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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการของ สกต. 
(2) ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของของ สกต.  และ(3) เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อ
การให้บริการของของ สกต. ในเขตอ าเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีจ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ 
 วิธีการศึกษาท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาในเชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใช้คือแบบสอบถาม เก็บ
รวบรวมขอ้มลู ประชากรท่ีใชศึ้กษา คือ สมาชิกของ สกต. สุพรรณบุรี จาก 14 ต าบลในเขตอ าเภอบางปลามา้ สุ่มตวัอย่าง 
369 ราย แบบโควตา้ ตามสัดส่วนจ านวนประชากรในแต่ละต าบลของอ าเภอบางปลามา้ และการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย การ
วิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม ใช้สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ การแจกแจง ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ t-test และ F-test (One-Way ANOVA) และเปรียบเทียบพหุคูณของเชฟเฟ่ท่ีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติ .05 
 ผลการศึกษาพบว่า  (1) กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชายอายุ 46-55 ปี มีสถานภาพสมรส การศึกษา
ระดบัประถมศึกษา รายไดสุ้ทธิต่อปี มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป ภาระหน้ีสินมากกว่า 100,000 บาทข้ึนไป  บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท าธุรกิจ คือ ตนเอง ระยะเวลาท่ีท าธุรกิจ  คือ 1-10 ปี ประเภทธุรกิจท่ีท าร่วมกบั สกต.คือการซ้ือ
และการขาย  ประเภทสินคา้ คือ สินคา้ทางการการเกษตร เช่น ปุ๋ย ยา เคร่ืองจกัรกลเกษตร เป็นตน้ ความถ่ีในใชบ้ริการต่อปี 
คือ ใชบ้ริการปีละ 1-2 คร้ัง มลูค่าท่ีท  าธุรกิจเฉล่ียต่อปี คือ 10,000-50,000 บาท วนัท่ีมาใชบ้ริการ คือ ในเวลาท าการจนัทร์-
ศุกร์(08.30–16.30น.)  (2) ความคิดเห็นของสมาชิกต่อการให้บริการของสกต.พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการอนัดบัแรก 
คือ ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ รองลงมาคือด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้าน
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั (3) ระดบัความคิดเห็นของสมาชิก สกต.ต่อการ
ใหบ้ริการของ สกต.พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อการใหบ้ริการของ สกต.ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการใช้บริการ อนัดบัแรก คือ ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ รองลงมา คือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นส่งเสริมการขาย และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั และพบว่าสมาชิก 
สกต.ท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการใช้บริการในภาพรวมไม่แตกต่างกัน และสมาชิกท่ีมีปัจจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการใชบ้ริการทั้งในภาพรวมและรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
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Abstract 

 

 This study had the objectives : (1) study personal factors and relevant factors and 

affecting the consumption of an Agricultural Marketing Co-operative Limited service ; (2) to 

study the clients’ opinions on the service of an Agricultural Marketing Co-operative Limited 

and; (3) to comparethe level of clients’ opinions on the service of an Agricultural Marketing 

Co-operative Limited by personal factors and relevant factors.  

 This study methodology was a Survey study by using research tool as the 

questionaire to collect data. The populations were the members of an Agricultural Marketing 

Co-operative Limited, SuphanBuri Province in the 14 sub-districts Bangplama District.  The 

369 respondents were selected by quota according to population number in each sub-district  

and simple random sampling. The data of respondents were gathered by questionnaires and 

analyzed with the descriptive statistics; frequency, percentage, mean , and standard deviation. 

The tests of hypothesis were analyzed with statistical inference; t-test, F-test (One-Way 

ANOVA) and Scheffe's multiple comparison at the .05 significance level.  

 The study results showed that :(1) the samples were mostly male with age 

between 46-55 years old, marriage, the primary education, annual income 50,000 bahts and 

up, had the debt 100,000 bahts and up. They were the deciders to utilize the service of Suphan 

Buri Agricultural Marketing Co-operative Limited and in service for 1-10 years. The service 

utilization behaviors were buying and selling agricultural products. The frequency to utilize 

the service was 1-2 times per year with the average of service value 10,000-50,000 bahts. The 

service days were  on Monday-Friday during the working hours (8.30 a.m.-4.30 p.m.) (2) the 

members of Suphan Buri Agricultural Marketing Co-operative Limited showed the overall 

opinion toward the marketing mix with high impact to the consumption on services. The 

factors were the service personnel, service price, service channel, service process, physical 

environmental, service promotion and products , respectively and ; (3) the members of 

Suphan Buri Agricultural Marketing Co-operative Limited showed  the overall opinion 

toward the marketing mix with  high impact  to the consumption on services. The factors were 

the service personnel, service price, service channel, service process, physical environmental, 

service promotion and , products respectively, and found that the members with different 

personal factors had different opinions. The members who had the different relevant  factors 

toward service  had the overall and by aspect opinion toward service with no difference  in 

products, price, sale channel, sale promotion, service personel, service process and physical 

environment. 
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ตารางท่ี 4.9 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ   59 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.10 สรุป ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ในภาพรวม   60 
ตารางท่ี 4.11 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจของ 
 สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี   61 
ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรีจ าแนกตามเพศ   62 
ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามอาย ุ  64 
ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามสถานภาพสมรส   66 
ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามระดบัการศึกษา   68 
ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบ ความแตกต่างรายคู่ระหวา่งระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง กบั 
 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ   70 
ตารางท่ี 4.17 เปรียบเทียบ ความแตกต่างรายคู่ระหวา่งระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง กบั 
 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   70 
ตารางท่ี 4.18 การปรับปรุงขอ้มูลรายไดสุ้ทธิต่อปี   71 
 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.19 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามรายไดสุ้ทธิต่อปี  72 
ตารางท่ี 4.20 การปรับปรุงขอ้มูลภาระหน้ีสิน  74 
ตารางท่ี 4.21 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามภาระหน้ีสิน   75 
ตารางท่ี 4.22 การปรับปรุงขอ้มูลบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  77 
ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรีจ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  78 
ตารางท่ี 4.24 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการกบั ส.ก.ต   79 
ตารางท่ี 4.25 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามประเภทธุรกิจ   81 
ตารางท่ี 4.26 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามประเภทสินคา้   83 
ตารางท่ี 4.27 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการต่อปี   85 
ตารางท่ี 4.28 การปรับปรุงขอ้มูลมูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั ส.ก.ต.เฉล่ียต่อปี  87 
ตารางท่ี 4.29 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามมูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี   88 



ฏ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.30 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1   90 
ตารางท่ี 4.31 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2   91 
 
 
 



ฐ 

สารบัญภาพ 
 

หนา้ 
ภาพท่ี 1.1 รายงานสมาชิกท่ีท าธุรกิจกบั ส.ก.ต.สุพรรณบุรี   2 
ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดของการวิจยั   5 
ภาพท่ี 2.3 รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ   22 



ช 

สารบัญ 
 

หนา้ 
บทคดัยอ่ภาษาไทย   ง 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ   จ 
กิตติกรรมประกาศ   ฉ 
สารบญัตาราง   ฌ 
สารบญัภาพ   ฐ 
บทท่ี 1 บทน า   1 
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   1 
 วตัถุประสงคข์องการวจิยั   4 
 กรอบแนวคิดการวจิยั   4 
 ขอบเขตของการวจิยั   6 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ  6 
 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  7 
 สมมุติฐานของการวจิยั  7 
บทท่ี 2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  8 
 นโยบาย แผนการด าเนินงานใหก้ารสนบัสนุน สกต.สุพรรณบุรีของธนาคาร   8 
 ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค   11 
 ทฤษฎีเก่ียวกบัทางการบริการ   22 
 ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด   30 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง   37 
บทท่ี 3 วธีิการด าเนินการวิจยั  40 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  40 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  42 
 วธีิการสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ  44 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  45 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  45 
 
 

 



ซ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

หนา้ 
บทท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  47 
 ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล   47 
 ส่วนท่ี 2   ปัจจยัการใชบ้ริการของสมาชิกสหกรณ์การเกษตร 
  เพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี   49 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้  
  ธ.ก.ส. ในเขตอ าเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี   52 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจของ 
  สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี   61 
 ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน   61 
บทท่ี 5 สรุปการวจิยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ   92 
 สรุปผลการวจิยั  92 
 อภิปรายผล  94 
 ขอ้เสนอแนะ   96 
บรรณานุกรม   98 
ภาคผนวก   101 
 ก แบบสอบถาม  102 
 ข ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม  108 
 ค รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิตรวจแบบสอบถาม  111 
ประวติัผูศึ้กษา   116 
 
 



ฌ 

สารบัญตาราง 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 2.1 ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบท่ีบ่งบอกถึงลกัษณะส าคญัของ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค   12 
ตารางท่ี 3.1 จ านวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   41 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล   48 
ตารางท่ี 4.2 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาด 
 ลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอ าเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี   50 
ตารางท่ี 4.3 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์  53 
ตารางท่ี 4.4 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นราคา   54 
ตารางท่ี 4.5 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   55 
ตารางท่ี 4.6 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการส่งเสริมการขาย   56 
ตารางท่ี 4.7 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ   57 
ตารางท่ี 4.8 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   58 
ตารางท่ี 4.9 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ   59 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.10 สรุป ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรี ในภาพรวม   60 
ตารางท่ี 4.11 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจของ 
 สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี   61 
ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์ 
 การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอ าเภอบางปลามา้ 
 จงัหวดัสุพรรณบุรีจ าแนกตามเพศ   62 
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บทที ่ 1 

บทนํา 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 

 ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สํานักงานจังหวัดสุพรรณบุรี (ธ.ก.ส.
สุพรรณบุรี) ใหก้ารสนบัสนุนเกษตรกรท่ีเป็นลูกคา้ของธนาคาร รวมตวักนัจดัตั้งสหกรณ์การเกษตร
เพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี จาํกดั (สกต.สุพรรณบุรี) ข้ึนตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ 
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2533 มีพื้นท่ีดาํเนินงานครอบคลุมทั้ง 10 อาํเภอในจงัหวดัสุพรรณบุรี เพื่อเป็นองคก์ร
ของเกษตรกรในการแกไ้ขปัญหาและหรือส่งเสริมในดา้นการตลาด ปัจจยัการผลิตและผลผลิต
ทางการเกษตร และถ่ายทอดความรู้ทางการเกษตร ความรู้ในการดาํรงชีวิตเพื่อใหมี้คุณภาพชีวิตท่ีดี
ข้ึนรวมถึงเป็นองคก์รส่งเสริมสวสัดิการแก่เกษตรกรโดยวิธีช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือซ่ึงกนั
และกนัตามหลกัสหกรณ์ สกต.ดาํเนินธุรกิจหลกัประกอบดว้ย ธุรกิจการจดัหาปัจจยัการผลิตให้แก่
สมาชิก ไดแ้ก่ ปุ๋ย เคร่ืองจกัรกล สารเคมีเกษตร เมลด็พนัธ์ุ ธุรกิจรวบรวมผลผลิตจากสมาชิก ธุรกิจ
บริการ และต่อมาในปี พ.ศ. 2535 ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) ไดร่้วมมือ
กบัสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. (สกต. ) จดัตั้งบริษทัไทยธุรกิจเกษตร จาํกดั (TABCO) 
เพื่อทาํหนา้ท่ีในการเจรจาธุรกิจใหก้บั สกต. 

 การท่ีธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร มุ่งมัน่ท่ีจะเป็นธนาคารพฒันา
ชนบทท่ีแทจ้ริง มีการกาํหนดวิสัยทศัน์ไวว้่า “  เป็นธนาคารพฒันาชนบทท่ีมัน่คง มีการจดัการท่ี
ทนัสมยั เพ่ือยกระดบัคุณภาพชีวิตเกษตรกรรายยอ่ย ” และมีนโยบายท่ีจะพฒันางานดา้นสินเช่ือ
รวมถึงด้านอ่ืนของธนาคาร โดยมุ่งเน้นคุณภาพควบคู่กับการส่งเสริมการพฒันาการผลิตและ
การตลาดของเกษตรกรลูกคา้ โดยการอาศยัเครือข่าย  สกต. ทาํหนา้ท่ีในการเช่ือมโยงการผลิตและ
การตลาดให้กบัเกษตรกรลูกคา้ ซ่ึงการขบัเคล่ือนสู่การปฏิบติัอย่างเป็นรูปธรรมจาํเป็นตอ้งมีการ
เช่ือมโยงแผนธุรกิจของ ธ.ก.ส.สุพรรณบุรีกับ สกต.ให้สอดคลอ้งและสนับสนุนซ่ึงกันและกัน 
รวมทั้งการสนบัสนุนให ้สกต.สร้างแรงจูงใจใหแ้ก่สมาชิกในการเขา้มาทาํธุรกิจกบั สกต.มากข้ึน 

 จากรายงานประจาํปีสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี จาํกดั 
คร้ังท่ี 22 ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2554 ระบุว่ามีเกษตรกรลูกคา้ของธนาคารเพ่ือการเกษตรและ
สหกรณ์การเกษตร จ.สุพรรณบุรี ประมาณร้อยละ 87.92 เป็นสมาชิกของ สกต. ซ่ึงจาํนวนสมาชิก
ของ สกต.มีจาํนวนทั้งส้ิน 46,592 ราย มีรายได ้179,429,146 บาท มีทุนของสหกรณ์ 64,563,299 
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บาท มีหน้ีสินทั้งส้ิน 7,312,615 บาท แต่ในผลการดาํเนินงานในแต่ละปี พบว่า จาํนวนสมาชิกท่ีเขา้
ร่วมทาํธุรกิจกบั สกต. สุพรรณบุรี ไดล้ดจาํนวนลงเร่ือย ๆ โดยในปี พ.ศ. 2551 มีสมาชิกมาทาํธุรกิจ
กบั สกต. ร้อยละ 62.24  ปี พ.ศ. 2552 ร้อยละ 18.82 และปี พ.ศ. 2553 ลดลงเหลือร้อยละ 16.91 ทาํ
ใหจ้าํนวนสมาชิกท่ีทาํธุรกิจกบั สกต.ไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้คือ ตอ้งมีสมาชิกเขา้ร่วม
ทาํธุรกิจกบั สกต. สุพรรณบุรี เพิ่มข้ึนร้อยละ 10 ต่อปี  
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ภาพท่ี 1.1 รายงานสมาชิกท่ีทาํธุรกิจกบั สกต.สุพรรณบุรี 
ท่ีมา : รายงานประจาํปีสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.สุพรรณบุรี จาํกดั 
 คร้ังท่ี 22 ขอ้มูล ณ วนัท่ี  20 กรกฎาคม 2554     
 
 จากผลการดาํเนินงานดงัขา้งตน้ ธนาคารตอ้งเขา้ไปมีส่วนสนบัสนุนช่วยเหลือ สกต. 
สุพรรณบุรี เพื่อให้นโยบายและภารกิจของธนาคารและ สกต.บรรลุตามเป้าประสงค์อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล ให้มีความเขม้แข็ง มีความพร้อมทั้ งด้านการบริหารจัดการ ด้าน
ระบบงาน ดา้นบุคลากร และดา้นการดาํเนินงานธุรกิจซ้ือ ธุรกิจขายและธุรกิจบริการ ธนาคารจึงได้
กาํหนดพนัธกิจท่ีเก่ียวขอ้งคือ ให้บริการสินเช่ือครบวงจรเพื่อเสริมสร้างโอกาสและสนับสนุน
เกษตรกรจนสามารถเพ่ิมผลผลิตไดอ้ย่างมีคุณภาพและประสิทธิภาพ และพฒันาสังคมแห่งการ
เรียนรู้ด้านเกษตรกรรมเพ่ือให้เกษตรกรมีคุณภาพท่ีดีข้ึน โดยมียุทธศาสตร์และแนวทางการ
ดาํเนินงาน ดงัน้ี 

45,888 46,381 46,592 

28,563 

8,729 7,881 

ร้อยละ 62.24 

ร้อยละ 18.82 ร้อยละ 16.91
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 1.  ใหค้วามสาํคญักบัการเพ่ิมรายไดแ้ละลดค่าใชจ่้ายของเกษตรกร โดยพฒันาผลิตภณัฑท่ี์
หลากหลายและสอดคลอ้งกับความตอ้งการในการสนับสนุนสินเช่ือเพื่อเพิ่มผลิตภาพการผลิต 
(Productivity) และขยายบทบาทการใหสิ้นเช่ือในส่วนของกระบวนการแปรรูป (Processing) การตลาด
และการบริการภาคเกษตรใหก้วา้งขวางยิง่ข้ึนเพื่อสร้างมูลค่าผลผลิตการเกษตร (Value Creation)  
 2.  การพฒันาระบบกลุ่มลูกคา้และเครือข่ายโดยชุมชนเป็นศูนยก์ลาง เพ่ือเสริมสร้าง
ความเขม้แขง็ของชุมชนตามศกัยภาพและความพร้อมของชุมชน โดยเนน้ใหห้วัหนา้กลุ่มลูกคา้หรือ
ผูน้าํชุมชนเป็นกลไกประสานเพื่อสร้างความเขา้ใจ/ความร่วมมือในการเสริมสร้างความเขม้แขง็แก่
ชุมชน ด้วยวิธีการบูรณาการภูมิปัญญาทอ้งถ่ินกับเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับชุมชน ขบัเคล่ือน
กระบวนการเรียนรู้ตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียง มีการเช่ือมโยงกบัเครือข่ายชุมชน สถาบนัเกษตรกร
และองคก์รภายนอก การสร้างพลงัร่วมระหว่างเครือข่ายสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาด (สกต.)
และสหกรณ์การเกษตร (สกก.) 
 3.  การเพิ่มมูลค่าผลผลิตดว้ยกลยทุธ์ธุรกิจเครือข่ายชุมชน เพื่อให้เกิดการเช่ือมโยง
เครือข่ายจะส่งเสริมให้สหกรณ์การเกษตรและ สกต. จดัทาํหรือปรับปรุงแผนธุรกิจ ให้สอดคลอ้ง
กบัแผนธุรกิจของชุมชนและเครือข่ายชุมชน เพื่อรวบรวมผลผลิตและเพ่ิมมูลค่าผลผลิต 
 4.  การเสริมสร้างความเขม้แขง็สถาบนัเกษตรกร พฒันาองคก์รและสถาบนัของ
เกษตรกร ให้สามารถดาํเนินธุรกิจร่วมกบัชุมชนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยการปลูกฝังให้เกษตรกร
ตระหนกัถึงความเป็นเจา้ของ และทาํธุรกิจร่วมกบั สกต. เพิ่มมากข้ึน  
 5.  มีส่วนร่วมและสนบัสนุนให ้สกต. จดัระบบและโครงสร้างการบริหารใหมี้การทาํงาน
ท่ีเพียงพอโดยให้ผูน้าํชุมชน เครือข่ายชุมชน มีบทบาทในการบริหารจดัการ โดยยึดหลกัธรรมาภิบาล 
(Good Governance) เนน้ความเป็นมืออาชีพของผูบ้ริหาร  
 6.  สนบัสนุนให ้ สกต. เขา้ไปมีบทบาทในการบริหารจดัการในองคก์รภาคี คือ บริษทั
ไทยธุรกิจเกษตร จาํกดั (TABCO) เพื่อเช่ือมโยงเครือข่ายและปลูกฝังความเป็นเจา้ของกิจการ 
เสริมสร้างความสามารถทางธุรกิจใหก้บั TABCO เพื่อขยายฐานธุรกิจใหค้รอบคลุมตามห่วงโซ่คุณค่า 
 7.  สนับสนุนการจดัระบบดูแลความเส่ียงดา้นการผลิตและการจดัการดา้นการตลาด 
ควบคู่กบัการพฒันาโครงการสร้างการบริหาร ท่ีเร่ิมจากผูน้าํชุมชนไปสู่สถาบนัเกษตรกร (สกต.) 
และผูถื้อหุน้องคก์รภายนอก (TABCO)  
 นอกเหนือจากแนวทางในการสนบัสนุนช่วยเหลือการดาํเนินงานตามแนวทางยทุธศาสตร์ 
ดงัท่ีกล่าวมาดงัขา้งตน้ การไดม้าซ่ึงขอ้มูลอนัแทจ้ริงของสมาชิกเพื่อประกอบการประยกุตใ์ชใ้นการ
ดาํเนินงาน จะเป็นส่วนสาํคญัอยา่งยิ่งในการบรรลุเป้าประสงคท่ี์วางไวไ้ด ้ ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ี
จะทาํการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของสมาชิกในการใชบ้ริการกบั สกต. เพื่อให้ทราบถึง
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ซ่ึงเป็นกระบวนการทางจิตวิทยาภายใตก้ารตดัสินใจ
ใชบ้ริการของสมาชิก โดยเนน้ศึกษาในแง่มุมส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีเป็น
ส่วนสําคัญของการบริหารการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจัยภายในท่ีสามารถควบคุมได้ สามารถท่ีจะ
เปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มต่างๆ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย ทาํให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได้ การดาํเนินงานของกิจการจะ
ประสบความสาํเร็จไดข้ึ้นอยู่กบัการปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาดและกาํหนดความสัมพนัธ์
ใหเ้หมาะสม การวิจยัถึงความตอ้งการของสมาชิกในการใชบ้ริการของ สกต.สุพรรณบุรี จะนาํมาซ่ึง
ขอ้มูลอนัเป็นประโยชน์เพื่อปรับปรุงการดาํเนินงานและการให้บริการของ สกต.สุพรรณบุรี ให้
สามารถสอดคล้องกับความต้องการของสมาชิกและบรรลุวัตถุประสงค์ในการจัดตั้ ง สกต.
สุพรรณบุรี ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
 

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการให้บริการของสหกรณ์
การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี 

2.2 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือ
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี 

2.3 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อการให้บริการของ
สหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนก
ตามปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ 
 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั  

 
 การวิจยัเร่ือง “ความคิดเห็นของสมาชิกต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือ

การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี”  ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดตวั
แปรอิสระและตวัแปรตาม พร้อมกรอบแนวความคิด ไดด้งัน้ี  

3.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่  
3.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา  

