไปดว้ย เช่น การต่ืนนอนและการกินอาหารในเวลาท่ีต่างกนั หรือเลือกสถานท่ีกินไม่เหมือนกนั

กระบวนการตดัสินใจต่างกนั (Decision Process) ชั้นของสังคม มกัจะเป็นปัจจยัประการสําคญัท่ีทาํให้

กระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ แตกต่างกันออกไป ยกตวัอย่างเช่น ชั้นของการสังเกตเห็นปัญหา 

(Problem – Recognition  Stage) ชั้นทางสังคมต่าง ๆ ที่อยูต่ ํ่าลงไป มกัจะทาํการซ้ือที่รวดเร็วทนัที

ท่ีเกิดความตอ้งการข้ึน และนอกจากน้ี การซ้ือสินคา้ประเภทคงทนถาวร ชั้นที่อยู่ต ํ่าลงไปมกัจะ

ทาํการซ้ือทนัทีท่ีของเดิมใชก้ารไม่ได ้โดยจะทาํการซ้ือทนัที แต่ตรงกนัขา้มกบัชั้นท่ีอยูต่รงกลาง ๆ 
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ซ่ึงมกัมีการวางแผนการซ้ือส่ิงดงักล่าวไวล่้วงหน้า นอกจากน้ี ส่ิงแตกต่างท่ีสําคญัอีกประการหน่ึง

ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ก็คือ แหล่งของขอ้มูลท่ีไดม้าต่างกนั (Information Sources) ผูบ้ริโภค

ทั้งหลาย มกัจะไดรั้บขนาดและแหล่งที่มาของขอ้มูลแตกต่างกนัไปตามฐานะทางสังคม สําหรับ

ชั้นที่อยู่ต ํ่าสุด แหล่งที่มาของขอ้มูลมกัจะจาํกดักว่า และมกัจะได้รับขอ้มูลที่ไม่ถูกตอ้ง รวมทั้ง

ถูกหลอกลวง แต่ในเวลาเดียวกนัชั้นท่ีอยูสู่งข้ึนไปนั้น โดยปกติมกัจะไดรั้บจากแหล่งขอ้มูลท่ีมากกว่า

ชั้นล่างๆ ทั้งน้ี เพราะแต่ละคน มกัจะชอบแหล่งของขอ้มูลตามท่ีเหมาะสมกบัชั้นของสังคมของตน 

และนอกจากน้ี คนในแต่ละชั้นยงัมกัท่ีจะเลือกหาแหล่งของขอ้มูล เช่น หนงัสือพิมพแ์ละโทรทศัน์  

ท่ีมีมาตรฐานต่างกนัอีกดว้ย เช่น มติชน อาจเป็นหนงัสือพิมพท่ี์ขาดไม่ไดข้องชั้นกลางหรือชั้นสูง 

ซ่ึงต่างกับไทยรัฐ ก็อาจเป็นหนังสือพิมพ์ท่ีเป็นท่ีนิยมของชั้นตํ่าลงไป เป็นต้น ทาํนองเดียวกัน 

โทรทศัน์ช่อง 3 อาจเป็นท่ีชอบของชั้นหน่ึง ในขณะเดียวกบัท่ีช่อง 7 จะเป็นท่ีนิยมของอีกชั้นหน่ึง 

เป็นตน้ กระบวนการซ้ือต่างกนั (Purchasing Processes) ฐานะทางสังคม มกัจะมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค

ในส่วนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือวา่จะเลือกซ้ือท่ีไหน อยา่งไร หลกัฐานท่ีปรากฏเสมอ ก็คือ คนท่ีมีฐานะตํ่า

มกัจะนิยมซ้ือจากร้านในท้องถ่ินท่ีใกล้ ๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักัน ในขณะท่ีคนมีฐานะปานกลางและ

ท่ีค่อนขา้งสูง มกัจะมีความมัน่ใจในการซ้ือ และจะทาํการแสวงหา เปรียบเทียบจากหลาย ๆ ร้าน ทั้งใกล้

และไกล 

  2.3.2 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิต ประจาํวนัและ

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 

1) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง กลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั 

(Interacting) ระหว่างคนในกลุ่ม และขณะเดียวกัน ก็จะมีอิทธิพลต่อเจตคติหรือพฤติกรรมของ

บุคคลท่ีอยูใ่นกลุ่ม อนัเน่ืองมาจากการเก่ียวขอ้งดงักล่าว (Enzel, Kollat: 309) กลุ่มอา้งอิง แบ่งเป็น 2 ระดบั 

คือ 

     (1) กลุ่ มปฐมภูมิ (Primary  Group)  ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิทและ

เพื่อนบา้น การท่ีจะเขา้กนัไดเ้ป็นกลุ่มปฐมภูมิแบบน้ีมกัจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทาง

สังคม และช่วงอาย ุเป็นตน้ 

     (2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Group) เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์ 

แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ เช่น กลุ่มอาชีพ องคก์าร ชุมชน ฯลฯ 

2)  ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นสถาบนัที่ทาํการซ้ือ เพื่อการบริโภค

ที่สําคญัท่ีสุด นกัการตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกว่าท่ีจะพิจารณาเป็นรายบุคคล เช่น บิดา มารดา 

เป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ให้สมาชิกในครอบครัว นอกจากบิดามารดาแลว้ สมาชิกเด็ก ๆ ใน

ครอบครัวมีความสาํคญั เพราะเป็นแรงกระตุน้ใหบิ้ดามารดาซ้ือดว้ย 
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   3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม 

เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง องค์การและสถาบนัต่าง ๆ ทาํให้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพ

ที่แตกต่างกนั ในแต่ละกลุ่ม เช่น ชายคนหน่ึงอยู่ในครอบครัวมีสถานภาพเป็นสามี เมื่ออยู่ใน

ท่ีทาํงานมีสถานภาพเป็นหัวหน้า บทบาทของชายคนน้ีในฐานะท่ีเป็นสามีกบัฐานะท่ีเป็นหัวหน้า 

จะแตกต่างกนั โดยมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของสมาชิกในกลุ่มต่าง ๆ กล่าวคือ ในฐานะเป็นสามี

เขาจะเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ์และตดัสินใจซ้ือสินคา้ที่นาํมาใช้ในบา้นของตน แต่ในฐานะหัวหน้า

เขาอาจจะไม่ตอ้งทาํการตดัสินใจซ้ือ แต่จะเป็นหนา้ท่ีของฝ่ายจดัซ้ือท่ีทาํหนา้ท่ีดงักล่าวแทน 

2.3.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัจะไดรั้บอิทธิพล

จากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อายุของผูใ้ช ้วงจรชีวติครอบครัว อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ 

แผนการใชชี้วติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1)  อายุ (Age) อายุท่ีแตกต่างกนั ทาํให้คนเรามีความตอ้งการในผลิตภณัฑ์

และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนั 

2) อาชีพ (Occupation) อาชีพการงานของบุคคลหน่ึงๆ จะมีอิทธิผลต่อ

รูปแบบการบริโภคของผูบ้ริโภคเช่นเดียวกนั ตวัอยา่งเช่น คนงานประเภทท่ีใชแ้รงงาน จะซ้ือเส้ือผา้ 

รองเท้าที่เหมาะสําหรับใส่ทาํงาน ซ้ืออาหารกล่องสําหรับม้ือเที่ยง ในขณะที่ประธานบริษทั

จะซ้ือเส้ือสูทราคาแพง เดินทางโดยเคร่ืองบิน เป็นสมาชิกคนัทร่ีคลบั และเป็นเจา้ของเรือใบลาํใหญ่ 

ดว้ยเหตุน้ี นกัการตลาดจึงตอ้งพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการท่ีสูง

กวา่กลุ่มอาชีพทัว่ ๆ ไป โดยท่ีบริษทัหน่ึง อาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษในการผลิตสินคา้และบริการ

ท่ีสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3) สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) การเลือกผลิตภัณฑ์

ของบุคคลคนหน่ึง ไดรั้บผลกระทบจากสภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจของ

คนเราจะประกอบไปดว้ย รายไดท่ี้สามารถใช้จ่ายได ้อนัไดแ้ก่ รายได ้ความมัน่คง ฯลฯ การออม

และทรัพยสิ์น หน้ีสิน อาํนาจในการกู้ยืม และเจตคติต่อการใช้จ่าย การออมและอตัราดอกเบ้ีย 

ถา้เป็นช่วงเศรษฐกิจตกตํ่า ผูค้นมีรายไดน้้อย นกัการตลาดจะปรับปรุงการออกแบบสินคา้ วางตาํแหน่ง

และกาํหนดราคาสินคา้ใหม่ 

4)  การศึกษา (Education) ระดบัการศึกษาของบุคลากร ทาํให้มีความตอ้งการ

ในผลิตภณัฑ ์และมีพฤติกรรมการซ้ือแตกต่างกนัไป ตามสภาพระดบัการศึกษา 

5)  รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลทัว่ ๆ ไป มาจากวฒันธรรมย่อย ๆ 

ชั้นทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนั อาจดาํเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบต่างกนัได ้รูปแบบการดาํเนินชีวิต

ของบุคคลหน่ึง ๆ คือ รูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมท่ีสนใจ และความ
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คิดเห็นของบุคคลนั้ น โดยรูปแบบการดาํเนินชีวิตจะแสดงออกมาถึงตวับุคคลนั้น ตวัอย่างเช่น 

ผูห้ญิงคนหน่ึง สามารถเลือกท่ีจะดาํเนินชีวิตแบบคาํนึงถึงญาติพี่น้องหรือเพื่อนฝูง โดยการสวมใส่

เส้ือผา้แบบอนุรักษนิ์ยม ใชเ้วลาส่วนใหญ่กบัครอบครัวและเสียสละเวลาช่วยงานสังคม ทุ่มเทใหก้บั

การทาํงานในโครงการสําคญั ๆ อย่างเต็มท่ี และเม่ือถึงเวลาท่องเท่ียวและเล่นกีฬาก็จะสนุกกบัมนั

อย่างเต็มที่เช่นกนั นักการตลาดจึงควรที่จะคน้หาความสัมพนัธ์ระหว่างผลิตภณัฑ์กบัรูปแบบ

การดาํเนินชีวิต เช่น บริษทัคอมพิวเตอร์แห่งหน่ึง ทราบว่าผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่ คือ กลุ่มท่ีมี

ลกัษณะของผูที้่สนใจกบัเทคโนโลยีใหม่ ๆ ดงันั้น ฝ่ายการตลาดจึงเสนอตราสินคา้ที่มุ่งไปท่ี

กลุ่มดงักล่าวอยา่งชดัเจนมากข้ึน และมีการส่งเสริมการตลาดมุ่งไปยงักลุ่มดงักล่าวดว้ย 

6)  วฏัจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) คนเราจะซ้ือสินคา้และบริการ

แตกต่างกนัไปตลอดชีวิต หรือเป็นไปตามวฏัจกัรครอบครัว เช่น สําหรับทารกในช่วงปีแรก ๆ จะมี

ความต้องการผลิตภัณฑ์และประเภทอาหารแตกต่างกับผูสู้งวยั รวมทั้ งรสนิยมในเร่ืองเส้ือผา้ 

เฟอร์นิเจอร์และการสันทนาการก็ยงัมีความเก่ียวพนักบัอายดุว้ย 

  2.3.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บ

อิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจดัปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใชสิ้นคา้ 

ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและ

แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1)  การจูงใจ (Motivation) หรือส่ิงจูงใจ (Motives) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) 

ภายในแต่ละบุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (Schiffman and Kanuk 1994: 663) จากความหมายน้ี

พลงัส่ิงกระตุน้จะประกอบดว้ย พลงัความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากผลของความตอ้งการที่ไม่ไดร้ับ

การตอบสนอง ความตอ้งการของบุคคลทั้งท่ีรู้สึกตวัและจิตใตส้ํานึก จะพยายามลดความตึงเครียด

โดยใช้พฤติกรรมท่ีคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขาและทาํให้ผ่อนคลายความรู้สึกตึงเครียด 

จุดมุ่งหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรม เป็นผลจากความคิดและการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล 

(1)  ความต้องการของร่างกาย (Physiological  Needs) ระดบัของความตอ้งการ 

ระดบัแรก ซ่ึงเป็นความตอ้งการพื้นฐาน เป็นความตอ้งการเพื่อให้ชีวิตอยูร่อด ประกอบดว้ย อาหาร 

นํ้ า อากาศ ท่ีอยูอ่าศยั เคร่ืองนุ่งห่ม การพกัผ่อนและความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการทั้งหมดน้ี

เป็นความตอ้งการของร่างกาย ถา้ความตอ้งการอาหารยงัไม่ไดรั้บการตอบสนองพอเพียงแลว้ บุคคล

จะมีความตอ้งการในระดบัท่ีสูงต่อไป 

(2)  ความต้องการความปลอดภัย (Safety  Needs) เกิดข้ึนเม่ือความตอ้งการ

ในขั้นที่ 1 ได้รับการตอบสนองแล้ว ในขั้นน้ี บุคคลตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง ซ่ึงเป็น

แรงกระตุน้ (Driving Force) ให้เกิดพฤติกรรม ความตอ้งการความปลอดภยัทางกาย เช่น ความมีระเบียบ 
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ความมัน่คง ความคุม้ครอง ความคุน้เคยกนั ความตอ้งการความมีสุขภาพท่ีดี ความตอ้งการเหล่าน้ี 

ทาํให้เกิดสหภาพแรงงาน ความตอ้งการในบริการต่างๆ มากมาย เช่น ประกนัชีวิต การดูแลรักษา 

การออมทรัพย ์การศึกษา การฝึกอบรมวชิาชีพ 

(3)  ความต้องการด้านสังคม (Social  Needs) เป็นความตอ้งการดา้นความรัก 

(Love) ความรู้สึกท่ีดีต่อกนั (Affection) การยอมรับ(Acceptance) บุคคลตอ้งการความอบอุ่นและ

ความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลอ่ืน แรงกระตุน้ดา้นความรักจากครอบครัว เน่ืองจากส่ิงกระตุน้ดา้นสังคม

เป็นส่ิงสาํคญั ผูโ้ฆษณาผลิตภณัฑอุ์ปโภคบริโภคจูงใจการโฆษณาโดยย ํ้าถึงการยอมรับจากกลุ่ม 

(4)  ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) หรือความต้องการด้านอีโก้ 

(Egoistic Needs) เป็นความตอ้งการท่ีเกิดจากภายในและภายนอก มีดงัน้ี 

ก. ความต้องการด้านอีโก้ท่ี เกิดจากภายใน (Inwardly – Directed  

Ego Needs) ประกอบดว้ย ความตอ้งการท่ีสะทอ้นถึงความตอ้งการของแต่ละบุคคล เพื่อการยอมรับ

ส่วนตวั เพื่อการยกยอ่ง เพื่อความสาํเร็จ ความเป็นอิสระ ความพึงพอใจส่วนตวั ถา้งานท่ีทาํเป็นไปดว้ยดี 

ข. ความตอ้งการดา้นอีโกท่ี้เกิดจากภายนอก (Outwardly – Directed  

Ego  Needs) ประกอบด้วย ความต้องการเพื่อการยกย่อง (Prestige) การมีช่ือเสียง (Reputation) 

สถานะ (Status) การยกยอ่งนบัถือ (Recognition) จากบุคคลอ่ืน 

(5)  ความต้องการความสาํเร็จส่วนตัว (Self – Actualization  Needs) หรือความ

พึงพอใจส่วนตวั (Self – Fulfullment) เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะตอบสนองศกัยภาพส่วนบุคคล 

ประกอบดว้ย ทุกส่ิงท่ีบุคคลมีความสามารถจะตอ้งการ เป็นตามคาํอธิบายของมาสโลวท่ี์ว่าส่ิงท่ีบุคคล

สามารถเป็นได้เขาก็จะต้องเป็นให้ได้ (What a man can be he must be) เช่น ความต้องการเป็นดารา 

นกักีฬาท่ีมีฝีมือต่าง ๆ เป็นความตอ้งการในความสามารถของบุคคลเพื่อการสร้างสรรค์ (Capacity  for  

Creativity) โดยสรุปลาํดบัขั้นของความตอ้งการ จะกาํหนดระดบัความตอ้งการของมนุษยท่ี์มีศกัยภาพ 

ความตอ้งการในระดบัท่ีสูงข้ึน จะเป็นแรงกระตุน้พฤติกรรมของมนุษย ์หลงัจากความตอ้งการในระดบั

ตํ่ากวา่ไดรั้บการตอบสนองแลว้ ทฤษฎีกล่าววา่ ผลกระทบซ่ึงความไม่ถึงพอใจ (Dissatisfaction) จะกระตุน้

พฤติกรรม 

2)  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการความเขา้ใจของบุคคล การรับรู้

ข้ึนอยู่กบัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการและอารมณ์ บุคคลรับรู้ได้จาก

ประสาทสัมผสั ทั้ง5 ไดแ้ก่ ตา (การไดเ้ห็น) จมูก (ไดก้ล่ิน) หู (ไดย้ิน) ล้ิน (ไดร้สชาติ) สัมผสั (ไดรู้้สึก) 

มากระตุน้ บุคคลสองคนในภาวะท่ีถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าเดียวกัน อาจจะประพฤติปฏิบติัต่างกัน  

เน่ืองจากบุคคลมีการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั สืบเน่ืองมาจากประสบการณ์ในอดีตท่ีต่างกนั นกัการตลาด
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จึงตอ้งให้ความสนใจ และพยายามสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑ์ของตน ซ่ึงจะมีผล

นาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือได ้

3)  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้งถาวร 

ซ่ึงเกิดข้ึนจากผลของประสบการณ์ท่ีสั่งสมมา โดยไม่จาํเป็นตอ้งเป็นประสบการณ์ตรงเสมอไป 

อาจเกิดจากการเลียนแบบพฤติกรรมของผูอ่ื้น หรือความบงัเอิญก็ได ้มีทฤษฎีหลายทฤษฎี อธิบายถึง

การเรียนรู้วา่เกิดข้ึนไดอ้ยา่งไร ซ่ึงส่วนใหญ่จะอธิบายในเร่ืองการตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงเร้า 

(Stimulus) นกัการตลาดลว้นพยายามหาเงื่อนไขที่เหมาะสมที่จะทาํให้คนปฏิบตัิตอบต่อส่ิงเร้า

ในแนวทางท่ีตอ้งการ เช่น ใชป้ระโยชน์ดว้ยการโฆษณาซํ้ า ๆ เพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 

4)  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิด ความรู้สึกท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดๆ ความเช่ือ

ของบุคคลเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ผูข้ายสินคา้ตอ้งสนใจต่อความเชื่อของผูซ้ื้อ 

เพราะความเช่ือจะนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ หากลูกคา้มีความเช่ือในทางไม่ดีต่อสินคา้ใด ก็จะไม่ซ้ือ 

เพราะฉะนั้น นกัการตลาดจึงตอ้งติดตามและแกไ้ขความเช่ือของลูกคา้ ความเช่ือกบัเจตคติเก่ียวโยงกนั 

ความเช่ือจะนาํไปสู่เจตคติ ถา้ผูเ้ช่ือเช่ือวา่สินคา้ใดดี เขาจะมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้นั้น 

    5) เจตคติ (Attribute) หมายถึง ระเบียบของแนวความคิด มุมมอง ความเช่ือ 

อุปนิสัย และส่ิงจูงใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใด ซ่ึงเจตคติมีแนวโน้มไปทางหน่ึงทางใดเสมอ เช่น 

ดีหรือไม่ดี  ชอบหรือไม่ชอบ รักหรือเกลียด เข็ดหรือไม่เข็ด เจตคติเป็นแนวคิดท่ีอยู่ภายในตวัของ

แต่ละบุคคล ไม่ใช่มีมาแต่กาํเนิด แต่เป็นเร่ืองท่ีเกิดจากการเรียนรู้จากสภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น 

จากครอบครัว จากเพื่อนร่วมงาน จากกลุ่มสังคมท่ีเก่ียวขอ้ง รวมทั้งบุคลิกท่าทางของแต่ละคน 

เจตคติ มีลกัษณะท่ีมัน่คงถาวร แต่สามารถเปล่ียนแปลงได้ โดยตอ้งอาศยัเวลา ขอ้มูล และแรงกระตุน้

ค่อนขา้งสูง เจตคติท่ีก่อตวัข้ึน อิงอยูก่บับุคคล กลุ่มคน สถาบนั ส่ิงของ ค่านิยม เร่ืองราวทางสังคม

และความคิดต่าง ๆ ของคนในสังคม ประสบการณ์จะมีผลต่อการเกิดเจตคติอย่างมาก ถ้าบุคคล

มีประสบการณ์ในทางที่ดีกบัส่ิงหน่ึง จะก่อให้เกิดความรู้สึกหรืออารมณ์ในทางที่ดีต่อส่ิงนั้น 

การตอบสนองก็จะดีงามตามไปดว้ย คือ อยู่ในลกัษณะของการชมเชย การสนับสนุน การช่วยซ้ือ 

เป็นขาประจาํ หรือช่วยแนะนาํ ในทางตรงขา้ม หากมีประสบการณ์ไม่ดีต่อส่ิงหน่ึง การตอบสนอง

ก็จะแสดงออกในทางท่ีไม่ดีด้วย เช่น การโจมตี ทาํลาย กลัน่แกล้ง ไม่ซ้ือหรือเข็ด เป็นตน้ การเปล่ียน

เจตคติอาจทาํได ้โดยการให้ข่าวสารขอ้มูลในขนาดท่ีมากพอและต่อเน่ือง เพื่อโนม้นา้วหรือจูงใจทาํให้

บุคคลเกิดความเขา้ใจ เกิดความเช่ือถือ เกิดความชอบ หรือเกิดความรู้สึกท่ีดี การแสดงออกของเจตคติ 

มีดงัน้ี 
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(1)  เป็นการปรับตัว (Adjustment) เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่บุคคล 

เช่น ถา้สินคา้ชนิดหน่ึงของธุรกิจไม่ดี บุคคลนั้น ก็จะมีเจตคติท่ีไม่ดีต่อสินคา้ชนิดนั้น และสินคา้

ชนิดอ่ืนท่ีผลิตจากท่ี  

(2)  เป็นการป้องกันตน (Ego Defensive) เพื่อพยายามกนัให้ออกห่างจาก

ส่ิงท่ีตนไม่ตอ้งการ หรือไม่ชอบดว้ยการแสดงอาการถูกเหยียดหยาม การติฉินนิทา หรือการแสดง

การรังเกียจเสียก่อน 

(3)  เป็นการแสดงค่านิยม (Value  Expression) ของบุคคลนั้น เช่น แสดงวา่

ตนเป็นผูน้าํ เป็นคนทนัสมยั เป็นคนรสนิยมสูง ไดแ้ก่ การมีเจตคติท่ีดีต่อสินคา้ต่างประเทศ สินคา้ท่ีมี

ราคาแพง และสินคา้ท่ีมีตราดงั ๆ เป็นตน้ 

(4)  เป็นการแสดงความรู้ (Knowledge) โดยการเปรียบเทียบความแตกต่าง 

และคน้หาความหมายของส่ิงต่าง ๆ 

    6) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคลท่ีแสดงออก ทาํให้

บุคคลถูกแบ่งออกเป็น คนกลา้ คนไม่เอาไหน คนน่ารังเกียจ คนน่านบัถือ คนเฉยเมย คนน่ารัก 

คนโฉ่งฉ่าง คนน่ากลวั และคนรอบคอบ เป็นตน้ การเปล่ียนบุคลิกภาพ สําหรับแต่ละคน สามารถ

ทาํให้ค่อนขา้งยาก เพราะเป็นลกัษณะภายในของแต่ละคนท่ีปลูกฝังมาแต่กาํเนิด บุคลิกถูกนาํมาใช้

เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด นอกเหนือจากอายุ รายได ้อาชีพ เพศ ชั้นของสังคม ค่านิยมและ

การจูงใจ นกัพฤติกรรมศาสตร์ใชบุ้คลิกภาพ แบ่งส่วนตลาดรถยนตไ์ด ้3 ประเภท คือ 

(1)  พวกท่ีชอบของเก่า (Conservative) พวกน้ี จะนิยมรถโบราณตกรุ่น

ท่ีไม่ค่อยมีใครใชแ้ลว้ เช่น รถโฟลค์ เป็นตน้ 

(2)  พวกชอบตามสังคม (Moderate and Sociables) พวกน้ี จะนิยมรถ

ท่ีบุคคลส่วนใหญ่กาํลงันิยมใช ้

(3)  พวกตามของใหม่ (Attention – Getter) พวกน้ี นิยมเปล่ียนรถเพื่อซ้ือ

รุ่นใหม่อยูเ่สมอ เพราะตอ้งการความเป็นผูน้าํ 

7)  แนวคิดของตนเอง (Self- Concept) ภาพลักษณ์ส่วนตัว (Self - Image) 

หรือการรับรู้ส่วนตวั (Perception of  Self) มีความหมายใกลเ้คียงกบัคาํวา่ บุคลิกภาพ ซ่ึงแต่ละบุคคล

มีแนวโนม้จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการจากผูค้า้ปลีกท่ีคุน้เคย ท่ีมีภาพลกัษณ์หรือบุคลิกภาพท่ีสอดคลอ้ง

กบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั ในส่วนท่ีจะศึกษาถึงแนวคิดส่วนตวัดา้นใด ดา้นหน่ึง หรือหลายดา้นของบุคคล 

โดยการสํารวจภาพลกัษณ์ส่วนตวั เพื่อสร้างความคิดส่วนตวั การขยายความคิดส่วนตวั (Extended Self) 

และความเป็นไปไดข้องการเปล่ียนแปลงภาพลกัษณ์ส่วนตวั (Altering the Self Image) 
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(1)  ความคิดส่วนตัวด้านใดด้านหน่ึงหรือหลายด้าน (One or Multiple  Selves) 

       ในอดีต ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะคิดถึงความคิดส่วนตวัดา้นใดดา้นหน่ึง 

และสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตนเอง ดา้นใด

ดา้นหน่ึง แต่อย่างไรก็ตาม งานวิจยัไดร้ะบุว่าเป็นการถูกตอ้งยิ่งข้ึน ถา้จะคิดวา่ผูบ้ริโภคมีความคิด

ส่วนตวัในหลายดา้น (Multiple Self หรือ Multiple Selves) การเปล่ียนแปลงความคิดจะสะทอ้นถึง

ความเขา้ใจว่าผูบ้ริโภคคนหน่ึง จะมีการกระทาํที่แตกต่างจากบุคคลอื่น และสถานการณ์อื่น

อย่างแน่นอน ตวัอยา่ง บุคคลจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัท่ีบา้น โรงเรียน ท่ีทาํงาน บิดา มารดาและ

เพื่อน บุคคลปกติหรือมีสุขภาพดีจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั ในแต่ละสถานการณ์หรือภาพลกัษณ์

ทางสังคม แมแ้ต่ในสถานการณ์เดียวกนั อาจจะมีท่ีผดิปกติไม่เหมือนเดิมก็ได ้

(2)  การสร้างภาพลักษณ์ส่วนตัว (The Make Up of the Self – Image) 

       ความสอดคล้องกบัความคิด ภาพลกัษณ์ส่วนตวัหลายประการ 

แต่ละบุคคลมีภาพลกัษณ์ของตวัเอง ตามลกัษณะแต่ละบุคคล นิสัย ความเป็นเจา้ของ ความสัมพนัธ์

และวิธีการของพฤติกรรมจากภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพ: ภาพลกัษณ์ของบุคคลจะเป็นเอกลกัษณ์

การเพิ่มข้ึนของพื้นฐานและประสบการณ์ของบุคคล แต่ละบุคคลจะพฒันาภาพลกัษณ์ส่วนตวั

จากความเก่ียวขอ้งกบับุคคลอ่ืน เร่ิมตน้จากบิดามารดาตามดว้ยความเก่ียวขอ้งกนักบับุคคลหรือ

กลุ่มบุคคลอ่ืน ผลิตภณัฑ์และตราสินคา้มีค่านิยมดา้นสัญลกัษณ์สําหรับแต่ละบุคคล ซ่ึงจะประเมิน

โดยถือเกณฑ์ความสอดคลอ้งกนัหรือความเขา้กนัได ้ความลงรอยกนั ความสมเหตุสมผล ดว้ยภาพ

ส่วนตวัหรือภาพพจน์ของกลุ่มบุคคล ผลิตภณัฑ์บางประเภทจะมีลกัษณะท่ีสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์

ส่วนตวัของแต่ละบุคคล แต่บางอย่างอาจจะแตกต่างจากภาพลกัษณ์ของบุคคล โดยยึดถือว่าผูบ้ริโภค

พยายามท่ีจะรักษาหรือเพิ่มเติมภาพลกัษณ์ส่วนตวั โดยเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมีภาพลกัษณ์หรือบุคลิกภาพ

เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั และหลีกเล่ียงผลิตภณัฑท่ี์ไม่สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ส่วนตวั 

(3)  การขยายความคิดส่วนตัว(The  Extended  Self) ความสัมพนัธ์ระหว่าง

ภาพลกัษณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคและความเป็นเจา้ของ 

2.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคสหกรณ์   

  ปัญญา  หิรัญรัศมี และ ส่งเสริม  หอมกล่ิน (2556: 9-21) ขั้นตอนในการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคน้ี ข้ึนอยูก่บัวา่ผูบ้ริโภคทราบถึงปัญหาและความตอ้งการสินคา้ หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงจะเป็น

ตามลําดับ ขั้นตอน จนถึงการประเมินผลการซ้ือ การประเมินผลหลังการซ้ือ อันเน่ืองมาจาก

องค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีมาเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปมี 5 ขั้นตอน

สําคญั ไดแ้ก่ 1) การตระหนกัถึงความจาํเป็น 2) การคน้หาสารสนเทศ 3) การประเมินผลทางเลือก 

4) การตดัสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ แต่ในท่ีน้ี จะนาํเสนอขั้นตอนการตดัสินใจของ
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ผูบ้ริโภคเป็น 7 ขั้นตอน ตามแนวคิดของ Professsors Engle, Kollal, and Black Well (2001: 71) 

โดยเพิ่มการใชห้รือการบริโภค (Consumption) และการทาํลายหรือการยกเลิกการใช ้(Divestment) 

ท่ีจะศึกษาต่อไป ซ่ึงไดอ้ธิบายขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคครอบคลุมประเด็นต่าง ๆ และ

ไดน้าํเสนอแผนภาพท่ีเช่ือมโยงแต่ละขั้นตอน ดงัภาพท่ี 2.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 How Consumers Make Decisions for Good and Service 

ท่ีมา: ปัญญา หิรัญรัศมีและส่งเสริม หอมกล่ิน (2556: 9-21) 
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2.4.1 ขั้นที่ 1 การตระหนักถึงความจําเป็น (Need Recognition) การตระหนกั

ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการเป็นเร่ืองท่ีบุคคล หรือสมาชิกสหกรณ์รับรู้ถึงความตอ้งการของตน 

ซ่ึงอาจเกิดเองจากความทรงจาํ หรืออาจเกิดจากส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ

อาจจะแตกต่างกัน ระหว่างบุคคลหรือความต้องการ ซ่ึงอาจจะถูกชักนําจากอิทธิพลท่ีเป็นออก

จาํเป็นส่ิงเร้าภายนอก (Environmental Influence) ไม่ว่าจะเป็นวฒันธรรม (Culture) ชนชั้ นทาง

สังคม (Social Class) บุคลิกลักษณะส่วนบุคคล (Personal Influence) ครอบครัว (Family) หรือ

สถานการณ์ต่างๆ (Situation) หรืออาจจะเกิดจากส่ิงเร้าภายในบุคคลแต่ละคนท่ีแตกต่างกัน 

(Individual Influence) ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของทรัพยากรท่ีเอ้ือต่อการบริโภค (Consumer Resources) 

แรงจูใจต่างๆ (Motivation and Involvement) องค์ความรู้ (Knowledge) ทศันคติ (Attitudes) บุคลิกภาพ 

คุณค่าชีวิต และสไตล์ดาํเนินชีวิตของแต่ละคน (Personality, Values and Lifestyle) เป็นตน้ การท่ีบุคคล

มีชีวิตที่สุขสบาย ไม่มีปัญหาใดก็จะไม่คิดหาสินคา้ใดๆ มาแก้ปัญหาชีวิตของตนเอง แต่ใน

ความเป็นจริงแลว้ไม่เป็นเช่นนั้น ความตอ้งการต่างๆ จะเกิดเพราะแรงกระตุน้หรือส่ิงเร้าจากส่ิงต่าง ๆ 

ท่ีมีอยู ่ไม่วา่จะเป็นส่ือต่าง ๆ หรือเห็นเพื่อนร่วมงาน บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งหรือในชุมชน ซ่ึงมีบางอยา่ง

ท่ีเราอาจจะไม่ตอ้งการดว้ยซํ้ า ซ่ึงส่ิงต่างๆ เหล่าน้ี ลว้นแต่จะเป็นตวัช้ีวดัใหผู้บ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการ 

ดงันั้น สหกรณ์ตอ้งคน้ควา้ให้ไดว้่าอะไรเป็นเหตุให้เกิดความตอ้งการของสมาชิก พยายามทาํให้

เกิดแรงจูงใจข้ึนในตวัผูบ้ริโภคและสินคา้หรือบริการท่ีมีอยู ่หรือพฒันาข้ึนมาใหม่ใหมี้โอกาสแทรก

เขา้ไปในความตอ้งการนั้นอยา่งไร ซ่ึงจะทาํให้สหกรณ์สามารถพฒันากลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถ

กระตุน้ความสนใจของสมาชิกผูบ้ริโภคมากท่ีสุดและตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของสหกรณ์ 

2.4.2 ข้ันที่ 2 การค้นหาสารสนเทศ (Search for Information) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้

ปัญหา คือ เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึง ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมแสดงออกให้เห็นความสนใจ

ในตวัผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ ภาชนะบรรจุ สีสัน นั่นก็แสดงว่าผูบ้ริโภคทราบถึงปัญหาว่าตอ้งการ

ผลิตภณัฑ์นั้น แต่ยงัไม่ไดรี้บตดัสินใจ แต่ยงัตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อการพิจารณา ขอ้มูลท่ีไดรั้บ

มีหลายขอ้มูล จึงตอ้งตดัสินใจเลือกเพียงขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และเป็นขอ้มูล

ท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น บางคร้ังผูบ้ริโภคอาจตดัขั้นตอนการคน้หาสารสนเทศ

เพื่อเสาะหาข้อมูลหรือการประเมินทางเลือกออกไป แต่ถ้าผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะหาข้อมูลหรือ

สารสนเทศเพิ่มเติม ก็สามารถจะหาได ้2 ทางดว้ยกนั คือ จากส่ิงรอบตวัและจากภายนอก ดงัน้ี 

1)  การหาข้อมูลจากส่ิงรอบตัว ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลจากความ

ทรงจาํโดยอาศยัขอบเขตดา้นจิตใจ อนัไดแ้ก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติ

ของบุคคล จากประสบการณ์ในอดีต การท่ีบุคคลจะรับรู้ถึงความตอ้งการมกัจะตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข

หรือหาขอ้มูลจากส่ิงรอบตวัก่อน นัน่คือ การลว้งลึกเขา้ไปในความทรงจาํของตวัเอง ดว้ยขั้นตอนน้ีเอง
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ทาํให้นักการตลาด จะต้องพยายามทําให้สินค้าของตนเองนั้ น ประทับอยู่ในความทรงจาํของ

ผูบ้ริโภค สหกรณ์เองก็เช่นกนั แล้วจะตอ้งเป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภครู้สึกว่าเป็นตราสินคา้ในลาํดบัตน้ 

(Top of Mind Brand ) เช่น โฆษณาสินคา้ต่าง ๆ ในปัจจุบนั จาํนวนมากพยายามเนน้จุดขายให้ลูกคา้

ติดตราสินคา้นั้น สินคา้อ่ืนก็เช่นเดียวกนั ซ่ึงนักการตลาดจะตอ้งสร้างความจาํในการโฆษณาของ

ตนเอง จะตอ้งมีโฆษณาท่ีประทบัใจ มีข่าวประชาสัมพนัธ์สมํ่าเสมอ เพื่อให้ช่ือสินคา้ติดอยูใ่นใจของ

ผูบ้ริโภค ถ้าหากผูบ้ริโภคจดจาํได้ ในสหกรณ์เองก็เช่นเดียวกนั จะตอ้งสร้างพอใจให้กบัสมาชิกด้วย 

เพื่อจะไดจ้ดจาํและใชสิ้นคา้หรือบริการของสหกรณ์แต่ถา้ไม่พอใจส่ิงท่ีจาํไดก้็จะนาํไปสู่ปัญหาท่ีวา่

ไม่จาํเป็น ซ่ึงจะตอ้งรับแกไ้ขปัญหาน้ีโดยเร็ว มิฉะนั้นแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะไม่ซ้ือสินคา้อีก กระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคก็จะหยุดลง การท่ีนกัการตลาดไม่สามรถสร้างการรับรู้ให้เกิดข้ึนในใจของ

ผูบ้ริโภคได้ กระบวนการตัดสินใจซ้ือไม่เกิดข้ึน เน่ืองจากไม่พอใจในตราสินค้าท่ีจาํได้และ

ขณะเดียวกนัการรับรู้ท่ีเกิดข้ึนนั้น มีความตอ้งการมากจนไม่อาจยกเลิกการซ้ือได ้ก็จะเกิดขั้นตอนต่อไป 

คือ การหาขอ้มูลจากภายนอก 

2)  การหาข้อมูลจากภายนอก ในกรณีท่ีไม่มีประสบการณ์ ภายในเก่ียวกบั

ขอ้มูล หรือมีขอ้มูลไม่เพียงพอ จาํเป็นตอ้งอาศยัขอ้มูลจากภายนอก ได้แก่ ขอ้มูลจากส่ือมวลชน 

พนกังานขาย การโฆษณา และอ่ืน ๆ การหาขอ้มูลจากการดูโฆษณาเม่ือผูบ้ริโภคอยากจะรู้วา่สินคา้

มีคุณสมบตัิอย่างไร ดงันั้น นกัการตลาดควรเลือกโฆษณาในเวลาและสถานที่ที่เหมาะสม เช่น 

หน้าร้อนก็จะมีโฆษณานํ้ าอดัลม เคร่ืองปรับอากาศ ในเดือนท่ีเปิดภาคการศึกษาของนักเรียนก็จะตอ้ง

โฆษณาเคร่ืองเขียน ชุดนกัเรียน เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดไม่รู้ว่าช่วงไหนควรโฆษณาสินคา้และ

ใช้ส่ือใด สินคา้ของกิจการก็อาจจะลม้เหลวที่เขา้ถึงตวัผูบ้ริโภคได ้การที่ผูบ้ริโภคไป ณ จุดขาย

ในร้านทัว่ไป ก็หมายความว่าผูบ้ริโภคนั้น ไม่พอใจในขอ้มูลท่ีอยูจึ่งลองไปหาขอ้มูลเพิ่มเติม เช่น 

สมาชิกตอ้งการซ้ือปุ๋ย ก็อาจจะไปร้านคา้อ่ืนเพื่อพิจารณาตวัสินคา้ ถา้สมาชิกไปหาท่ีร้านคา้อ่ืนมีปุ๋ย

ไม่ครบทุกสูตร สําหรับใส่ปาล์มนํ้ ามนัท่ีสมาชิกตอ้งการก็เท่ากบัหมดโอกาสท่ีจะขาย นอกจากนั้น

การจดัแสดงสินค้าก็ต้องเด่นชัด พนักงานขายจะต้องมีมารยาท มีบริการท่ีดี มีความสามารถ มี

ความรู้ในตัวสินคา้ท่ีขาย ซ่ึงจะทาํให้การหาข้อมูลภายนอก ในคร้ังน้ี เป็นประโยชน์แก่สินค้า 

พนกังานขายจะตอ้งมีขอ้มูลอย่างเพียงพอและมีประสิทธิภาพ สามารถจะตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคในการท่ีจะให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้าได้ทันที การสอบถามจากผูอ่ื้นท่ีเคยใช้สินค้า 

กิจการจะตอ้งมีสินคา้ท่ีดี เป็นท่ีประทบัใจของผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้แลว้ เพราะเม่ือผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ

อยากจะใชสิ้นคา้ไปสอบถามผูท่ี้เคยใช้สินคา้แลว้ก็เป็นแหล่งขอ้มูลจากภายนอก เพราะเม่ือใช้แลว้

เป็นท่ีประทบัใจของผูท่ี้เคยใชแ้ลว้ และเม่ือผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการอยากจะใชสิ้นคา้ไปสอบถามผูท่ี้เคย

ใชสิ้นคา้แลว้ และไดรั้บคาํตอบท่ีดีก็จะช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้ายข้ึน 
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   ในขั้นตอนท่ี 2 น้ี ก็จะมีกระบวนในการคน้หาสารสนเทศซ่ึงก็จะมีความสัมพนัธ์

กบัความทรงจาํเดิมของผูบ้ริโภคอยู่ดว้ย กระบวนการในการคน้หาสารสนเทศ ก็จะประกอบด้วย 

การเปิดรับข่าวสารกระตุน้ความสนใจ (Exposure) เพื่อให้ผูบ้ริโภคสนใจ และเม่ือมีความสนใจ 

(Attention) แลว้ จะพยายามศึกษาเขา้ใจ (Comprehension) จากนั้นก็จะยอมรับ (Acceptance) และ

นาํไปสู่ความพอใจ (Retention) และจดจาํหรือเก็บไวใ้นความทรงจาํ ซ่ึงนักการตลาดเองก็จะตอ้ง

กระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคนั้น 

2.4.3 ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือกก่อนการซ้ือ (Pre – Purchase Evaluation 

of Alternatives) การประเมินทางเลือกก่อนการซ้ือ เป็นขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ซ่ึงผูบ้ริโภคประเมินผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากแต่ละทางเลือกของผลิตภณัฑ์ ในการคน้หาสนเทศ

หรือขอ้มูล ซ่ึงความสาํคญัในขั้นตอนน้ี ก็คือ ตอ้งให้จุดเด่นของสินคา้ตรงกบัมาตรฐานในการเลือกซ้ือ

ของผูบ้ริโภค ถ้าหากจุดเด่นของสินคา้นั้นไม่ใช่จุดที่ผูบ้ริโภคตอ้งการหรือใช้เป็นมาตรฐาน

หรือเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ กิจการก็มีโอกาสท่ีจะขายได ้ดงันั้น นกัการตลาดท่ีดี

จึงตอ้งเรียนรู้ก่อนว่าผูบ้ริโภคนั้นใช้มาตรฐานหรือเกณฑ์อะไร ในการตดัสินใจซ้ือสินค้าแต่ละ

ประเภท เช่น พิจารณาดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ทั้งน้ี ถา้เจา้ของสินคา้สร้างจุดเด่นของสินคา้ตามใจตวัเอง

โดยไม่พิจารณาตลาด โอกาสในการจะได้รับเลือกก็จะยากข้ึน การขายก็จะยาก เพราะจะตอ้งไป

เปล่ียนใจผูบ้ริโภค ใหค้ลอ้ยตามมาตรฐานหรือเกณฑใ์นการเลือกซ้ือของกิจการ 

2.4.4 ข้ันที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) การตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่ ผูบ้ริโภค