รายไดสุ้ทธิต่อปี และ ภาระหน้ีสิน 
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3.1.2 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ ประกอบดว้ย บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ประเภทธุรกิจท่ีใชบ้ริการ  ประเภทสินคา้ ความถ่ีในการ
ใชบ้ริการต่อปี  และ มูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี  

3.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ “ความคิดเห็นของสมาชิกต่อการให้บริการของสหกรณ์
การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี” ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ดา้น คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นราคา  3) ดา้นช่องทาง
การจัดจาํหน่าย 4) ด้านการส่งเสริมการขาย 5) ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 6) ด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ และ 7) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

            ตัวแปรอสิระ                      ตัวแปรตาม  

 

                            

 

                                                             

                     

 

 

 

                                                               

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดของการวิจยั 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
        1. เพศ 
        2. อาย ุ
        3. สถานภาพสมรส 
        4. ระดบัการศึกษา 
        5. รายไดสุ้ทธิต่อปี  
        6. ภาระหน้ีสิน  

ความคดิเห็นของสมาชิกทีมี่ผลต่อการบริการ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

 

ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัการใช้บริการ  
1. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ  
2. ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ  
3. ประเภทธุรกิจท่ีใชบ้ริการ   
4. ประเภทสินคา้  
5. ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อปี   
6. มูลค่าท่ีใชบ้ริการต่อปี  
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4. ขอบเขตของการวจิยั 

4.1 ขอบเขตดา้นประชากร ไดแ้ก่ สมาชิกของ สกต. สุพรรณบุรี ในเขตอาํเภอบางปลามา้ 
จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํนวน 4,756 ราย 

4.2 ขอบเขตดา้นเน้ือหา มุ่งศึกษาถึงความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ
สหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี และ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (การใชบ้ริการของสมาชิก)  

4.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งระหว่างวนัท่ี  1 - 31
มีนาคม 2555  

4.4 ขอบเขตดา้นสถานท่ี มุ่งศึกษาเฉพาะสมาชิก สกต.ในพื้นท่ี 14 ตาํบลในเขตอาํเภอ
บางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี 

 

5. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 5.1  ความคิดเห็นของสมาชิก หมายถึง ความเห็น ความรู้สึกของสมาชิก สกต.ท่ีแสดง
ต่อการใหบ้ริการของ สกต. 
 5.2  การใช้บริการของสมาชิก หมายถึง การเขา้มาทาํธุรกิจของสมาชิกกบั สกต.
สุพรรณบุรี ทั้งการซ้ือและการขาย 

 5.3  ธนาคาร  หมายถึง  ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ( ธ.ก.ส.) 
 5.4  สกต. สุพรรรณบุรี  หมายถึง สหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.จงัหวดั

สุพรรณบุรี  
 5.5  สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี หมายถึง ลูกคา้ ธ.ก.ส.ทั้ง 10 อาํเภอ ประกอบดว้ย อาํเภอ
เมืองสุพรรณบุรี อาํเภอบางปลามา้ อาํเภอสองพี่นอ้ง อาํเภออู่ทอง อาํเภอดอนเจดีย ์อาํเภอหนองหญา้ไซ 
อาํเภอสามชุก อาํเภอศรีประจนัต ์อาํเภอเดิมบางนางบวช อาํเภอด่านชา้ง  
 5.6  การให้บริการของ สกต. หมายถึง การจดัหาสินคา้ทางการเกษตร เช่น ปุ๋ย ยา พนัธ์ุ
ขา้วปลูก เคร่ืองจกัรกลการเกษตร รถไถนา รวมถึงสินคา้ในครัวเรือน เช่น ขา้วสาร นํ้ายาลา้งจาน นํ้ ายา
ซกัผา้ เป็นตน้ มาจาํหน่ายใหก้บัสมาชิก 
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6. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

6.1 เพื่อให้ทราบถึงขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการและความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อ
การให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดั
สุพรรณบุรี   

6.2 เพื่อสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงการใหบ้ริการของ สกต.สุพรรรณบุรี เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของสมาชิก และบรรลุวตัถุประสงคใ์นการจดัตั้ง สกต.สุพรรรณบุรี 
อยา่งแทจ้ริง 

 

7. สมมุตฐิานของการวจิยั 
 

สมมุติฐานที่ 1 สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ต่างกนั จะมีความคิดเห็นต่อ
การให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดั
สุพรรณบุรี แตกต่างกนั 

สมมุติฐานที ่2 สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ ต่างกนั จะมี
ความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบาง
ปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี แตกต่างกนั 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 การวิจยัเร่ือง “ความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือ

การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี” ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิด 
ทฤษฏี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาใชเ้พื่อเป็นแนวทางประกอบการศึกษา ดงัน้ี 

1. นโยบาย แผนการดาํเนินงานใหก้ารสนบัสนุน สกต.สุพรรณบุรีของธนาคาร 
2. ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. ทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. นโยบาย แผนการดาํเนินงานให้การสนับสนุน สกต. ของธนาคาร 
 

 สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี จาํกดั (สกต.สุพรรณบุรี) 
จดัตั้ งข้ึนตั้ งแต่ปี พ.ศ. 2534 มีหน้าท่ีเช่ือมโยงการผลิตและการตลาดให้กับลูกคา้ และกาํหนด
วตัถุประสงค์ไวว้่า (ขอ้บงัคบัสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี จาํกัด. 
2551:3) เพื่อส่งเสริมผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจและสงัคมของบรรดาสมาชิก โดยวิธีช่วยตนเองและ
ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนัตามหลกัสหกรณ์ รวมทั้งในขอ้ต่อไปน้ี 

1. จดัหาวสัดุการเกษตรและเคร่ืองอุปโภคบริโภคท่ีจาํเป็นมาจาํหน่ายแก่สมาชิก 
2. รวบรวมผลิตผลการเกษตร ผลิตภณัฑ์และบริการของสมาชิกมาจดัการขายหรือ   

แปรรูปออกขาย โดยซ้ือหรือรวบรวมผลิตผลจากสมาชิกก่อนผูอ่ื้น 
3. จดัใหมี้เงินกูห้รือสินเช่ือแก่สมาชิก เพื่อการประกอบอาชีพและการดาํรงชีพ 
4. ส่งเสริมการออมทรัพยข์องสมาชิก 
5. ส่งเสริมการเรียนรู้และการพฒันาคุณภาพชีวิตของสมาชิกและชุมชน 
6. ร่วมมือกบัสหกรณ์อ่ืน สันนิบาตสหกรณ์แห่งประเทศไทย ชุมนุมสหกรณ์ องคก์ร 

ชุมชนภาคเอกชน และหน่วยงานของรัฐเพื่อส่งเสริมและปรับปรุงกิจการของสหกรณ์ 
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7. ส่งเสริมและเผยแพร่อาชีพการเกษตร หตัถกรรม อุตสาหกรรมในครัวเรือน หรือการ
ประกอบอาชีพอยา่งอ่ืนในหมู่สมาชิกและครอบครัวสมาชิก รวมทั้งการส่งเสริมความรู้ในการผลิต
ทางอุตสาหกรรม เพื่อใหส้มาชิกมีอาชีพและรายไดท่ี้มัน่คง 

 จากรายงานประจาํปีสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.สุพรรณบุรี จาํกดั 
คร้ังท่ี  22 ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 มีนาคม 2554 ระบุว่า มีลูกคา้ของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์
การเกษตร จ.สุพรรณบุรี ประมาณร้อยละ 87.92 เป็นสมาชิกของ ส.ก.ต.สุพรรณบุรี ซ่ึงจาํนวน
สมาชิกของ สกต.สุพรรณบุรี มีทั้งส้ิน 46,592 ราย มีรายได ้179,429,146 ลา้นบาท มีทุนของสหกรณ์ 
70,351,356 ลา้นบาท หน้ีสินทั้งส้ิน 7,312,615 ลา้นบาท ในปี 2554 ธนาคารไดก้าํหนด วิสัยทศัน์ 
“เป็นธนาคารพฒันาชนบทท่ีมัน่คง มีการจดัการท่ีทนัสมยั เพื่อยกระดบัคุณภาพชีวิตเกษตรกรราย
ยอ่ย”  และมีนโยบายท่ีจะพฒันางานสินเช่ือรวมดา้นอ่ืนของธนาคาร โดยมุ่งเนน้คุณภาพควบคู่กบั
การส่งเสริมการพฒันาดา้นการผลิตและการตลาดของเกษตรกรลูกคา้  โดยการอาศยัเครือข่าย  
ส.ก.ต. ทาํหนา้ท่ีในการเช่ือมโยงการผลิตและการตลาดให้กบัเกษตรกรลูกคา้ ตลอดจนธนาคารมี
แผนงานจดัตั้งศูนยเ์รียนรู้ เพื่อการพฒันาเศรษฐกิจพอเพียงตน้แบบ ธ.ก.ส.อนัเป็นชุมชนตน้แบบ
ตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงทฤษฎีใหม่ขั้นท่ี 3 โดยอาศัยเครือข่าย สกต. และ TABCO 
ช่วยกนัขบัเคล่ือนสู่การปฏิบติัอยา่งเป็นรูปธรรม ดงันั้น เพื่อใหน้โยบายและภารกิจของธนาคารและ 
ส.ก.ต.บรรลุตามเป้าประสงคด์งักล่าวขา้งตน้อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ธนาคารตอ้งเขา้
ไปสนับสนุนช่วยเหลือ สกต.ให้มีความเขม้แข็ง มีความพร้อมทั้ งด้านการบริหารจัดการ ด้าน
ระบบงาน ดา้นบุคลากร และดา้นการดาํเนินงานธุรกิจซ้ือ ธุรกิจขายและธุรกิจบริการ ธนาคารจึงได้
กาํหนดพนัธกิจท่ีเก่ียวขอ้งคือ ให้บริการสินเช่ือครบวงจรเพื่อเสริมสร้างโอกาสและสนับสนุน
เกษตรกรจนสามารถเพ่ิมผลผลิตไดอ้ย่างมีคุณภาพและประสิทธิภาพ และพฒันาสังคมแห่งการ
เรียนรู้ด้านเกษตรกรรมเพ่ือให้เกษตรกรมีคุณภาพท่ีดีข้ึน โดยมียุทธศาสตร์และแนวทางการ
ดาํเนินงาน ดงัน้ี 

1. ให้ความสําคัญกับการเพ่ิมรายได้และลดค่าใช้จ่ายของเกษตรกร โดยพัฒนา
ผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการในการสนบัสนุนสินเช่ือเพื่อเพิ่มผลิตภาพ
การผลิต (Productivity) และขยายบทบาทการใหสิ้นเช่ือในส่วนของกระบวนการแปรรูป (Processing) 
การตลาดและการบริการภาคเกษตรให้กวา้งขวางยิ่งข้ึนเพื่อสร้างมูลค่าผลผลิตการเกษตร (Value 
Creation)  

2. การพฒันาระบบกลุ่มลูกคา้และเครือข่ายโดยชุมชนเป็นศูนยก์ลาง เพื่อเสริมสร้าง
ความเขม้แขง็ของชุมชนตามศกัยภาพและความพร้อมของชุมชน โดยเนน้ใหห้วัหนา้กลุ่มลูกคา้/ผูน้าํ
ชุมชนเป็นกลไกประสานเพื่อสร้างความเขา้ใจ/ความร่วมมือในการเสริมสร้างความเขม้แข็งแก่
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ชุมชน ด้วยวิธีการบูรณาการภูมิปัญญาทอ้งถ่ินกับเทคโนโลยี่ท่ีเหมาะสมกับชุมชน ขบัเคล่ือน
กระบวนการเรียนรู้ตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียง มีการเช่ือมโยงกบัเครือข่ายชุมชน สถาบนัเกษตรกร
และองคก์รภายนอก การสร้างพลงัร่วมระหว่างเครือข่ายสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาด (สกต.)
และสหกรณ์การเกษตร(สกก.) 

3. การเพิ่มมูลค่าผลผลิตดว้ยกลยุทธ์ธุรกิจเครือข่ายชุมชน เพื่อให้เกิดการเช่ือมโยง
เครือข่ายจะส่งเสริมให้สหกรณ์การเกษตรและ สกต. จดัทาํหรือปรับปรุงแผนธุรกิจ ให้สอดคลอ้ง
กบัแผนธุรกิจของชุมชนและเครือข่ายชุมชน เพื่อรวบรวมผลผลิตและเพ่ิมมูลค่าผลผลิต 

4. การเสริมสร้างความเขม้แข็งสถาบนัเกษตรกร พฒันาองคก์รและสถาบนัของ
เกษตรกร ให้สามารถดําเนินธุรกิจร่วมกับชุมชนได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการปลูกฝังให้
เกษตรกรตระหนักถึงความเป็นเจา้ของ และทาํธุรกิจร่วมกบั สกต. เพิ่มมากข้ึน มีส่วนร่วมและ
สนบัสนุนให ้สกต. จดัระบบและโครงสร้างการบริหารใหมี้การทาํงานท่ีเพียงพอโดยใหผู้น้าํชุมชน 
เครือข่ายชุมชน มีบทบาทในการบริหารจดัการ โดยยดึหลกัธรรมาภิบาล (Good Governance) เนน้
ความเป็นมืออาชีพของผูบ้ริหาร สนับสนุนให้  สกต. เขา้ไปมีบทบาทในการบริหารจัดการใน
องคก์รภาคี คือ บริษทัไทยธุรกิจเกษตร จาํกดั ( TABCO ) เพื่อเช่ือมโยงเครือข่ายและปลูกฝังความ
เป็นเจา้ของกิจการ เสริมสร้างความสามารถทางธุรกิจให้กบั TABCO เพื่อขยายฐานธุรกิจให้
ครอบคลุมตามห่วงโซ่คุณค่าสนบัสนุนการจดัระบบดูแลความเส่ียงดา้นการผลิตและการจดัการดา้น
การตลาด ควบคู่กบัการพฒันาโครงการสร้างการบริหาร ท่ีเร่ิมจากผูน้าํชุมชนไปสู่สถาบนัเกษตรกร 
(สกต.) และผูถื้อหุน้องคก์รภายนอก (TABCO)      

นอกเหนือจากแนวทางในการสนบัสนุนช่วยเหลือการดาํเนินงานตามแนวทางยทุธศาสตร์ 
นั้น การไดม้าซ่ึงขอ้มูลอนัแทจ้ริงของสมาชิกเพื่อประกอบการประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินงาน จะเป็น
ส่วนสาํคญัอยา่งยิง่ในการบรรลุเป้าประสงคท่ี์วางไวไ้ด ้ ดงันั้น จึงทาํการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจของสมาชิกในการใชบ้ริการกบั สกต. เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) ซ่ึงเป็นกระบวนการทางจิตวิทยาภายใตก้ารตดัสินใจใชบ้ริการของสมาชิก โดยเนน้ศึกษา
ในแง่มุมส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีเป็นส่วนสาํคญัของการบริหารการตลาด ซ่ึง
เป็นปัจจยัภายในท่ีสามารถควบคุมได ้สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้มต่างๆ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทาํให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
พอใจและมีความสุขได ้การดาํเนินงานของกิจการจะประสบความสาํเร็จไดข้ึ้นอยูก่บัการปรับปรุง
ส่วนประสมทางการตลาดและกาํหนดความสมัพนัธ์ใหเ้หมาะสม  
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2. ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ และรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจและการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความ
ตอ้งการของเขา การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นวิธีการศึกษาท่ีแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ี
จะใชท้รัพยากร เช่น เวลา บุคคล และอ่ืนๆเก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 
2541: 124) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการทาง
จิตวิทยาภายใตก้ารตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตดัสินใจเลือกทางเลือก
ต่างๆ ของผูบ้ริโภค และพยายามท่ีจะตีกรอบกระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และส่ิงท่ี
ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจนั้นๆ ซ่ึงจะเป็นการสร้างผลกาํไรจากการศึกษาวิธีการท่ีผูบ้ริโภคคิด 
(ฉตัยาพร เสมอใจ และ ฐิตินนัท ์วารีวนิช. 2551: 103) 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior ) หมายถึง กิจกรรมและกระบวนการ
ตดัสินใจของบุคคลท่ีจะประเมินผลและใหไ้ดม้าซ่ึงการใชสิ้นคา้และบริการ (การวิเคราะห์ วางแผน
และการควบคุมทางการตลาด มสธ. 2552,188) 

 ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นการศึกษากระบวนการทางจิตวิทยาท่ี
เกิดข้ึนของผูบ้ริโภค ในการซ้ือและการใชสิ้นคา้ ผลิตภณัฑห์รือบริการ โดยการพยายามอธิบายและ
ตีกรอบกระบวนการตดัสินใจและส่ิงท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจนั้นๆ 

 การวเิคราะห์พฤติกรรมของตลาด  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา 

กลยุทธ์การตลาด เพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมเหล่านั้นไดอ้ย่างเหมาะสมท่ีสุด หลกัการในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลายคือ หลกั 6Ws และ 1H ท่ีตอ้งพิจารณาหลกั
ต่างๆ เพื่อใหไ้ดค้าํตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั 7Os  ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 2.1  คาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบท่ีบ่งบอกถึงลกัษณะสาํคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 1). ประชากรศาสตร์  2). 
ภูมิศาสตร์  3). จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห์  4). พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การ
จดัจาํหน่าย  และการส่งเสริม
การตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ
สนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร      
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์คื็อตอ้งการคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 1). 
ผลิตภณัฑห์ลกั  2). รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่การบรรจุภณัฑ ์ตรา
สินคา้ รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม  3). ผลิตภณัฑ์
ควบ  4). ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  5). 
ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึง
ซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 1). ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา  2). 
ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม  
3). ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 1). กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product Strategies)  2). 
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธ์การโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าวสาร 
ประชาสมัพนัธ์  3). กลยทุธ์ดา้น
ราคา (Price Strategies)  4. กลยทุธ์
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7 Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ(Who 
participates in the 
buying?) 

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

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

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ 
เทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ทาํการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เกต็ 
ร้านขายของชาํ บางลาํพ ูพาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษทันาํผลิตภณัฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร
(How does the consumer 
buy?) 

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

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณาการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว 
และการประชาสมัพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน
ขายจะกาํหนดวตัถุประสงคใ์น
การขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler,Phillip. (2006 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2548: 124) 
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 การตอบสนองความต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน 
 การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อ

ตอบสนองความจาํเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสั
ไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์  สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของผูข้าย 
ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือ
บุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํ
ใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2548: 35-36 ) 

เกษม  พิพฒัน์เสรีธรรม (2550)ไดก้ล่าว ถึงการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใน
ปัจจุบนัโดยลูกคา้ยุคใหม่ตอ้งการส่ิงท่ีแตกต่างจากเดิมและไม่เหมือนใคร แปลกใหม่ โดยเฉพาะ
ประสบการณ์จากการใช ้ การบริโภค การซ้ือ  การรับบริการ ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งมีการปรับกล
ยทุธ์ใหต้อบสนองความตอ้งการลูกคา้ยคุใหม่  ดงัน้ี 

1.  ลูกคา้ตอ้งการสินคา้ท่ี ครบเคร่ือง ครบวงจร เช่น ชุดเฟอร์นิเจอร์หอ้งนอน หอ้งทาํงาน 
หอ้งทานขา้ว ทั้งชุดและรับออกแบบจดั Layout ให ้หรือแมก้ระทัง่การซ้ือรถยนต ์ ตอ้งมีบริการจดั
ไฟน์แนนซ์ ประกนัภยัรถยนต ์และบริการซ่อมบาํรุงดูแลหลงัการขาย หรือ one stop service 

2.  ลูกคา้ตอ้งการอะไรท่ีเขา้ใจง่าย และ สะดวกในการบริโภค ไม่ตอ้งตีความมาก เช่น 
ร้านขายอุปกรณ์ตบแต่งภายใน ทางร้านก็จะจดัทาํ mock up room เพื่อจะทาํใหลู้กคา้มองภาพออก
ถึงการใชง้านจริงของสินคา้ หรือร้านขายเส้ือผา้ทางร้านกจ็ะจดั display เส้ือผา้ใหเ้ขา้ชุดเลือกสีเลือก
แบบใหเ้หมาะกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละคนตั้งแต่หวัจรดเทา้ เพื่อสร้างบุคลิกท่ีดีใหก้บัลูกคา้ 

3.  ลูกคา้ตอ้งการอะไรท่ีสาํเร็จรูป เช่น อาหารสาํเร็จรูป อาหารกล่องแช่แขง็ บะหม่ี
สาํเร็จรูป ทางร้านก็จะมีบริการอุ่นให้ฟรีหรือเติมนํ้ าร้อน มี ชอ้นส้อมตะเกียบแถม หรือ ซุปเปอร์ 
มาร์เกต็ แผนกอาหารสดกย็งัมีบริการ น่ึง อบ ยา่ง พร้อมแถมนํ้าจ้ิมรสเดด็ใหด้ว้ย 

4.  ลูกคา้ตอ้งการแสดงความคิดเห็น ในการใหข้อ้แนะนาํแก่ผูผ้ลิต และ ตอ้งการรับ
ขอ้มูลข่าวสารเพื่อช่วยให้ลูกคา้ตดัสินใจไดง่้ายข้ึน ทาํไมบนบรรจุภณัฑ์ตอ้งแสดง คุณค่าของ
ผลิตภณัฑ ์แนะนาํวิธีใช ้วิธีบริโภค มีสายด่วนผูบ้ริโภคกเ็พื่อสอบถามและแนะนาํผูผ้ลิตได ้

5.   ลูกคา้ตอ้งการบริการท่ีด่วน ตอบสนองเร็ว และมีโอกาสพดูคุยกบัคนท่ีรับผดิชอบ
โดยตรงและสามารถแกไ้ขปัญหาใหลู้กคา้ไดดี้ท่ีสุด เม่ือลูกคา้รู้สึกไม่สบายใจ ไม่เป็นธรรม หรือมี
ปัญหา เราตอ้งหาช่องทางท่ีจะใหลู้กคา้ร้องเรียน ดว้ยคาํพดูท่ีวา่ “มีอะไรใหช่้วยไหมคะหรือตอ้งการ
อะไรเพิ่มเติมไหมคะ” มกัเป็นคาํพูดติดปากพนกังานขายหนา้ร้านท่ีมีหัวใจในการให้บริการและ
สร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 