มีความลงัเลในการตดัสินใจ เพราะการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคตอ้งเส่ียงวา่สินคา้ท่ีซ้ือ

จะดีเหมือนคาํโฆษณาหรือไม่ จะมีคุณภาพคุม้ค่า คุม้ราคาท่ีจ่ายเงินไปหรือไม่ ใชแ้ลว้เหมาะสมกบั

ตนเองหรือไม่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะติดอยูก่บัสินคา้ท่ีตนเองเคยซ้ือหรือมีความเคยชิน ดงันั้น สินคา้ใหม่  ๆ

ท่ีจะนาํเสนอออกสู่ตลาดนั้น ตอ้งหาแนวทางในการจะเร่งรัดใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของตนเอง ซ่ึงการเร่งรัดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้น ตอ้งอาศยัการกระตุน้การตดัสินใจ

โดยการสร้างความแตกต่าง และการลดความเส่ียงในความรู้สึกของผูบ้ริโภค ดงัมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1)  การสร้างความแตกต่าง ถ้าสินคา้ของกิจการไม่มีความแตกต่างจาก

สินคา้อ่ืนๆ ผูบ้ริโภคยอ่มตดัสินใจลาํบาก แต่ถา้สินคา้ของกิจการนั้นมีความเด่น มีลกัษณะเฉพาะตวั

ไม่เหมือนใคร การตดัสินใจก็จะเร็วข้ึน เช่น ถา้หากผูบ้ริโภคจะเลือกระหวา่งเติมนํ้ ามนัในป๊ัมนํ้ ามนั

ริมถนนหลวงทัว่ไป ก็จะเลือกไดง่้าย แต่ถา้ตอ้งการจะเลือกเติมนํ้ามนัในป๊ัมนํ้ามนัริมถนนท่ีจาํหน่าย

นํ้ ามนัท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน บริการดี มีร้านสะดวกซ้ือและห้องนํ้ าสะอาดจะเลือกลาํบาก ดงันั้น

นกัการตลาดตอ้งทาํใหสิ้นคา้หรือบริการของกิจการแตกต่างกนัจากขู่แข่งใหช้ดัเจนท่ีสุด ถา้สามารถ

สร้างความแตกต่างไดช้ดัเจนมากเท่าไร โอกาสในการท่ีจะเร่งการตดัสินใจของผูบ้ริโภคก็จะดีข้ึน 
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2)  การลดอัตราการเส่ียงในความรู้สึกของผู้บริโภค ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง

ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่มีความเส่ียงอยูเ่สมอ เส่ียงวา่จะเสียเงินเปล่า เส่ียงวา่จะไม่คุม้ค่า เส่ียงวา่คุณภาพ

จะไม่ดี ดงันั้น ในการท่ีกิจการเร่งรัดการตดัสินใจ จาํเป็นตอ้งทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่มีความเส่ียงไม่สูง

เกินกวา่สินคา้ ตอ้งมีวธีิท่ีจะลดความเส่ียงโดยการใชช่ื้อเสียงของกิจการ เพราะเม่ือกิจการมีช่ือเสียงดี 

ผูบ้ริโภคก็จะรู้สึกสบายใจ และเช่ือว่ากิจการมีช่ือเสียงดีจะไม่นาํสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพมาขาย เช่น 

กิจการท่ีตั้งมาหลายปีแลว้ ยอ่มมีประสบการณ์ในการผลิตสินคา้ให้ไดคุ้ณภาพ ภาพลกัษณ์ของตรา

สินคา้ ก็มีอิทธิพลทาํให้ผูบ้ริโภคสบายใจท่ีจะซ้ือ เพราะคิดว่าสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์ดีคงไม่ทาํลาย

ตวัเอง ภาพลกัษณ์ของพนกังานขาย เวลาท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้จากใคร ผูบ้ริโภคจะตอ้งดูดว้ยว่า

ผูที้่มาขายสินคา้มีบุคลิกเป็นอย่างไร แต่งตวัเป็นอย่างไร พูดจากิริยาเป็นอย่างไร นักการตลาด

ควรเอาใจใส่ต่อพนกังานขายของตนเองท่ีจะตอ้งพบกบัผูบ้ริโภคดว้ย 

2.4.5 ข้ันที่ 5 การบริโภค (Consumption) หลังจากท่ีผูบ้ริโภคได้ตดัสินใจซ้ือสินค้า

หรือบริการไปแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะนาํสินคา้หรือบริการนั้นไปบริโภคหรือใช ้หรือในกรณีรับบริการ 

ก็ไดรั้บการบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินผลความจาํเป็นของการใช้ ซ่ึงบางคร้ังผูบ้ริโภค

ซ้ือสินคา้หรือบริการอาจจะเป็นเพราะแรงกระตุน้จากการโฆษณา การลด แลก แจก แถม ต่าง ๆ 

บางคร้ังก็ซ้ือสินคา้เกินความตอ้งการหรือจาํเป็น กรณีตวัอย่าง เช่น การท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้

ราคาถูก ก็จะเขา้ไปซ้ือสินคา้ในตลาดขายส่ง ซ่ึงตอ้งซ้ือเป็นจาํนวนมาก เช่น ซ้ือผลไมใ้นห้างแม็คโคร 

ผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือผลไมท้ั้ งลงัหรือถุง จาํนวน 10 กิโลกรัม และไม่สามารถเลือกได้ ตอ้งซ้ือตามท่ี

ผูข้ายบรรจุถุงไวแ้ลว้ ซ่ึงเม่ือซ้ือออกมาแลว้ คุณภาพของผลไมก้็จะแตกต่างกนั บางคร้ังก็ใกลเ้สีย 

และเม่ือซ้ือมาแลว้ก็จะมีปัญหาในการเก็บรักษา ซ่ึงผูบ้ริโภคตดัสินใจท่ีราคาต่อหน่วยตํ่าเพียงอยา่งเดียว 

ซ่ึงเม่ือตดัสินใจซ้ือมาแล้ว ก็ไม่ไดสิ้นคา้ตามท่ีตอ้งการ ก็จะมีผลต่อความพอใจหรือไม่พอใจของ

ผูบ้ริโภค ซ่ึงในการตดัสินใจต่อไปผูบ้ริโภคเองก็ตอ้งคิดทบทวนมากข้ึน อาจจะซ้ือสินคา้ท่ีจาํนวน

น้อยลง แม้ว่าราคาจะสูงแต่ได้คุณภาพท่ีดีกว่า เป็นตน้ ในขณะเดียวกันท่ีผูจ้าํหน่ายขายสินค้าท่ี

กาํหนดใหมี้การซ้ือเป็นจาํนวนมาก ๆ หรือเป็นโหล รอบการจาํหน่ายของผูข้ายก็จะนานและขายได้

ราคาท่ีตํ่ากวา่ อาจจะไม่เป็นผลดีในระยะยาวก็ได ้

   ดงันั้น ในสหกรณ์เอง ก็ตอ้งพิจารณาถึงความจาํเป็นของผูบ้ริโภคว่าเม่ือได้

ตดัสินใจซ้ือไปแลว้ สามารถใชไ้ดต้ามท่ีตอ้งหรือไม่ และมีรอบการใชน้านเกินไปหรือไม่ เป็นตน้ 

2.4.6 ข้ันที่ 6 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post – Consumption Evaluation) พฤติกรรม

หลงัการซ้ือจากท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้แลว้จะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจในระดบัต่าง ๆ กนั ดงัน้ี 

1)  ความพอใจหลังการซ้ือ (Satisfaction) เกิดจากความสัมพนัธ์ระหว่าง

ความคาดหวงัและส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากสินคา้นั้น ถา้ส่ิงท่ีไดรั้บเท่ากบัหรือดีกว่าความคาดหวงั 
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ผูบ้ริโภคจะไดรั้บความพึงพอใจ ถา้ส่ิงท่ีไดรั้บตํ่ากวา่ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคก็จะไม่พอใจ ความคาดหวงั

ของผูบ้ริโภค เกิดจากการไดข้อ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น พนกังานขาย หรือสภาวะแวดลอ้มภายนอก 

และเม่ือผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจหลงัการซ้ือ ก็มีโอกาสท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นซํ้ าอีก และยงัสามารถบอก

ความประทบัใจแก่คนอ่ืน นกัการตลาดจึงถือวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจเป็นส่ือโฆษณาท่ีดีอีกทางหน่ึง 

2)  ความไม่พอใจหลังการซ้ือ (Dissatisfaction) เม่ือผูบ้ริโภคไม่พอใจหลงั

การซ้ือ ย่อมส่งผลต่อการยอมรับและทาํให้โอกาสของความสําเร็จของสินคา้ก็จะลดลงด้วย 

เพราะผูบ้ริโภคจะไม่ซ้ือซํ้ า นอกจากจะไม่ซ้ือซํ้ าแลว้ ผูบ้ริโภคอาจจะเล่าความรู้สึกท่ีไม่ประทบัใจ

ของตนเองให้กบัญาติและเพื่อนๆ ให้รับรู้ดว้ย ซ่ึงจะทาํให้ผูไ้ม่เคยทดลองใช้สินคา้ดงักล่าว ตั้งแต่

คร้ังแรกจะไม่ยอมทดลองใช้เลย เน่ืองจากมีความเชื่อบุคคลซ่ึงเคยใช้สินคา้แล้ว นอกจากน้ี 

เมื่อผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้มาใช้แลว้ ไม่พอใจ ก็อาจจะขอคืนสินคา้ หรืออาจจะมีการร้องเรียนไปยงั

หน่วยงานราชการที่เกี่ยวขอ้งได ้หรืออาจเกิดการฟ้องร้องทางกฎหมายดว้ย ซ่ึงความพอใจ

หรือไม่พอใจหลงัการซ้ือสินคา้ หรือบริการของผูบ้ริโภค ก็จะมีผลกระทบต่อการซ้ือหรือไม่ซ้ือ

สินคา้ในอนาคตต่อไป 

2.4.7 ข้ันที่ 7 การทําลายหรือการยกเลิกการใช้ (Divestment) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภค

ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้แลว้ และไดใ้ช้แลว้ ขั้นตอนสุดทา้ย คือ การทาํลายหรือการเลิกใช้สินคา้นั้น 

เน่ืองจากสินคา้หลายประเภท จาํเป็นตอ้งมีการทาํลายหรือการยกเลิกใช ้หรือสินคา้บางชนิด ตอ้งมี

บรรจุภณัฑ์ท่ีเหลือคา้งอยู ่เช่น เคมีการเกษตร หรือบรรจุภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการทาํลายและคงอยู่

ในสภาพแวดลอ้ม ถึงแมว้่าบางอย่างจะเป็นในระยะยาว อาจจะไม่กระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ

ในระยะแรกมากนกั เป็นตน้ 

   จากกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคทั้งหมดน้ี จะเห็นไดว้า่มีความสัมพนัธ์ 

เช่ือมโยงกบัสหกรณ์ในฐานะท่ีเป็นองคก์รท่ีจะพฒันาสินคา้หรือบริการ เพื่อใหผู้บ้ริโภคหรือสมาชิก

ตดัสินใจซ้ือนั้น ก็จะตอ้งวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งรอบคอบ เพื่อการพฒันา

กลยทุธ์การตลาดของสหกรณ์ใหเ้หมาะสม  

   ฉตัยาพร  เสมอใจ และมทันียา  สมมิ (2546) การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง การพิจารณาตกลงใจช้ีขาดเลือกทางเลือกท่ีมีอยู ่มากกวา่

หน่ึงทางเลือก ในอนัท่ีให้มีการกระทาํในลกัษณะเฉพาะใด หรือหมายถึงการตกลงใจ เลือกขอ้ยุติ 

ขอ้ขดัแยง้ ขอ้ถกเถียง เพื่อให้มีการกระทาํไปในทางหน่ึงทางใด ท่ีไดมี้การพิจารณาเลือกหรือตรวจสอบ

อย่างรอบคอบแล้วโดยที่จะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของ สถานการณ์ 

การตดัสินใจ จึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
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   พิเชษฐ์ พรหมใหม่ (2553) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออก

ไดเ้ป็น 5 ขั้นตอนดว้ยกนัดงัน้ี  

   1) ขั้นท่ี 1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) คือ การตระหนักถึงความ

จาํเป็นหรือความตอ้งการของสินคา้วา่ตอ้งการสินคา้ใด ก่อนท่ีจะมีการซ้ือสินคา้หรือบริการอะไรก็

ตามมกัจะเร่ิมตน้ จากการรับรู้ของผูซ้ื้อการรับรู้ถึงความจาํเป็น หรือความตอ้งการจะเกิดจากแรง

กระตุน้ภายใน และแรงกระตุน้จากภายนอก ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย (Physiological 

Needs) และความต้องการท่ี เป็นความปรารถนา (Acquired Needs) อันเป็นความต้องการด้าน

จิตวทิยา (Psychological Needs) ส่ิงเหล่าน้ี เกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะ

เรียนรู้ถึงวิธีการจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํให้รู้ว่าจะตอบสนองส่ิงกระตุน้

อยา่งไร  

   2) ขั้นท่ี 2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เป็นขั้นตอนท่ีเกิดต่อเน่ือง 

มาจากการรับรู้ว่าผูบ้ริโภคต้องการผลิตภณัฑ์ชนิดใด การแสวงหาขอ้มูลเป็นขั้นตอนของ

การรวบรวมข้อมูลข่าวสาร เก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีตนต้องการจะซ้ือ แหล่งขอ้มูลเก่ียวกับ

สินคา้อาจจะไดจ้ากงานโฆษณา ร้านคา้ บุคคลใกลชิ้ด ส่ือประเภทต่างๆ ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูล

อาจจะแตกต่างกนัไป ตามประเภทของสินคา้ ความคุน้เคยที่มีต่อสินคา้ อยา่งไรก็ตามในขั้นตอนน้ี 

ผูซ้ื้อจะมีขอ้มูลของสินคา้หลาย ๆ ยี่ห้อ เพื่อใช้สาํหรับเปรียบเทียบ แต่ในบางคร้ังความตอ้งการ

ท่ีเกิดข้ึน ไม่สามารถตอบสนองไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจาํไวเ้พื่อหาทางสนองความตอ้งการ

ภายหลงั เม่ือความตอ้งการไดถู้กสะสมไวม้าก ๆ จะทาํให้เกิดปฏิบตัิการในภาวะอยา่งหน่ึง คือ 

ความตั้งใจให้ไดร้ับการสนองความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อหาทางสนอง

ความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้  

     ดังนั้ น  นักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจเก่ียวกับแหล่งข้อมูล  ซ่ึง

ผูบ้ริโภคแสวงหา และอิทธิพลที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือกแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

ประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546)  

     (1)  แหล่งบุคคล (Personal Source) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น 

คนรู้จกั 

     (2)  แหล่งการค้า (Commercial Source) ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย 

ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 

(3)  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุมการ

ตรวจสอบ การใช ้สินคา้  
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(4)  แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ ส่ือมวลชน องค์กรคุ้มครอง

ผูบ้ริโภค 

(5)  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานท่ีสํารวจ

คุณภาพผลิตภณัฑ์ หรือหน่วยวิจยัภาวะการตลาดของผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค

ในการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 

     อิทธิพลของแหล่งข้อมูล จะแตกต่างกันตามชนิดของผลิตภณัฑ์และ

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูริ้โภค โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่างๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูล

ท่ีนกัการตลาด สามารถควบคุมการให้ขอ้มูลได ้ แหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือท่ี

แตกต่างกนั แหล่งขอ้ มูลท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุดจะมาจากแหล่งบุคคล โดยปกติขอ้มูลจากแหล่ง

การคา้จะให้ขอ้มูลทัว่ๆ ไปแก่ ผูซ้ื้อ แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วยประเมินผลผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูซ้ื้อ 

นกัการตลาด สามารถพิจารณาความสําคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกั 

ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค  

     ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภค จะทราบถึงตราสินคา้และคุณลกัษณะ

ของสินคา้ทั้งหมดที่มีอยู่ในตลาด ซ่ึงจะพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสนใจเฉพาะสินคา้ที่มีลกัษณะ

ตรงตามความต้องการของตน โดยทาํการเปรียบเทียบระหว่างตราสินค้าต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือก 

(Choice Set) และตดัสินใจเลือกซ้ือเพียงตราสินคา้เดียว  

   3) ขัน้ท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นขั้นตอนท่ีผูซ้ื้อ

เปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัราคา คุณภาพ ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ หรือคุณสมบติัอ่ืน ๆ ของสินคา้แต่ละ

ทางเลือก หลงัจากการประเมินผลทางเลือกแล้ว จะคงเหลือทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงกระบวนการ 

ประเมินพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ, 2546)  

     (1)  คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) ผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่า

ผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของ

ผลิตภัณฑ์ ในความรู้สึกของผูซ้ื้อสําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกัน การประเมินผล

คุณสมบติัของผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคมีพื้นฐาน ดงัน้ี 

      ก.  ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ

ของตน  

      ข. ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑท่ี์มีคุณค่าในความรู้สึกของตน  

      ค.  ผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชสิ้นคา้นั้น  

      ง. ผูบ้ริโภคจะแสวงหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงแต่ราคาตํ่า  
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      คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ นอกจากจะทาํให้เกิดความสนใจ

โดยทัว่ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการแตกต่างกนั นกัการตลาดจึงแบ่งตลาดสําหรับผลิตภณัฑ์

ออกเป็นส่วน ๆ ตามคุณสมบติั ท่ีสร้างความพอใจขั้นตน้ใหแ้ก่ผูซ้ื้อไดแ้ตกต่างกนั  

     (2)  ผู้บริโภคจะให้นํา้หนักกับความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์

แตกต่างกนั นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัของผลิตภณัฑ ์ 

     (3)  ผู้บริโภคมีพัฒนาการในความเช่ือถือเก่ียวกับตราสินค้า เน่ืองจาก

ความเช่ือถือของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภค และความเช่ือถือเก่ียวกับตรา

ผลิตภณัฑเ์ปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

     (4)  ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้า โดยผ่านกระบวนการ

ประเมินผลเร่ิมตน้ ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสนใจแลว้ เปรียบเทียบคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑแ์ต่ละตราสินคา้  

   4) ขั้น ท่ี  4 การตัดสินใจซ้ือ  (Purchase Decision) เป็นการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ใด ผลิตภณัฑ์หน่ึง หลังจากได้มีการประเมินผลจากขั้นท่ี 3 โดยท่ีจะมีปัจจยัท่ีเกิดข้ึน

ระหว่างความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 3 ปัจจยันําไปสู่การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

ดงัน้ี 

     (1)  ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคล

ท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้น คือ ทศันคติดา้นบวกและทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบ

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  

     (2)  ปัจจัยสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ (Anticipated Situational Factors) 

ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเน

ตน้ทุนและผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 

     (3)  ปัจจัยสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้ (Unanticipated Situational 

Factors) ขณะท่ี ผูบ้ริโภคกําลังตัดสินใจซ้ือนั้ น  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเน จะเข้ามา

เก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย นกัการตลาด

เช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเน จะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ  

5) ขั้นท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เป็นการ

เปรียบเทียบผลการใช้สินคา้กบัความคาดหวงัที่มีต่อสินคา้ชนิดนั้น หากผลการใช้สินคา้เป็นไป

ตามความคาดหวงั ผูซ้ื้อจะเกิดความพึงพอใจ แต่ถา้ผลการใชสิ้นคา้ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว ้ผูซ้ื้อ

จะรู้สึกไม่พึงพอใจต่อสินคา้ยี่ห้อนั้น ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ จะส่งผลต่อการซ้ือสินคา้
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ในคร้ังต่อไป รวมทั้งการเป็นแหล่งขอ้มูลให้แก่บุคคลอ่ืนดว้ย พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือท่ีนกัการตลาด

ตอ้งติดตามและใหค้วาม สนใจมีดงัน้ี 

(1)  ความพึงพอใจภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Satisfaction) เป็นระดับ

ความพึงพอใจ ของผูบิ้โภคหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ ซ่ึงอาจแบ่งไดห้ลายระดบั เช่น พึงพอใจมาก 

หรือไม่พอใจ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคจะมีความสัมพนัธ์กบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคและ

ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีรับรู้ ซ่ึงจะมีผลทาํให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นอีกคร้ังหรือ

บอกต่อผูอ่ื้นเก่ียวกบัความพอใจ และไม่พอใจของตนท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ั้น 

(2)  การกระทาํภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Actions) ความพึงพอใจ

หรือไม่พอใจใน ผลิตภณัฑจ์ะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจก็จะ

มีแนวโน้มว่าจะกลบั มาซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นอีกคร้ัง ในทางตรงกนัขา้มถา้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึงพอใจ

ก็อาจเลิกใช้ หรือคืนผลิตภณัฑ์อาจบอกต่อ หรือมีการร้องเรียนผ่านทางส่ือมวลชน หรืออาจถึงขั้น

ฟ้องร้องเรียกค่าเสียหายจากบริษทัก็เป็นได ้ 

(3)  พฤติกรรมการใช้แล้วและการกาํจัด ภายหลังการซ้ือ (Post Purchase 

Use and Disposal) เป็นหน้าท่ีของนกัการตลาดท่ีจะคอยติดตามว่าผูบ้ริโภคใชแ้ละกาํจดัสินคา้นั้น

อย่างไร หากผูบ้ริโภคเก็บผลิตภณัฑ์ไวโ้ดยไม่ใช ้ก็เป็นไปไดว้่าผลิตภณัฑ์นั้น ไม่เป็นที่พึงพอใจ 

ทาํให้การบอกต่อไม่เป็นผล แต่ถา้หากผูบ้ริโภคขายหรือแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ระหว่างกนั จะมีผล

ทาํให้ยอดขายของผลิตภณัฑ์ใหม่ลดลงและถา้ผูบ้ริโภคทิ้งผลิตภณัฑ์ นกัการตลาดจาํเป็นท่ีจะตอ้งรู้ว่า

ผูบ้ริโภคไดท้าํลายผลิตภณัฑ์นั้นอยา่งไร เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บางชนิด อาจเป็นอนัตรายสภาพแวดลอ้ม 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ ทฤษฎีโมเดลของบุคคล (Model of Man) หรือทศันะ 

4 ประการ ในการตัดสินใจซ้ือของ ผู ้บริโภค (Four Views of  Consumer Decision Marking) ว่าเป็น

ทฤษฎีที่กล่าวถึงทศันะสําคญัที่เกี่ยวขอ้งกบัสาเหตุ และวิธีการซ่ึงบุคคลตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็น

โมเดลที่เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการ ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยโมเดลน้ี ไดแ้บ่งลกัษณะการตดัสินใจ

ซ้ือไว ้4 โมเดล คือ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2538)  

      ก. บุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือโดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic Man) 

       เป็นทฤษฎีท่ีบอกวา่ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงทางเลือกผลิตภณัฑส์ามารถ

ท่ีจะจดัลาํดบัแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ (ขอ้ดี) และขอ้เสีย เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด  

ข.  บุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือโดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน (Passive Man) 

หมายถึง ผูบ้ริโภคเป็นผูซ้ื้อท่ีข้ึนอยู่กบัการชกัจูง การทาํให้เกิดมโนภาพในใจ การใช้ส่วนประสม

การตลาด (Marketing Mix) หรือความพยายามของนักการตลาด โดยมองว่าการซ้ือของผูบ้ริโภค

เป็นไปเพราะมีการรับรู้จากส่ิงกระตุ้น ส่ิงเร้าและไม่ได้ใช้เหตุผลในการซ้ือ พร้อมท่ีจะยอมรับ
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ขอ้เสนอต่างๆ การซ้ือโดยไม่มีเหตุผลของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ี สามารถทาํไดโ้ดย 1) Attention ทาํให้

ลูกคา้เกิดความตั้งใจ โดยเป็นการเรียกลูกคา้ในอนัดบัแรก 2) Interest จากความตั้งใจน้ี ตอ้งทาํให้

ลูกคา้สนใจในสินคา้หรือบริการท่ีจะติดตามมา 3) Desire ต้องทาํให้ลูกคา้มีความรู้สึกเกิดข้ึนว่า

ตอ้งการท่ีจะมีสินคา้ชนิดน้ี เพราะจาํเป็นกบัลูกคา้มากเหลือเกิน  4) Action จะเกิดข้ึนได้ ก็ต่อเม่ือ

สามารถตอบปัญหาความตอ้งการ หรือสินคา้สามารถสนองตอบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้

จนทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ  

ค. บุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือด้วยความเข้าใจ (Cognitive Man) หมายถึง 

ผูบ้ริโภคท่ีมีการบริโภคสินคา้อย่างมีเหตุผลและมีความเขา้ใจ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเองมากท่ีสุด 

โดยการเสาะแสวงหาขอ้มูลต่างๆ  ของตวัสินคา้จากหลายแห่ง และนําขอ้มูลเหล่านั้นมาเกิดการ

เปรียบเทียบจนในท่ีสุด สามารถทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ืออยา่งเหมาะสม โดยเร่ิมตน้ผูบ้ริโภคจะทราบ

ถึงปัญหาของตนเอง เกิดการคน้หาผลิตภณัฑท่ี์จะแกปั้ญหา ประเมินส่ิงต่างๆ ท่ีจะสามารถแกปั้ญหา

ให้ไดม้ากท่ีสุด และคุม้ค่าเงินมากท่ีสุด ตลอดจนช่องทางการซ้ือท่ีสะดวกท่ีสุด ถือไดว้่าเป็นระบบ 

กระบวนการขอ้มูลของผูบ้ริโภค โดยกระบวนการน้ี อาจมีปัจจยัหลายอยา่งเขา้มาเก่ียวขอ้งเพื่อช่วย 

ประกอบในการตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่นกลุ่มอา้งอิง ไม่วา่จะเป็น ครอบครัว เพื่อน 

ซ่ึงปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ี จะทาํ ใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคง่ายข้ึน และมีความพึงพอใจมากข้ึนดว้ย  

ง. บุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือด้วยอารมณ์  (Emotional Man) หมายถึง 

ผูบ้ริโภคท่ีทาํการตดัสินใจซ้ือ โดยอาศยัความรู้สึกของผูบ้ริโภคเองทั้งหมด โดยมิไดมี้การคน้หา 

เปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้อยา่งถ่ีถว้นดีนกั อีกนยัหน่ึง คือ ใชอ้ารมณ์มากกวา่เหตุผล ความรู้สึก

หรืออารมณ์ท่ีวา่น้ี เกิดไดจ้ากหลายอยา่งไม่วา่จะเป็นความรัก ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความหวงั 

ความตอ้งการ เป็นที่ยอมรับในสังคม การตดัสินใจซ้ือแบบน้ี เป็นหลกัของทางด้านจิตวิทยา

เป็นส่วนใหญ่ ดงันั้น สินคา้ท่ีวางจาํหน่าย จะตอ้งสามารถท่ีจะกระตุน้อารมณ์บางอยา่งของผูบ้ริโภค

ไดด้ว้ย  

กฤษติกา  คงสมพงษ์ (2552) เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

จากการรายงานของสํานักงานวิจยั เก่ียวกับพฤติกรรมของบริโภคทั่วโลกท่ีเปล่ียนไปจากเดิม 

เน่ืองจากปัจจยัด้านเศรษฐกิจที่กระทบต่อความเช่ือมัน่ใจการจบัจ่ายใช้สอย ทาํให้พฤติกรรม

การจบัจ่ายใช้สอยของลูกคา้เปล่ียนแปลงอย่างเห็นได้ชัด เม่ือลูกค้ามีพฤติกรรมเปล่ียนไปส่ิงท่ี

นกัการตลาดและธุรกิจจะตอ้งทาํต่อจากน้ีไป ก็คือ การปรับตวัและกาํหนดกลยุทธ์ในการทาํงาน 

เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีไม่เหมือนเดิมอีกต่อไป ก่อนท่ีจะวางแผนและกาํหนด

กลยุทธ์ในการทาํงานในสถานการณ์ท่ีกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ตอ้งดูกนัวา่พฤติกรรม

ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในช่วงต่อจากน้ีไป มีเหตุผลใดบา้งท่ีนาํมาใชใ้นการตดัสินใจ 
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1)  ความคุ้มค่าและคุ้มราคา นอกจากปัจจยัดา้นความสวยงาม คุณประโยชน์ 

การออกแบบ รสชาด สีสัน ฯลฯ ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัท่ีนกัการตลาดทราบกนัดีอยูแ่ลว้ แต่การทาํงาน

ในช่วงต่อจากน้ีไป จะตอ้งสร้างความตระหนกัดา้นความคุม้ค่าและคุม้ราคาให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค 

เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจและส่ิงแวดล้อมดา้นการตลาดมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา จึงทาํให ้

ลูกคา้นาํเอาเหตุผลในเร่ืองความคุม้ค่ามาใช้กบัการจบัจ่ายใช้สอยในชีวิตประจาํวนัมากข้ึน เช่น 

การมุ่งเน้นเร่ืองคุณภาพของผลิตภณัฑ์ การพิจารณาคุณสมบติัและการตอบสนองการใช้งานได้

อย่างยาวนาน เป็นตน้  

   นอกจากนั้นแลว้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการยงัตอ้งเนน้เร่ืองราคา 

ไม่วา่จะเป็นสินคา้ราคาถูกหรือราคาแพงก็ตาม ผูบ้ริโภคมกัคาํนึงถึงเร่ืองความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 

เช่น การ ตดัสินใจซ้ือสินคา้ราคาแพง เน่ืองจากเห็นวา่คุม้ค่ากบัการลงทุนซ้ือ เน่ืองจากทาํใหคุ้ณภาพ

ชีวติท่ีดีข้ึน หรือเป็นเพราะสินคา้มีคุณภาพดี มีอายกุารใชง้านท่ียาวนาน เป็นตน้ ดงันั้น นกัการตลาด 

ออกแบบกิจกรรมการตลาด เพื่อสะทอ้นใหลู้กคา้เห็นถึงเร่ืองความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป  

2) ลูกค้าอยู่ กับบ้านมากขึ้น  ทําให้พฤติกรรมของผู ้บ ริโภคส่วนใหญ่

เปล่ียนไป เน่ืองจากทุกคนตอ้งการประหยดัค่าใช้จ่ายการอยู่กบับา้น คือ ทางเลือกหน่ึงของลูกคา้

ในยุคปัจจุบนั และคาดวา่จะเป็นอย่างน้ีอีกนาน ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้งวางแผนและกาํหนดกลยุทธ์

การตลาด เพื่อทาํให้ลูกคา้ออกจากบา้นมาจบัจ่าย และการกาํหนดกิจกรรมการขายสินคา้ เพื่อตอบสนอง

ให้กับลูกค้ากลุ่มท่ีมีความสุขกับการอยู่บ้าน โดยให้ความสําคญักับกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

กิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การคิดกิจกรรมการตลาดใหม่ เพื่อเปิดโอกาสให้ลูกค้าสนใจเข้าร่วม

กิจกรรมนอกบา้น แลว้ใช้กลยุทธ์การนาํเสนอขายผลิตภณัฑ์อยา่งแยบยล เพื่อสร้างความตระหนกั

และความตอ้งการบริโภค นอกจากน้ีแลว้ ยงัตอ้งนาํเสนอกิจกรรมใหม่ ผ่านช่องทางการส่ือสารไปยงั

ผูบ้ริโภคท่ีอยู่บา้นมากข้ึน โดยนักการตลาดต้องทราบว่าลูกคา้ส่วนใหญ่ มกัมีกิจกรรมคล้ายกัน 

ในขณะจาํศีลอยู่กบับา้น เช่น การเล่นอินเตอร์เน็ต การดูรายการโทรทศัน์ ซ่ึงถือว่าเป็นช่องทาง

การส่ือสารท่ีสําคญั สําหรับตลาดในยุคปัจจุบนั ท่ีสําคญัสร้างกลยุทธ์การบริการพิเศษส่งสินคา้ถึงบา้น

ก็จะสร้างความสนใจใหก้บัลูกคา้ไดไ้ม่นอ้ย  

3)  ผู้หญิงจะมีบทบาทในการตัดสินใจซ้ือมากขึน้ ในช่วงต่อจากน้ีไป กลุ่มลูกคา้

ท่ีเป็นเพศผูห้ญิง จะมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมีครอบครัวแลว้

จะมอบหมายให้ผูห้ญิงเป็นผูดู้แลการจบัจ่าย ท่ีสําคญัผลการวิจยัพฤติกรรมของผูห้ญิงในช่วงท่ี

เศรษฐกิจตกตํ่านั้น ผูห้ญิงจะมีพฤติกรรมใหม่ให้นักการตลาดปวดหัวมากข้ึน กล่าวคือ จะเพิ่ม

การพิจารณาและตดัสินใจซ้ือมากกว่าเดิม นอกจากน้ีแลว้ ยงัให้ความสําคญักบัเร่ืองการประหยดั 

เป็นไปไดว้่าสินคา้บางประเภทผูห้ญิงจะใช้เวลาในการวิเคราะห์ วิพากษ ์วิจารณ์ถึงเร่ืองคุณสมบติั
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และต่อรองราคาใหถู้กใจมาก ยิ่งข้ึน ดงันั้น นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งเขา้ถึงพฤติกรรมดงักล่าว เพื่อจะได้

ออกแบบการใหบ้ริการ การกาํหนดราคาและกลยทุธ์อ่ืน ใหส้อดคลอ้งกบัลูกคา้กลุ่มผูห้ญิงมากยิง่ข้ึน  

4)  บทบาทของส่ือออนไลน์ ทุกวนัน้ีส่ืออินเตอร์เน็ตได้เข้ามีบทบาทใน

สังคมเมืองมากเป็นทวีคูณ และมีแนวโน้มว่าภูมิภาคต่างๆ จะหันมาใช้ส่ือดงักล่าวมากข้ึน

อย่างต่อเน่ือง เพราะบทบาทสําคญัในการส่ือสารและเพิ่มความสะดวกสบายในการคน้หาขอ้มูล

และข่าวสารต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน เน่ืองจากส่ือดงักล่าว สามารถย่อโลกให้แคบลงนั่นเอง จากการวิจยั

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่โลกท่ีใช้บริการส่ือออนไลน์ พบว่ามกัใช้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และ

บริการต่างๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของลูกคา้ที่มีแนวโน้มว่าจะใช้เวลาส่วนใหญ่ของชีวิต

อยู่กบับา้นมากกว่าอยู่นอกบา้น ดงันั้น นกัการตลาดท่ีตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีใช้

เวลาวา่งอยูห่นา้คอมพิวเตอร์ จะตอ้งรู้วา่พวกเขาสนใจอะไร และการนาํเสนอขอ้มูลแบบไหน ถึงจะ

สร้างความตระหนกัและตดัสินใจซ้ือ หากโฆษณาขายสินคา้อยา่งเดียว อาจไม่สามารถสร้างความจดจาํ

ไดอี้กต่อไป จึงตอ้งหากลยทุธ์ใหม่ในการสร้างการรับรู้ผา่นส่ือดงักล่าว ใหมี้ความน่าสนใจข้ึนเร่ือยๆ  

5)  อิสระและสะดวกสบาย พฤติกรรมของผู ้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะให้

ความสําคญักบัเร่ืองความเป็นตวัของตวัเอง รักอิสระและตอ้งการความสะดวกสบายมากกว่าเดิม 

ดงันั้น สินคา้และ บริการต่าง ๆ จะตอ้งสะทอ้นออกมาให้ลูกคา้สัมผสัไดถึ้งความตอ้งการ จะตอ้ง

เน้นเร่ืองความสะดวก ทั้งเร่ืองการจบัจ่าย ราคาท่ีง่ายต่อการตดัสินใจ สถานท่ีตอ้งตอบสนองเร่ือง

ความสะดวกสบาย หากส่ือสารใหผู้บ้ริโภคเห็นวา่อยูใ่กลบ้า้นง่ายต่อการตดัสินใจ หรือเดินทางเพียง

ไม่ก่ีนาที ฯลฯ ปัจจยัเหล่าน้ี จะสามารถตอบรับกบัพฤติกรรมของลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  

  

3. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 

 

 3.1  ความหมายของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)  

  คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546: 24) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ี ให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 

ประกอบดว้ย ทุกส่ิงทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของ

กิจการ ส่วนประสมการตลาด แบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังท่ีรู้จกักันว่า คือ“4 Ps” อนัได้แก่  

ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

  เสรี  วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง 

การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้
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และผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ

พฤติกรรมการซ้ือหา เพื่อความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินคา้

และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

  ธงชัย  สันติวงษ์ (2540: 34) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมการตลาดว่า 

หมายถึง การผสมท่ีเขา้กนัไดอ้ย่างดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย 

ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายและระบบการจดัจาํหน่าย ซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบ เพื่อใช้สําหรับการเขา้ถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ  

  จากแนวคิดดงักล่าว ส่วนประสมการตลาดเป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัท่ีจะทาํให้ ธุรกิจ

สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้และสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจของ 

ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 3.2 ส่วนประกอบของส่วนประสมการตลาด  

  3.2.1 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเคร่ืองมือท่ีประกอบดว้ย 

ส่ิงต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์; และคณะ 2546: 53-55) 

    1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง

ความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย ส่ิงท่ีสัมผสัได้และ

สัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์

อาจจะเป็นสินคา้ บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั, 2001: 9) 

ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ 

ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตา

ของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายาม

คาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

     1. ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ

แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

     2. องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

     3. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

     4. การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มี

ลกัษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 
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     5. กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสาย

ผลิตภณัฑ์ (Product Line) 

     (1) คุณสมบัติท่ีสาํคัญของผลิตภัณฑ์ 

     ก. คุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและ

วดัความคงทนของผลิตภณัฑ์ เกณฑใ์นการวดัคุณภาพ ถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพ

ท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั ถ้าสินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคสินคา้ก็ขายไม่ได ้นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุน

เท่าใด จึงจะเป็นท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้าง

การยอมรับ 

     ข.  ลักษณ ะทางกายภายของสินค้า (Physical Characteristics of 

Goods) เป็นรูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 

คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั เช่น รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 

     ค.  ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอม

จ่ายเงินเพื่อแลกกับผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากสินค้าหรือบริการ การตัดสินในด้านราคาไม่

จาํเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือตํ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 

     ง. ช่ือเสียงของผู้ ขายหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง  ช่ือ  คํา 

สัญลกัษณ์ การออกแบบหรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายราย

ใดรายหน่ึงหรือกลุ่มของผูข้ายเพือ่แสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 

     จ.  บรรจุภัณฑ์ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องในการ

ออกแบบ และการผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุ้มผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือ

การมองเห็นสินคา้เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑ์ก็จะนาํไปสู่การจูงใจให้เกิดการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ ดงันั้นบรรจุภณัฑ์จึงตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑ์สินคา้นั้น

ใหช้ดัเจน 

     ฉ.  การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ 

การบรรจุหีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมี

ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบั

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

     ช.  การรับประกัน (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขนั 

โดยเฉพาะสินคา้พวกรถยนต์ เคร่ืองใชใ้นบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการ

ซ้ือสินค้าของลูกค้าและรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการ
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รับประกนัเป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพูด โดยทัว่ไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นสําคญั 

3 ประเด็น คือ 

ก)  การรับประกนั ตอ้งให้ขอ้มูลท่ีสมบูรณ์วา่ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน 

กบัใคร อยา่งไร เม่ือสินคา้มีปัญหา 

ข)  การรับประกนั จะตอ้งใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 

ค)  การรับประกัน จะต้องระบุเง่ือนไขการรับประกันทางด้าน

ระยะเวลา ขอบเขตความรับผดิชอบ และเง่ือนไขอ่ืน ๆ 

     ซ. สีของผลิตภัณฑ์ (Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือ เพราะสีทาํให้

เกิดอารมณ์ดา้นจิตวทิยา ช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์

     ฌ.  การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยู่

กบัการให้บริการแก่ลูกคา้ของผูข้าย หรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภค มกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดี

และถูกใจ เช่น การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 

      ญ. วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใช้ในการผลิต (Material) 

ผูผ้ลิตมีทางเลือกท่ีจะใช้วตัถุดิบหรือวสัดุหลายอย่างในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภควา่พอใจแบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการ

จดัหาวตัถุดิบดว้ย 

     ฎ.  ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์  (Product Safety) และภาระจาก

ผลิตภณัฑ์ (Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญ และยงัเป็น

ปัญหาทางจริยธรรม ทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่ปลอดภยัทาํให้ผูผ้ลิต หรือผูข้าย

เกิดภาระจากผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีทาํให้เกิดการทาํงาน หรือเป็นอนัตราย

สาํหรับผูผ้ลิตท่ีตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 

       ฏ.  มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งคาํนึงถึง

ประโยชน์และมาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึน จะช่วย

ควบคุมคุณภาพและความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้

     ฐ.  ความเข้ากันได้ (Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้

สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใช้ไดดี้ในทางปฏิบติั โดยไม่เกิดปัญหา

ในการใช ้

     ฑ. คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บ

จากการใชผ้ลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์

ท่ีสูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
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     ฒ. ความหลากหลายของสินค้า (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจ

ท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีให้เลือกมากในรูปของ สี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลาย 

เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

    2)  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่าย

เพื่อให้ได ้ผลิตภณัฑ์ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั, 2001: 7) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์

ในรูปตัวเองราคา เป็น P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นั้น 

ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ตอ้งคาํนึงถึง 

     1.  คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา

การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

     2.  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 

     3.  การแข่งขนั 

     4.  ปัจจยัอ่ืน ๆ 

    (1) คุณสมบัติท่ีสาํคัญของราคา (Kotler, 1997: 611-630) 

     ก. การกาํหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่

มีการพฒันาผลิตภณัฑ์หรือเม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑ์เขา้ในช่องทางการจาํหน่ายใหม่ หรือในเขต

พื้นท่ีใหม่หรือเม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพ

ผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

     ข. การให้ส่วนลด (Price Discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 

        ก)  ส่วนลดเงินสด คือ การลดราคาให้กบัผูซ้ื้อ สําหรับการชาํระเงิน

โดยเร็ว 

        ข) ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซ้ือในปริมาณมาก 

ซ่ึงควรหกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลด

อาจใหต้ามคาํสั่งซ้ือแต่ละงวด หรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 

        ค)  ส่วนลดตามฤดูกาล คือ การให้ส่วนลดสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินค้า 

หรือบริการนอกฤดูกาล เช่น โรงแรม ตัว๋ เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 

       ค.  การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment 

Period and Credit Term) คือ การให้ระยะเวลาในการชาํระเงิน สาํหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการ

ตามระยะเวลาท่ีกาํหนดไว ้
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    3) การจัดจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 

ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนั และกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 

สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวั

สินคา้ ประกอบด้วย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่าย 

จึงประกอบ ดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

     (1)  ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวขอ้งกบั

การเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค

หรือผูใ้ชท้างธุรกิจ (เอ็ตเซล วอลค์เกอร์; และสแตนตนั, 2001: 3) หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์

และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ย 

ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จาก

ผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้

ช่องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค 

(Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 

     (2)  การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 

(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการ 

ตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิตและสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้

ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไร (คอตเลอร์; 