15 

6.  ลูกคา้ตอ้งการสังคม การรวมตวัรวมกลุ่มเฉพาะ หรือพวกคอเดียวกนั เรียกว่าแฟน 
พนัธ์แท ้เช่น ก๊วนนกักอลฟ์ ชมรมกีฬา ชมรมคนรักสุนขั ฯลฯ ลูกคา้ก็จะมารวมกลุ่มพดูคุยในเร่ือง
เดียวกนัหรือแลกเปล่ียนประสบการณ์ ธุรกิจกนั เป็นตน้ 

7.  ลูกคา้ตอ้งการความทนัสมยั นิยามของคาํวา่ทนัสมยัข้ึนอยูก่บักลุ่ม ซ่ึงมี 4 กลุ่ม คือ 
 กลุ่มลํา้สมัย มีนอ้ยกว่า 10% ของลูกคา้ทั้งหมด มีนิสัยชอบใชสิ้นคา้ใหม่ก่อนเพ่ือน 

ชอบแสดงออก หรือโชวเ์พื่อนวา่ตวัเองมีของนาํยคุ ยนิดีจ่ายแพงเพื่อใหไ้ดเ้ป็นเจา้ของก่อนใคร 
 กลุ่มร่วมสมัย มีประมาณ 20%ของลูกคา้ทั้งหมด กลุ่มน้ีชอบใชสิ้นคา้ท่ีอยู่ในกระแส

นิยม สินคา้จะมีลูกเล่นมากกวา่ เกรดดีกวา่ สินคา้พื้นฐาน 
 กลุ่มตามสมัย มีอีกประมาณ 30% กลุ่มน้ีรอใหค้นอ่ืนๆ ใชก่้อนเป็นพวกไม่ชอบเส่ียง 

กลวัซ้ือของแพง ใชสิ้นคา้คุณภาพตามมาตรฐานท่ีไวใ้จได ้ กลยทุธ์ ลด แลก แจก แถม จะนาํมาใช้
กบัลูกคา้กลุ่มน้ี 

 กลุ่มล้าสมัย มีประมาณ 40% ลูกคา้กลุ่มน้ีไม่มีสิทธิเลือก ตดัสินใจซ้ือโดยเนน้ราคาถูก
เป็นหลกั ยอมซ้ือสินคา้และรับการบริการท่ีตํ่ากว่ามาตรฐาน นกัขายท่ีจบัลูกคา้กลุ่มน้ีมกัเนน้ท่ีราคา 
คือขายราคาถูก เป็นหวัใจในการทาํตลาด 

8.  ลูกคา้ตอ้งการประสบการณ์ ในการซ้ือ ในการใช ้การบริโภค การรับบริการ ทั้งก่อน
ซ้ือขณะซ้ือ และหลงัการซ้ือ ยิ่งนกัขายรู้จกัลูกคา้มากเท่าไหร่ นกัขายก็ยิ่งสร้างประสบการณ์ท่ีดี
ใหก้บัลูกคา้ ทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ เกิดความผกูพนั และภกัดีกบันกัขาย เป็นกระบอกเสียง
ใหก้บันกัขาย โดยการบอกต่อ ชวนเพื่อน ชวนญาติ เขา้มาซ้ือสินคา้ 

การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้นั้น  สามารถตอบปัญหาการตลาด ได้อย่าง
เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงดูไดจ้ากปัญหาของลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการแตกต่างกนัจาก
ปัญหาของลูกคา้จึงมีแนวความคิดการบริการลูกคา้สมัพนัธ์เกิดข้ึน 

รูปแบบพฤติกรรมของผู้ซ้ือ 
การศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อ มีรูปแบบตามทฤษฎี S-R (S-R Theory) โดยพฤติกรรม

ของผูซ้ื้อเร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึกของผูบ้ริโภค ทาํใหรู้้สึกถึง
ความตอ้งการจนตอ้งทาํการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เพื่อทาํการตดัสินใจซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response) ในท่ีสุด ซ่ึงมี
รายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulate) ส่ิงกระตุน้เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ 
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(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจให้ซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) 
ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulate) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น  ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงาม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น กาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย การมีนโยบายทางดา้นราคาต่างๆ 

1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจําหน่าย  (Place) เช่น  การจัด
จาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่ เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1.1.4 ส่ิงกระตุน้ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา 
การลด แลก แจก แถม การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุน้ความ
ตอ้งการซ้ือ 

1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulate) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
อยูภ่ายนอกองคก์ารซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ ซ่ึงประกอบดว้ย  

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) ถา้ภาวะเศรษฐกิจดี รายได้
ของผูบ้ริโภคสูง ทาํใหมี้อาํนาจการบริโภคสูงดว้ย 

 
1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่

ดา้นฝากถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 

กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคา้จะมีอิทธิพลต่อปริมาณความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นสังคม (Social) เช่น คาํแนะนาํจากกลุ่มผูอิ้ทธิพลต่อ

ผูบ้ริโภค 
1.2.5 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณี

ในช่วงเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 
2.  กล่องดาํ (Black Box) เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการ และกระบวนการ 

ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ 
เปรียบเสมือนกบักล่องดาํท่ีเก็บขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัลูกคา้ไวภ้ายใน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งพยายาม
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ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึง
ขั้นตอนของกิจกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 

3.  การตอบสนอง (Response) เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์ 

อนัเป็นการตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็นขั้นๆ เร่ิมตน้
จากการตดัสินใจเก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑ ์เช่น การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์เม่ือตดัสินใจว่าจะเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภณัฑ์ ถา้หากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีราคาแพง ผูซ้ื้ออาจจะพิจารณา
เลือกผูข้ายก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ แต่ถา้หากผลิตภณัฑน์ั้นๆ ราคาไม่แพงมากนกั ผูซ้ื้อกอ็าจจะไม่ค่อย
ให้ความสําคญักับการเลือกผูข้ายนัก แต่จะพิจารณาจากความพึงพอใจในการบริการเป็นหลกั 
จากนั้นจะพิจารณาถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือโดยอาจจะเลือกซ้ือเม่ือผลิตภณัฑเ์สีย หรือซ้ือเม่ือมีการมอบ
ขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงอาจส่งผลถึงการตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือดว้ย 

4.  กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) ถึงแมผู้ซ้ื้อจะมีลกัษณะ     
การซ้ือ เหตุผล หรือความชอบท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนในการตดัสินใจ

ซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 
 4.1  การรับรู้ถึงความตอ้งการ ผูบ้ริโภครายหน่ึงๆ จะตระหนกัถึงความตอ้งการใน

ส่ิงท่ีตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถมาเติมให้กบั
ความตอ้งการนั้น  

 4.2  การคน้หาขอ้มูล ผูบ้ริโภคจะพยายามหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑใ์หม้าก
ท่ีสุด เพื่อนาํมาใชใ้นการตดัสินใจ  

 4.3  การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะนาํขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดม้าทาํการเปรียบเทียบ 
เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกับตนเองท่ีสุดโดยทาํการเปรียบเทียบระหว่างตราสินคา้ว่ามี
ลกัษณะแตกต่างกนัอยา่งไร มีขอ้โดดเด่นหรือขอ้เสียแตกต่างกนัอยา่งไร ซ่ึงอาจจะประเมินโดยการ
ให้คะแนนจากมากไปหาน้อยแก่แต่ละคุณสมบติัก็ได ้เม่ือรวมคะแนนทั้งหมดแลว้ คะแนนของ
สินคา้ตวัใดสูงกวา่กจ็ะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ตวันั้น เป็นตน้ 

 4.4  การตดัสินใจ เป็นการตดัสินใจซ้ือจริง ซ่ึงผูซ้ื้อตอ้งตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
ตราผลิตภณัฑ ์ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ เช่น เลือกร้านท่ีจะซ้ือ เลือกช่วงเวลาท่ีจะ
ซ้ือ (รอโอกาสท่ีตอ้งการใช ้รอช่วงเวลาท่ีมีการส่งเสริมการตลาด ซ้ือช่วงปลายเดือน หรือรอซ้ือ
พร้อมเพื่อน) และจาํนวนท่ีเหมาะสมท่ีจะซ้ือ สินคา้บางอย่างมีระยะเวลาในการใชง้านไม่นานนัก 
การพิจารณาซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึนอาจไดรั้บส่วนลด พิจารณาจากระยะเวลาในการใชง้าน และ
ระยะเวลาท่ีจะตอ้งการซ้ือคร้ังต่อไป เป็นตน้ 
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 4.5  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ การใช ้ผูซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจจากการซ้ือหรือการใชด้งักล่าวคือ เม่ือพึงพอใจ ก็จะทาํการซ้ือซํ้ า 
และอาจกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีได ้นอกจากน้ีแลว้อาจบอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืนๆ ท่ีใกลชิ้ดดว้ย 
และเม่ือไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกใช้ และอาจประจานให้ผูอ่ื้นฟังต่อไป หรืออาจเรียกร้องให้ผูข้าย
รับผดิชอบ  นอกจากน้ีแลว้ ขอ้มูลหลงัการซ้ือและการใชจ้ะกลายเป็นขอ้มูลยอ้นกลบั (Feedback) ท่ี
สาํคญัสาํหรับลูกคา้ในการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 

 5. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ การท่ีจะตอบคาํถามเหล่านั้นไดต้อ้งเขา้ใจถึง
พฤติกรรมการซ้ือวา่ มีส่ิงกระตุน้และการตอบสนองของผูบ้ริโภคอยา่งไรบา้ง ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ 

 5.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาก
ท่ีสุด 

 5.1.1 วฒันธรรม (Culture) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและ
ความตอ้งการของบุคคล คนท่ีเติบโตและอยู่ในสภาพแวดลอ้มท่ีมีวฒันธรรมเดียวกนั จะมีค่านิยม 
การรับรู้ ความชอบ และพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 

 5.1 .2  วัฒนธรรมย่อย  (Subculture) ในวัฒนธรรมใหญ่จะประกอบด้วย
วฒันธรรมยอ่ย ในขณะท่ีวฒันธรรมของผูค้นในแถบเอเชียมีความคลา้ยคลึงกนั เม่ือเปรียบเทียบกบั
วฒันธรรมของประเทศตะวนัตก แต่ละประเทศในแถบเอเชียกมี็ความแตกต่างกนั  

 5.1.3 ชั้นสังคม (Social class) เป็นการจดัแบ่งลาํดบัชั้นของสังคมท่ีมีความ
เหมือนและแตกต่างกัน ชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัก็ย่อมแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างไป เม่ือเปล่ียน
สถานะทางสังคม คนก็มีแนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมตามสถานะทางสังคมของตนตามไป
ดว้ย การแบ่งชั้นสังคมใชเ้กณฑ์ดา้นอาชีพ การศึกษา รายได ้ทาํเลท่ีอยู่อาศยั ในขณะท่ีคนในชั้น
สังคมเดียวกนัมีแนวโน้มท่ีจะแสดงออกคลา้ยคลึงกนั ไม่ว่าจะเป็นการแต่งตวั วิธีการพูด วิธีการ
พกัผ่อน ฯลฯ แต่ละชั้นสังคมจะรับรู้กันเองว่าใครอยู่ในชั้นใด ทั้ งสูงหรือตํ่ากว่า จะพยายาม
แสดงออกหรือรับรู้ไดจ้ากส่ิงท่ีใช้หรือแสดงออก เช่น เคร่ืองแต่งกาย รถยนต์ บา้น เฟอร์นิเจอร์ 
เคร่ืองประดบั ฯลฯ 

 5.2  ปัจจยัทางสังคม (Social factors) ผูค้นจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้งท่ี
เป็นกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว รวมทั้งบทบาทและสถานะทางสงัคม 

 5.2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและ
พฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงจะมีทั้งอิทธิพลทางออ้มและอิทธิพลโดยตรง (Membership Groups) ไดแ้ก่ 
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 5.2.1.1 กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพ่ือน 
เพื่อนบา้น เพื่อนร่วมงาน เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ 

 5.2.1.2 กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา 
อาชีพ สมาคม เป็นลกัษณะการติดต่อแบบเป็นทางการมากกวา่ แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 

 5.2.2 ครอบครัว (Family) สถาบนัครอบครัวมีความสาํคญัท่ีสุด และมีอิทธิพล
ท่ีสุดในกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ ซ่ึงปลูกฝังอบรมนิสัยต่างๆ แก่บุคคล นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจถึงบทบาท
ของแต่ละบุคคลในครอบครัว ซ่ึงจะแสดงบทบาทและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของบุคคลใน
ครอบครัวและการตดัสินใจของครอบครัว 

 5.2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and status) แต่ละบุคคลจะแสดงออกใน   
แต่ละกลุ่มท่ีเป็นสมาชิกอยู่ คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท เป็นทั้งลูก แม่ เพ่ือน หัวหนา้ ลูกนอ้ง เป็น
ตน้ ซ่ึงแต่ละบทบาทก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ แต่ละบทบาทก็จะแสดงสถานะทางสังคม
อยูด่ว้ย เป็นสถานะท่ีสังคมยอมรับในตวับุคคลนั้นๆ ตอ้งตระหนกัถึงสัญลกัษณ์ของสถานะ (Status 
Symbol) ในการทาํตลาด เน่ืองจากคนตอ้งการการยอมรับจากสังคม และพยายามแสดงออกถึง
สถานะของตน 

 5.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพล
จากปัจจยัเฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนั 

 5.3.1 อายแุละขั้นของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) พฤติกรรมและ
รสนิยมของบุคคลจะแตกต่างกนัไปตามช่วงอายแุละวงจรชีวิต ตั้งแต่เป็นเด็กท่ีอยูก่บับิดามารดา จน
จบการศึกษาและแยกครอบครัว มีบุตร บุตรเร่ิมโตและแยกครอบครัว เขา้สู่วยัเกษียณ ซ่ึงนักการ
ตลาดตอ้งคาํนึงถึงแต่ละช่วงอายุและวงจรชีวิต ในการพิจารณากาํหนดกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ
พฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือ และใชผ้ลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

 5.3.2 อาชีพ (Occupation) อาชีพมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคล 
นักการตลาดควรศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุ่ม และพฒันากลยุทธ์ท่ีเหมาะสม สินคา้ สินคา้
ประเภทเดียวกนัอาจตอ้งมีการออกแบบท่ีหลากหลาย เพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ 

 5.3.3 สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ย
รายไดท่ี้สามารถนาํไปใชไ้ด ้สินทรัพยแ์ละเงินออม หน้ีสิน รวมถึงทศันคติดา้นการออมและการใช้
จ่ายของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงสภาพเศรษฐกิจของบุคคล 
โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีความอ่อนไหวต่อรายได ้ถา้มีการเปล่ียนแปลงจะไดท้าํการปรับกลยุทธ์ให้
เหมาะสมกับสถานการณ์ เช่น การปรับผลิตภณัฑ์ใหม่ ปรับตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ หรือปรับราคา
ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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 5.3.4 รูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแมบุ้คคลจะมีอายุเท่ากนั อยู่ใน
วฒันธรรมเดียวกนั มีสถานะทางสังคมเหมือนกนั และทาํงานอาชีพเดียวกนั ก็อาจมีรูปแบบการ
ดาํเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั วิถีท่ีบุคคลใชใ้นการดาํเนินชีวิต ไม่วา่จะเป็นความสนใจ การแสดงออกทั้ง
ความคิดเห็นและการกระทาํ การนาํเสนอผลิตภณัฑ์ ควรพิจารณาถึงรูปแบบการดาํเนินชีวิตของ
บุคคลดว้ย บางคร้ังอาจตอ้งช้ีนาํถึงความเหมาะสมกนัของผลิตภณัฑก์บัรูปแบบการดาํเนินชีวิต โดย
ตอ้งส่ือใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑใ์ดเหมาะสมกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภค 

 5.3.5 บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) 
ลกัษณะเฉพาะของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้บุคลิกลกัษณะบ่งบอกได้
จากความเช่ือมัน่ในตนเอง เป็นตวัของตวัเอง คลอ้ยตามผูอ่ื้น มีความเป็นผูน้าํ ชอบต่อตา้น หรือ
ปรับตวัไดดี้ ส่วนแนวคิดของตนเองเป็นวิธีท่ีบุคคลมองตนเองในแง่มุมท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ แนวคิด
ท่ีมองว่าส่ิงท่ีเป็นตวัตนท่ีแทจ้ริง (Actual Self-concept) ซ่ึงจะแตกต่างจากแนวคิดท่ีมองตนเองใน
อุดมคติ (Ideal Self-Concept) เป็นส่ิงท่ีอยากจะเห็นตวัเองเป็น ซ่ึงแตกต่างจากแนวคิดท่ีคิดว่าคนอ่ืน
มองตนเอง (Their Other Self-concept Think Others see Them) 

 5.4  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) ทางเลือกในการซ้ือของบุคคล
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวิทยา 4 ประการ คือ 

 5.4.1  ส่ิงกระตุน้เร้า (Motivation) ความตอ้งการของบุคคลมีความหลากหลาย
และอาจเกิดข้ึนพร้อมๆ กนั หรือบางคร้ังเกิดข้ึนจากความตึงเครียด (Tension) เช่น ความหิว ความ
กระหายหรือความไม่สะดวก สภาวะจิตใจ เช่น การยอมรับ การมีส่วนร่วมของสังคม การยอมรับ
การประสบความสาํเร็จ ความตอ้งการต่างๆ จะยงัไม่มีแรงจูงใจมากพอท่ีจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิด
การกระทาํในทนัที เพียงแต่ก่อให้เกิดความรู้สึกตึงเครียด ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งสร้างการกระตุน้
เพื่อใหเ้กิดการกระทาํ การศึกษาทฤษฎีการจูงใจจะช่วยใหเ้ขา้ใจและสามารถนาํแนวคิดการจูงใจมา
ปรับใชไ้ดเ้หมาะสมยิง่ข้ึน  

 5.4.2  การรับรู้ (Perception) ผูท่ี้ไดรั้บการกระตุน้จะพร้อมท่ีจะแสดงออก การ
แสดงออกในรูปแบบไหนนั้นข้ึนอยู่กบัการรับรู้ของบุคคล การรับรู้เป็นกระบวนการในการเลือก 
(Select) การจดัการ (Organize) และการแปล (Interpret) ขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยันาํเขา้ ซ่ึงส่งผลให้ การ
รับรู้ของบุคคลต่อส่ิงเดียวกนัแตกต่างกนัไป เน่ืองจากกระบวนการในการรับรู้ท่ีแตกต่างกนั นกัการ
ตลาดจึงตอ้งหาส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีความสนใจ และมุ่งเนน้ในจุดๆ นั้นให้ชดัเจน ในการโฆษณาอาจใช้
รูปแบบใหม่ๆ ขนาดท่ีดึงดูด การใชสี้หรือการตดักนั เพื่อสร้างความดึงดูด 

 5.4.3 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ถา้ไม่มี การ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือมีการเปล่ียนพฤติกรรมเพียงชัว่ขณะและกลบัไปมีพฤติกรรมเดิมอีก 
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แสดงว่าไม่เกิดการเรียนรู้ ซ่ึงการเกิดการเรียนรู้ของบุคคลเป็นส่ิงท่ีตอ้งอาศยัความเขา้ใจและการ
ยอมรับของบุคคล ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคาดเดาไดย้าก การเขา้ใจถึงธรรมชาติของความตอ้งการและเป้าหมาย
ของผูบ้ริโภค จะสามารถนาํมาเป็นแนวทางในการสร้างส่ิงกระตุน้และก่อให้เกิดแรงจูงใจ จนเกิด
การตอบสนองในท่ีสุด โดยอาศยัการเสริมแรงต่างๆ เขา้มาช่วยใหเ้กิดการกระทาํ 

 5.4.4  ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitude) มาจากการเรียนรู้ของ
บุคคล และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  

 5.4.4.1 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นการตดัสินของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดว่าเป็น
ตามส่ิงท่ีตนตดัสินนั้น โดยอาศยัขอ้มูลจากความเป็นจริง ความรู้ และปัญญาของบุคคลในการตดัสิน 
เม่ือบุคคลมีความเช่ือต่อส่ิงใดกจ็ะยดึถือต่อความเช่ือนั้นอยา่งจริงจงั หากผูบ้ริโภคมีความเช่ือในทาง
ลบต่อผลิตภณัฑ์ ย่อมเป็นหน้าท่ีของนักการตลาดท่ีจะตอ้งทาํการรณรงค์ เพื่อปรับความเช่ือให้
เป็นไปในทางบวกสําหรับธุรกิจ หลายคร้ังท่ีนักการตลาดสามารถอาศยัความเช่ือมาใช้ในด้าน
การตลาด 

 5.4.4.2 ทศันคติ (Attitude) เป็นความคิดเห็นในทางบวกหรือลบ 
ความรู้สึกทางอารมณ์ และแนวโนม้ท่ีจะกระทาํต่อวตัถุประสงคห์รือแนวคิดบางอย่าง ทศันคติจะ
ส่งผลถึงพฤติกรรมท่ีค่อนขา้งย ัง่ยนื ผูค้นจะไม่แปลความและตอบสนองต่อส่ิงต่างๆ ไปเร่ือยๆแต่จะ
ทาํตามทศันคติ การเปล่ียนทศันคติใดๆ อาจตอ้งทาํการปรับทศันคติอ่ืนดว้ย การปรับทศันคติทาํได้
ยาก ดงันั้นนักการตลาดควรทาํให้ผลิตภณัฑ์เหมาะสมกบัทศันคติมากกว่าการปรับทศันคติของ
ผูบ้ริโภค 
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รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค  
การศึกษาเพื่อเขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ สามารถแสดงไดภ้าพดงัน้ี 

 
 

ภาพท่ี 2.3 รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ 
ท่ีมา : การวิเคราะห์ วางแผนและการควบคุมทางการตลาด มสธ. 2552:188. 
 