และอาร์มสตรอง, 2003: 5) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

      ก.  การขนส่ง (Transportation) 

      ข.  การเกบ็รักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) 

      ค.  การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) 

      4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสาร เพื่อสร้าง

ความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) 

ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ (เอ็ตเซล วอล์คเกอร์; และสแตนตนั, 2001: 10) หรือเป็น

การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

การติดต่อส่ือสาร อาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการคิดต่อส่ือสา รโดยไม่ใชค้น 

(Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร มีหลายประการ องค์การอาจใช้หน่ึงหรือ
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หลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบประสมประสานกนั 

(Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์

คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 

     (1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั

องค์การและ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ (เบลช์, 

2001: GL) กลยทุธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

      ก. กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และ

ยทุธวธีิการโฆษณา (Advertising tactics) 

      ข.  กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 

     (2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสาร

ระหวา่งบุคคลกบับุคคล เพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือ

มีปฏิกิริยาต่อความคิด (เบลช์, 2001: GL9) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขาย เพื่อให้เกิดการขาย 

และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง, 2003: 5) งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้ง

กบั 

      ก.  กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 

      ข.  การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 

     (3)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษ

ท่ีกระตุน้หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 

Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด (เบลช์, 2001: GL 11) เป็นเคร่ืองมือ

กระตุ้นความตอ้งการซ้ือ ท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณาและการขาย โดยใช้พนักงานขาย (เอ็ตเซล 

วอล์คเกอร์; และ สแตนตนั, 2001: 11) ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือ 

โดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

      ก.  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 

(Consumer Promotion) 

      ข.  การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 

(Trade Promotion) 

      ค.  การกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนกังาน 

(Sales Force Promotion) 
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     (4)  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 

      ก.  การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือ

บริการ หรือตราสินคา้ หรือบริษทั ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) 

โดยผา่นส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(อเรนส์, 2002: 17) ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

      ข.  การประชาสัมพันธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายาม 

ในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภณัฑ์หรือ

ต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (เอ็ตเซล วอลค์เกอร์; และสแตนตนั, 2001: 10) มีจุดมุ่งหมาย

เพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 

     (5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

       การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 

Advertising) และการตลาดเช่ือมตรง หรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกนั 

ดงัน้ี 

ก. การตลาดทางตรง(Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

        เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนอง 

(Response) โดยตรงหรือ หมายถึงวธีิการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ 

และทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใช้ส่ือต่าง ๆ เพื่อส่ือสาร

โดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใช้ส่ือโฆษณาและแคตตาล็อก (อเรนส์, 2002: IT 16) 

      ข.  การโฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง(Direct Response 

Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใช้จดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์หรือ

ป้ายโฆษณา (อเรนส์, 2002: IT 6) 

      ค. การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 

หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณา

ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือ

บริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ี ประกอบดว้ย 

ก)  การขายทางโทรศพัท ์

ข)  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

ค)  การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 

ง)  การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้ 

มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
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ดงันั้น จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาเลือกใช้วิธีการต่าง ๆ เหล่าน้ีเขา้ด้วยกนั 

ให้เป็นการส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด เช่น การประชาสัมพนัธ์สินคา้สหกรณ์ 

โดยผ่านท่ีประชุมกลุ่มสมาชิกของสหกรณ์ สร้างทัศนคติท่ีดีของสมาชิกท่ีมีต่อสหกรณ์ต่อ

ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  3.2.2 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) (อดุลย ์จาตุรงกุล, 2543: 26) 

ยงัได้ให้ความหมายของส่วนประสมการตลาดว่า หมายถึง ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาด

ท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกได ้ดงัน้ี 

    1)  ผลิตภัณฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจ

กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซบัซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้

ไดข้องผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัสับซอ้น อาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ือง

เหล่าน้ีแลว้ ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่  ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย เพื่อให้

ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง 

ของผลิตภณัฑ ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 

หีบห่อที่สะดุดตา อาจทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลาก

ที่แสดงให้ผูบ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีสําคญั ก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคประเมินสินค้า

เช่นกนั สินคา้คุณภาพสูง หรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอย่างของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลต่อ

การซ้ือดว้ย 

2)  ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ก็ต่อเมื่อผูบ้ริโภค

ทาํการประเมินทางเลือกและทาํการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาด

จึงควรคิดราคาน้อย ลดตน้ทุนการซ้ือ หรือทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจด้วยลกัษณะอื่นๆ สําหรับ

การตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเป็นอยา่งหน่ึง ในลกัษณะ

ทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง สําหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูง ไม่ทาํให้การซ้ือลดนอ้ยลง นอกจากนั้น ราคายงั

เป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผูบ้ริโภค ซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ   

3)  ช่องทางการจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) กลยุทธ์ของนกัการตลาด

ในการทาํให้มีผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจาํหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์แน่นอนว่า 

สินคา้ท่ีมีจาํหน่ายแพร่หลาย และง่ายท่ีจะซ้ือ ก็จะทาํใหผู้บ้ริโภคนาํไปประเมินประเภทของช่องทาง

ท่ีนาํเสนอ ก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินคา้ท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวย

ชั้นดี ในหา้งสรรพสินคา้ทาํใหสิ้นคา้มีช่ือเสียง มากกวา่นาํไปไวบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 
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4)  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด สามารถ

ก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนักการตลาดส่งไป              

อาจเตือนใจให้ผูบ้ริโภครู้วา่ขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาด สามารถแกไ้ขปัญหาได ้สามารถส่งมอบ

ให้ได้ มากกว่าสินคา้ของคู่แข่ง เมื่อได้ข่าวสารหลงัการซ้ือเป็นการยืนยนัว่าการตดัสินใจซ้ือ

ของลูกคา้ถูกตอ้ง  

   จากเคร่ืองมือทางการตลาด หรือส่วนประกอบท่ีสําคญัของกลยุทธ์การตลาด 

4 ประการ ท่ีเรียกว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกสั้ นๆ ว่า 4P’s คือ Product, 

Price, Place, Promotion ในการสนองความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์าร 

ซ่ึงส่วนประสมการตลาด จะประกอบดว้ยรายละเอียดดงัภาพ ท่ี 2.2 
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ภาพท่ี 2.2 ส่วนประสมการตลาด 

 

ท่ีมา: Kotler, Phillip (2000), Marketing Management (The Millennium edition): 15 

 

 

ส่วนประสมการตลาด 

 

- ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 

- คุณภาพสินคา้  

- ลกัษณะ  

- การออกแบบ  

- ตราสินคา้ 

- การบรรจุหีบห่อ  

- ขนาด  

- บริการ  

- การรับประกนั  

- การรับคืน  

 

ผลติภัณฑ์ 

 

ตลาดเป้าหมาย 

(Tarket market) 

- ความครอบคลุม  

- การเลือกคนกลาง  

- ทาํเลท่ีตั้ง  

การสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่

ตลาด  

- สินคา้คงเหลือ  

- การขนส่ง  

- การคลงัสินคา้  

 

 

- ราคาสินคา้ในรายการ  

- ส่วนลด  

- ส่วนยอมให ้ 

- ระยะเวลาในการชาํระเงิน  

- ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ  

 

 
 

ราคา 

 

- การโฆษณา 

- การขายโดยใชพ้นกังานขาย  

- การส่งเสริมการขาย  

- การใหข้่าวและการ  

  ประชาสมัพนัธ์  

- การตลาดทางตรง  

 

 

 

ช่องทางการจาํหน่าย 

 

การส่งเสริมการตลาดหรือ 

การส่ือสารการตลาด 

แบบประสมประสาน 
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4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 วิศลัยศ์ยา  พุ่มพวั (2556: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิกสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง จาํกดั การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา 1) ลกัษณะ

ส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์ 2) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 3) ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิก 4) ความสัมพนัธ์ของ

ลักษณะส่วนบุคคลของสมาชิกที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้าของสมาชิกและ  

5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ

สมาชิก ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ สมาชิกท่ีใช้บริการของสหกรณ์บริการโรงพยาบาลตรัง 

จาํกดั โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณไดจ้ากสูตรของยามาเน่ จาํนวน 817 คน เคร่ืองมือท่ีใช้

ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการทดสอบไคสแควร์ ผลการศึกษา พบวา่ 1) สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง สมรสแล้ว อายุระหว่าง 31 - 40 ปี  การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

กระทรวงสาธารณสุข และรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000 – 20,000 บาท 2) พฤติกรรมการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ของสมาชิก ส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินคา้ทั้ง 2 ประเภท คือ สินคา้อุปโภคและบริโภค เหตุผล

ในการซ้ือ คือ มีความสะดวก ความถ่ีในการซ้ือ คือ ซ้ือสัปดาห์ละ 3 คร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 

ไม่เกิน 200 บาท และโอกาสในการซ้ือ คือซ้ือไปใชท่ี้บา้น 3) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยู่ในระดบัมากทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 4) ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคล

ของสมาชิกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก พบว่าลกัษณะส่วนบุคคลของ

สมาชิก มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกทุกปัจจยั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 

ยกเวน้ระดบัการศึกษา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 

และ 5) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของสมาชิก อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์และ

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลในการซ้ือสินคา้ ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์

กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 

 สุเทพ  ช่วยอุระชน (2556: บทคัดย่อ) ได้ศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้า

สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ลาํนํ้ าน่าน จาํกดั จงัหวดัอุตรดิตถ์ การศึกษาคร้ังน้ี 

มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของสมาชิกสหกรณ์ในการซ้ือสินคา้ของ

สหกรณ์ 2) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์                 
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3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของสมาชิกที่มีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ 

4) ความสัมพนัธ์ของ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ ประชากร

ท่ีใชใ้นการศึกษา คือ สมาชิกท่ีซ้ือสินคา้ของสหกรณ์การเกษตรนิคมฯ ลาํนํ้ าน่าน จาํกดั จาํนวน 288 คน 

โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง 168 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติ

ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ

ไคสแควร์ ผลการศึกษา พบว่า 1) สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41  -50 ปี 

การศึกษาระดบัประถม ศึกษาหรือตํ่ากว่า ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 5 -10 ปี รายไดข้องครัวเรือน

ต่อเดือนไม่เกิน 4,000 บาท พื้นที่ทาํการเกษตร 6-25 ไร่ การซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ ส่วนใหญ่

ซ้ือพนัธ์ุสตัว/์อาหารสัตว ์ปุ๋ย พนัธ์ุพืชและเคมีการเกษตร ตามลาํดบั ความถ่ีในการซ้ือสินคา้สหกรณ์

ต่อปีตํ่ากว่า 5 คร้ัง และปริมาณซ้ือตํ่ากว่า 1,000 บาทต่อคร้ัง 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ โดยรวมแลว้ อยู่ในระดบัมาก โดยมีระดบัความสาํคญัตามลาํดบั ดงัน้ี 

ดา้นการบริการ คุณภาพสินคา้และการประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ ความสัมพนัธ์ดา้นประชากรศาสตร์

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ เพศ อายุ และรายไดข้องครัวเรือน มีความสัมพนัธ์กบั

ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) ของสินคา้ ที่จดัหามาจาํหน่ายที่ระดบันัยสําคญัที่ 0.05 รายได้ของครัวเรือน 

มีความสัมพนัธ์กบัชนิดของสินคา้สหกรณ์ท่ีระดบันัยสาํคญั 0.01 และพื้นท่ีในการทาํการเกษตร

มีความสัมพนัธ์กบัการประชาสัมพนัธ์ของสหกรณ์ท่ีระดบั 0.01 และมีความสัมพนัธ์กบัการบริการ

ของสหกรณ์ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 3) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชาการศาสตร์ของสมาชิก

ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์ พบว่าพื้นท่ีในการทาํการเกษตร มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้

ของสมาชิกสหกรณ์ท่ีระดบันยัสําคญั 0.01 และดา้นชนิดสินคา้ท่ีซ้ือ ไดแ้ก่ ปุ๋ย เพศ และระยะเวลา

การเป็นสมาชิก มีความสัมพนัธ์กบการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ดา้นชนิดสินคา้ท่ี ซ้ือ ไดแ้ก่ ปุ๋ย 

และเคมีการเกษตร ที่ระดบันยัสําคญั 0.05 4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลต่อการซ้ือสินค้าของสหกรณ์ พบว่าคุณภาพสินค้า ชนิดของสินคา้สหกรณ์และราคาของ

สินคา้ มีความสัมพนัธ์กับการซ้ือสินคา้ด้านปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปี ท่ีระดบันัยสําคญั 0.01 และ 

คุณภาพสินคา้และชนิดของสินคา้สหกรณ์ มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้สหกรณ์ดา้นชนิดสินคา้

ท่ีซ้ือที่ระดบันัยสําคญั 0.05 ได้แก่ เคมีการเกษตร และปุ๋ย และราคาของสินคา้ และบรรจุภณัฑ์

มีความสัมพนัธ์กบัความถี่ในการซ้ือสินคา้ต่อปี และบรรจุภณัฑ์หีบห่อสินคา้ มีความสัมพนัธ์

กบัการซ้ือสินคา้ปริมาณท่ีซ้ือสินคา้ต่อปี ท่ีระดบันยัสาํคญั 0.05 

 ธิดารัตน์  ถมมาลี (2555: บทคดัย่อ) ได้ศึกษา เร่ือง พฤติกรรมซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์การเกษตรควนโดน จาํกดั การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษา  (1) สภาพการดาํเนิน

ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายของสหกรณ์ (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ (3) ระดบั
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ และ (4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยั

ส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของสหกรณ์

การเกษตรควนโดน จาํกดั ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คื อสมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโดน จาํกดั 

โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 273 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้คือแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและไคสแควร์ ผลการศึกษา พบว่า 

(1) สภาพการดาํเนินธุรกิจจดัหาสินค้ามาจาํหน่ายของสหกรณ์ปี 2554 การจดัจาํหน่ายปุ๋ย วสัดุ

การเกษตร เคมีการเกษตร มีผลการดาํเนินงานสูงกว่าแผนงาน ส่วนปี 2555 และ ปี 2556 มีผล

การดาํเนินงานตํ่ากวา่แผนงาน (2) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์มากท่ีสุด ในแต่ละคร้ัง คือ 

ซ้ือปุ๋ย ปริมาณ 1,001-5,000 บาท วสัดุการเกษตรปริมาณ ตํ่ากว่า 501 บาท เคมีการเกษตรปริมาณ 

501-1,000. บาท ความถ่ีในการซ้ือปุ๋ยวสัดุการเกษตรเคมีการเกษตร1-2 คร้ังต่อปี (3) ระดบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก

ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านการจดัจาํหน่ายและด้านผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ 

ตามลาํดบั (4) ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรม การซ้ือสินคา้ของสหกรณ์

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ พบวา่ เพศ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก มีผลต่อความถ่ีในการ ซ้ือปุ๋ย วสัดุ

การเกษตรและเคมีการเกษตร แต่ละคร้ัง ระดับการศึกษามีผลต่อปริมาณในการซ้ือปุ๋ยและวสัดุ

การเกษตรแต่ละคร้ัง รายได้ของครอบครัวต่อเดือน มีผลต่อปริมาณและความถ่ีในการซ้ือเคมี

การเกษตรแต่ละคร้ัง ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของสหกรณ์ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ พบว่า เพศ มีความสัมพนัธ์กบปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของ

สหกรณ์ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด อายุ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 

ระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของสหกรณ์ และระยะเวลาการเป็นสมาชิก 

มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 อนุพนัธ์  ฉัตรศรีพงษ์ (2553: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษา เร่ือง ความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้

สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน จาํกดั มีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาสภาพ

การดาํเนินธุรกิจจดัหาสินคา้ มาจาํหน่ายของสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน จาํกดั (2) เพื่อศึกษา

ความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน จาํกดั และ (3) เพื่อศึกษา

ปัญหาและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจการจดัหาสินคา้ มาจาํหน่ายของสหกรณ์การเกษตรตะพานหิน 

จาํกดั ประชากรท่ีนาํมาใช้ในศึกษาคร้ังน้ี มาจากกลุ่มตวัอย่างของสมาชิกสหกรณ์ท่ีซ้ือสินคา้ของ

สหกรณ์ จาํนวน 274 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช ้ใน

การวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์

หาความสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน ผลการศึกษา พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อความคิดเห็นในการซ้ือสินค้า
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สหกรณ์ เรียงลาํดบัความสําคญั ไดแ้ก่ การบริการของสหกรณ์ คุณภาพของสินคา้ ความสะดวก

ในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ ราคาสินคา้ ชนิดของสินคา้สหกรณ์ สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ การประชาสัมพนัธ์ 

ของสหกรณ์ ตราสินคา้ (ยี่หอ้) ของสินคา้ท่ีจดัจาํหน่าย บรรจุภณัฑหี์บห่อสินคา้ จาํนวนการซ้ือสินคา้

ในแต่ละคร้ัง สําหรับความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา ระยะเวลาการเป็นสมาชิก 

รายไดข้องครัวเรือน พื้นท่ีในการทาํการเกษตรกบัความคิดเห็นในการซ้ือสินคา้สหกรณ์ พบวา่ปัจจยั

ดา้นเพศ มีความสัมพนัธ์กบัราคาของสินคา้ การประชาสัมพนัธ์ คุณภาพของสินคา้ไปในทิศทาง

เดียวกัน แต่มีความสัมพนัธ์กับตราสินค้า (ยี่ห้อ) ของสินค้า ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง สถานท่ี

จาํหน่ายสินคา้ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ปัจจยัดา้นอายุมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ (ยีห่้อ) ของสินคา้ 

สถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ จาํนวนปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังไปในทิศทางเดียวกนั ความสัมพนัธ์ของปัจจยั

ดา้นระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัคุณภาพของสินคา้ไปในทิศทางตรงกนัขา้ม ความสัมพนัธ์ของ

ปัจจยัดา้นรายไดข้องครัวเรือน มีความสัมพนัธ์กบัชนิดของสินคา้สหกรณ์ไปในทิศทางเดียวกนัและ

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นพื้นท่ีทาํการเกษตร มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ีจาํหน่ายสินคา้ ความสะดวก

ในการซ้ือสินคา้ การบริการของสหกรณ์ จาํนวนปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง ตราสินคา้ (ยี่หอ้) ของ

สินคา้ไปในทิศทางเดียวกนั 

 ภูเมศ  โชคสุขศรีกุล (2548: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของลูกคา้ ในร้าน จี.คิว.นม และขนมปัง การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรม

การบริโภคสินคา้ ปัจจยัทีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ในร้าน จี.คิว.นมและขนมปัง กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคสินคา้ จาํนวน 310 คน 

ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวมรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปสถิติ 

ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานทีเทส และเอฟเทส ผลการวิจยั

พบว่า (1) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่ เป็นเพศห�ิูง (ร้อยละ 62.90) อาย ุ20-30 ปี (ร้อยละ 30.97) 

เป็นพนกังานบริษทั (ร้อยละ 44.19) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท (ร้อยละ 30.97) 

ความถ่ีในการบริโภคสินคา้ สัปดาห์ละ 1 คร้ัง (ร้อยละ 29.03) เขา้มาบริโภคสินคา้ในวนัอาทิตย ์ 

(ร้อยละ35.81 ) เวลา 13.01- 15.00 น. (ร้อยละ 34.84) จะมากบัเพื่อน (ร้อยละ 46.77) ตดัสินใจซ้ือ

ด้วยตนเอง (ร้อยละ 45.30) ชอบบริโภคขนมปังป้ิงรส เนย นม (ร้อยละ 34.84 ) ชอบด่ืมนมสด 

(ร้อยละ 37.10) ค่าใชจ่้าย 41-70 บาท (ร้อยละ 49.30) เหตุผลท่ีมาบริโภคสินคา้ เพราะรสชาติอร่อย 

(ร้อยละ 66.45) (2)  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ให้ความสําคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ในร้าน จี.คีว.นมและขนมปังในระดบัมาก (x̄ = 3.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นราคา 

ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสําคญัระดบัมาก (x̄ = 3.86   x̄ = 3.84 

และ x̄ = 3.78 ตามลาํดับ) สําหรับด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัระดบัปานกลาง (x̄ = 
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3.03)  (3) การเปรียบเทียบปัจจยัทีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั

จาํหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาดของผูบ้ริโภค จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ผูบ้ริโภคที่มีเพศต่างกนั มีความคิดเห็นโดยรวมทั้ง 4 ดา้น แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  ผูบ้ริโกคท่ีมีอายุต่างกัน มีความคิดเห็นโดยรวมเฉพาะด้านการส่งเสริมการตลาด

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นโดยรวม 

ดา้นผลิตภณัฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาดเเตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

และ 0.01 ตามลาํดบั และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนั มีความคิดเห็นโดยรวมทั้ง 4 ดา้น แตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า  

จาํกดั อาํเภอปลายพระยา จงัหวดักระบ่ี เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ ซ่ึงผูศึ้กษาดาํเนินการศึกษาวิจยั 

ตามขั้นตอน ดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 1.1  ประชากร ท่ีใชใ้นการศึกษา คือ สมาชิกของสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ท่ีซ้ือสินคา้

กบัสหกรณ์ ปี 2558 จากรายงานการมีส่วนร่วมของสมาชิกสหกรณ์ในการดาํเนินธุรกิจกบัสหกรณ์

ของสํานักงานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี เป็นขนาดของประชากร มีจาํนวนสมาชิกท่ีซ้ือสินค้ากับ

สหกรณ์ จาํนวน 810 คน (สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี: 2559) 

 1.2  กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใชใ้นการศึกษา คือ สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ท่ีซ้ือสินคา้

กบัสหกรณ์ประจาํปี 2558 โดยการกาํหนดขนาดตวัอยา่งโดยใชสู้ตรคาํนวณของ Taro Yamane ดงัน้ี 

  n    =       
2

N(e)  1

N

+
 

 

  เม่ือ e คือ  ความคลาดเคล่ือนของการเลือกตวัอยา่ง 

                                       กาํหนดค่าความคลาดเคล่ือนเท่ากบั  0.05 

  N คือ  ขนาดของประชากร 

  n คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  แทนค่า n     =     2
810(0.05)  1

810

+
 

    

     n     =         267.77 

 

 ดงันั้น  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีนาํมาใชใ้นการวจิยัเท่ากบั 268 คน 
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2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล เป็นแบบสอบถามในการสํารวจพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั อาํเภอปลายพระยา จงัหวดักระบ่ี โดยมีรายละเอียด

ดงัน้ี 

2.1  เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามที่ทําขึ้นโดยใช้วิธีแบบสอบถาม  

ทาํการสอบถามประชากรท่ีตอ้งการศึกษา คือ สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดัท่ีซ้ือสินคา้ของ

สหกรณ์ แบบสอบถามใชค้าํถามปลายปิดและคาํถามปลายเปิดและใชก้ารสังเกตการณ์ร่วมดว้ย 

 2.2  ข้ันตอนการสร้างเคร่ืองมือ ผูศึ้กษาดาํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอน ดงัน้ี 

  2.2.1  ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร ตาํรา และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  2.2.2  สร้างคาํถามของแบบสอบถาม ตามความมุ่งหมายของการศึกษา 

  2.2.3  ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาตรวจดูความครอบคลุมของเน้ือหา และปรับปรุง

แบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดเ้คร่ืองมือวดัท่ีสมบูรณ์ 

 2.3  การทดสอบเคร่ืองมือ ผูศึ้กษาไดท้าํการทดสอบหาความเท่ียงตรง (Validity) และ

ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 

  2.3.1  เพือ่ให้แบบสอบถามมีความเทีย่งตรง (Validity) ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถาม

ท่ีสร้างข้ึนไปให้อาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาตรวจสอบเน้ือหาและโครงสร้างแบบสอบถามและ

ปรับปรุงสาํนวนภาษาท่ีใชใ้หช้ดัเจน 

  2.3.2  นําแบบสอบถามจํานวน 30 ชุด ไปทดลองสอบถามกบัสมาชิกสหกรณ์นิคม

ปลายพระยา จํากัด ซ่ึงมีคุณสมบติัเหมือนกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 30 ชุด และหาขอ้บกพร่อง นาํมา

แกไ้ขปรับปรุงแลว้จึงนาํไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม 

  2.3.3  นําข้อมูลที่ได้จากการทดลองสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 ชุด  

มาคํานวณหาความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยใช้โปรแกรมสถิติสําเร็จรูป เพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ 

ซ่ึงผลการทดสอบไดค้่าความน่าเช่ือถือ เท่ากบั 0.762 แสดงวา่แบบสอบถามท่ีทาํข้ึน สามารถนาํมาใช ้

ในการวจิยัได ้เพราะมีค่าความน่าเช่ือถืออยูใ่นเกณฑท่ี์เป็นค่าท่ียอมรับได ้
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 2.4  ลกัษณะของเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม ซ่ึงผูศึ้กษาสร้างข้ึน แบ่งเป็น 3 ส่วน คือ 

 2.4.1 ส่วนที่ 1 เป็นคาํถามปลายปิด เก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิก

สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของสมาชิก ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

ระยะเวลาการเป็นสมาชิก รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน รายจ่ายของครัวเรือนต่อเดือน   

 2.4.2 ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามปลายปิด เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั ไดแ้ก่   

   1)  ปริมาณในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง เหตุผลใน

การซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง  

   2)  ปริมาณ ในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือเคมี

การเกษตรแต่ละคร้ัง เหตุผลในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเคมี

การเกษตรแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง  

   3)  ปริมาณในการซ้ือนํ้ ามันเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือนํ้ ามัน

เช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง เหตุผลในการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือนํ้ ามนั

เช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง  

   4)  ปริมาณในการซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง 

เหตุผลในการซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาใน

การซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง  

 2.4.3 ส่วนที่ 3 เป็นคาํถามแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating Scale) เก่ียวกับ

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์

นิคมปากนํ้า จาํกดั ไดแ้ก่    

   1)  ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย คุณภาพของสินค้า มีสินค้าหลากหลาย

ประเภท มีสินคา้หลายยีห่อ้ ความสะอาดของสินคา้    

   2)  ด้านราคา ประกอบดว้ย ราคาสินคา้ไม่แพงกวา่ทอ้งตลาด มีป้ายราคาติดไว้

ชดัเจน ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา บริการเงินเช่ือ   

   3)  ด้านการจัดจาํหน่าย ประกอบดว้ย สถานท่ีเดินทางมาใช้บริการสะดวก 

ร้านคา้สะอาด ร้านคา้ติดเคร่ืองปรับอากาศ ชั้นวางสินคา้สะดวก สะอาด การจดัหน้าร้านสวยงาม 

สะดุดตา การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการหา    

    4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย การมีโปรโมชั่น การบริการ

ที่รวดเร็ว  มิตรภาพของพนักงานขาย การให้การช่วยเหลือแนะนําตัวสินค้า ความสุภาพของ

พนกังาน บริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น ดงัน้ี 
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ระดับ คะแนน  ความหมาย 

มากท่ีสุด  5 ระดบัความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 

มาก  4 ระดบัความสาํคญัในระดบัมาก 

ปานกลาง  3 ระดบัความสาํคญัในระดบัปานกลาง 

นอ้ย  2 ระดบัความสาํคญัในระดบันอ้ย 

นอ้ยท่ีสุด  1 ระดบัความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูล จากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ ดงัน้ี 

 3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามกบัสมาชิก

สหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ท่ีเขา้ร่วมประชุมใหญ่สามญัประจาํปี 2558 เม่ือวนัท่ี 28 พฤษภาคม 2559 

โดยกาํหนดขนาดตวัอย่าง โดยใช้สูตรคาํนวณของ Taro Yamane จาํนวน 268 คน ในเร่ืองเก่ียวกบั

เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ระยะเวลาการเป็นสมาชิก รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน ขอ้มูล

เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ และข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับระดับ

ความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ ตํารา

งานวิจยั วิทยานิพนธ์ รายงานการศึกษาคน้ควา้อิสระ รายงานกิจการประจาํปีของสหกรณ์ ระเบียบ 

บทความ วารสารทางวชิาการและWebsite ต่าง ๆ โดยนาํเสนอในรูปแบบเชิงพรรณนา 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 

 4.1  การวิเคราะห์ข้อมูล ผูศึ้กษานาํแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้มาตรวจสอบความ

สมบูรณ์ของขอ้มลู และทาํการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชส้ถิติดงัต่อไปน้ี  

  4.1.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่อใช้อธิบายขอ้มูลทั้งหมด

ในแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) 

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  4.1.2  สถิติเชิงอนุมาน 31(Inferential Statistics) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล

กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนของประชากร ซ่ึงสามารถนาํผลการวิเคราะห์นั้น ไปสรุปอา้งถึงประชากรได้
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โดยใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น ประกอบดว้ย การประมาณค่าและการทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ

การทดสอบไคสแควร์     

 4.2  สถิติทีใ่ช้ แยกวเิคราะห์ดงัน้ี 

  4.2.1 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิก ได้แก่ เพศ อายุ ระดบั

การศึกษา ระยะเวลาการเป็นสมาชิก รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน รายจ่ายของครัวเรือนต่อเดือน 

จะแสดงผลการวิเคราะห์โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และนําเสนอในรูปของ

ตารางแจกแจงความถ่ี 

  4.2.2 ส่วนที่ 2 เป็นคาํถามปลายปิด เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิก

สหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั ไดแ้ก่   

    1)  ปริมาณในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง เหตุผล

ในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือปุ๋ยแต่ละคร้ัง  

    2)  ปริมาณ ในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือเคมี

การเกษตรแต่ละคร้ัง เหตุผลในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเคมี

การเกษตรแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือเคมีการเกษตรแต่ละคร้ัง  

    3)  ปริมาณในการซ้ือนํ้ ามันเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือนํ้ ามัน

เช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง เหตุผลในการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิงแต่ละคร้ัง  

    4)  ปริมาณในการซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง 

เหตุผลในการซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง ช่วงเวลาใน

การซ้ือขา้วสารแต่ละคร้ัง จะแสดงผลการวิเคราะห์โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

และนาํเสนอในรูปของตารางแจกแจงความถ่ี 

  4.2.3 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด จะแสดงผลการวิเคราะห์โดยใช้ ค่าเฉล่ีย (Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยนาํเสนอในรูปตาราง   

                     ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   =    คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด 

                                                             จาํนวนชั้น 

                                                              = 5 - 1 

                                                                                      5 

                                                                  = 0.80 
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    ดงันั้น ผูศึ้กษาไดเ้สนอค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมาย ดงัน้ี 

ค่าเฉลีย่อยู่ระหว่าง               หมายถึง 

4.21   -   5.00  มีระดบัความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 

3.41   -   4.20  มีระดบัความสาํคญัในระดบัมาก 

2.61   -   3.40  มีระดบัความสาํคญัในระดบัปานกลาง 

1.81   -   2.60  มีระดบัความสาํคญัในระดบันอ้ย 

1.00   -   1.80  มีระดบัความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 

4.2.4 ส่วนที่ 4  การหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับ

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ จะแสดงผลความสัมพนัธ์โดยใชไ้คสแควร์   

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า 

จาํกดั จงัหวดักระบ่ี เป็นการศึกษาเชิงพรรณนา เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั โดยมี

กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 268 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติ เสนอค่าความถ่ี (Frequency) 

ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยมีรายละเอียดของ

ขอ้มูลท่ีศึกษา 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

 ส่วนท่ี 3 ระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

 ส่วนท่ี 4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

 

1. ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

 

 ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ไดผ้ลการศึกษา

ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

                       (n=268) 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวนคน ร้อยละ 

1. เพศ 

          ชาย 

          หญิง 

 

158 

110 

 

59.0 

41.0 

2. อายุ 

          ตํ่ากวา่  20  ปี 

          21 - 30  ปี 

          41 - 50  ปี 

          ตั้งแต่  50  ปีข้ึนไป 

 

8 

56 

110 

94 

 

3.0 

20.9 

41.0 

35.1 

3. ระดบัการศึกษา 

          ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ 

          มธัยมศึกษาตอนตน้ 

          มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

          ปวส./ปวท./อนุปริญญา 

          ปริญญาตรี 

          ปริญญาตรีข้ึนไป 

 

105 

94 

26 

6 

34 

3 

 

39.2 

35.1 

9.7 

2.2 

12.7 

1.1 

4. ท่านเป็นสมาชิกสหกรณ์มานานเท่าใด 

          ตํ่ากวา่  5  ปี 

          5 - 10  ปี 

          11 - 15  ปี 

          15  ปีข้ึนไป 

 

12 

94 

60 

102 

 

4.5 

35.1 

22.3 

38.1 

5. รายได้ของครัวเรือนต่อเดอืน 

          ตํ่ากวา่  5,001.-  บาท/เดือน 

          5,001.- 10,000.- บาท/เดือน 

          10,001.- 15,000.-บาท/เดือน 

          15,001 - 20,000.-  บาท/เดือน 

          มากกวา่  20,000.-  บาท/เดือน 

 

1 

7 

41 

68 

151 

 

0.4 

2.6 

15.3 

25.4 

56.3 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

                       (n=268) 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวนคน ร้อยละ 

6. รายจ่ายของครัวเรือนต่อเดอืน 

          ตํ่ากวา่ 5,001 

         5,001-10,000 

         10,001-15,000 

         15,001-20,000 

         มากกวา่ 20,000 

 

5 

63 

100 

89 

11 

 

1.9 

23.5 

37.3 

33.2 

4.1 

 

 จากตางรางท่ี 4.1 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 268 คน พบวา่ 

 1) เพศ สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 59.0 และเพศหญิง คิดเป็น

ร้อยละ 41.0 ส่วน 

 2) อาย ุสมาชิกส่วนใหญ่มีอายเุฉล่ียในช่วง 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา คือ

มีอาย ุตั้งแต่ 50 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 35.1  

 3) ระดับการศึกษา ระดับการศึกษาประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า คิดเป็นร้อยละ 39.2 

รองลงมาเป็นระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 35.1  

 4) ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 15 ปี  ข้ึนไป 

คิดเป็นร้อยละ 38.1 รองลงมา คือ 5-10ปี คิดเป็นร้อยละ 35.1  

 5) รายได ้มีรายไดข้องครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 20,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 

56.3 รองลงมา 15,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.4 

 6) รายจ่าย มีรายจ่ายของครัวเรือนเฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 

37.3 รองลงมา 15,001-20,000บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 33.2 
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2. พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ไดผ้ลการศึกษา 

ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการซ้ือปุ๋ยของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

          (n=268) 

พฤตกิรรมการซือ้ปุ๋ย จาํนวนคน ร้อยละ 

1.   ซ้ือ               

2.  ไม่ซ้ือ 

261 

7 

97.4 

2.6 

1.1  จาํนวนเงินในการซ้ือปุ๋ยของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง (n=261) 

        ตํ่ากวา่ 6,001 บาท 

        6,001-12,000 บาท 

        12,001-18,000 บาท 

        18,001 บาท  ข้ึนไป 

 

12 

47 

59 

14 

 

4.6 

18.0 

22.6 

54.8 

1.2  ความถ่ีของการซ้ือปุ๋ยของสหกรณ์ (n=261) 

        มาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี 

        มาซ้ือ 3-4 คร้ังต่อปี 

        มาซ้ือ 5-6 คร้ังต่อปี                                

 

182 

72 

7 

 

69.7 

27.6 

2.7 

1.3  เหตุผลในการซ้ือ (n=261) 

        ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 

        ใกลบ้า้น 

        สินคา้คุณภาพดี 

        การใหบ้ริการดี 

 

31 

32 

188 

10 

 

11.9 

12.3 

72.0 

3.8 

1.4  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (n=261) 

        พอ่/ แม่                                                

        ภรรยา/สามี 

        เพ่ือนบา้น 

        ตดัสินใจเอง 

 

56 

144 

12 

49 

 

21.5 

55.2 

4.6 

18.8 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 

(n=268) 

พฤตกิรรมการซือ้ปุ๋ย จาํนวนคน ร้อยละ 

1.5  ช่วงเวลาในการซ้ือ (n=261) 

        ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร  

        ตามฤดูกาลสหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

        สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

        อ่ืนๆ 

 

248 

6 

4 

3 

 

95.0 

2.3 

1.5 

1.2 

 

จากตางรางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ยของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า

จาํกดั จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 268 คน พบวา่ 

1)  ซ้ือ สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือปุ๋ย คิดเป็นร้อยละ 97.4  

2)  ไม่ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 2.6  

3)  ปริมาณในการซ้ือ ผูมี้ส่วนซ้ือปุ๋ยของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง ประมาณ 18,001 บาท 

ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมา 12,001-18,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.6 

4)  ความถ่ีในการซ้ือ สมาชิกมาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 69.7 รองลงมา 3-4 คร้ัง

ต่อปี คิดเป็นร้อยละ 27.6 

5)  เหตุผลในการซ้ือ เพราะสินคา้คุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมา ใกลบ้า้น 

คิดเป็นร้อยละ 12.3 

6)  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็นร้อยละ 55.2 รองลงมา คือ 

พอ่/แม่ คิดเป็นร้อยละ 21.5 

7)  ช่วงเวลาในการซ้ือ ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 95.0 

รองลงมา ตามฤดูกาล สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย คิดเป็นร้อยละ 2.3 
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ตารางท่ี 4.3 พฤติกรรมการซ้ือเคมีการเกษตรของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั 

              (n=268) 

พฤตกิรรมการซือ้เคมกีารเกษตร จาํนวนคน ร้อยละ 

1. ซ้ือ               

2.ไม่ซ้ือ 

248 

20 

92.5 

7.5 

1.1  จาํนวนเงินในการซ้ือเคมีการเกษตรของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง(n=248) 

     ตํ่ากวา่ 501 บาท 

        501-1,000 บาท 

        1,001 บาท  ข้ึนไป 

 

11 

161 

76 

 

4.4 

64.9 

30.6 

1.2  ความถ่ีของการซ้ือเคมีการเกษตรของสหกรณ์ (n=248) 

       มาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี                             

        มาซ้ือ 3-4 คร้ังต่อปี 

      มาซ้ือ 5-6 คร้ังต่อปี 

 

116 

124 

8 

 

46.8 

50.0 

3.2 

1.3  เหตุผลในการซ้ือ (n=248) 

       ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 

      ใกลบ้า้น 

      สินคา้คุณภาพดี 

      การใหบ้ริการดี 

 

32 

25 

180 

11 

 

12.9 

10.1 

72.6 

4.4 

1.4  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (n=248) 

      พอ่/แม่                                                

      ภรรยา/สามี 

      เพ่ือนบา้น 

      ตดัสินใจเอง 

 

52 

140 

14 

42 

 

21 

56.5 

5.6 

16.9 

1.5  ช่วงเวลาในการซ้ือ (n=248) 

      ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร  

      ตามฤดูกาลสหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

      สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

      อ่ืนๆ 

 

229 

9 

7 

3 

 

92.3 

3.6 

2.8 

1.2 

 

 จากตางรางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเคมีการเกษตรของสมาชิกสหกรณ์

นิคมปากนํ้า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 268 คน พบวา่ 

1)  ซ้ือ สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือเคมีการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 92.5 

2)  ไม่ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 7.5 
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3)  ปริมาณในการซ้ือ สมาชิกซ้ือเคมีการเกษตรของสหกรณ์ ในแต่ละคร้ังประมาณ 

501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.9 รองลงมา1,001 บาท  ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 30.6 

4)  ความถ่ีในการซ้ือ มาซ้ือ 3-4 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา 1-2 คร้ังต่อปี 

คิดเป็นร้อยละ 46.8 

5)  เหตุผลในการซ้ือ ซ้ือเพราะสินคา้คุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 72.6 รองลงมา ราคาตํ่ากวา่

ทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 12.9 

6)  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ ซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมา 

คือ พอ่/แม่ คิดเป็นร้อยละ 21.0 

7)  ช่วงเวลาในการซ้ือ ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 92.3 

รองลงมา ตามฤดูกาลสหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย คิดเป็นร้อยละ 3.6  

 

ตารางท่ี 4.4 พฤติกรรมการซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิงของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั  

               (n=268) 

พฤตกิรรมการซือ้นํา้มนัเช้ือเพลงิ จาํนวนคน ร้อยละ 

1.  ซ้ือ               

2. ไม่ซ้ือ 

65 

203 

24.3 

75.7 

1.1  จาํนวนเงินในการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง (n=65) 

  ตํ่ากวา่ 501 บาท 

  501-1,000 บาท 

  1,001 บาท  ข้ึนไป 

 

11 

43 

11 

 

16.9 

66.2 

16.9 

1.2  ความถ่ีของการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงของสหกรณ์ (n=65) 

 มาซ้ือ 1-12 คร้ังต่อปี                                

 มาซ้ือ 13-24 คร้ังต่อปี 

 มาซ้ือ 25-48 คร้ังต่อปี 

 

20 

33 

12 

 

30.8 

50.8 

18.4 

1.3  เหตุผลในการซ้ือ (n=65) 

       ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 

       ใกลบ้า้น 

       สินคา้คุณภาพดี 

       การใหบ้ริการดี 

 

8 

44 

12 

1 

 

12.3 

67.7 

18.5 

1.5 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 

   (n=268) 

พฤตกิรรมการซือ้นํา้มนัเช้ือเพลงิ จาํนวนคน ร้อยละ 

1.4  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (n=65) 

       พอ่/ แม่                                                

       ภรรยา/สามี 

       ตดัสินใจเอง 

 

8 

46 

11 

 

12.3 

70.8 

16.9 

1.5  ช่วงเวลาในการซ้ือ (n=65) 

       8.00-10.00 น.  