3.  ทฤษฎเีกีย่วกบัทางการบริการ 
 

3.1  ความหมายของการบริการและลกัษณะของการบริการ 
การบริการตรงกบัภาษาองักฤษว่า SERVICE มีความหมายถึง คุณภาพของการ

ใหบ้ริการ ซ่ึงนาํมาจากตวัยอ่จากคาํต่าง ๆ ดงัน้ี (กฤษณ์ ศุภนราพรรค,์ 2548:4-5) 
1. ยิม้แยม้แจ่มใสเห็นอกเห็นใจลูกคา้ มาจาก S (SMILING & SYMPATHY)  
2. ให้บริการอย่างรวดเร็วและรู้ใจมิตอ้งให้ลูกคา้ร้องขอ มาจาก E (EARLY 

RESPONSE)  
3. แสดงออกถึงความเคารพนบัถือ ใหเ้กียรติลูกคา้ มาจาก R (RESPECTFUL)  

การตอบสนอง 
ของผูซ้ื้อ 

การตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรายีห่อ้ 
การเลือกผูจ้าํหน่าย 
การเลือกเวลาในการซ้ือ 
การเลือกปริมาณการซ้ือ 
 

กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิด 
ของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล  กระบวนการ 
ต่อพฤติกรรม      
ตดัสินใจของ   
ผูซ้ื้อ 

ปัจจยัวฒันธรรม  การรับรู้ปัญหา 
ปัจจยัสงัคม         การคน้หาขอ้มูล 
ปัจจยัส่วนบุคคล การประเมินผล 
ปัจจยัจิตวิทยา     ทางเลือกการ- 
                            ตดัสินใจซ้ือ 
                            พฤติกรรมหลงั- 
                            ซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้       ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
ทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์              เศรษฐกิจ 
ราคา                        เทคโนโลย ี
ช่องทางจาํหน่าย    การเมือง 
การส่งเสริมการ-   วฒันธรรม 
ตลาด                     การแข่งขนั 
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4. ให้บริการดว้ยความเต็มใจมิใช่ฝืนใจทาํ มาจาก V (VOLUNTARINESS 
MANNER)   

5. การแสดงออกซ่ึงเสริมภาพพจน์ผูใ้ห้บริการและองคก์ร มาจาก I (IMAGE 
ENHANCING)  

6. กิริยาอาการสุภาพ อ่อนโยน มีมารยาทดี มาจาก C (COURTESY)  
7. มีความกระตือรือร้นในการบริการ ให้บริการมากกว่าลูกค้าคาดหวงั มาจาก E 

(ENTHUSIASM)  
นอกจากน้ียงัมีนกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายของการบริการและลกัษณะของการบริการ

ไวด้งัต่อไปน้ี 
ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548:1) กล่าววา่ การบริการ (Service)  หมายถึง สินคา้ท่ีไม่มี

ตวัตนจบัตอ้งไม่ได ้แต่สามารถซ้ือขายได ้เช่น บริการทางการแพทย ์บริการทางการศึกษา  
ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547:578-582) ไดก้ล่าวถึงความหมายของ การ

บริการ (Service) ไวว้่าเป็นการสนองตอบในส่ิงซ่ึงผูค้นตอ้งการ หรือปรารถนา (to provide people 
with something they need/want) และ การบริการ (Service) เป็นกิจกรรมผลประโยชน์ หรือความพึง
พอใจท่ีสามารถตอบสนองตามความตอ้งการให้แก่ลูกคา้ ตวัอย่างเช่น โรงเรียน โรงภาพยนตร์ 
โรงพยาบาล โรงแรม เป็นตน้ และการบริการเป็นกิจกรรมท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอต่ออีกฝ่ายหน่ึง กิจกรรม
ดงักล่าวไม่มีตวัตน และไม่มีใครเป็นเจา้ของ ซ่ึงในการผลิตบริการนั้นอาจมีตวัสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง
หรือไม่กไ็ด ้โดยธุรกิจบริการสามารถจดัประเภทได ้3 ประเภท  

1) ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้ และนาํสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้าย เช่น บริการ
ซ่อมรถ 

2) ผูข้ายเป็นเจ้าของสินคา้ และขายบริการให้กับผูซ้ื้อ เช่น บริการเคร่ืองถ่าย
เอกสาร  บริการใชค้อมพิวเตอร์ 

3) เป็นการซ้ือบริการโดยไม่มีตวัสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น สถาบนัลดนํ้ าหนัก 
สถาบนันวดแผนโบราณ ร้านทาํฟัน จิตแพทย ์ธนาคาร 

3.2  ลกัษณะของการบริการ 
 Schiffman และคณะ (1994 อา้งถึงใน รัชดา วฒันการุณ, 2547: 7) กล่าวว่า การบริการ 
(Service) มีลกัษณะสําคญั 4 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อการกาํหนดระดบัความสําคญัของปัจจยัต่อ
คุณภาพบริการ ดงัน้ี 
 1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) เน่ืองจากเป็นผลของการปฏิบติั ผูรั้บบริการจะ
จบัเอาเฉพาะส่วนท่ีจาํเพาะเจาะจงตรงกบัอธัยาศยั (Halo Effect) เก็บความทรงจาํไวใ้นรูปแบบ
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ประสบการณ์ ทาํให้ไม่สามารถเก็บบริการท่ีไม่ไดใ้ชภ้ายหลงั  ไม่สามารถจดทะเบียนลิขสิทธ์ิไว ้
บริการไม่สามารถมองเห็นหรือเกิดความรู้สึกไดก่้อนท่ีจะมีการซ้ือ  ดงันั้นเพื่อลดความเส่ียงของผู ้
ซ้ือ ผูซ้ื้อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกบัคุณภาพ และประโยชน์จากการบริการท่ีจะไดรั้บ เพื่อ
สร้างความเช่ือมัน่ในการซ้ือในแง่ของสถานท่ี  ตวับุคคล  เคร่ืองมือ  ส่ือในการติดต่อส่ือสาร  
สัญลกัษณ์และราคา  ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีผูข้ายบริการจะตอ้งจัดหาเพ่ือเป็นหลกัประกันให้ผูซ้ื้อ
สามารถตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน  
 1.1  สถานท่ี (Place)  ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกใหก้บัผูท่ี้มา
ติดต่อ เช่น ธนาคารตอ้งมีสถานท่ีๆกวา้งขวาง ออกแบบให้เกิดความคล่องตวัแก่ผูม้าติดต่อ มีท่ีนั่ง
เพียงพอ มีบรรยากาศท่ีจะสร้างความรู้สึกท่ีดี รวมทั้งเสียงดนตรีเบา ๆ 
 1.2  บุคคล (People) พนักงานท่ีให้บริการตอ้งแต่งกายอย่างเหมาะสม บุคลิกดี 
หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส พดูจาไพเราะ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความเช่ือมัน่ว่าบริการท่ีซ้ือจะ
ดีดว้ย 
 1.3  เคร่ืองอุปกรณ์ (Equipment) อุปกรณ์ในสํานักงานต้องมีความทันสมัยมี
ประสิทธิภาพ มีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วเพื่อความพึงพอใจของลูกคา้ 
 1.4  เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและ
เอกสารโฆษณาต่างๆจะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบริการท่ีเสนอขาย และลกัษณะของลูกคา้ 
 1.5  สัญลกัษณ์ (Symbols) ช่ือตราสินคา้ หรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใชใ้นการ
ใหบ้ริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคเรียกช่ือไดถู้กตอ้ง การส่ือความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 
 1.6  ราคา (Price)  การกาํหนดราคาในการให้บริการ ควรมีความเหมาะสมกบั
ระดบัการใหบ้ริการ ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 
  2.  ไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) เป็นลกัษณะท่ีสําคญัของบริการซ่ึงมีการ
ผลิตและการบริโภคในเวลาเดียวกนั และไม่สามารถแบ่งแยกบริการจากผูใ้ห้บริการได ้ไม่ว่าผูใ้ห้
บริการจะเป็นบุคคลหรือเคร่ืองจกัรก็ตาม กล่าวคือ ผูข้ายหน่ึงรายสามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทน
ไดเ้พราะตอ้งผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกนั ทาํให้บริการมีขอ้จาํกดัในเร่ืองของเวลา เช่น ใน
อุตสาหกรรมการผลิต 
  3.  ไม่แน่นอน (Variability หรือ Service Variability) การบริการแต่ละคร้ังจะมีความ
แตกต่างกัน ไม่แน่นอน คุณภาพจะผนัแปรไปโดยข้ึนอยู่กับผูใ้ห้บริการและข้ึนอยู่กับว่าการ
ให้บริการเม่ือไร ท่ีไหนและอย่างไร  ผูซ้ื้อบริการจะตอ้งรู้สึกถึงความไม่แน่นอนในบริการและ
สอบถามผูอ่ื้นก่อนท่ีจะเลือกรับบริการ ดังนั้ น ผูใ้ห้บริการต้องมีการควบคุมคุณภาพในการ
ใหบ้ริการซ่ึงสามารถทาํได ้ 2  ขั้นตอนคือ 
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 3.1  ตรวจสอบ  คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีใหบ้ริการ รวมทั้งมนุษยส์มัพนัธ์
ของพนกังานท่ีใหบ้ริการ  โดยเนน้ในดา้นการอบรมพนกังานในการใหบ้ริการท่ีดี 
 3.2  ตอ้งสร้างความพอใจใหลู้กคา้  โดยการรับฟังคาํแนะนาํและขอ้เสนอแนะของ
ลูกคา้ การสาํรวจขอ้มูลลูกคา้ และการเปรียบเทียบ เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บไปใชใ้นการแกไ้ขปรับปรุง
การบริการใหดี้ข้ึน 
 4.  ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้  (Perish ability) เป็นลกัษณะของบริการซ่ึงมีอยูใ่นช่วงเวลา
สั้นๆ และไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้ไม่สามารถผลิตเก็บไวไ้ดเ้พื่อท่ีจะขายหรือใชภ้ายหลงัไดเ้หมือน
สินคา้อ่ืนๆ ถา้ความตอ้งการมีสมํ่าเสมอ การให้บริการก็จะไม่มีปัญหา แต่ถา้ความตอ้งการไม่
แน่นอน จะทาํใหเ้กิดปัญหาข้ึน คือ บริการไม่ทนั หรือไม่มีลูกคา้   ดงันั้นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อคุณภาพบริการ เพ่ือท่ีจะนาํมาปรับปรุงการให้บริการไม่ให้เกิดปัญหา ให้ตรงตามความตอ้งการ
ของลูกคา้และมีประสิทธิภาพ 
 3.3  หลกัพืน้ฐานการบริการ 
 Eiglier และ Langered (1995 อา้งถึงใน ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548:18) เสนอ
หลกัพื้นฐาน 3 ประการ เก่ียวกบับริการ ดงัน้ี 

1) จับต้องไม่ได้ (Intangible) บริการเป็นส่ิงท่ีจับต้องหรือสัมผัสไม่ได้ด้วย
ประสาททั้ งห้าไม่ว่าจะก่อนซ้ือหรือหลงัซ้ือ ดังนั้นปัญหาการขายบริการจึงข้ึนอยู่ท่ีโปรแกรม
ส่งเสริมการตลาดของกิจการ เช่น พนกังานขาย การจดัโฆษณาช้ีให้เห็นถึงประโยชน์ท่ีจะไดจ้าก
บริการ อน่ึงการขายบริการไดต้ดัปัญหาหลายประการ คือ ไม่ตอ้งคาํนึงถึงการแจกจ่ายสินคา้ ไม่ตอ้ง
รักษา ไม่ตอ้งควบคุมสินคา้คงคลงั และไม่มีปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ท่ีชาํรุดหรือเสียหาย 

2) เป็นความสมัพนัธ์โดยตรงระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ 
3) ลูกคา้มีส่วนร่วมในการผลิตบริการ  ลูกคา้จะตอ้งมีการแสดงออก คือ บอก

ความตอ้งการของตวัเองออกมา  ผูข้ายจึงทราบว่า จะตอ้งหาอะไรมาสนองความตอ้งการของลูกคา้
เป็นการสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะราย   

เน่ืองจากลูกคา้แต่ละรายมีความตอ้งการแตกต่างกนั (รัชดา วฒันการุณ, 2547: 26) 
จึงเสนอ การเขา้ถึงการบริการดงัน้ี  

1) ความพอเพียงของบริการท่ีมีอยู่ (Availability) คือ ความพอเพียงระหว่าง
บริการท่ีมีอยูก่บัความตอ้งการขอรับบริการ 

2) การเขา้ถึงแหล่งบริการ ไดอ้ยา่งสะดวกโดยคาํนึงถึงลกัษณะท่ีตั้ง  การเดินทาง 
3) ความสะดวก และส่ิงอาํนวยความสะดวกของแหล่งบริการ (Accommodation)  

ไดแ้ก่ แหล่งบริการท่ีผูรั้บบริการยอมรับวา่ ใหค้วามสะดวก และส่ิงท่ีอาํนวยความสะดวก 
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4) ความสามารถของผูรั้บบริการ ในการท่ีจะเสียค่าใชจ่้ายสาํหรับบริการ 
5) การยอมรับคุณภาพของบริการ (Acceptability)  ซ่ึงในท่ีน้ีรวมถึงการยอมรับ

ลกัษณะของผูใ้หบ้ริการดว้ย     
 3.4  ประเภทของผู้มารับบริการ 
 ผูรั้บบริการมีความหลากหลาย ดงันั้นผูใ้ห้บริการตอ้งตระหนักว่าผูรั้บบริการทุก
รายสําคญัเท่าเทียมกัน และตอ้งรู้จักวิเคราะห์ผูรั้บบริการเพื่อหาแนวทางสนองต่อผูรั้บบริการ 
เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ โดยแบ่งประเภทของผูรั้บบริการดงัน้ี (รัชดา วฒันการุณ, 2547 : 14)  
 1.  ผูรั้บบริการรายใหญ่ หมายถึง ผูม้ารับบริการท่ีมีผลต่อรายได้ส่วนใหญ่ของ
กิจการในปัจจุบนั เช่น กลุ่มผูรั้บบริการนิติบุคคลท่ีเป็นคู่สัญญากบัโรงพยาบาล ซ่ึงในการติดต่อกบั
ผูรั้บบริการรายใหญ่เหล่าน้ีจะตํ่ากว่าการติดต่อกบัผูรั้บบริการรายยอ่ย เม่ือเปรียบเทียบกบัยอดขายท่ี
เกิดข้ึน ดงันั้นเพื่อท่ีจะรักษาคนกลุ่มน้ีไว ้ การให้สิทธิพิเศษเป็นส่ิงควรค่าแก่การกระทาํ เช่น มีการ
ใหส่้วนลด  มีการเสนอเง่ือนไขพิเศษใหแ้ก่พนกังานบริษทัเหล่านั้นเม่ือมาใชบ้ริการทางการแพทย ์
 2.  ผูรั้บบริการสาํหรับอนาคต  หมายถึง  บุคคลท่ีมีแนวโนม้หรือมีโอกาสมาใช้
บริการต่อเน่ืองในระยะยาว  ไดแ้ก่ผูท่ี้อยูอ่าศยัหรือทาํงานอยูใ่นละแวกใกลเ้คียงกบัธุรกิจ 
 3.  ผูม้ารับบริการประจาํ  หมายถึง  ผูรั้บบริการท่ีมีความภกัดี  ซ่ึงทางธุรกิจตอ้ง
พยายามรักษาและเพ่ิมปริมาณผูรั้บบริการกลุ่มน้ี ถึงแมว้่ายอดขายแต่ละคร้ังจะไม่สูง แต่เน่ืองจาก
ความต่อเน่ืองในการมารับบริการจะทาํใหเ้กิดมูลค่าการซ้ือสะสมมาก 
 4.  ผูรั้บบริการท่ีมีอิทธิพล  หมายถึง  บุคคลผูมี้อิทธิพลในการแนะนาํบุคคลอ่ืนให้
เขา้มาใชบ้ริการ  เช่น  ผูมี้ช่ือเสียงในสงัคม  นกัแสดง  บุคคลท่ีทาํงานดา้นส่ือต่างๆ เป็นตน้ 
 5.  ผูรั้บบริการท่ีมีปัญหา  หมายถึง  บุคคลท่ีมีพฤติกรรมไม่เหมาะสมสาํหรับการ
เป็นผูรั้บบริการของสถานท่ีใดๆ (Jay Customer = who misconsume) ไม่มีความจาํเป็นใดๆ ท่ีจะตอ้ง
รักษาผูรั้บบริการกลุ่มน้ีไว ้    

3.5  ปัจจัยทีมี่สัมพนัธ์กบัการเป็นผู้รับบริการ 
 ปัจจยัท่ีมีผลดา้นความรู้สึกต่อบริการหรือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นแบ่งได้เป็น 2 
ประเภท คือ ปัจจยัภายในหรือปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นคุณลกัษณะเฉพาะของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ี
แตกต่างและส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคลให้แตกต่างกันออกไป ได้แก่  อายุ  เพศ  การศึกษา 
ประสบการณ์  สภาพทางจิตวิทยา และปัจจยัภายนอก หรือปัจจยัดา้นสถานการณ์  ซ่ึงเป็นลกัษณะ
ส่ิงแวดลอ้มนอกตวับุคคล  ท่ีส่งผลต่อการรับรู้เก่ียวกบับริการเช่นกนั  ปัจจยัเหล่าน้ีไดแ้ก่คุณภาพ
การบริการท่ีไดรั้บ  ส่ิงแวดลอ้มดา้นกายภาพ  เช่น  สภาพสถานท่ีเกิดการบริการ เป็นตน้  ปัจจยั
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ภายนอกในส่วนของการบริการท่ีสาํคญั  ไดแ้ก่  ลกัษณะและมิติต่าง ๆ  ของคุณภาพบริการนัน่เอง 
ในท่ีน้ีขอกล่าวถึงเฉพาะตวัแปรท่ีเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริการ ดงัต่อไปน้ี 

3.5.1  ด้านวฒันธรรมและประเพณ ี
ปัจจยัดา้นวฒันธรรมถือเป็นปัจจยัท่ีหล่อหลอมพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

ของแต่ละบุคคลซ่ึงจะแปรเปล่ียนเป็นค่านิยมในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ และเป็นปัจจยัขั้น
พื้นฐานท่ีสุดในการกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

1) ชนชั้นทางสังคม เช่น เศรษฐี นักธุรกิจ ผูบ้ริหาร พนักงานบริษทั 
กรรมกร เป็นตน้ บุคคลท่ีอยูใ่นชนชั้นทางสงัคมเดียวกนักจ็ะมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีเหมือนกนั 

2) ส่ิงพ้ืนฐานท่ีกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล เช่น 
ค่านิยม การรับรู้ ความชอบ พฤติกรรม เช้ือชาติ ศาสนา เป็นตน้  

การศึกษาปัจจยัดา้นวฒันธรรมและประเพณีเป็นส่ิงจาํเป็นอย่างยิ่งเพราะ
วฒันธรรมและประเพณีท่ีแตกต่างกนันั้น ก็จะทาํให้ความนิยมและพฤติกรรมแตกต่างกนัไปดว้ย 
คุณควรศึกษาวา่ส่ิงท่ีแตกต่างเหล่าน้ีวา่มีผลกระทบต่อสินคา้และบริการของคุณมากนอ้ยเพียงใด 

3.5.2  ด้านสังคม 
ปัจจยัดา้นสังคมเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
1) กลุ่มอา้งอิง คือกลุ่มตวัแทนท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดของสังคมใดสังคม

หน่ึง เช่น ครอบครัว เพ่ือนสนิท ฯลฯ แต่กลุ่มเหล่าน้ีจะมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทางสังคม
และช่วงอาย ุ

2) ครอบครัว คือกลุ่มจะมีผลต่ออิทธิพลทางความคิดของผูบ้ริโภคมาก
ท่ีสุดเพราะผูบ้ริโภคจะรับฟังความคิดเห็นของคนในครอบครัวเพื่อการตดัสินใจก่อนเสมอ 

3) บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ คือสถานะภาพทางสังคมท่ีผูบ้ริโภคดาํรง
อยูบ่างบทบาทและสถานะภาพอาจเปล่ียนแปลงไปตามช่วงเวลา อาชีพและการใชชี้วิตของผูบ้ริโภค 

 3.5.3  ด้านส่วนบุคคล 
การตดัสินใจของผูซ้ื้อนั้นมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล

ต่างๆ เช่น  
1) อายุและระยะเวลาของช่วงชีวิต พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นหากอยู่

ในช่วงอายเุดียวกนัก็จะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีเหมือนหรือคลา้ยกนั ซ่ึงช่วงอายท่ีุแตกต่างกนั
กจ็ะมีความชอบหรือความตอ้งการแตกต่างกนัไป 
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2) อาชีพ ลกัษณะอาชีพมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเช่นกนัลกัษณะอาชีพท่ี
แตกต่างกนักจ็ะทาํใหมี้ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 

3)   รูปแบบการใชชี้วิต เช่น ชอบการผจญภยั ชอบใชชี้วิตอิสระ รักการ
ท่องเท่ียว ฯลฯ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกพฤติกรรมการบริโภคได ้

4)   ฐานะทางเศรษฐกิจ รายรับ รายจ่าย มีกระทบผลและมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงหากผูบ้ริโภคมีรายจ่ายมากกวา่รายรับกจ็ะทาํใหผู้ซ้ื้อมีการตดัสินใจท่ีเขม้งวดมากข้ึน 

3.5.4  ด้านจิตวทิยา 
การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวทิยา ซ่ึงประกอบดว้ย  
1) การจูงใจ พฤติกรรมการเลือกซ้ือจะอยู่ท่ีการสร้างแรงจูงใจให้แก่

ผูบ้ริโภค ดงันั้นจะตอ้งพิจารณาว่าสินคา้ของคุณสามารถสร้างแรงใจให้แก่ผูบ้ริโภคไดม้ากนอ้ย
เพียงใดและส่ิงใดคือแรงจูงใจ เช่น ราคา รูปแบบ สีสนั คุณลกัษณะ ฯลฯ 

2) การรับรู้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัการรับรู้ของผูบ้ริโภคเองซ่ึงแต่ละ
คนการรับรู้ยอมไม่เท่าเทียมกนั 

3) การเรียนรู้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลคนในการบริโภคสินคา้นั้น 
ยอ่มจะตอ้งมีการเรียนรู้ก่อนเพื่อการใชป้ระโยชน์จากสินคา้ ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีใชสิ้นคา้เดียวกนัอาจจะ
เรียนรู้การใชป้ระโยชน์คนละดา้น  

4) ความเช่ือและทศันคติส่วนบุคคล ผูบ้ริโภคมกัใชค้วามเช่ือและทศันคติ
ส่วนตวัในการตดัสินใจซ้ือเสมอ  
 3.6  องค์ประกอบของความสําเร็จในการให้บริการ    

 องคป์ระกอบของความสาํเร็จในการใหบ้ริการ มี 7 ประการ (รัชดา วฒันการุณ, 
2547: 14)ดงัน้ี 

1.  ความพึงพอใจของผูรั้บบริการ (Satisfaction) การใหบ้ริการท่ีดีตอ้งมีเป้าหมายท่ี
ผูรั้บบริการหรือลูกคา้เป็นหลกั ผูใ้ห้บริการตอ้งถือเป็นหนา้ท่ีโดยตรงท่ีตอ้งพยายามกระทาํอยา่งใด
อยา่งหน่ึงให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้เพราะผูใ้ชบ้ริการมีจุดมุ่งหมาย
ในการรับบริการและความคาดหวงัใหมี้การตอบสนองความตอ้งการนั้น  

2.  ความคาดหวงัของผูรั้บบริการ (Expectation)  ผูใ้ห้บริการจาํเป็นตอ้งรับรู้และ
เรียนรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัพื้นฐาน ตลอดจนสาํรวจความคาดหวงัของผูรั้บบริการ เพื่อสนองตอบ 
ใหต้รงกบัความคาดหวงั ซ่ึงจะทาํใหผู้รั้บบริการเกิดความพึงพอใจ 

3.  ความพร้อมในการให้บริการ (Readiness)  ประสิทธิภาพของการให้บริการ
ข้ึนอยูก่บัความพร้อมท่ีใหบ้ริการในส่ิงท่ีผูรั้บบริการตอ้งการ ภายในเวลาและรูปแบบท่ีตอ้งการ 
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4.  ความมีคุณค่าของบริการ (Values) คุณภาพของบริการท่ีตรงไปตรงมา ไม่เอารัด
เอาเปรียบลูกคา้รวมทั้งความพยายามท่ีจะทาํใหลู้กคา้ชอบพอกบับริการท่ีไดรั้บ แสดงถึงคุณค่าของ
การบริการท่ีคุม้ค่าสาํหรับผูรั้บบริการ 

5.  ความสนใจต่อการใหบ้ริการ (Interest) การใหค้วามสนใจอยา่งจริงใจต่อลูกคา้
ทุกคนทุกระดบัอยา่งยติุธรรมหรือเท่าเทียมกนั 

6.  ความสุภาพในการใหบ้ริการ (Courtesy)  การตอ้นรับและใหบ้ริการลูกคา้ดว้ย
ใบหนา้ท่ียิม้แยม้แจ่มใสและท่าทีท่ีสุภาพอ่อนโยนของผูใ้หบ้ริการ 

7.  ความมีประสิทธิภาพในการใหบ้ริการ (Efficiency)  ความสาํเร็จของการ
ใหบ้ริการข้ึนอยูก่บัความเป็นระบบท่ีมีขั้นตอนในการใหบ้ริการท่ีชดัเจน 

 3.7  หลกัการวเิคราะห์ผู้บริโภคเพือ่การให้บริการ 
1. ประโยชน์ของตัวสินค้าและบริการ ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

โดยสนใจประโยชน์ท่ีไดจ้ากตวัสินคา้และบริการ มากกว่าตวัสินคา้และบริการ เช่นการซ้ือเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ ผูซ้ื้อจะคาํนึงถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บคือเคร่ืองจะตอ้งสามารถประมวลผล ไดร้วดเร็ว
และแม่นยาํ 

2. ระดับความต้องการ ในทางการตลาดระดบัความตอ้งการสามารถแบ่งไดเ้ป็น 
3 ระดบั คือ ความอยากได ้(Want) ความปรารถนา (Desire) และความตอ้งการ (Needs) ระดบัความ
ตอ้งการเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกว่าผูบ้ริโภคมีแต่ละคนมีระดบัความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป ดงันั้น
คุณจาํเป็นตอ้งศึกษาอยา่งยิ่งว่าสินคา้และบริการของคุณนั้นสามารถเขา้ไปตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในระดบัใด 

3. เกณฑ์มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ นอกจากประโยชน์ของสินคา้และบริการท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บแลว้ยงัมีอีกส่ิงหน่ึงท่ีประกอบควบกบัประโยชน์นั้นซ่ึงเรียกว่า "เกณฑม์าตรฐาน
ของผลิตภณัฑ"์ เช่น รถยนต ์คุณลกัษณะส่วนเพิ่มคือ บรรทุกนํ้ าหนกัไดม้าก ประหยดันํ้ ามนั ฯลฯ 
ดงันั้นการเลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคจึงพิจารณาส่วนเพิ่มเติมเหล่าน้ีเสมอคุณจะตอ้งศึกษาว่าคุณลกัษณะ
ส่วนเพิ่มเติมท่ีมีอยูใ่นตวัสินคา้และบริการของคุณสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
ทั้งหมดหรือไม่ 

4. พิจารณาจัดลําดับตราสินค้า ผูบ้ริโภคแต่ละคนเม่ือตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้
และบริการใดๆ ก็ตามมกัจะมีตราสินคา้ในใจเสมอ โดยผูบ้ริโภคจะมีการจดัลาํดบัตราสินคา้ตาม
เกณฑคุ์ณลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคเลือกไว ้เพื่อประเมินผลและทาํการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นหากคุณสามารถ
สร้างตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในตลาดแลว้สินคา้และบริการของคุณก็จะอยูใ่นใจของผูบ้ริโภคในการ
จดัลาํดบัตราสินคา้ 
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5. บทบาทในการเลือกซ้ือ การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการอยา่งใดอยา่ง
หน่ึงผูบ้ริโภคประกอบไปดว้ย 5 บทบาทดว้ยกนั คือ  

1) ผูริ้เร่ิม เป็นผูท่ี้มีความตอ้งการเป็นคนแรก ซ่ึงบุคคลน้ีอาจจะไม่ใช่ผูเ้ป็น
เจา้ของหรือเป็นผูใ้ชสิ้นคา้และบริการนั้น ๆ แต่เป็นผูคิ้ดริเร่ิมเพียงอยา่งเดียว 

2) ผูมี้อิทธิพล เป็นผูท่ี้มีอิทธิพลทางความคิด ผูบ้ริโภคอาจจะเขา้ไปขอ
คาํปรึกษาและคาํแนะนาํก่อนการตดัสินใจซ้ือ 

3) ผูต้ดัสินใจ เป็นผูมี้อาํนาจในการตดัสินใจซ้ือ 
4) ผูซ้ื้อ เป็นผูท่ี้นาํเงินไปจ่ายค่าสินคา้และบริการและนาํสินคา้นั้นกลบัมา 
5) ผูใ้ช ้เป็นผูน้าํสินคา้และบริการท่ีซ้ือมาไปใชง้าน 

จากบทบาทขา้งตน้อาจเกิดข้ึนกบับุคคลเพียง 1 คนหรือ 5 คนเลยก็เป็นได ้และปัญหาท่ี
เกิดข้ึนตามมาทุกคร้ังคือ "ผูใ้ชไ้ม่มีส่วนรวมในการซ้ือ" เช่น อาหารเสริมสาํหรับเด็ก ผูใ้ชคื้อทารก 
แต่ผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือคือ พ่อหรือแม่ ดงันั้นตอ้งพิจารณาสินคา้ของตนว่าจะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งของทารกและพ่อกบัแม่ไดอ้ย่างไร ฉะนั้นจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งศึกษาบทบาทเหล่าน้ี
เพื่อท่ีจะสามารถแกไ้ขปัญหาของธุรกิจไดอ้ยา่งตรงจุดท่ีสุด 
 

4.  ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 
 

ปัจจยัทางการตลาดหรือส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นหวัใจ
สาํคญัของการบริหารการตลาด  ซ่ึงเป็นปัจจยัภายในท่ีสามารถควบคุมได ้สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง
หรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มต่างๆ เพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
ซ่ึงองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ. 2548:35)  

 4.1  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ ผลิตภณัฑ์จึง
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

  4.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  
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  4.1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) 
เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  4.1.3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื่อแสดงตาํแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  4.1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์ (Product Development) เพื่อใหผ้ลิตภณัฑมี์ลกัษณะ
ใหม่และปรับปรุงให้ดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

4.1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์
(Product Line) 
 4.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ

ลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น 
ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจึงตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 

  4.2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

  4.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  4.2.3 การแข่งขนั 
  4.2.4 ปัจจยัอ่ืนๆ 
 4.3 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการ
ขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบผสมผสานกนั [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ ท่ีสาํคญั
มีดงัน้ี 

  4.3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวขอ้งกบั
องคก์รและ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการกลยทุธ์
ในการโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบั 

   - กลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวิธีการ
โฆษณา(Advertising Tactics) 

   - กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
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  4.3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล กลยทุธ์น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 

   - กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
   - การจดัการหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 
  4.3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

   - การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 

   - การกระตุน้คนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 

   - การกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังาน
ขาย (Sales force Promotion) 

  4.3.4 การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้
ข่าว เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์รใหเ้กิดกบักลุ่ม
ใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ์ 

  4.3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง(Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ีนักการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย 

- การตลาดทางตรงโดยใชจ้ดหมายตรง (Direct Mail) 
- การตลาดทางตรงโดยใชแ้คตตาลอ็ก (Catalog Marketing) 
- การตลาดทางตรงโดยใชโ้ทรศพัท ์(Telephone Marketing) 
- การตลาดทางตรงโดยใชอิ้นเตอร์เน็ต (Internet Marketing) 

  - การตลาดทางตรงโดยใชส่ื้อกระจายเสียงและส่ือส่ิงพิมพ ์(Print Media)เช่น 
โทรทศัน์ วิทย ุเคเบ้ิลทีวี หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร เป็นตน้ 

  - ส่ืออ่ืนๆ (Other Media) เช่น ป้ายโฆษณากลางแจง้ เป็นตน้ 
        - การตั้งซุม้จดัจาํหน่าย (Kiosk) 
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 4.4. การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  4.4.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย(Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ ์ และ(หรือ)กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จาํหน่ายจึงประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

  4.4.2 การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเ ก่ียวข้องกับการเคล่ือนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู ้ผลิตไปยังผู ้บริโภคหรือผู ้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมการกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีสาํคญัต่อไปน้ี 

   - การขนส่ง (Transportation) 
   - การเกบ็รักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
   - การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547:63) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mixed) ของสินคา้นั้น โดยพ้ืนฐานจะมีอยู ่4 ตวั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
การส่งเสริมทางการตลาด (Kotler.1977:198) แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมี
ความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไป กล่าวคือ จะตอ้งเน้นถึงพนักงาน 
กระบวนการในการใหบ้ริการและส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วนประสมเป็นปัจจยัหลกัใน
การส่งมอบบริการ ดงันั้นส่วนประสมทางการตลาดของการบริการ จึงประกอบดว้ย 7 P’s ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการให้บริการ 
และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดงัน้ี 

 ผลติภัณฑ์ (Product ; P1)  
 หมายถึง บริการจะเป็นผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตน (Intangible 

Product) ไม่สามารถจบัตอ้งไดมี้ลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเร็ว 
ความสบายตวั ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้คาํปรึกษา เป็นตน้ บริการจะตอ้งมีคุณภาพ
เช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบมาจากหลายปัจจยัท่ีประกอบทั้งความรู้ 
ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเร็วและต่อเน่ือง
ของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ีรวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนกังาน
ทุกคน ผลิตภณัฑธุ์รกิจบริการ ไดแ้ก่ บริการท่ีเสนอเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึง
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พอใจ ซ่ึงครอบคลุมทุกส่ิงทุกอย่างของตวัสินคา้และส่ิงท่ีจดัเตรียมไวบ้ริการลูกคา้ เน่ืองจากลูกคา้
ไม่ไดต้อ้งการเพียงตวัสินคา้และบริการเท่านั้น แต่ยงัตอ้งการประโยชน์หรือคุณค่าอ่ืนท่ีจะไดรั้บจาก
การซ้ือสินคา้และบริการของธุรกิจบริการดว้ย 

 ระดบัผลิตภณัฑมี์ 5 ระดบั (Five Product Levels) 
 1. ประโยชน์หลกั (Core Benefit) หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภค

ไดรั้บโดยตรง 
 2. รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์(Tangible Product) หรือผลิตภณัฑพ์ื้นฐาน (Basic Product) 

หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสัมผสัหรือรับรู้ได ้ เป็นส่วนท่ีทาํให้ผลิตภณัฑห์ลกัทาํ
หนา้ท่ีไดส้มบูรณ์ข้ึน หรือเชิญชวนให้ใชม้ากยิ่งข้ึน ไดแ้ก่ คุณภาพ ตราสินคา้ การบรรจุภณัฑ ์
รูปแบบ  

 3. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง เป็นกลุ่มของคุณสมบติัและ
เง่ือนไขท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจะไดรั้บและใชเ้ป็นขอ้ตกลงจากการซ้ือสินคา้การเสนอผลิตภณัฑ ์ท่ีคาดหวงั
จะคาํนึงถึงความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั 

 4. ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อไดรั้บเพิ่มเติมท่ีผู ้
ซ้ือจะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือสินคา้ประกอบดว้ยบริการก่อนและหลงัการขาย  

 5. ศกัยภาพเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(Potential Product) หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์
สามารถเปล่ียนแปลงหรือพฒันาไป เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 

 ราคา (Price ; P2)   
 หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเอง ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภค

จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่ากบัราคาของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
การตั้งราคามีผลอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้และราคาของการบริการเป็นปัจจยั
สําคญัในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ และบริการตอ้งมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวงัของ
สินคา้ได ้ 

 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place ; P3)   
 หมายถึง  สถานท่ีให้บริการ  ส่วนแรก  คือ  การเลือกทําเลท่ีตั้ ง  (Location) ซ่ึงมี

ความสําคัญมาก ดังนั้ นสถานท่ีให้บริการจึงต้องสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการ
กลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด ความสาํคญัของทาํเลท่ีตั้งจะมีระดบัความแตกต่างกนัไปตามลกัษณะ
ของธุรกิจบริการแต่ละประเภท การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่าย ตอ้งคาํนึงถึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน 
ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ ความจาํเป็นในการใชค้นกลางในการจาํหน่าย และลูกคา้เป้าหมาย
ของธุรกิจบริการนั้น 
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 การส่งเสริมการตลาด (Promotion ; P4)   
 หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและ

พฤติกรรมการซ้ือ ทั้งน้ีการจะเลือกใช้เคร่ืองมือต่างๆ ตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้ 
ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั ซ่ึงอาจทาํไดโ้ดยการโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การส่งเสริมการขาย 
การใหข้่าวประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการ จะมีความ
คลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ในทุกรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การใหข่้าว การ
ลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผ่านส่ือต่างๆ ซ่ึงการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบัสูงตอ้ง
อาศยัการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ ส่วนการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและ
ระดบัล่าง ซ่ึงเนน้ราคาค่อนขา้งตํ่าตอ้งอาศยัการลด แลก แจก แถม 

 บุคลากร (People ; P5)  
 หมายถึง บุคลากรท่ีให้บริการหรือพนกังาน (Employee) คุณภาพการบริการตอ้งอาศยั

การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั 
พนักงานตอ้งมีความสามารถ ตอ้งมีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มี
ความคิดร่ิเริมและมีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  การใหบ้ริการท่ีดีและการสร้างความสัมพนัธ์
ท่ีดีกบัลูกคา้ จะตอ้งมาจากประสิทธิภาพในการให้บริการของพนักงานทุกๆ ฝ่าย เพื่อทาํให้ลูกคา้
ไดรั้บบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว มีคุณภาพ และเกิดความประทบัใจ 

 กระบวนการให้บริการ (Process ; P6)   
 หมายถึง ขั้นตอนการใหบ้ริการเพ่ือส่งมอบคุณภาพการบริการแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว

และประทบัใจ จะพิจารณาจาก 2 ดา้น คือ ความสลบัซบัซอ้น (Complexity) จะพิจารณาถึงขั้นตอน
และความต่อเน่ืองของกระบวนการ และความหลากหลาย (Divergence) ตอ้งพิจารณาถึงความอิสระ 
ความยืดหยุ่น และความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือลาํดบัการทาํงานได ้กระบวนการ
ใหบ้ริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสาํคญัมาก ซ่ึงตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ 
หรือเคร่ืองมือท่ีทันสมัยในการทาํให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้
เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ทุกขั้นตอนจะต้องมีการ
ประสานงานกนัอยา่งรวดเร็วและมีความเช่ือมโยง ดงันั้นพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งทุกฝ่ายจะตอ้งมีความรู้
ความสามารถ มีทักษะในการแก้ปัญหา มีอธัยาศยัดี ยิ้มแยม้แจ่มใส สร้างบรรยากาศให้ลูกคา้
ประทบัใจ เพื่อใหเ้กิดการบริการในคร้ังต่อไป 

 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence ; P7)  
 หมายถึง สภาพแวดล้อมของสถานท่ีให้บริการและลักษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ี

สามารถดึงดูดใจลูกคา้และทาํใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการใหบ้ริการไดอ้ยา่งชดัเจน ไดแ้ก่ อาคาร 
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สถานท่ีของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์
ให้บริการ  การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน ห้องนํ้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์ 
แบบฟอร์มต่างๆ ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการ ดังนั้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิง่ดูหรูหราและสวยงามเพียงใดบริการน่าจะมีคุณภาพตามไปดว้ย 

 ดงันั้น ส่วนประสมทางการตลาดจึงมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
เป็นอย่างมาก เน่ืองจากการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงรายละเอียดในเร่ืองคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์คุณค่าท่ีไดรั้บจะตอ้งคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย ความสะดวกในการซ้ือหา มีการจดัการส่งเสริม
การขายท่ีกระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจ  รวมถึงความจริงใจ อธัยาศยัไมตรีท่ีดีของบุคลากร กระบวนการ
ในการเสนอขายและการใหบ้ริการท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความประทบัใจในสินคา้และบริการ เม่ือได้
สมัผสัถึงคุณภาพและความคุม้ค่าท่ีไดรั้บจากการซ้ือผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะเกิดความเช่ือมัน่และเกิด
ความประทบัใจ ซ่ึงจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือซํ้ า จนกลายเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่วน
ประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตวัท่ีกล่าวมา เป็นมุมมองของธุรกิจท่ีใหบ้ริการ การท่ีจะบริหารการตลาด
ของธุรกิจให้ประสบความสาํเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้
ดว้ย  กุณฑลี  ร่ืนรมย,์ เพลินทิพย ์โกเมศโสภา และสาวิกา ชุณหนนัท ์(2547: 106-109) ไดก้ล่าวว่า  
ในการบริหารการตลาดนั้น  ผูบ้ริหารการตลาดตอ้งมีความเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค  และ
มุ่งตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยเคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาด เปล่ียนกระบวน
ทศัน์ใหม่จาก 4P’s เป็น 4C’s  คือ องคป์ระกอบทุกอยา่งนั้นให้เร่ิมตน้จากลูกคา้เป็นหลกั โดยเร่ิม
ตั้งแต่การออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา้  ดงัต่อไปน้ี 

 1.  คุณค่าท่ีลูกคา้ท่ีจะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบั
ใคร  ส่ิงท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกั คือคุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ี
จ่ายดงันั้นธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 2.  ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้ยนิดีจ่ายสาํหรับบริการนั้นตอ้ง
คุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวงัในบริการนั้นยอ่มสูง
ดว้ย  ดงันั้นในการตั้งราคาค่าบริการธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อนาํราคานั้น
ไปใชใ้นการลดค่าใชจ่้ายต่างๆ ทาํใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

 3.  ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้าง   
ความสะดวกใหลู้กคา้ไม่ว่าจะการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใช้
บริการไม่ไดรั้บความสะดวก  ธุรกิจจะตอ้งทาํหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการถึงท่ีบา้น
หรือท่ีทาํงานของลูกคา้ 



37 

 4.  การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ย่อมตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็น
ประโยชน์  จากธุรกิจ  ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล ความเห็นหรือขอ้
ร้องเรียนธุรกิจจะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  เพื่อการให้และการรับขอ้มูล
ความเห็นจากลูกคา้  ดั้ งนั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความสําเร็จเลยหากการ
ส่ือสารลม้เหลว 

 5.  การดูแลเอาใจใส่ (Caring)  ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ตอ้งการเอาใจใส่ดูแลอยา่งเป็น
อยา่งดีจากผูใ้ห้บริการ ตั้งแต่เร่ิมกา้วเขา้มาจนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ัง
ใดของการใชบ้ริการกต็าม หรือไม่วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการกต็าม 

 6.  ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion)  ลูกคา้มุ่งหวงัใหไ้ดรั้บ 
การตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ในแต่ละธุรกิจบริการแมข้ั้นตอนการใหบ้ริการจะมี
ความซับซ้อนเพียงใดต้องจ้างพนักงานมากเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนรับรู้ ลูกค้ารู้อย่างเดียวว่า
กระบวนการใหบ้ริการตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

 7.  ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการใหบ้ริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์
บริการ ห้องนํ้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ต่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจให้
ลูกคา้ โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นจะตอ้งทาํใหค้วามทุกข์
ใจและความไม่สบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การนั่งฟังเพลงในร้านอาหาร ทุกส่ิงใน
ร้านอาหารตอ้งสร้างความสบายใหลู้กคา้ 