       10.00-12.00 น 

      12.00-16.00 น 

 

20 

37 

8 

 

30.8 

56.9 

12.3 

 

จากตางรางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงของสมาชิกสหกรณ์

นิคมปากนํ้า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 268 คน พบวา่ 

1)  ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 24.3 

2)  ไม่ซ้ือ สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ไม่ซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิง คิดเป็นร้อยละ 75.7  

3)  ปริมาณในการซ้ือ สมาชิกซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงของสหกรณ์ในแต่ละคร้ังประมาณ 

501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ66.2 

4)  ความถ่ีในการซ้ือ ซ้ือ 13-24 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมา 1-12 คร้ังต่อปี 

คิดเป็นร้อยละ 30.8 

5)  เหตุผลในการซ้ือ เพราะใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 67.7 รองลงมา สินคา้คุณภาพดี 

คิดเป็นร้อยละ 18.5 

6)  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็นร้อยละ 70.8 รองลงมา คือ 

ตดัสินใจเอง คิดเป็นร้อยละ 16.9 

7)  ช่วงเวลาในการซ้ือ ซ้ือช่วงเวลา 10.00-12.00 น . คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมา 

ช่วงเวลา 8.00-10.00 น. คิดเป็นร้อยละ 30.8 
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ตารางท่ี 4.5 พฤติกรรมการซ้ือขา้วสารของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้า จาํกดั  

            (n=268) 

พฤตกิรรมการซือ้ข้าวสาร จาํนวนคน ร้อยละ 

1.  ซ้ือ               

2.  ไม่ซ้ือ 

234 

34 

87.3 

12.7 

1.1  จาํนวนเงินในการซ้ือขา้วสารของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง (n=234) 

       ตํ่ากวา่ 501 บาท 

      501-1,000 บาท 

      1,001 บาท  ข้ึนไป 

 

20 

180 

34 

 

8.5 

76.9 

14.5 

1.2  ความถ่ีของการซ้ือขา้วสารของสหกรณ์ (n=234) 

      มาซ้ือ 1-12 คร้ังต่อปี                                

      มาซ้ือ 13-24 คร้ังต่อปี 

      มาซ้ือ 25-36 คร้ังต่อปี 

 

139 

89 

6 

 

59.4 

38.0 

2.6 

1.3  เหตุผลในการซ้ือ (n=234) 

      ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 

      ใกลบ้า้น 

      สินคา้คุณภาพดี 

      การใหบ้ริการดี 

 

22 

18 

190 

4 

 

9.4 

7.7 

81.2 

1.7 

1.4  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (n=234) 

      พอ่/ แม่                                                

      ภรรยา/สามี 

      เพ่ือนบา้น 

      ตดัสินใจเอง 

 

48 

138 

29 

18 

 

20.5 

59.4 

12.4 

7.7 

1.5  ช่วงเวลาในการซ้ือ  (n=234) 

      ตน้เดือน  

       กลางเดือน 

     สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

      อ่ืนๆ 

 

191 

23 

7 

13 

 

81.6 

9.8 

3.0 

5.6 
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 จากตางรางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือข้าวสารของสมาชิกสหกรณ์นิคม

ปากนํ้า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 268 คน พบวา่ 

1)  ซ้ือ สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือขา้วสาร คิดเป็นร้อยละ 87.3 

2)  ไม่ซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 12.7 

3)  ปริมาณในการซ้ือ สมาชิกซ้ือขา้วสารของสหกรณ์ในแต่ละคร้ังประมาณ 501-1,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ76.9 รองลงมา 1,001 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 14.5 

4)  ความถ่ีในการซ้ือ ซ้ือ 1-12 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 59.4 รองลงมา 13-24 คร้ังต่อปี 

คิดเป็นร้อยละ 38.0 

5)  เหตุผลในการซ้ือ เพราะสินคา้คุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 81.2 รองลงมา ราคาตํ่ากว่า

ทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 9.4 

6)  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามีคิดเป็นร้อยละ 59.4รองลงมา คือ 

พอ่/แม่ คิดเป็นร้อยละ 20.5 

7)  ช่วงเวลาในการซ้ือ ซ้ือช่วงต้นเดือน คิดเป็นร้อยละ 81.6 รองลงมา กลางเดือน  

คิดเป็นร้อยละ9.8 

 

3.  ระดับความสําคัญปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

 สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

 

 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ได้ผล

การศึกษา ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาด  

                (n=268) 

ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ S.D. 

ระดบั

ความสําคั

ญ 

ผลิตภณัฑ ์ 3.59 0.819 มาก 

ราคา 3.58 0.661 มาก 

การจดัจาํหน่าย 3.32 0.689 มาก 

การส่งเสริมการตลาด 3.47 0.706 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.49 0.718 มาก 
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 จากตางรางท่ี 4.6 ผลการศึกษาค่าเฉล่ียรวม ระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ผูต้อบแบบสอบถาม 

ให้ความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  

มีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.49 เม่ือพิจารณาเป็นด้านโดยให้ความสําคญัเร่ืองผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริม

การตลาด และการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ีย 3.59 ค่าเฉล่ีย 3.58 ค่าเฉล่ีย 3.47 และมีค่าเฉล่ีย 3.32 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.7 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

                (n=268) 

ผลติภัณฑ์ ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

สินคา้มีคุณภาพ  4.01 0.441 มาก 

ความสะอาดของสินคา้ 3.69 0.571 มาก 

บรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมและโดดเด่น 3.63 1.969 มาก 

มีสินคา้หลายยีห่อ้/ตราสินคา้ 3.44 0.600 มาก 

มีสินคา้หลากหลายประเภท 3.18 0.515 ปานกลาง 

รวมเฉลีย่ 3.59 0.819 มาก 

          

 จากตางรางท่ี 4.7   ผลการศึกษาระดับความสําคัญปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ ์ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญั

กับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.59 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่อยู่ในระดบัมาก โดยให้ความสําคญัเร่ืองสินคา้มีคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.01 

ความสะอาดของสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.69 บรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมและโดดเด่น มีค่าเฉล่ีย 3.36 และ

สินคา้มีหลายตราสินค า้ มีค่าเฉล่ีย 3.44 และให้ความสําคัญระดับปานกลาง เร่ืองมีสินค้า

หลากหลายประเภท มีค่าเฉล่ีย 3.18 
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ตารางท่ี 4.8 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (ดา้นราคา) 

                (n=268) 

  

  จากตางรางท่ี 4.8 ผลการศึกษาระดบัความสาํคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้น พบวา่อยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความสําคญัเร่ืองราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.06 

บริการเงินเช่ือ มีค่าเฉล่ีย 3.82 ราคาสินคา้ใกลเ้คียงกบัทอ้งตลาด มีค่าเฉล่ีย 3. 54 และใหค้วามสําคญั

ระดบัปานกลาง เร่ืองราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา มีค่าเฉล่ีย 3.29 มีป้ายราคาติดไวช้ดั มีค่าเฉล่ีย 3.22 

  

ตารางท่ี 4.9 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (ดา้นการจดัจาํหน่าย) 

                 (n=268) 

การจดัจาํหน่าย ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

สถานท่ีเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก 4.07 0.488 มาก 

สถานท่ีสะอาด 3.97 0.485 มาก 

การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายตอ่การหา 3.25 0.770 มาก 

สถานท่ีติดเคร่ืองปรับอากาศ 3.16 0.823 ปานกลาง 

ชั้นวางสินคา้สะดวก สะอาด 2.99 0.788 ปานกลาง 

การจดัหนา้ร้านสวยงาม สะดุดตา 2.53 0.785 นอ้ย 

รวมเฉลีย่ 3.32 0.689 มาก 

          

 

ราคา ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ 4.06 0.415 มาก 

บริการเงินเช่ือ 3.82 0.877 มาก 

ราคาสินคา้ใกลเ้คียงกบัทอ้งตลาด 3.54 0.683 มาก 

ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา 3.29 0.700 ปานกลาง 

มีป้ายราคาติดไวช้ดั 3.22 0.632 ปานกลาง 

รวมเฉลีย่ 3.58 0.661 มาก 
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 จากตางรางท่ี 4.9 ผลการศึกษาระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดั

จาํหน่าย ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32 

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมาก โดยให้ความสําคญั เร่ือง สถานท่ีเดินทางมาใช้

บริการสะดวก  มีค่าเฉล่ีย 4.07 สถานท่ีสะอาด มีค่าเฉล่ีย 3.97 การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการซ้ือ 

มีค่าเฉล่ีย 3.25 และใหค้วามสาํคญัระดบัปานกลาง เร่ืองสถานท่ีติดเคร่ืองปรับอากาศ มีค่าเฉล่ีย 3.16 

ชั้นวางสินคา้สะดวก สะอาด มีค่าเฉล่ีย 2.99 และให้ความสําคญัระดบัน้อย เร่ืองการจดัหน้าร้าน

สวยงาม สะดุดตา มีค่าเฉล่ีย 2.53 

 

ตารางท่ี 4.10 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด (ดา้นการส่งเสริมการตลาด) 

                 (n=268) 

การส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

ประชาสมัพนัธ์ผา่นผูน้าํกลุ่มสมาชิก การแนะนาํสินคา้และ

บริการของสหกรณ์ใหส้มาชิกทราบ 
3.83 0.559 มาก 

บริการท่ีรวดเร็ว เช่น การชาํระเงิน การส่งสินคา้ 3.38 0.662 มาก 

การพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส ของพนกังาน 3.61 0.707 มาก 

การใหค้วามช่วยเหลือ แนะนาํสินคา้ 3.43 0.707 มาก 

ความสุภาพของพนกังาน 3.60 0.681 มาก 

บริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น 2.98 0.922 ปานกลาง 

รวมเฉลีย่ 3.47 0.706 มาก 

          

 จากตางรางที่ 4.10 ผลการศึกษาระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น

การจดัส่งเสริมการตลาดของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี ผูต้อบแบบสอบถาม

ใหค้วามสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.47 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความสําคญั เร่ือง

ประชาสัมพนัธ์ผ่านผูน้าํกลุ่มสมาชิก การแนะนาํสินคา้และบริการของสหกรณ์ให้สมาชิกทราบ 

มีค่าเฉล่ีย 3.83  การพูดจาเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส ของพนักงาน มีค่าเฉล่ีย 3.61 ความสุภาพของ

พนกังาน มีค่าเฉล่ีย 3.60 การให้ความช่วยเหลือและแนะนาํสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.43 บริการท่ีรวดเร็ว 

เช่น การชาํระเงิน การส่งสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 3.38 และให้ความสําคญัระดับปานกลาง เร่ืองบริการ

จดัส่งสินคา้ถึงบา้น  มีค่าเฉล่ีย 2.98   
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ส่วนที ่4  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

 ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

 

ตารางท่ี 4.11 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ย 

 (n=268) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

กบัพฤตกิรรมการซื้อปุ๋ย 

ผลลพัธ์ 

ผลของความสัมพนัธ์ Pearson Chi-square 

(Value) 

df Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 310.131 154 0.000* มีนยัสาํคญั 

2. ดา้นราคา  292.765 143 0.000* มีนยัสาํคญั 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย  347.532 187 0.000* มีนยัสาํคญั 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 375.731 198 0.000* มีนยัสาํคญั 

*Significant at P-value < 0.01 

 

 จากตางรางท่ี 4.11 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือปุ๋ย พบวา่ ทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ี 0.01 

  

ตารางท่ี 4.12 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือเคมีการเกษตร 

(n=268) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤตกิรรม

การซื้อเคมกีารเกษตร 

ผลลพัธ์ 
ผลของ

ความสัมพนัธ์ 
Pearson Chi-square 

(Value) 
df Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 181.730 140 0.010* มีนยัสาํคญั 

2. ดา้นราคา 199.599 130 0.000* มีนยัสาํคญั 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 243.741 170 0.000* มีนยัสาํคญั 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 275.678 170 0.000* มีนยัสาํคญั 

*Significant at P-value < 0.01 

 

 จากตางรางท่ี 4.12 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือเคมีการเกษตร พบวา่ มีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ี 0.010 
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ตารางท่ี 4.13  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิง 

     (n=268) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤตกิรรม

การซื้อนํา้มนัเช้ือเพลงิ 

ผลลพัธ์ 

ผลของความสัมพนัธ์ Pearson Chi-square 

(Value) 
df Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 101.032 88 0.162 ไม่มีนยัสาํคญั 

2. ดา้นราคา 121.980 88 0.010* มีนยัสาํคญั 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 114.628 112 0.413 ไม่มีนยัสาํคญั 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 122.798 120 0.412 ไม่มีนยัสาํคญั 

*Significant at P-value < 0.05 

 

 จากตางรางท่ี 4.13 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิง พบวา่มีปัจจยัดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 

ท่ี 0.05 ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่ความสัมพนัธ์กนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

 

ตารางท่ี 4.14 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือขา้วสาร 

(n=268) 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤตกิรรม

การซื้อข้าวสาร 

ผลลพัธ์ 

ผลของความสัมพนัธ์ Pearson Chi-square 

(Value) 
df Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 319.112 130 0.000* มีนยัสาํคญั 

2. ดา้นราคา 363.499 120 0.000* มีนยัสาํคญั 

3. ดา้นการจดัจาํหน่าย 406.990 160 0.000* มีนยัสาํคญั 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 377.851 170 0.000* มีนยัสาํคญั 

*Significant at P-value < 0.01 

 

 จากตางรางท่ี 4.14 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั

พฤติกรรมการซ้ือขา้วสาร พบวา่ทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ี 0.01 

 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า 

จาํกัด จังหวดักระบ่ี เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Study) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์

นิคมปากนํ้ า จาํกดั โดยมีกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 268 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติ 

เสนอค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ซ่ึงผูศึ้กษาสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี   

 

1. สรุปการศึกษา 

 

 1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั   

  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี 

จาํนวน 263 คน พบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 59.0 และเพศหญิง 

คิดเป็นร้อยละ 41.0 ส่วนใหญ่มีอายุเฉล่ียในช่วง 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา คือ มีอายุ

ตั้งแต่ 50 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 35.1 ระดบัการศึกษาประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ คิดเป็นร้อยละ 39.2 

รองลงมา เป็นระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 35.1 ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ 15 ปี

ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 38.1 รองลงมา คือ 5-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.1 มีรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

มากกวา่ 20,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมา 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.4 

และมีรายจ่ายของครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 37.3 รองลงมา 

15,001-20,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 33.2 

 1.2 พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั  

  ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกัด 

จงัหวดักระบ่ี จาํนวน 268 คน แบ่งออกเป็นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ดงัน้ี 

1.2.1  ปุ๋ ย สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือปุ๋ย คิดเป็นร้อยละ 97.4 และซ้ือปุ๋ยของ

สหกรณ์ในแต่ละคร้ัง ประมาณ 18,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมา 12,001-18,000 บาท 
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คิดเป็นร้อยละ 22.6 ความถ่ีในการมาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 69.7 รองลงมา 3-4 คร้ังต่อปี 

คิดเป็นร้อยละ 27.6 เหตุผลในการซ้ือเพราะสินคา้คุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 72.0 รองลงมา ใกลบ้า้น 

คิดเป็นร้อยละ 12.3 ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็นร้อยละ 55.2 รองลงมา 

คือ พ่อ/แม่ คิดเป็นร้อยละ 21.5 ช่วงเวลาในการซ้ือ ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร คิดเป็น

ร้อยละ 95.0 รองลงมา ตามฤดูกาลจดัส่งเสริมการขาย คิดเป็นร้อยละ 2.3 

1.2.2  เคมีการเกษตร ซ้ือเคมีการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 92.5 และซ้ือเคมีการเกษตร

ของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง ประมาณ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.9 รองลงมา 1,001 บาทข้ึนไป 

คิดเป็นร้อยละ 30.6 ความถ่ีในการมาซ้ือ 3-4 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา 1-2 คร้ังต่อปี 

คิดเป็นร้อยละ 46.8 เหตุผลในการซ้ือเพราะสินคา้คุณภาพดี คิดเป็น ร้อยละ 72.6 รองลงมา ราคาตํ่า

กว่าทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 12.9 ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็น

ร้อยละ 56.5 รองลงมา คือ พ่อ/แม่ คิดเป็นร้อยละ 21.0 ช่วงเวลาในการซ้ือ ตามระยะเวลาของพืชผล

ทางการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 92.3 รองลงมา ตามฤดูกาลจดัส่งเสริมการขาย คิดเป็นร้อยละ 3.6 

1.2.3  น้ํามันเช้ือเพลิง ซ้ือนํ้ ามันเช้ือเพลิง คิดเป็นร้อยละ 24.3 และซ้ือนํ้ ามัน

เช้ือเพลิงของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง ประมาณ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 66.2 ความถ่ีในการมาซ้ือ 

13-24 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมา 1-12 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 30.8 เหตุผลในการซ้ือ

เพราะใกลบ้า้น คิดเป็นร้อยละ 67.7 รองลงมา สินคา้คุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 18.5 ผูมี้ส่วนร่วมใน

การตัดสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็นร้อยละ 70.8 รองลงมา คือ อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 16.9 

ช่วงเวลาในการซ้ือ 10.00-12.00 น. คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมา 8.00-10.00 น. คิดเป็นร้อยละ 30.8 

และซ้ือขา้วสาร คิดเป็นร้อยละ 87.3 

1.2.4  ข้าวสาร ซ้ือขา้วสารของสหกรณ์ในแต่ละคร้ังประมาณ 501-1,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 76.9 รองลงมา 1,001 บาท  ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 14.5 ความถ่ีในการมาซ้ือ 1-12 คร้ัง

ต่อปี คิดเป็นร้อยละ 59.4 รองลงมา 13-24 คร้ังต่อปี คิดเป็นร้อยละ 38.0 เหตุผลในการซ้ือเพราะ

สินคา้คุณภาพดี คิดเป็นร้อยละ 81.2 รองลงมา ราคาตํ่ากว่าทอ้งตลาดทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 9.4 

ผูม้ีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ คือ ภรรยา/สามี คิดเป็นร้อยละ 59.4 รองลงมา คือ พ่อ/แม่ คิดเป็น

ร้อยละ 20.5 ช่วงเวลาในการซ้ือ ตน้เดือน คิดเป็นร้อยละ 81.6 รองลงมา กลางเดือน คิดเป็นร้อยละ 9.8 

 1.3  ระดับความสําคัญปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี 

ไดผ้ลการศึกษา แบ่งออกเป็นขอ้มูลดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
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1.3.1  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ เฉล่ีย 3.59 ซ่ึงมีระดบัความสําคญัในระดับมาก เช่น สินคา้มีคุณภาพ 

ความสะอาดของสินคา้ บรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมและโดด เด่น สินคา้มีหลายตราสินคา้ คิดเป็นค่าเฉล่ีย 

คือ 4.01, 3.69, 3.63 และ 3.44 ตามลาํดบั 

1.3.2  ด้านราคา ที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ เฉล่ีย 3.58 

ซ่ึงมีระดบัความสําคญัในระดบัมาก เช่น ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ บริการเงินเช่ือและราคาสินคา้

ใกลเ้คียงกบัทอ้งตลาด คิดเป็นค่าเฉล่ีย คือ 4.06, 3.82 และ 3.54 ตามลาํดบั 

1.3.3  ด้านการจัดจําหน่าย ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์ 

เฉล่ีย 3.32 ซ่ึงมีระดบัความสําคญัในระดบัมาก เช่น สถานท่ีเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก สถานท่ีสะอาด 

และการจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อการซ้ือ คิดเป็นค่าเฉล่ีย คือ 4.07, 3.97 และ 3.25 ตามลาํดบั 

1.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิก

สหกรณ์ เฉล่ีย 3.32 ซ่ึงมีระดบัความสําคญัในระดบัมาก เช่น ประชาสัมพนัธ์ผ่านผูน้าํกลุ่มสมาชิก 

การแนะนาํสินคา้และบริการของสหกรณ์ให้สมาชิกทราบ บริการที่รวดเร็ว เช่น การชาํระเงิน 

การส่งสินคา้ การพูดจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส ของพนกังาน การให้ความช่วยเหลือ แนะนาํสินคา้ 

และความสุภาพของพนกังาน คิดเป็นค่าเฉล่ีย คือ 3.83, 3.38, 3.61, 3.43 และ 3.60 ตามลาํดบั  

 1.4  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือสินค้า

สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือปุ๋ย, เคมี

การเกษตร และขา้วสาร พบว่า ทุกปัจจยัมีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ที่ 0.01 

ส่วนพฤติกรรมการซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิง พบว่า ปัจจยัด้านราคา มีความสัมพนัธ์กนัอย่างมีนัยสําคญั

ทางสถิติ ท่ี 0.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มี

ความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ  

 

2.  การอภิปรายผล 

 

 ผลการศึกษา ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั พบวา่

สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอายเุฉล่ียในช่วง 41 - 50 ปี ระดบัการศึกษาประถมศึกษา หรือ

ตํ่ากวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสุเทพ ช่วยอุระชน (2556: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา เร่ือง ปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าสหกรณ์ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรนิคม ฯ ลาํนํ้ าน่าน จาํกัด จงัหวดั

อุตรดิตถ์ ผลการศึกษา พบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่  เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
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การศึกษาระดบัประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ ส่วนเพศไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัผลการศึกษาของ

สุเทพ ช่วยอุระชน 

 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั พบว่า

สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ซ้ือปุ๋ย ความถ่ีในการมาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา

ของธิดารัตน์ ถมมาลี (2555: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์

การเกษตรควนโดน พบว่า พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสหกรณ์มากท่ีสุดในแต่ละคร้ัง คือ ซ้ือปุ๋ย 

ปริมาณ 1,001 - 5,000 บาท วสัดุการเกษตรปริมาณ ตํ่ากวา่ 501 บาท เคมีการเกษตรปริมาณ 501 -1,000 บาท 

ความถ่ีในการซ้ือปุ๋ยวสัดุการเกษตรเคมีการเกษตร1-2 คร้ังต่อปี ส่วนปริมาณการซ้ือปุ๋ย เคมี

การเกษตร และความถ่ีในการซ้ือเคมีการเกษตรไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัผลการศึกษาของ

ธิดารัตน์ ถมมาลี 

 ผลการศึกษาระดบัความสําคญัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือ

สินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั พบวา่ระดบัความสําคญัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวิศลัย์

ศยา พุ่มพวั (2556: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์บริการ

โรงพยาบาลตรัง จาํกดั พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ของสมาชิก อยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธิดารัตน์ ถมมาลี (2555: บทคดัยอ่) 

ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์การเกษตรควนโดน พบว่าระดบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ ดา้น

การส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นผลิตภณัฑข์องสหกรณ์ ตามลาํดบั 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

 จากสรุปผลการศึกษาและการวิเคราะห์ผลการศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ

ดงัน้ี    

 3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ 

  3.1.1  ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ํา จํากัด 

พบวา่  

    1)  ปุ๋ย สมาชิกส่วนใหญ่ซ้ือปุ๋ยกบัสหกรณ์ ความถ่ีในการซ้ือ ปีละ1-2 คร้ัง 

เหตุผลในการซ้ือเพราะสินคา้คุณภาพดีและใกลบ้า้น ช่วงเวลาในการซ้ือตามระยะเวลาของพืชผล
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ทางการเกษตร ทาํให้สหกรณ์สามารถวางแผนการซ้ือสินคา้มาจาํหน่ายทาํไดง่้าย สหกรณ์สามารถ