 
5.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

 เฉลิมศกัด์ิ  สมจิตต ์ (2552) ศึกษาเร่ือง “ คุณภาพการบริการของธนาคารเพ่ือการเกษตร
และสหกรณ์การเกษตร สาขานครชยัศรี จงัหวดันครปฐม” มีวตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาถึงระดบั
คุณภาพการบริการใน SERVQUAL ของธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขานคร
ชยัศรี  จงัหวดันครปฐม และเปรียบเทียบคุณภาพการบริการกบัปัจจยัส่วนบุคคล ขอ้มูลท่ีใชใ้น
การศึกษาจากแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณา
และสถิติอนุมาน ท่ีค่านยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เป็นหญิง มีอาย ุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดบัประถมศึกษา ประกอบอาชีพเกษตรกร 
และมีรายได ้15,001 – 20,000 บาท ในส่วนของค่าระดบัคุณภาพการบริการของธนาคารเพ่ือ
การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขานครชัยศรี  จังหวดันครปฐม พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ให้
ความสําคญักบัคุณภาพบริการ เรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ ดา้นการให้บริการตอ้นรับ   ดา้น
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ความถูกตอ้งและรวดเร็ว  และ ดา้นการเขา้ถึงจิตใจและสนองความตอ้งการ ดา้นลกัษณะภายนอก  
และ ดา้นความมัน่ใจ  ผลการทดสอบสมมุติฐานความแตกต่างของปัจจยัคุณภาพการบริการใน 
SERVQUAL จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า อายุ  อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกนั ให้
ความสาํคญัในดา้นลกัษณะภายนอก แตกต่างกนั  เพศ สถานภาพ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั ให้
ความสําคัญในด้านการให้บริการต้อนรับ  แตกต่างกัน  เพศ และรายได้ ท่ีแตกต่างกัน ให้
ความสําคญัในดา้นความถูกตอ้งและรวดเร็ว แตกต่างกนั ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั ให้
ความสําคญัในดา้นการเขา้ถึงจิตใจและสนองความตอ้งการ แตกต่างกนั ส่วน ดา้นความมัน่ใจ 
พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ ท่ีแตกต่างกันให้ความสําคญักับปัจจัย
คุณภาพการบริการใน SERVQUALไม่แตกต่างกนั 

 ฐาณัชชา  เคนคาํพระ  (2552) ศึกษาเร่ือง “การปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของ 
บมจ. ธนาคาร กรุงไทย  สาขาศูนยร์าชการสุพรรณบุรี  เพื่อเพิ่มระดบัความพึงพอใจของลูกคา้”มี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1)  ศึกษาระดบัองคป์ระกอบของคุณภาพบริการและความพึงพอใจ 2) ศึกษาความ
แตกต่างปัจจยัส่วนบุคคล กบั ความพึงพอใจ 3) ศึกษาความสัมพนัธ์องคป์ระกอบของคุณภาพการ
บริการกบัความพึงพอใจ และ 4) เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพในการบริการเพื่อเพิ่ม
ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ ผลการศึกษา พบว่า  ตวัแปรตน้ คือ คุณภาพการบริการ ในภาพรวม 
อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงลาํดบัจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี   ดา้นความเช่ือมัน่  
ดา้นรูปธรรม  ดา้นการเขา้ถึงความรู้สึก  ดา้นการตอบสนอง และ ดา้นความน่าเช่ือถือ   ส่วนตวัแปร
ตาม คือ ความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นความเช่ือมัน่กบั
พนกังานมีความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก  รองลงมาคือ ดา้นความน่าเช่ือถือ
ใน การให้บริการของธนาคารมีความคงเส้นคงวา การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล 
คือ เพศ  ท่ีต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจในการบริการของธนาคาร ไม่แตกต่างกนั   อาย ุท่ีต่างกนั มี
ระดบัความพึงพอใจโดยรวมในการบริการของธนาคาร และส่วนการบอกต่อ ไม่แตกต่างกนั แต่
ส่วนความจงรักภกัดี แตกต่างกนั  3) องคป์ระกอบของคุณภาพการบริการมีความสัมพนัธ์เชิงบวก
กบัระดบัความพึงพอใจของลูกคา้  

 นิมิต จิตติปาลนนัท ์ (2547) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมในการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่“ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ เปรียบเทียบความแตกต่างของ
ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ และเพ่ือศึกษาปัญหาและ
ขอ้เสนอแนะของลูกคา้ท่ีมีต่อบริการในขั้นตอนต่างๆ ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่ จาํกดั การศึกษา
คร้ังน้ีเป็นการใชว้ิธีการศึกษาเชิงสาํรวจ ผลการศึกษา พบว่า ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
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การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่ จาํกดั ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดในดา้นการบริการ รองลงมาในดา้นการจดัจาํหน่าย ส่วนระดบัความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่ จาํกดั ท่ีนอ้ยท่ีสุด คือดา้น
ผลิตภณัฑ ์ และดา้นการส่งเสริมการขาย ผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษา พบว่า ลูกคา้ท่ีมี
ลกัษณะของธุรกิจ ระยะเวลาท่ีเปิดดาํเนินการ  รายไดต่้อเดือนของธุรกิจ นโยบายการจดัซ้ือ 
ระยะเวลาท่ีเป็นลูกคา้ มูลค่าการสั่งซ้ือต่อเดือน และ วิธีการสั่งซ้ือแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่ จาํกดั แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  

 สุรศกัด์ิ   ภทัรพงศเ์กษม  (2547) ศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นดา้นปัจจยัการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี ไฮเปอร์มาร์เก็ต ในพ้ืนท่ีเขตบางแค กรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษา พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ี ไฮเปอร์มาร์เก็ตในพ้ืนท่ีเขตบางแค ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ และศึกษาพฤติกรรมการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัมีผลทาํให้ความ
คิดเห็นดา้นปัจจยัการตลาดแตกต่างกนั ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีไฮเปอร์
มาร์เก็ต ในพื้นท่ีเขตบางแค กรุงเทพมหานคร เป็นดงัน้ี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ซ้ือสินคา้สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ในวนัจนัทร์ – ศุกร์  ในช่วงเวลา 16.01 – 22.00 น.โดยวงเงินเฉล่ียในการซ้ือสินคา้ต่อ
คร้ังประมาณ 500 – 1,000 บาท กลุ่มสินคา้ท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ กลุ่มสินคา้อุปโภคใชใ้นชีวิตประจาํวนั 
เหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีไฮเปอร์มาร์เก็ตคือ ใกลบ้า้นและร้านคา้เช่าพื้นท่ีท่ีชอบใชบ้ริการ คือ ร้านอาหาร 
ฟาสตฟ์ู้ ด ปัจจยัการตลาดโดยรวมส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในระดบัมากโดยกลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความสําคญักบัปัจจยัการตลาดดา้นสินคา้มากท่ีสุดโดยเฉพาะอย่างยิ่ง สินคา้มีความหลากหลายให้
เลือกได้มากตามความตอ้งการรวมถึงสินคา้จะต้องมีคุณภาพ และปัจจัยส่วนบุคคลด้าน เพศ  อาย ุ
การศึกษา อาชีพ รายได ้มีผลต่อกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ี ไฮเปอร์มาร์เก็ต  พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ดา้นประเภทร้านคา้เช่าท่ีใชบ้ริการมีผลต่อความคิดเห็นดา้นปัจจยัการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั ส่วนพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไฮเปอร์มาร์เก็ตในดา้นอ่ืนๆโดยรวมไม่มีผลต่อความคิดเห็น
ดา้นปัจจยัการตลาดท่ีแตกต่างกนั ขอ้เสนอแนะ ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกไฮเปอร์มาร์เก็ต ควรให้
ความสําคญัและพฒันากลยุทธ์โดยมุ่งเน้นปัจจยัการตลาดดา้นสินคา้ มากท่ีสุด รองลงมาปัจจยัดา้น
สถานท่ี และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพตามลาํดบั 



บทที ่ 3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงพรรณาและเชิงสาํรวจ ท่ีมุ่งวิจยัถึงปัจจยัส่วนบุคคลและ
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอ
บางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี และ ความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อการให้บริการของสหกรณ์
การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลาม้า  จังหวัดสุพรรณบุรีเพื่อนํา
ผลการวิจยัไปเป็นประโยชน์เพื่อปรับปรุงการดาํเนินงานและการใหบ้ริการของ สกต.สุพรรณบุรี ให้
สามารถสอดคล้องกับความต้องการของสมาชิกและบรรลุวัตถุประสงค์ในการจัดตั้ ง สกต.
สุพรรณบุรี  จึงกาํหนดขอบเขตของวิธีการวิจยัไว ้ดงัน้ี 
 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. วิธีการสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ 
4.    การเกบ็รวมรวบขอ้มูล 
5.    สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 
1.1  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ สมาชิก สกต.สุพรรณบุรี จาก 14 ตาํบลในเขตอาํเภอ

บางปลามา้ ปีบญัชีงบประมาณ 2554 ตั้งแต่วนัท่ี 1 เมษายน 2554 ถึงวนัท่ี 31 กรกฎาคม 2554 
จาํนวน 4,756 ราย 

1.2  กลุ่มตวัอย่างในการวิจยั คือ ตวัแทนสมาชิกของ สกต.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ 
จาํนวน 369 ราย ซ่ึงไดม้าจากการ คาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ Yamane 
(Yamane, 1967 อา้งถึงใน ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2550 : 25) ดงัน้ี 

                       n  =         N       
                                         1+N (e)2    
   n   =   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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   N  =  จาํนวนประชากรทั้งหมด 
   e    =  ความคลาดเคล่ือนท่ีกาํหนดวา่จะเป็นกาํหนดไวท่ี้ 0.05 
 

ผลการคาํนวณหาจาํนวนประชากรท่ีตอ้งการสุ่มตวัอยา่ง  ดงัน้ี 
 

   n =       4,756 
               1 + (4,756)(0.05)2 
   n = 368.97 
   n ≈ 369 
 
ดงันั้น จาํนวนกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ  369 คน ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่าง

แบบสองขั้นตอน (ประพิณ วฒันกิจ, 2542: 93) โดยขั้นแรกเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota 
Sampling) ตามสัดส่วนจาํนวนประชากรในแต่ละตาํบลของอาํเภอบางปลามา้ แลว้จึงทาํการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Sampling) จนไดจ้าํนวนครบตามขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณได ้ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 3.1 จาํนวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 

ลาํดบัท่ี ตาํบล จาํนวนประชากร (คน) จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง (คน) 
1 สาลี 375 29 
2 วงันํ้าเยน็ 295 23 
3 กฤษณา 423 33 
4 ตะค่า 223 17 
5 ไผก่องดิน 465 36 
6 บางปลามา้ 275 21 
7 บางใหญ่ 256 20 
8 บา้นแหลม 143 11 
9 จรเขใ้หญ่ 352 27 
10 วดัโบสถ ์ 442 34 
11 มะขามลม้ 385 30 
12 องครักษ ์ 265 21 
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ตารางท่ี 3.1  (ต่อ) 
 

ลาํดบัท่ี ตาํบล จาํนวนประชากร (คน) จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง (คน) 
13 โคกคราม 485 38 
14 วดัดาว 372 29 

รวม 4,756 369 

 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลตาม
กรอบแนวคิดในการวิจยัท่ีกาํหนดไว ้ซ่ึงมีทั้งคาํถามแบบปลายปิด (Closed – end question) และ
คาํถามแบบปลายเปิด (Opened – end question) โดยแบ่งเน้ือหาและโครงสร้างของแบบสอบถาม
ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี  
  ส่วนที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของสมาชิก สกต. สุพรรณบุรี เก่ียวกบัลกัษณะส่วนบุคคล
ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 6 ขอ้ เป็นคาํถามแบบตรวจสอบรายการ (Check list) และเติม
ขอ้มูล ใชม้าตรวดัแบบนามบญัญติั (Nominal scale) ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
รายไดสุ้ทธิต่อปี และภาระหน้ีสิน โดยผูต้อบจะตอ้งเลือกคาํตอบเพียงขอ้เดียวท่ีตรงกบัคุณลกัษณะ
ของตนเองเท่านั้น 
 ส่วนที ่2  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ 
ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํนวน 7 ขอ้ เป็นคาํถามแบบตรวจสอบรายการ 
(Check list) ใชม้าตรวดัแบบนามบญัญติั (Nominal scale) โดยใชค้าํถามตามแนวคิดพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ผูต้อบจะตอ้งเลือกคาํตอบท่ีตรงกบัพฤติกรรมของตนเองเท่านั้นโดยบางขอ้ผูต้อบสามารถ
เลือกคาํตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ ระยะเวลาท่ีใช้
บริการ ประเภทธุรกิจท่ีใชบ้ริการ  ประเภทสินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการต่อปี  มูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั 
สกต.เฉล่ียต่อปี และ วนัท่ีมาใชบ้ริการ สกต.  

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการสหกรณ์การเกษตรเพ่ือ
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ประกอบดว้ยปัจจยั 7 ดา้น คือ 
1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นราคา  3) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4) ดา้นการส่งเสริมการขาย 5) ดา้น
พนักงานผูใ้ห้บริการ 6) ดา้นกระบวนการให้บริการ และ 7) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  มีขอ้
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คาํถามจาํนวน 32  ขอ้ ลกัษณะของคาํถาม เป็นแบบการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) ของลิเคิร์ท (Linkert) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550: 56) ประกอบดว้ยตวัเลือก 5 ระดบั ตาม
ความรู้สึกนึกคิด ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงจดัแบ่งระดบัของคาํตอบเป็น 5 ระดบั และเกณฑ์การให้คะแนน 
ดงัต่อไปน้ี  

 
เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นอยา่งยิง่                  ให ้ 5             คะแนน  
เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น   ให ้  4             คะแนน 
เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นปานกลางหรือเฉย ๆ   ให ้   3             คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้น     ให ้ 2             คะแนน 
ไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความนั้นเลย                  ให ้  1             คะแนน 

 
แปลความหมายระดบัคะแนน โดยแบ่งระดบัคะแนนเฉล่ียออกเป็น 5 ระดบั กาํหนด

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้นดงัน้ี  
 
ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด) 

                จาํนวนชั้น 
      = (5 – 1) 
           5 
      = 0.80 
 ระดบัของคะแนนเฉล่ียท่ีได ้ แปลความความตามระดบัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการของสมาชิก 
มีช่วงค่าเฉล่ีย  คือ  

ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00  หมายถึง  มีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20  หมายถึง  มีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง  มีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60  หมายถึง  มีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80  หมายถึง  มีผลต่อการใชบ้ริการ อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
ส่วนที ่4 ขอ้มูลขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกบัการดาํเนินธุรกิจของ สหกรณ์

การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี โดยใชก้ารวิเคราะห์เน้ือหาแลว้นาํเสนอใน
รูปแบบตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
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3. วธีิการสร้างและการทดสอบเคร่ืองมือ 
 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดด้าํเนินการสร้างแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการวิจยัและ
ทดสอบเคร่ืองมือตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ศึกษาเอกสาร ตาํราวิชาการ เก่ียวกบัแนวคิดทฤษฎี หลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2. กาํหนดขอบเขตหรือนิยามตวัแปรของการศึกษา สร้างขอ้ความของแบบสอบถาม

โดยใหค้รอบคลุมขอบข่ายนิยามท่ีกาํหนดไว ้ผูศึ้กษาไดน้าํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารย์
ท่ีปรึกษาและผูท้รงคุณวฒิุ เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) 
จากอาจารยท่ี์ปรึกษาความเหมาะสมของเน้ือหา ภาษาท่ีใช ้และความชดัเจนของภาษาว่า คาํถามแต่
ละขอ้ตรงตามวตัถุประสงคแ์ละสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดในการศึกษา  

3. นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ข ปรับปรุงแลว้ ไปทดสอบหาความเช่ือมัน่ (Reliability) 
ซ่ึงการทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม  ใช้สูตรสัมประสิทธิแอลฟ่า  (Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) ดงัน้ี 

 = (k/(k-1)) * [1-  (s2
i)/s

2
sum] 

 เม่ือ  แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
k  แทน จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 
s2

i แทน ผลรวมของค่าความแปรปรวนของคะแนนเป็นรายขอ้ 
   s2

sum แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
และไดน้าํแบบสอบถามท่ีเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี ไปทดลองใช ้(Try out) กบั

สมาชิก สกต. ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 ราย ไดค้่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาท่ี .953 ซ่ึงมีค่าเป็นบวก
และมีค่าใกล ้1 หมายความวา่แบบสอบถามน้ีสามารถนาํไปใชไ้ด ้
 4.  นาํแบบสอบถามท่ีเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี ไปตรวจสอบความเท่ียงตรง
ของเน้ือหาและความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์ไดน้าํเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาและ
ผูเ้ช่ียวชาญจาํนวน 3 ท่าน พิจารณา โดยใช้วิธีหาค่าดัชนีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามกับ
วตัถุประสงค ์(Index Objective Congruency : IOC) ซ่ึงไดค่้าเท่ากบั .956 
 5.  นาํผลการทดสอบแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตรวจสอบความถูกตอ้ง เพื่อให้
เป็นแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์แลว้จึงนาํไปเกบ็ขอ้มูลจริงต่อไป 
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4. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 

 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
4.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม โดย

แบบสอบถามมีเน้ือหาท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละสมมติฐานท่ีตั้งไว ้แลว้นาํไปแจกใหก้บักลุ่ม
ตวัอยา่ง คือ สมาชิก สกต.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จ.สุพรรณบุรี จาํนวนทั้งส้ิน 369 คน  

4.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ ขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากเอกสารงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เช่น นโยบาย แผนการดาํเนินงานใหก้ารสนบัสนุน สกต.สุพรรณบุรีของธนาคาร ทฤษฎี
เก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และแนวคิด งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
รวมทั้งสาระสนเทศของ สกต. ธกส. ทางอินเตอร์เน็ตเพื่อประกอบในการกาํหนดแนวทางในการ
วิจยั 
 

5. สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เพื่อให้การวิเคราะห์ขอ้มูลสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละพิสูจน์สมมติฐาน ผูว้ิจยัได้
เลือกใชว้ิธีการทางสถิติท่ีเหมาะสมกบัระดบัการวดัของตวัแปรในการวิจยั  ดงัน้ี 

5.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง แลว้แปรผลการ

วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่ออธิบายลกัษณะของขอ้มูลครอบคลุมเฉพาะกลุ่มตวัอย่างเท่านั้น ไดแ้ก่ การแจก
แจงค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  แสดงในรูปของตารางและคาํบรรยาย 

5.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 เป็นการนาํมาใชใ้นการทดสอบสมมติฐานเพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของ

ผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบาง
ปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ 
โดยใชส้ถิติ t-test และ F-test (One-Way ANOVA) แสดงในรูปของตารางและคาํบรรยาย 

โดยค่าสถิติ t-test ใชใ้นทดสอบสมมติฐานเพื่อศึกษาความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ
กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม เป็นการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียขอ้มูล 2 ชุดท่ีอิสระกนั (Independent samples)ส่วน
กรณีท่ีตวัแปรอิสระจาํแนกเป็น 3 กลุ่มข้ึนไปจะใชค่้าสถิติ F-test (One-Way ANOVA) และหาก
พบว่าค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมีค่าแตกต่างกนัจะเลือกวิธีการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  โดย
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วิธีเปรียบเทียบพหุคูณแบบเชฟเฟ่ (Scheffe’) เป็นเคร่ืองมือสาํหรับการทดสอบสมมติฐาน กาํหนด
ระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาเร่ือง “ ความคิดเห็นของสมาชิกต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลาม้า จังหวดั
สุพรรณบุรี ” ผูว้ิจยัไดน้าํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 369 ราย 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ต่อไปน้ี 
 
 ส่วนที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนที่ 2  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ 
ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือ
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 ส่วนที่ 4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกับการดาํเนินธุรกิจของ สหกรณ์
การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี 

 ส่วนที ่5 การทดสอบสมมุติฐาน  
 

 ผลการวจิยั 
 

1.  ปัจจยัส่วนบุคคล 
 

 ในส่วนน้ีเป็นการนําเสนอปัจจัยส่วนบุคคล โดยจากการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถาม โดยนาํเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปของตารางแสดงเป็นค่าความถ่ี (Frequency) และ
ค่าร้อยละ (Percentage) ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.1  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 
1. เพศ               

ชาย 252      68.29  
หญิง 117      31.71  

2. อาย ุ   
45 ปีและตํ่ากวา่ 110      29.81  
46-55 ปี 137      37.13  
56-65 ปี 80      21.68  
ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42      11.38  
(นอ้ยท่ีสุด คือ 32 ปี , มากท่ีสุด 77 ปี ,อายเุฉล่ีย 52 ปี)   

3. สถานภาพสมรส   
โสด 32        8.72  
สมรส 294      79.67  
หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43      11.65  

4. ระดบัการศึกษา   
ประถมศึกษา 190      51.49  
มธัยมศึกษา 84      22.76  
ปวช./ปวส. 56      15.18  
ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39      10.57  

5. รายไดสุ้ทธิต่อปี (หลงัหกัค่าใชจ่้าย)   
ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 6       1.63  
10,001-30,000 บาท 32       8.67  
30,001-50,000 บาท 68      18.43  
มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263      71.27  
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 

6. ภาระหน้ีสิน     

ไม่มีหน้ีสิน 23       6.23  

นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 122      33.06  

100,001-300,000 บาท 188      50.95  

300,001-500,000 บาท 36       9.76  

รวม 369 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จาํนวน 252 คน คิดเป็น

ร้อยละ 68.29 มีอายอุยูใ่นกลุ่ม 46-55  ปี จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 37.13 โดยอายนุอ้ยท่ีสุด คือ 
32 ปี  อายมุากท่ีสุด คือ 77 ปี และอายเุฉล่ีย คือ 52 ปี มีสถานภาพสมรส คือ สมรส จาํนวน 294 คน 
คิดเป็นร้อยละ 79.67 ระดบัการศึกษา คือ ประถมศึกษา จาํนวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 51.49 รายได้
สุทธิต่อปี (หลงัหักค่าใชจ่้าย) คือ มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 71.27 
ภาระหน้ีสิน คือ 100,001-300,000 บาท จาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 50.95  
 

2.  ปัจจยัทีเ่กีย่วข้องกบัการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพือ่การตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. 