สํารวจความต้องการสินค้าท่ีสมาชิกต้องการใช้ก่อน เพื่อจดัหาสินค้าท่ีมีคุณภาพตรงกับความ

ตอ้งการของสมาชิกสหกรณ์มาจาํหน่าย  

    2)  เคมีการเกษตร สมาชิกส่วนใหญ่ซ้ือเคมีการเกษตรกบัสหกรณ์ ความถ่ีใน

การซ้ือ ปีละ 3-4 คร้ังต่อปี เหตุผลในการซ้ือเพราะสินคา้คุณภาพดีและราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป 

ช่วงเวลาในการซ้ือตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร ทาํใหส้หกรณ์สามารถวางแผนการจดัหา

สินคา้มาจาํหน่ายทาํไดง่้าย สหกรณ์ควรจดัหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป เพื่อให้

ตรงกบัความตอ้งการของสมาชิก  

    3)  นํา้มันเชื้อเพลิง สมาชิกส่วนใหญ่ไม่ซ้ือนํ้ ามนัเช้ือเพลิงกบัสหกรณ์ 

ส่วนเหตุผลในการซ้ือ คือ ใกล้บา้น หากสหกรณ์ตอ้งการพฒันาธุรกิจจาํหน่ายนํ้ ามนัเช้ือเพลิง 

เพื่อบริการสมาชิก ควรปรับปรุงระบบงานและบุคลากรให้เหมาะสมสอดคลอ้งกบัธุรกิจของสหกรณ์ 

ปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้มียอดจาํหน่ายท่ีสูงข้ึน โดยมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายหรือ

กิจกรรมอ่ืนท่ีสหกรณ์เห็นวา่เหมาะสม และมีการหาวธีิการเพิ่มลูกคา้จากสมาชิก  

    4)  ข้าวสาร สมาชิกส่วนใหญ่ซ้ือขา้วสารกบัสหกรณ์ ความถ่ีในการซ้ือ 1-12 คร้ัง

ต่อปี ช่วงเวลาในการซ้ือ คือ ตน้เดือน เหตุผลในการซ้ือเพราะสินคา้มีคุณภาพ สหกรณ์ควรจดัหา

สินคา้ท่ีมีคุณภาพมาจาํหน่ายและมีปริมาณท่ีเพียงพอในช่วงเวลาดงักล่าว เพื่อง่ายต่อการบริหาร

จดัการสินคา้คงเหลือ 

  3.1.2  ผลการศึกษาระดับความสําคัญปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ํา จํากดั   

   1)  ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมมีระดบัความสําคญัในระดบัมาก คือ สินคา้ท่ีมี

คุณภาพและความสะอาดของสินคา้ ดงันั้น สหกรณ์ควรจดัหาสินคา้ท่ีมีคุณภาพมาจาํหน่าย เน้นความ

สะอาดของตวัสินคา้ 

   2)  ด้านราคา โดยรวมมีระดบัความสําคญัในระดบัมาก คือ ราคาสอดคลอ้ง

กบัคุณภาพและการบริการเงินเช่ือ ดงันั้น สหกรณ์ควรกาํหนดราคาให้สอดคลอ้งกบัคุณภาพและ

ให้บริการเงินเช่ือท่ีสอดคล้องกบัระยะเวลาการรับซ้ือผลผลิตของสมาชิก เป็นการสร้างความพึงพอใจ

ใหก้บัสมาชิก 

   3)  ด้านการจัดจําหน่าย โดยรวมมีระดับความสําคัญในระดับมาก คือ 

สถานท่ีเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก สถานท่ีสะอาด ดงันั้น สหกรณ์จึงควรบริหารจดัการสาขายอ่ย 

ซ่ึงมีสถานท่ีตั้งอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงกบัสมาชิก และสมาชิกสามารถเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก ใหมี้

ประสิทธิภาพ เพื่อให้บริการแก่สมาชิกไดอ้ย่างรวดเร็วและทัว่ถึงกนั เช่นเดียวกบัสํานักงานใหญ่
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   4)  ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมมีระดบัความสําคญัในระดบัมาก คือ 

การประชาสัมพนัธ์ผ่านผูน้าํกลุ่มสมาชิก แนะนาํสินคา้และบริการของสหกรณ์ให้สมาชิกทราบ

ดงันั้น สหกรณ์ควรพฒันาองคค์วามรู้เก่ียวกบัธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายให้กบัผูน้าํ เพื่อให้ขอ้มูล

ของสหกรณ์ไดค้รอบคลุมถึงกลุ่มสมาชิก ใชเ้วทีการประชุมกลุ่มสมาชิกในการสาํรวจความตอ้งการ

ของสมาชิก 

  3.1.3  สหกรณ์ควรทําการศึกษากระบวนการทํางานองค์กรที่ประสบผลสําเร็จ เช่น 

องคก์รคา้ปลีกหรือคา้ส่ง สหกรณ์อ่ืนๆ และนาํผลมาเปรียบเทียบ มาใชใ้นการปรับปรุงระบบการทาํงาน

ของสหกรณ์เพื่อช่วยพฒันาศกัยภาพของธุรกิจอยา่งเป็นรูปธรรมและต่อเน่ืองสู่ความเขม้แข็งอยา่งย ัง่ยนื 

 3.2  ข้อเสนอแนะเพือ่การศึกษาคร้ังต่อไป 

  3.2.1  ควรศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของสมาชิกสหกรณ์

ในธุรกิจดา้นอ่ืนๆ ของสหกรณ์ดว้ย เพื่อการประยกุตใ์ชใ้ห้เกิดประโยชน์แก่การดาํเนินงานของสหกรณ์ 

  3.2.2   ควรศึกษาในสหกรณ์อ่ืน ๆ  เพิ่มข้ึน เพื่อให้สามารถทราบถึงพฤติกรรมใน

การซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ไดอ้ยา่งทัว่ถึงมากข้ึน 

  3.2.3 เพื่อให้การดาํเนินงานธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ควรศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กนั ระหวา่งธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่ายกบัธุรกิจอ่ืนของสหกรณ์            
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แบบสอบถามหมายเลข.................... 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั จังหวดักระบ่ี 

**************************** 

เรียน  ท่านสมาชิกผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ดว้ยนกัศึกษาระดบัมหาบณัฑิตศึกษา หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวชิาสหกรณ์ 

สาขาวิชาเกษตรศาสตร์และสหกรณ์ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีความประสงค์ศึกษา 

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกดั จงัหวดักระบ่ี เพื่อนาํผลการศึกษา                  

ไปเป็นแนวทางในการแนะนาํส่งเสริมการบริหารจดัการธุรกิจการจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย โดยศึกษา

เฉพาะกรณีของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํ้ า จาํกัด และการศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตร

การศึกษา จึงขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี 

อน่ึง การตอบแบบสอบถามน้ี ผูศึ้กษาจะเก็บเป็นความลับ และไม่มีผลกระทบต่อการ

ปฏิบัติงาน หรือการมีส่วนร่วมของท่านในสหกรณ์ ทั้ งน้ี ข้อมูลท่ีได้จะเป็นประโยชน์ต่อผู ้ท่ี

เก่ียวขอ้ง ในการแนะนาํส่งเสริมและการใหบ้ริการของสหกรณ์แก่สมาชิก 

    

   ขอขอบคุณท่านเป็นอยา่งยิง่ท่ีใหค้วามอนุเคราะห์ในคร้ังน้ี 

   สวภทัร  คีรีพิทกัษ ์

                     นกัศึกษาระดบัมหาบณัฑิตศึกษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



82 

คาํช้ีแจงการตอบหรือกรอกแบบสอบถาม 

 

1. โปรดตอบคาํถามโดยทาํเคร่ืองหมาย   ( )  ท่ีตรงกบัความจริงหรือความคิดเห็นของท่านมาก

 ท่ีสุดหรือเติมขอ้มูลตามความเป็นจริง 

2. แบบสอบถามน้ีมี 3  ส่วน  ประกอบดว้ย 

 ส่วนท่ี  1  ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิก 

 ส่วนท่ี 2   เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของสมาชิกสหกรณ์ 

 ส่วนท่ี 3   เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดของสหกรณ์ 

ส่วนที ่ 1  ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิก   

 1.  เพศ  

 (    )  1.  ชาย (    )  2.  หญิง 

 2.  อาย ุ  

  (    )   1.  ตํ่ากวา่  20  ปี (    )   4.  41 - 50  ปี 

  (    )   2.  21 - 30  ปี (    )   5.  ตั้งแต่  50  ปีข้ึนไป 

  (    )   3.  31 - 40  ปี  

 3.  ระดบัการศึกษา  

 (    )   1.  ประถมศึกษาหรือตํ่ากวา่ (    )   4.  ปวส./ปวท./อนุปริญญา 

 (    )   2.  มธัยมศึกษาตอนตน้ (    )   5.  ปริญญาตรี 

 (    )   3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. (    )   6.  ปริญญาตรีข้ึนไป 

 4.  ท่านเป็นสมาชิกสหกรณ์มานานเท่าใด  

 (    )   1.  ตํ่ากวา่  5  ปี (    )   3.  11 - 15  ปี 

 (    )   2.  5 - 10  ปี (    )   4.  15  ปีข้ึนไป 

 5.  รายไดข้องครัวเรือนต่อเดือน  

 (    )   1.  ตํ่ากวา่  5,001.-  บาท/เดือน 

 (    )   2.  5,001.- 10,000.- บาท/เดือน 

 (    )   3.  10,001.- 15,000.-บาท/เดือน 

6.  รายจ่ายของครัวเรือนต่อเดือน 

  (    )   1.  ตํ่ากวา่  5,001.-  บาท/เดือน               

  (    )   2.  5,001.- 10,000.- บาท/เดือน 

  (    )   3.  10,001.- 15,000.-บาท/เดือน 

(    )   4. 15,001 - 20,000.-  บาท/เดือน 

(    )   5. มากกวา่  20,000.-  บาท/เดือน 

 

 

(    )   4. 15,001 - 20,000.-  บาท/เดือน 

(    )   5. มากกวา่  20,000.-  บาท/เดือน 
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ส่วนที ่2  เกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จาํกดั 

ทาํเคร่ืองหมาย หน้าสินค้าทีท่่านซ้ือหรือไม่ซ้ือจากสหกรณ์ระหว่างปี 
 

  2.1  ปุ๋ ย   (       ) ซ้ือ              (       ) ไม่ซ้ือ 

 1.จาํนวนเงินในการซ้ือปุ๋ยของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง 

(    )  1. ตํ่ากวา่ 6,001 บาท (    )   3. 12,001-18,000 บาท 

(    )  2. 6,001-12,000 บาท (    )   4. 18,001 บาท  ข้ึนไป 

  2. ความถ่ีของการซ้ือปุ๋ยของสหกรณ์ 

(    )  1. มาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี 

(    )  2. มาซ้ือ 3-4 คร้ังต่อปี  

(     )   3. มาซ้ือ 5-6 คร้ังต่อปี 

 

 3. เหตุผลในการซ้ือ 

(    )  1. ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป (     )   3. สินคา้คุณภาพดี  

(    )   2. ใกลบ้า้น (     )   4. การใหบ้ริการดี 

 4. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

(    )   1. พอ่/ แม ่ (     )  3. เพื่อนบา้น 

(    )   2. ภรรยา/สามี (     )  4. ตดัสินใจเอง 

 5. ช่วงเวลาในการซ้ือ 

(    )  1. ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร  (    )  3. สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

(    )  2. ตามฤดูกาลสหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย   (    )  4. อ่ืนๆ................................ 
 

2.2   เคมีการเกษตร เช่น ยาปราบศัตรูพชื    (       ) ซ้ือ              (      ) ไม่ซ้ือ 

 1.จาํนวนเงินในการซ้ือเคมีการเกษตรของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง 

(    )  1. ตํ่ากวา่ 501 บาท (    )  3. 1,001บาท  ข้ึนไป 

(    )  2. 501-1,000 บาท  

 2. ความถ่ีของการซ้ือเคมีการเกษตรของสหกรณ์ 

(    ) 1.  มาซ้ือ 1-2 คร้ังต่อปี 

(    ) 2.  มาซ้ือ 3-4 คร้ังต่อปี 

(    )  3. มาซ้ือ 5-6 คร้ังต่อปี 

 

           

           

           

           

 3. เหตุผลในการซ้ือ 

(    )  1. ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป (    ) 3. สินคา้คุณภาพดี 

(    )  2. ใกลบ้า้น (    ) 4. การใหบ้ริการดี 
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 4. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

(    )  1. พอ่/ แม่ (    )  3.  เพื่อนบา้น 

(    )  2. ภรรยา/สามี (    )  4.  ตดัสินใจเอง 

 5. ช่วงเวลาในการซ้ือ 

(    ) 1. ตามระยะเวลาของพืชผลทางการเกษตร (    )  3. สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

(    ) 2. ตามฤดูกาลสหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย  (    )  4. อ่ืนๆ.................... 
 

2.3  นํา้มันเช้ือเพลงิ   (       ) ซ้ือ              (       ) ไม่ซ้ือ 

 1.จาํนวนเงินในการซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิงของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง 

(    )  1.  ตํ่ากวา่ 501 บาท (     )  3. 1,001 บาท ข้ึนไป 

(    )  2.  501-1,000 บาท  

 2. ความถ่ีของการซ้ือนํ้ามนัเช้ือเพลิงของสหกรณ์ 

(    ) 1.  มาซ้ือ 1-12 คร้ังต่อปี                           (     )  3.  มาซ้ือ 25-36 คร้ังต่อปี 

(    ) 2.  มาซ้ือ 13-24 คร้ังต่อปี                          (     )   4. มาซ้ือ 37-48 คร้ังต่อปี 

 3. เหตุผลในการซ้ือ 

              (     )  1. ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป (     )  3.  สินคา้คุณภาพดี 

              (     )  2. ใกลบ้า้น (     )   4.  การใหบ้ริการดี 

   4. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

              (     )  1.  พอ่/แม่ (     )   3.  เพื่อนบา้น 

              (     )   2.  ภรรยา/สามี (     )   4.  ตดัสินใจเอง  

 5. ช่วงเวลาในการซ้ือ 

             (     )  1.  08.00  – 10.00 น.                                (      )  3. 12.00 – 14.00 น. 

             (     )   2. 10.00 – 12.00 น.                                 (      )  4. 14.00 – 16.00 น. 
 

  2.4  ข้าวสาร       (       ) ซ้ือ              (      ) ไม่ซ้ือ 

 1. จาํนวนเงินในการซ้ือขา้วสารของสหกรณ์ในแต่ละคร้ัง 

           (     )  1. ตํ่ากวา่ 501 บาท (     )  3. 1,001 บาท  ข้ึนไป 

           (     )  2. 501-1,000 บาท  

 2. ความถ่ีของการซ้ือขา้วสารของสหกรณ์ 

            (     )  1.  มาซ้ือ 1-12 คร้ังต่อปี 

            (     )  2.  มาซ้ือ 13-24 คร้ังต่อปี 

(     )  3. มาซ้ือ 25-36 คร้ัง  ต่อปี            

           

           

           
  

           

           

           

           

 



85 

 3. เหตุผลในการซ้ือ  

 (     )  1. ราคาตํ่ากวา่ทอ้งตลาดทัว่ไป           (     ) 3. สินคา้คุณภาพดี 

 (     )  2. ใกลบ้า้น                      (     ) 4. การใหบ้ริการดี 

 4. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 

 (     )  1. พอ่/ แม่                (     )  3. เพื่อนบา้น 

 (     )  2.  ภรรยา/สามี                                      (     )  4. ตดัสินใจเอง 

 5. ช่วงเวลาในการซ้ือ 

  (    ) 1. ตน้เดือน                         (     )  3. สหกรณ์จดัส่งเสริมการขาย 

  (    ) 2. กลางเดือน                         (     )  4. อ่ืนๆ.................... 
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ส่วนที ่3   ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

 สมาชิกสหกรณ์นิคมปากนํา้ จํากดั 
 

 

ปัจจัยทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

สมาชิกสหกรณ์ 

ระดับความสําคัญของปัจจัยทีม่ีต่อพฤติกรรม 

การซ้ือสินค้า 

มากทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยทีสุ่ด 

1 

ด้านผลติภัณฑ์      

1.  สินคา้มีคุณภาพ       

2.  มีสินคา้หลากหลายประเภท      

3.  มีสินคา้หลายตราสินคา้      

4.  ความสะอาดของสินคา้      

5.  บรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมและโดดเด่น      

6.  ราคาสินคา้ใกลเ้คียงกบัทอ้งตลาด      

7.  มีป้ายราคาติดไวช้ดั      

8.  ราคาสินคา้ตรงกบัป้ายราคา      

9.  บริการเงินเช่ือ      

10. ราคาสอดคลอ้งกบัคุณภาพ      

ด้านการจัดจําหน่าย      

11. สถานท่ีเดินทางมาใชบ้ริการสะดวก      

12. สถานท่ีสะอาด      

13. สถานท่ีติดเคร่ืองปรับอากาศ      

14. ชั้นวางสินคา้สะดวก สะอาด      

15. การจดัหนา้ร้านสวยงาม สะดุดตา      

16. การจดัสินคา้เป็นหมวดหมู่ ง่ายต่อ

 การซ้ือ 
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ปัจจัยทีม่ีต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

สมาชิกสหกรณ์ 

ระดับความสําคัญของปัจจัยทีม่ีต่อพฤติกรรม 

การซ้ือสินค้า 

มากทีสุ่ด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยทีสุ่ด 

1 

17. ประชาสัมพนัธ์ผา่นผูน้าํกลุ่มสมาชิก  

 การแนะนาํสินคา้และบริการของ

 สหกรณ์ใหส้มาชิกทราบ 

     

18. บริการท่ีรวดเร็ว เช่น การชาํระเงิน 

 การส่งสินคา้ 

     

19. การพดูจาเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 

 ของพนกังาน 

     

20. การใหค้วามช่วยเหลือ แนะนาํสินคา้      

21. ความสุภาพของพนกังาน      

22. บริการจดัส่งสินคา้ถึงบา้น      

 

 

ขอขอบคุณในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือสกุล นางสวภทัร คีรีพิทกัษ ์

วนั เดือน ปีเกดิ 29 มิถุนายน 2513 

สถานทีเ่กดิ อาํเภอเมืองพทัลุง จงัหวดัพทัลุง 

ประวตัิการศึกษา ปริญญาตรี บริหารธุรกิจบณัฑิต (การตลาด) 

 มหาวทิยาลยัรามคาํแหง ปีพุทธศกัราช 2537 

สถานทีท่าํงาน สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดักระบ่ี 

ตําแหน่ง นกัวชิาการสหกรณ์ชาํนาญการ 


	พฤติกรรมการซื้อสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด  จังหวัดกระบี่
	บทคัดย่อ
	คำสำคัญ  พฤติกรรมการซื้อสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด จังหวัดกระบี่

	บทที่ 1
	บทนำ

	บทที่ 2
	วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3
	วิธีดำเนินการศึกษา

	บทที่ 4
	ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
	1. ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด
	ตารางที่ 4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด
	ตารางที่ 4.1 (ต่อ)


	บทที่  5
	สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
	1. สรุปการศึกษา
	1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด     ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด จังหวัดกระบี่ จำนวน 263 คน พบว่าสมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 59.0 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 41.0 ส่วนใหญ่มีอายุเฉลี่ยในช่...
	1.2 พฤติกรรมการซื้อสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด
	ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด จังหวัดกระบี่ จำนวน 268 คน แบ่งออกเป็นพฤติกรรมการซื้อสินค้า ดังนี้
	1.2.1  ปุ๋ย สมาชิกสหกรณ์ส่วนใหญ่ซื้อปุ๋ย คิดเป็นร้อยละ 97.4 และซื้อปุ๋ยของสหกรณ์ในแต่ละครั้ง ประมาณ 18,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมา 12,001-18,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.6 ความถี่ในการมาซื้อ 1-2 ครั้งต่อปี คิดเป็นร้อยละ 69.7 รองลงมา 3-4 ครั้ง...
	1.2.2  เคมีการเกษตร ซื้อเคมีการเกษตร คิดเป็นร้อยละ 92.5 และซื้อเคมีการเกษตรของสหกรณ์ในแต่ละครั้ง ประมาณ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 64.9 รองลงมา 1,001 บาทขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 30.6 ความถี่ในการมาซื้อ 3-4 ครั้งต่อปี คิดเป็นร้อยละ 50.0 รองลงมา 1-2 ครั้งต...
	1.2.3  น้ำมันเชื้อเพลิง ซื้อน้ำมันเชื้อเพลิง คิดเป็นร้อยละ 24.3 และซื้อน้ำมันเชื้อเพลิงของสหกรณ์ในแต่ละครั้ง ประมาณ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 66.2 ความถี่ในการมาซื้อ 13-24 ครั้งต่อปี คิดเป็นร้อยละ 50.8 รองลงมา 1-12 ครั้งต่อปี คิดเป็นร้อยละ 30.8 เหตุ...
	1.2.4  ข้าวสาร ซื้อข้าวสารของสหกรณ์ในแต่ละครั้งประมาณ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 76.9 รองลงมา 1,001 บาท  ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 14.5 ความถี่ในการมาซื้อ 1-12 ครั้งต่อปี คิดเป็นร้อยละ 59.4 รองลงมา 13-24 ครั้งต่อปี คิดเป็นร้อยละ 38.0 เหตุผลในการซื้อเพราะส...
	1.3  ระดับความสำคัญปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของสมาชิกสหกรณ์นิคมปากน้ำ จำกัด
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