 ในเขตอาํเภอบางปลาม้า จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 

 ในส่วนน้ีเป็นการนาํเสนอปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการของสหกรณ์การเกษตร
เพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี ตามวตัถุประสงคก์ารวิจยัขอ้ 1 
โดยจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม นาํเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปของตารางแสดง
เป็นค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.2  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ใน
เขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี 

 

ขอ้มูลการใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 
7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการกบั สกต.   

ตนเอง 321 86.99 
เพื่อนแนะนาํ 16 4.34 
ญาติพี่นอ้งแนะนาํ 22 5.96 

8. ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการกบั สกต. (จาํนวนปี)   
1-10 ปี 225      60.98  
11-20 ปี 78      21.14  
21-30 ปี 32       8.67  
31-40 ปี 34       9.21  
(ระยะเวลาท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ปี มากท่ีสุด คือ 40 ปี)   

9. ประเภทธุรกิจท่ีใชบ้ริการกบั สกต.   
ซ้ือ เช่น ปุ๋ย ยา เคร่ืองจกัรกลเพื่อการเกษตร 105      28.46  
ขาย เช่น ขา้วเปลือก 37      10.03  
ทั้งสองประเภท 227      61.52  

7. ประเภทสินคา้   
สินคา้ทางการเกษตร เช่น ปุ๋ย ยา ขา้วปลูก เป็นตน้ 240      65.04  
สินคา้ในครัวเรือน เช่น ขา้วสาร นํ้ายาลา้งจาน  
นํ้ายาซกัผา้ เป็นตน้ 99      26.83  
สินคา้อ่ืนๆ เช่น เคร่ืองจกัรกล รถไถนา เป็นตน้ 30       8.13  

11.  ความถ่ีในการใชบ้ริการกบั สกต.ใดต่อปี   
ปีละ 1-2 คร้ัง 215              58.27  
ปีละ 3-4 คร้ัง 69              18.70  
ปีละ 5-6 คร้ัง 48              13.01  
ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37              10.03  
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
 

ขอ้มูลการใชบ้ริการ จาํนวน ร้อยละ 
12.   มูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี   

5,000-10,000 บาท 69      18.70  
10,001-50,000 บาท 173      46.88  
50,001-100,000 บาท 121      32.79  
100,000 บาทข้ึนไป 6       1.63  

13.   วนัท่ีมาใชบ้ริการ สกต.    
ในวนัทาํการ จนัทร์-ศุกร์ (08.30-16.30 น.) 369 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการของสหกรณ์
การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี สรุปได ้ดงัน้ี 
 บุคคลทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการกบั สกต. 
 พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการกบั สกต.ของสมาชิก ส่วนใหญ่ คือ 
ตนเอง จาํนวน 321 คน คิดเป็นร้อยละ 86.99 รองลงมา คือ ญาติพี่น้องแนะนาํ จาํนวน 22 คน 
คิดเป็นร้อยละ5.96 และนอ้ยท่ีสุด คือ เพื่อนแนะนาํ จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.34 
 ระยะเวลาทีใ่ช้บริการกบั สกต. (จํานวนปี)  
 พบว่า ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการกบั สกต. ส่วนใหญ่ คือ 1-10 ปี จาํนวน 225 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.98 รองลงมาคือ  ระยะเวลา 11-20 ปี จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 21.14ระยะเวลา 21-30 
ปี จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 9.21 และ 31-40 ปี จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.67 โดย
ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการกบั สกต.ท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ปี และมากท่ีสุด คือ 40 ปี  
 ประเภทธุรกจิทีใ่ช้บริการกบั สกต. 
 พบว่า ส่วนใหญ่ คือ ทั้งสองประเภท จาํนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 61.52 รองลงมา 
คือ ประเภท ซ้ือ เช่น ปุ๋ย ยา เคร่ืองจกัรกลเพื่อการเกษตร จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 28.46 และ
นอ้ยท่ีสุด ประเภท ขาย เช่น ขา้วเปลือก จาํนวน 37 คน คิดเป้นร้อยละ 10.03 
 ประเภทสินค้า  

 พบวา่ ส่วนใหญ่ คือ สินคา้ทางการเกษตร เช่น ปุ๋ย ยา ขา้วปลูก เป็นตน้ จาํนวน 240 คน 
คิดเป็นร้อยละ 65.04 รองลงมา คือ สินคา้ในครัวเรือน เช่น ขา้วสาร นํ้ายาลา้งจาน นํ้ายาซกัผา้ เป็น
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ตน้ จาํนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 26.83 และนอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้อ่ืนๆ เช่น เคร่ืองจกัรกล รถไถนา 
เป็นตน้ จาํนวน 30 คน คิดเป้นร้อยละ 8.13 

ความถ่ีในการใช้บริการต่อปี 
พบว่า ส่วนใหญ่ คือ ใช้บริการปีละ 1-2 คร้ัง จาํนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 58.27 

รองลงมา คือ ใชบ้ริการปีละ 3-4 คร้ัง จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 18.70 ใชบ้ริการปีละ 5-6 คร้ัง 
จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 13.01 และนอ้ยท่ีสุด คือ ใชบ้ริการปีละ  6 คร้ังข้ึนไป จาํนวน 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.03  

มูลค่าทีใ่ช้บริการกบั สกต.เฉลีย่ต่อปี 
พบว่า มูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี ส่วนใหญ่ คือ 10,001-50,000 บาท จาํนวน 

173 คน คิดเป็นร้อยละ 46.88 รองลงมา คือ 50,001-100,000 บาท จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.79 มูลค่า 5,000-10,000 บาท จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 18.70 และนอ้ยท่ีสุด คือ 100,000 บาท 
ข้ึนไป จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.63 

 วนัทีม่าใช้บริการ สกต.  
 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด มาใชบ้ริการ สกต. ในเวลาทาํการจนัทร์-ศุกร์ (08.30–16.30น.) 

จาํนวน 369 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00  
 

3.  ความคดิเห็นของผู้ใช้บริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพือ่การตลาด   
 ลูกค้า ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลาม้า  จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 

 ในส่วนน้ีเป็นการนาํเสนอขอ้มูลตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของ
ผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบาง
ปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  โดยจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยนาํเสนอผลการ
วิเคราะห์ในรูปของตารางแสดงเป็นค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยนาํเสนอในรูปแบบตารางระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการแต่ละดา้น และตารางสรุปปัจจยัทั้ง 7 ดา้นตามตาราง
ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางท่ี 4.3 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผล 

ต่อการใชบ้ริการ 

1. ใชบ้ริการเพราะความหลากหลายของประเภทสินคา้  3.45 0.65 มาก 

2. ใชบ้ริการเพราะยีห่อ้ของสินคา้  3.63 0.63 มาก 

3. ใชบ้ริการเพราะสินคา้มีคุณภาพมาตรฐาน 3.95 0.71 มาก 

4. ใชบ้ริการเพราะบรรจุภณัฑส์วยงาม น่าซ้ือ 3.29 0.71 ปานกลาง 

5. ใชบ้ริการเพราะสินคา้ตรงตามความตอ้งการ 4.00 0.79 มาก 

รวม 3.66 0.51 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตร

เพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 3.66) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ โดยเรียงลาํดบัจาก

มากไปน้อย ดงัน้ี อนัดบัแรก คือ ใชบ้ริการเพราะสินคา้ตรงตามความตอ้งการ อยู่ในระดบัมาก 
( X  = 4.00) รองลงมา ใชบ้ริการเพราะสินคา้มีคุณภาพมาตรฐาน อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.95) ใช้

บริการเพราะยีห่อ้ของสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.63) ใชบ้ริการเพราะความหลากหลายของ

ประเภทสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.45) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ใชบ้ริการเพราะบรรจุภณัฑ์

สวยงาม น่าซ้ือ อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.29) 
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ตารางท่ี 4.4  ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นราคา 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคา X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผล 

ต่อการใชบ้ริการ 

6. ใชบ้ริการเพราะราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ

สินคา้ 

4.08 0.46 มาก 

7. ความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัราคา

ร้านคา้อ่ืนในตลาด 

3.98 0.60 มาก 

8. ระดบัราคาของสินคา้ 3.96 0.64 มาก 

รวม 4.01 0.49 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์
การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีดา้นราคา อยูใ่น
ระดบัมาก ( X  = 4.01) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้ พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก

ทุกขอ้ โดยอนัดบัแรก คือ ใชบ้ริการเพราะราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ( X  = 4.08) 

รองลงมา ความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัราคาร้านคา้อ่ืนในตลาด ( X  = 3.98) และอนัดบั

สุดทา้ย คือ ระดบัราคาของสินคา้ ( X  = 3.96) 
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ตารางท่ี 4.5  ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
 การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นช่องทาง 

 การจดัจาํหน่าย 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผล 

ต่อการใชบ้ริการ 

9. การคมนาคมสะดวกในการเดินทาง 4.01 0.64 มาก 

10. มีบริการจดัส่งสินคา้ 4.11 0.75 มาก 

11. การไดรั้บขอ้มูลสินคา้ วา่มีอะไรจาํหน่าย 3.73 0.60 มาก 

 12.   มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ 4.00 0.70 มาก 

รวม 3.96 0.50 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์

การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.96) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้

บริการ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยอนัดบัแรก คือ มีบริการจดัส่งสินคา้ ( X  = 4.11) รองลงมา การ

คมนาคมสะดวกในการเดินทาง ( X  = 4.01) มีความสะดวกในการสั่งซ้ือ ( X  = 4.00) และอนัดบั

สุดทา้ย คือ การไดรั้บขอ้มูลสินคา้ วา่มีอะไรจาํหน่าย ( X  = 3.73) 
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ตารางท่ี 4.6 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
 การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  
 ดา้นการส่งเสริมการขาย 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการส่งเสริมการขาย X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผล 

ต่อการใชบ้ริการ 

13. การโฆษณาหรือการประชาสมัพนัธ์ 3.70 0.58 มาก 

14.   แจกสินคา้ตวัอยา่ง 3.34 0.72 ปานกลาง 

15. ควรมีรายการส่งเสริมการขาย เช่น มีการแจก

ของรางวลัเม่ือซ้ือปริมาณมาก 

3.69 0.98 มาก 

16. มีพนกังานขายแนะนาํสินคา้ 4.12 0.49 มาก 

รวม 3.71 0.51 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์

การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จังหวดัสุพรรณบุรี  ด้านการ
ส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.71) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้

บริการ โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี อนัดบัแรก คือ มีพนกังานขายแนะนาํสินคา้ อยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 4.12) รองลงมา การโฆษณาหรือการประชาสัมพนัธ์ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.70) ควรมี

รายการส่งเสริมการขาย เช่น มีการแจกของรางวลัเม่ือซ้ือปริมาณมาก อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.69) 

และอนัดบัสุดทา้ย คือ แจกสินคา้ตวัอยา่ง อยูใ่นระดบัปานกลาง (X  = 3.34) 
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ตารางท่ี 4.7 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
 การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นพนกังาน 
 ผูใ้หบ้ริการ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผลต่อ

การใชบ้ริการ 

17. การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย   4.54 0.53 มากท่ีสุด 

18. ใหบ้ริการรวดเร็ว กระตือรือร้น เอาใจใส่ 4.25 0.72 มากท่ีสุด 

19. ความเป็นกนัเอง มารยาทการตอ้นรับท่ีดี 4.47 0.56 มากท่ีสุด 

20. ความซ่ือสตัยต่์อลูกคา้ 4.57 0.66 มากท่ีสุด 

21. พนกังานใหข้อ้แนะนาํและตอบคาํถามไดช้ดัเจน 4.54 0.56 มากท่ีสุด 

รวม 4.48 0.49 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.7  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์

การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นพนกังานผู ้
ใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X  = 4.48) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้

บริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทุกขอ้ โดยอนัดบัแรก คือ ความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ ( X  = 4.57) รองลงมา 

การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  และพนกังานให้ขอ้แนะนาํและตอบคาํถามไดช้ดัเจน ( X  = 4.54) 

ความเป็นกนัเอง มารยาทการตอ้นรับท่ีดี ( X  = 4.47) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ให้บริการรวดเร็ว 

กระตือรือร้น เอาใจใส่ ( X  = 4.25) 
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ตารางท่ี 4.8  ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
   การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  
  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผลต่อ 

การใชบ้ริการ 

22. ระยะเวลาในการซ้ือ การขาย รวดเร็ว 3.80 0.63 มาก 

23. ขั้นตอนในการซ้ือในการขายมีความสะดวก  3.96 0.47 มาก 

24. ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ 4.10 0.67 มาก 

25. การใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การเปล่ียน หรือ 

ซ่อม ในกรณีท่ีสินคา้มีปัญหา 

3.28 0.87 ปานกลาง 

26. การใหบ้ริการตามความตอ้งการ เช่น สามารถระบุ

สถานท่ีในการส่งสินคา้ได ้ 

4.01 0.69 มาก 

รวม 3.83 0.45 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.8  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์

การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.83) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ 

โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี อนัดบัแรก คือ ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก 
(X  = 4.10) รองลงมา การใหบ้ริการตามความตอ้งการ เช่น สามารถระบุสถานท่ีในการส่งสินคา้ได ้

อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.01) ขั้นตอนในการซ้ือในการขายมีความสะดวก อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.96) 

ระยะเวลาในการซ้ือ การขาย รวดเร็ว อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.80) และอนัดบัสุดทา้ย คือ การ

ใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การเปล่ียน หรือ ซ่อม ในกรณีท่ีสินคา้มีปัญหา อยูใ่นระดบัปานกลาง 
( X = 3.28) 
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ตารางท่ี 4.9 ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
ทางกายภาพ 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ X  S.D. 

ระดบัท่ีมีผลต่อ
การใชบ้ริการ 

27. มีท่ีจอดรถ สะดวก 3.79 0.58 มาก 
28. การจดัเรียงสินคา้ การจดัโชวสิ์นคา้ 3.57 0.52 มาก 
29. การตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั สวยงาม  3.39 0.54 ปานกลาง 
30. ความสะอาดภายในร้านคา้ สกต. 4.02 0.51 มาก 
31. บรรยากาศภายในร้านคา้ สกต. 3.90 0.48 มาก 
32. ขนาด ความกวา้งของร้านคา้ สกต. 3.73 0.57 มาก 

รวม 3.80 0.49 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง มีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์

การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.80) เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้

บริการ โดยเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี อนัดบัแรก คือ ความสะอาดภายในร้านคา้ ส.ก.ต. อยูใ่น
ระดบัมาก ( X  = 4.02) รองลงมา บรรยากาศภายในร้านคา้ สกต. อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.90) มีท่ี

จอดรถ สะดวก อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.79) ขนาด ความกวา้งของร้านคา้ สกต. อยูใ่นระดบัมาก 

( X  = 3.73) การจดัเรียงสินคา้ การจดัโชวสิ์นคา้ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.57)  และอนัดบัสุดทา้ย คือ 

การตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั สวยงาม อยูใ่นระดบัปานกลาง (X   3.39) 
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ตารางท่ี 4.10 สรุป ระดบัความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
 การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ในภาพรวม 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. 
ระดบัท่ีมีผลต่อ 

การใชบ้ริการ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.66 0.51 มาก 

2. ดา้นราคา 4.01 0.49 มาก 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.96 0.50 มาก 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.71 0.51 มาก 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 4.48 0.49 มากท่ีสุด 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3.83 0.45 มาก 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 3.80 0.49 มาก 

รวม 3.93 0.30 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.10 สรุปว่า กลุ่มตวัอยา่ง มีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์

การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ( X  = 3.93) โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ อนัดบัแรก คือ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.48) รองลงมา คือ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.01) ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.96) ดา้นกระบวนการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 

3.83) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.80) ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่น

ระดบัมาก ( X  = 3.71) และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.66)  
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4.  ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะอืน่ ๆ เกีย่วกบัการดาํเนินธุรกจิของ สหกรณ์ 
 การเกษตรเพือ่การตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 

 ในส่วนน้ีเป็นการนาํเสนอขอ้มูลขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบัการดาํเนิน
ธุรกิจของ สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี ท่ีสมาชิกตอ้งการ
นาํเสนอเพื่อปรับปรุงโดยจากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 14 คน 
จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด จาํนวน 369 คน โดยใชก้ารวิเคราะห์เน้ือหาแลว้นาํเสนอในรูปแบบตาราง
แจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 4.11 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบัการดาํเนินธุรกิจของ สหกรณ์การเกษตร 
 เพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี  
 

ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ จาํนวน ร้อยละ 

1. ควรจดัใหมี้ท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 14 3.79 

2. ควรจดัสถานท่ีใหน่้าเขา้มาใชบ้ริการ 6 1.63 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า มีกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.79 จากกลุ่ม

ตวัอยา่งทั้งหมด จาํนวน 369 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ใหข้อ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบัการ
ดาํเนินธุรกิจของ สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี ใน 2 ประเด็น ดงัน้ี  
ควรจดัใหมี้ท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ จาํนวน  14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.79 และควรจดัสถานท่ีใหน่้าเขา้
มาใช้บริการ  จาํนวน  6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.63 ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างบางรายให้ขอ้เสนอแนะทั้ง 2 
ประเดน็ 
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5.  การทดสอบสมมตฐิาน 
 

 ในส่วนน้ีเป็นการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อ
การให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรีจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ ตามวตัถุประสงค์
การวิจยัขอ้ 3 และการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดยใชค่้าสถิติ t-test และ F-test (One way 
Analysis of Variance : ANOVA) และเปรียบเทียบพหุคูณของเชฟเฟ่ (Scheffe’) ดงัต่อไปน้ี  

สมมุติฐานที่ 1 สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ต่างกนั จะมีความคิด
เห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ 
จงัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกนั 

 
ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีจาํแนกตามเพศ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ n X  S.D. t Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ชาย 252 3.64 0.55 -1.071 .285 

หญิง 117 3.70 0.43   

2. ดา้นราคา ชาย 252 4.02 0.54 .901 .368 

หญิง 117 3.98 0.35   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ชาย 252 3.97 0.57 .400 .690 

หญิง 117 3.95 0.25   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ชาย 252 3.75 0.55 1.675 .095 

หญิง 117 3.65 0.41   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ชาย 252 4.51 0.51 2.210 .058 

หญิง 117 4.40 0.45   
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ตารางท่ี 4.12 (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ n X  S.D. t Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ชาย 252 3.79 0.47 -2.643 .009* 

หญิง 117 3.92 0.40   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ชาย 252 3.77 0.51 -1.660 .098 

หญิง 117 3.86 0.46   

รวม ชาย 252 3.93 0.34 .576 .565 

หญิง 117 3.92 0.17   

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยค่าสถิติ t-test ท่ีระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ 0.05  พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นเพศชายและเพศหญิงมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของ
สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีใน
ภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้น
พนักงานผูใ้ห้บริการ และด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ แตกต่างกนั  โดย เพศหญิงมีระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการมากกวา่เพศชาย 
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ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนกตามอาย ุ
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อาย ุ n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.63 0.27 2.992 .131 

46-55 ปี 137 3.75 0.55   

56-65 ปี 80 3.55 0.61   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 3.66 0.65   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.87 0.43 9.577 .100 

46-55 ปี 137 4.10 0.50   

56-65 ปี 80 3.91 0.54   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 4.24 0.35   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.80 0.41 7.434 .201 

46-55 ปี 137 4.01 0.59   

56-65 ปี 80 4.00 0.31   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 4.18 0.52   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.69 0.42 9.536 .103 

46-55 ปี 137 3.80 0.56   

56-65 ปี 80 3.80 0.46   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 3.36 0.50   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 4.29 0.58 14.517 .211 

46-55 ปี 137 4.46 0.44   

56-65 ปี 80 4.74 0.36   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 4.51 0.40   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อาย ุ n X  S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.85 0.49 6.214 .065 

46-55 ปี 137 3.84 0.40   

56-65 ปี 80 3.93 0.29   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 3.57 0.65   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.90 0.47 5.781 .080 

46-55 ปี 137 3.71 0.56   

56-65 ปี 80 3.91 0.43   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 3.64 0.34   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม 45 ปีและตํ่ากวา่ 110 3.86 0.27 9.138 .107 

46-55 ปี 137 3.96 0.32   

56-65 ปี 80 3.98 0.24   

ตั้งแต่ 66 ปีข้ึนไป 42 3.87 0.34   

รวม 369 3.93 0.30   

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั
นัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการให้บริการของ
สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีทั้งใน
ภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่
แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตร 
   เพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  
   จาํแนกตามสถานภาพสมรส 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถานภาพสมรส n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ โสด 32 3.74 0.10 .673 .511 

สมรส 294 3.67 0.52   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.59 0.56   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา โสด 16 4.00 0.51 .717 .489 

สมรส 310 4.02 0.50   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.92 0.49   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โสด 16 4.08 0.12 1.542 .215 

สมรส 310 3.97 0.50   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.85 0.51   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย โสด 16 4.09 0.13 4.698 .110 

สมรส 310 3.70 0.52   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.69 0.47   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ โสด 16 4.69 0.48 2.451 .088 

สมรส 310 4.45 0.49   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 4.56 0.51   

รวม 369 4.48 0.49   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โสด 16 4.09 0.26 3.380 .135 

สมรส 310 3.83 0.45   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.74 0.49   

รวม 369 3.83 0.45   
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ตารางท่ี 4.14 (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถานภาพสมรส n X  S.D. F Sig. 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ โสด 16 4.14 0.53 4.020 .119 

สมรส 310 3.78 0.49   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.83 0.43   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม โสด 16 4.11 0.17 3.614 .128 

สมรส 310 3.92 0.30   

หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่ 43 3.88 0.30   

รวม 369 3.93 0.30   

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั
นัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี ทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
   การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  
   จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัการศึกษา n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ประถมศึกษา 190 3.66 0.59 .834 .476 

มธัยมศึกษา 84 3.73 0.23   

ปวช./ปวส. 56 3.63 0.56   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 3.58 0.50   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา ประถมศึกษา 190 4.01 0.54 .392 .759 

มธัยมศึกษา 84 3.99 0.34   

ปวช./ปวส. 56 3.97 0.49   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 4.08 0.52   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ประถมศึกษา 190 3.98 0.54 .310 .818 

มธัยมศึกษา 84 3.93 0.30   

ปวช./ปวส. 56 3.95 0.50   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 3.99 0.60   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ประถมศึกษา 190 3.73 0.51 .063 .979 

มธัยมศึกษา 84 3.71 0.46   

ปวช./ปวส. 56 3.70 0.58   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 3.70 0.54   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ประถมศึกษา 190 4.54 0.50 2.897 .035* 

มธัยมศึกษา 84 4.42 0.43   

ปวช./ปวส. 56 4.34 0.52   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 4.48 0.52   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.15 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัการศึกษา n X  
S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ประถมศึกษา 190 3.79 0.42 5.905 .001* 

มธัยมศึกษา 84 4.01 0.52   

ปวช./ปวส. 56 3.75 0.41   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 3.75 0.43   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ประถมศึกษา 190 3.76 0.48 2.681 .057 

มธัยมศึกษา 84 3.93 0.50   

ปวช./ปวส. 56 3.75 0.53   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 3.79 0.47   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม ประถมศึกษา 190 3.93 0.32 1.046 .372 

มธัยมศึกษา 84 3.96 0.21   

ปวช./ปวส. 56 3.87 0.30   

ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 39 3.91 0.34   

รวม 369 3.93 0.30   

 *มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบันยัสาํคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการใหบ้ริการของ
สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ใน
ภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ 
แตกต่างกนั จึงนาํไปเปรียบเทียบค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธีการของเชฟเฟ่ (Scheffe’) ดงัตารางท่ี 18-
19 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบ ความแตกต่างรายคู่ระหวา่งระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง กบัระดบัความ 
 คิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้  
 ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
 

ระดบัการศึกษา (J) 
ประถมศึกษา มธัยมศึกษา ปวช./ปวส. 

ปริญญาตรีหรือสูง
กวา่ 

Mean Difference (I-J) 
I     

ประถมศึกษา /  .199*  
มธัยมศึกษา  /   
ปวช./ปวส.   /  
ปริญญาตรีหรือสูงกวา่    / 

*มีนยัสาํคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.16 ผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบักบัระดบัความคิดเห็นของ

ผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบาง
ปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการมากกวา่ ระดบัการศึกษา ปวช./ปวส.  
 
ตารางท่ี 4.17 เปรียบเทียบ ความแตกต่างรายคู่ระหวา่งระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง กบัระดบัความ

คิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้  
 ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
 

ระดบัการศึกษา (J) 
ประถมศึกษา มธัยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 

Mean Difference (I-J) 
I     

ประถมศึกษา / -.215*   
มธัยมศึกษา  / .257* .258* 
ปวช./ปวส.   /  
ปริญญาตรีหรือสูงกวา่    / 

*มีนยัสาํคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.17 ผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษากบัระดบัความคิดเห็นของ
ผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบาง
ปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นกระบวนการให้บริการพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีระดบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการนอ้ยกวา่ มธัยมศึกษา  

 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษามธัยมศึกษา มีระดับความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใช้
บริการมากกวา่ ปวช./ปวส. และ ปริญญาตรีหรือสูงกวา่ 

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลรายไดสุ้ทธิต่อปี (หลงัหักค่าใชจ่้าย) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มนั้น 
พบว่า มีจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยว่า 30 ราย ซ่ึงไม่เป็นไปตามเง่ือนไขทางสถิติในการสุ่มตวัอยา่งท่ี
กาํหนดไวว้่า ในการคาํนวณหาค่าเฉล่ีย ( X ) ของจาํนวนตวัอย่าง (n) ตอ้งมีจาํนวนไม่น้อยกว่า 30 
ตามเง่ือนไขทางสถิติ ทฤษฎีขีดจาํกดักลาง (The Central Limit Theorem) กล่าวว่า กรณีท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งไม่มีการแจกแจงเป็นโคง้ปกติ จาํนวนขอ้มูลควรมีมากกว่า 30 ขอ้มูล จะช่วยใหก้ารแจกแจง
เป็นโคง้ปกติได ้ ดงันั้น จึงปรับปรุงขอ้มูลก่อนนาํไปใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานดว้ยการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.18 การปรับปรุงขอ้มูลรายไดสุ้ทธิต่อปี 
 

ขอ้มูล 
ก่อนการปรับปรุง 

จาํนวน ร้อยละ 
ขอ้มูล 

หลงัการปรับปรุง 
จาํนวน ร้อยละ 

1) ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 6 1.63 
1) ตํ่ากวา่ 30,000 บาท 38 10.30 

2) 10,001-30,000 บาท 32 8.67 

3) 30,001-50,000 บาท 68 8.43 2)30,001-50,000 บาท 68      18.43  

4) มากกวา่ 50,000 บาทข้ึน

ไป 
263 71.27 

3)มากกวา่ 50,000 บาทข้ึน

ไป 263      71.27  

 
 จากตารางท่ี 4.18 การปรับปรุงขอ้มูลรายไดสุ้ทธิต่อปี จาก 4 กลุ่ม เป็น 3 กลุ่ม โดยนาํ
กลุ่มตํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.63 รวมกบักลุ่ม 10,001-30,000 บาท จาํนวน 
32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.67 เน่ืองจากลกัษณะของขอ้มูลเป็นขอ้มูลท่ีต่อเน่ืองกนั เป็นกลุ่มตํ่ากว่า 
30,000 บาท จาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 
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ตารางท่ี 4.19 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนกตามรายได ้
  สุทธิต่อปี 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด รายไดสุ้ทธิต่อปี n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 3.31 0.85 1.820 .143 

30,001-50,000 บาท 68 3.82 0.32   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.67 0.47   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 3.86 0.59 .723 .452 

30,001-50,000 บาท 68 4.22 0.61   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.97 0.42   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 3.97 0.39 2.390 .068 

30,001-50,000 บาท 68 3.97 0.58   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.96 0.49   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 3.34 0.49 1.477 .220 

30,001-50,000 บาท 68 3.96 0.54   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.70 0.47   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 4.40 0.26 1.406 .241 

30,001-50,000 บาท 68 4.28 0.63   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 4.54 0.46   

รวม 369 4.48 0.49   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 3.75 0.73 .723 .486 

30,001-50,000 บาท 68 3.86 0.44   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.83 0.40   

รวม 369 3.83 0.45   



73 

ตารางท่ี 4.19 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด รายไดสุ้ทธิต่อปี n X  S.D. F Sig. 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 4.00 0.55 .195 .900 

30,001-50,000 บาท 68 3.57 0.72   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.83 0.38   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 38 3.78 0.29 2.122 .097 

30,001-50,000 บาท 68 3.97 0.38   

มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 263 3.94 0.27   

รวม 369 3.93 0.30   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั

นยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดสุ้ทธิต่อปี ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี ทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลภาระหน้ีสิน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มนั้น พบว่า มีจาํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่งนอ้ยว่า 30 ราย ซ่ึงไม่เป็นไปตามเง่ือนไขทางสถิติในการสุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนดไวว้่า ในการ
คาํนวณหาค่าเฉล่ีย ( X ) ของจาํนวนตวัอยา่ง (n) ตอ้งมีจาํนวนไม่นอ้ยกว่า 30 ตามเง่ือนไขทางสถิติ 
ทฤษฎีขีดจาํกดักลาง (The Central Limit Theorem) กล่าวว่า กรณีท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่มีการแจกแจง
เป็นโคง้ปกติ จาํนวนขอ้มูลควรมีมากกว่า 30 ขอ้มูล จะช่วยใหก้ารแจกแจงเป็นโคง้ปกติได ้ ดงันั้น 
จึงปรับปรุงขอ้มูลก่อนนาํไปใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.20 การปรับปรุงขอ้มูลภาระหน้ีสิน 
 

ขอ้มูล 

ก่อนการปรับปรุง 
จาํนวน ร้อยละ 

ขอ้มูล 

หลงัการปรับปรุง 
จาํนวน ร้อยละ 

1) ไม่หน้ีสิน 23 6.23 1) ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 

100,000 บาท 

155 39.29 

2) นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 122 33.06 

3) 100,001-300,000 บาท 188 50.95 2)100,001-300,000 บาท 188 50.95 

4) 300,001 – 500,000 บาท 36 9.76 3) 300,001-500,000 บาท 36 9.76 

 
 จากตารางท่ี 4.20 การปรับปรุงขอ้มูลภาระหน้ีสิน จาก 4 กลุ่ม เป็น 3 กลุ่ม โดยนาํกลุ่ม
ไม่มีหน้ีสิน จาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.23 รวมกบันอ้ยกว่า 100,00 บาท จาํนวน 122 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.06 เน่ืองจากลกัษณะของขอ้มูลเป็นขอ้มูลท่ีต่อเน่ืองกนั เป็นกลุ่มไม่มีหน้ีสินและนอ้ย
กวา่ 100,000 บาท จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 39.29 
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ตารางท่ี 4.21 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
   การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนกตามภาระหน้ีสิน 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ภาระหน้ีสิน n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 
100,000 บาท 

155 3.35 0.85 .423 .105 

100,001-300,000 บาท 188 3.93 0.44   

300,001-500,000 บาท 36 3.67 0.48   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 
100,000 บาท 

155 3.76 0.61 .724 .463 

100,001-300,000 บาท 188 4.32 0.62   

300,001-500,000 บาท 36 3.97 0.45   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 
100,000 บาท 

155 3.88 0.42 .018 .893 

100,001-300,000 บาท 188 4.02 0.57   

300,001-500,000 บาท 36 3.96 0.49   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 
100,000 บาท 

155 3.22 0.56 4.625 .142 

100,001-300,000 บาท 188 3.98 0.58   

300,001-500,000 บาท 36 3.70 0.47   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 
100,000 บาท 

155 4.30 0.26 5.452 .114 

100,001-300,000 บาท 188 4.38 0.75   

300,001-500,000 บาท 36 4.54 0.56   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ภาระหน้ีสิน N X  S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 

100,000 บาท 

155 3.63 0.63 .733 .475 

100,001-300,000 บาท 188 3.86 0.54   

300,001-500,000 บาท 36 3.74 0.50   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 

100,000 บาท 

155 3.90 0.58 3.561 .142 

100,001-300,000 บาท 188 3.65 0.73   

300,001-500,000 บาท 36 3.78 0.38   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม ไม่มีหน้ีสินและนอ้ยกวา่ 

100,000 บาท 

155 3.66 0.35 4.63 .325 

100,001-300,000 บาท 188 3.96 0.36   

300,001-500,000 บาท 36 4.03 0.26   

รวม 369 3.93 0.30   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีภาระหน้ีสินต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี ทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
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สมมุติฐานที ่2 สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ ต่างกนั 
จะมีความคิดเห็นต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอ
บางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  พบว่า มีจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง
น้อยว่า 30 ราย ซ่ึงไม่เป็นไปตามเง่ือนไขทางสถิติในการสุ่มตัวอย่างท่ีกําหนดไวว้่า ในการ
คาํนวณหาค่าเฉล่ีย ( X ) ของจาํนวนตวัอยา่ง (n) ตอ้งมีจาํนวนไม่นอ้ยกว่า 30 ตามเง่ือนไขทางสถิติ 
ทฤษฎีขีดจาํกดักลาง (The Central Limit Theorem) กล่าวว่า กรณีท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่มีการแจกแจง
เป็นโคง้ปกติ จาํนวนขอ้มูลควรมีมากกว่า 30 ขอ้มูล จะช่วยใหก้ารแจกแจงเป็นโคง้ปกติได ้ ดงันั้น 
จึงปรับปรุงขอ้มูลก่อนนาํไปใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.22  การปรับปรุงขอ้มูลบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ   
 

ขอ้มูลก่อนการปรับปรุง จาํนวน ร้อยละ ขอ้มูลหลงัการปรับปรุง จาํนวน ร้อยละ 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ   บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ   
1) ตนเอง 321 86.99 1) ตนเอง 321 86.99 

2) เพ่ือนแนะนาํ 16 4.34 
2) บุคคลอ่ืน 38 10.30 

3)ญาติพ่ีนอ้งแนะนาํ 22 5.96 

 
 จากตารางท่ี 4.22 การปรับปรุงขอ้มูลบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  จาก 3 กลุ่ม 

เป็น 2 กลุ่ม โดยนาํกลุ่มพื่อนแนะนาํ จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.34 รวมกบักลุ่มญาติพี่น้อง
แนะนาํ จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.96 เน่ืองจากลกัษณะของขอ้มูลเป็นขอ้มูลคลา้ยคลึงกนั เป็น
กลุ่มบุคคลอ่ืน รวมจาํนวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 10.30 
 

 

 

 

 

 



78 

ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีจาํแนกตามบุคคล 
  ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ   
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจ 

n X  S.D. T Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ตนเอง 321 3.63 0.50 -4.689 .000* 

บุคคลอ่ิน 38 4.20 0.44   

2. ดา้นราคา ตนเอง 321 3.98 0.48 -5.016 .000* 

บุคคลอ่ิน 38 4.56 0.43   

3. ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ตนเอง 321 3.95 0.50 -3.279 .001* 

บุคคลอ่ิน 38 4.33 0.24   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ตนเอง 321 3.72 0.52 1.120 .264 

บุคคลอ่ิน 38 3.58 0.32   

5. ดา้นพนกังานผู ้
ใหบ้ริการ 

ตนเอง 321 4.47 0.50 -.493 .622 

บุคคลอ่ิน 38 4.53 0.42   

6. ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 

ตนเอง 321 3.83 0.46 -.347 .729 

บุคคลอ่ิน 38 3.87 0.35   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ 

ตนเอง 321 3.80 0.50 -.437 .662 

บุคคลอ่ิน 38 3.85 0.17   

รวม ตนเอง 321 3.92 0.30 -3.035 .003* 

บุคคลอ่ิน 38 4.13 0.19   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยค่าสถิติ t-test ท่ีระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ 0.05  พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
การให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรีในภาพรวม ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั โดย
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บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ ตนเอง มีระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการนอ้ยกว่า
บุคคลอ่ืน ส่วน ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และ
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ มีระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี 4.24 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  
  จาํแนกตามระยะเวลาท่ีใชบ้ริการกบั สกต.  
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1-10 ปี 225 3.58 0.53 2.876 .431 

11-20 ปี 78 3.80 0.43   

21-30 ปี 32 3.60 0.17   

31-40 ปี 34 4.27 0.26   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา 1-10 ปี 225 3.98 0.54 9.757 .160 

11-20 ปี 78 3.97 0.33   

21-30 ปี 32 4.11 0.16   

31-40 ปี 34 4.44 0.43   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 1-10 ปี 225 3.92 0.55 7.454 .206 

11-20 ปี 78 4.04 0.31   

21-30 ปี 32 3.92 0.12   

31-40 ปี 34 4.33 0.24   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย 1-10 ปี 225 3.70 0.52 9.536 .145 

11-20 ปี 78 3.75 0.54   

21-30 ปี 32 4.08 0.12   

31-40 ปี 34 3.42 0.12   

รวม 369 3.71 0.51   
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระยะเวลาท่ีใช้

บริการ 
n X  S.D. F Sig. 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 1-10 ปี 225 4.40 0.50 10.517 .711 

 11-20 ปี 78 4.72 0.42   

 21-30 ปี 32 4.47 0.42   

 31-40 ปี 34 4.47 0.42   

 รวม 369 4.48 0.49   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 1-10 ปี 225 3.89 0.47 5.132 102 

11-20 ปี 78 3.69 0.43   

21-30 ปี 32 3.73 0.10   

31-40 ปี 34 3.67 0.39   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 1-10 ปี 225 3.85 0.55 3.939 .089 

11-20 ปี 78 3.72 0.25   

21-30 ปี 32 3.72 0.29   

31-40 ปี 34 3.51 0.39   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม 1-10 ปี 225 3.91 0.32 1.571 .196 

11-20 ปี 78 3.96 0.26   

21-30 ปี 32 3.93 0.11   

31-40 ปี 34 4.04 0.25   

รวม 369 3.93 0.30   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรีทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
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ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี 4.25 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
   การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนกตามประเภทธุรกิจ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเภทธุรกิจ n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ประเภทซ้ือ  105 3.55 0.78 3.485 .204 

ประเภท 37 3.63 0.14   

ทั้งสองประเภท 227 3.72 0.37   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา ประเภทซ้ือ  105 4.04 0.70 4.364 .340 

ประเภท 37 3.82 0.27   

ทั้งสองประเภท 227 4.02 0.39   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ประเภทซ้ือ  105 3.94 0.71 2.354 .096 

ประเภท 37 3.74 0.33   

ทั้งสองประเภท 227 4.01 0.37   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ประเภทซ้ือ  105 3.65 0.59 2.116 .122 

ประเภท 37 3.71 0.27   

ทั้งสองประเภท 227 3.74 0.50   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ประเภทซ้ือ  105 4.53 0.40 .187 .829 

ประเภท 37 4.22 0.34   

ทั้งสองประเภท 227 4.50 0.54   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเภทธุรกิจ n X  S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ประเภทซ้ือ  105 3.83 0.54 4.326 .114 

ประเภท 37 4.06 0.51   

ทั้งสองประเภท 227 3.79 0.39   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ประเภทซ้ือ  105 3.87 0.65 1.367 .256 

ประเภท 37 3.81 0.37   

ทั้งสองประเภท 227 3.77 0.42   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม ประเภทซ้ือ  105 3.92 0.39 .788 .443 

ประเภท 37 3.88 0.10   

ทั้งสองประเภท 227 3.94 0.27   

รวม 369 3.93 0.30   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีภาระหน้ีสินต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี ทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.26 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
  การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนกตามประเภทสินคา้ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเภทสินคา้ n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ สินคา้ทางการเกษตร 240 3.55 0.78 4.215 .116 

สินคา้ในครัวเรือน 99 3.63 0.14   

สินคา้อ่ืนๆ 30 3.72 0.37   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา สินคา้ทางการเกษตร 240 4.04 0.70 3.029 .053 

สินคา้ในครัวเรือน 99 3.82 0.27   

สินคา้อ่ืนๆ 30 4.02 0.39   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

สินคา้ทางการเกษตร 240 3.94 0.71 5.260 .066 

สินคา้ในครัวเรือน 99 3.74 0.33   

สินคา้อ่ืนๆ 30 4.01 0.37   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย สินคา้ทางการเกษตร 240 3.65 0.59 1.083 .340 

สินคา้ในครัวเรือน 99 3.71 0.27   

สินคา้อ่ืนๆ 30 3.74 0.50   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ สินคา้ทางการเกษตร 240 4.53 0.40 6.102 .602 

สินคา้ในครัวเรือน 99 4.22 0.34   

สินคา้อ่ืนๆ 30 4.50 0.54   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.26 (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประเภทสินคา้ n X  S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ 

สินคา้ทางการเกษตร 3.83 0.54 3.83 5.649 .304 

สินคา้ในครัวเรือน 4.06 0.51 4.06   

สินคา้อ่ืนๆ 3.79 0.39 3.79   

รวม 3.83 0.45 3.83   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

สินคา้ทางการเกษตร 3.87 0.65 3.87 1.267 .283 

สินคา้ในครัวเรือน 3.81 0.37 3.81   

สินคา้อ่ืนๆ 3.77 0.42 3.77   

รวม 3.80 0.49 3.80   

รวม สินคา้ทางการเกษตร 3.92 0.39 3.92 .793 .453 

สินคา้ในครัวเรือน 3.88 0.10 3.88   

สินคา้อ่ืนๆ 3.94 0.27 3.94   

รวม 3.93 0.30 3.93   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีใชบ้ริการประเภทสินคา้ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
การให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี ทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.27 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
 การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  
 จาํแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการต่อปี   
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความถ่ีต่อปี n X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ปีละ 1-2 คร้ัง 215 3.69 0.48 12.927 .041 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 3.80 0.29   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 3.00 0.95   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 3.66 0.20   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา ปีละ 1-2 คร้ัง 215 4.04 0.48 9.216 .125 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 4.14 0.35   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 3.61 0.76   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 3.67 0.29   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปีละ 1-2 คร้ัง 215 3.97 0.54 3.225 .224 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 4.07 0.22   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 4.01 0.23   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 3.66 0.33   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย ปีละ 1-2 คร้ัง 215 3.75 0.55 3.555 .105 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 3.50 0.23   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 3.58 0.51   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 3.76 0.21   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ปีละ 1-2 คร้ัง 215 4.51 0.50 4.743 .071 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 4.51 0.39   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 4.09 0.43   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 4.36 0.41   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความถ่ีต่อปี n X  S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ปีละ 1-2 คร้ัง 215 3.78 0.45 9.346 .320 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 3.86 0.34   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 4.02 0.30   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 4.28 0.55   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ปีละ 1-2 คร้ัง 215 3.78 0.50 2.409 .067 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 3.91 0.20   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 4.02 0.80   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 3.69 0.47   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม ปีละ 1-2 คร้ัง 215 3.93 0.32 3.048 .129 

ปีละ 3-4 คร้ัง 69 3.97 0.13   

ปีละ 5-6 คร้ัง 48 3.73 0.19   

ปีละ 6 คร้ังข้ึนไป 37 3.92 0.09   

รวม 369 3.93 0.30   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

  จากตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระยะเวลาท่ีใชบ้ริการต่างกนั มีความคิดเห็นต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรีทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการและดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั  
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 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลมูลค่าท่ีใช้บริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี พบว่า มีจาํนวนกลุ่ม
ตวัอยา่งนอ้ยว่า 30 ราย ซ่ึงไม่เป็นไปตามเง่ือนไขทางสถิติในการสุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนดไวว้่า ในการ
คาํนวณหาค่าเฉล่ีย ( X ) ของจาํนวนตวัอยา่ง (n) ตอ้งมีจาํนวนไม่นอ้ยกว่า 30 ตามเง่ือนไขทางสถิติ 
ทฤษฎีขีดจาํกดักลาง (The Central Limit Theorem) กล่าวว่า กรณีท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่มีการแจกแจง
เป็นโคง้ปกติ จาํนวนขอ้มูลควรมีมากกว่า 30 ขอ้มูล จะช่วยใหก้ารแจกแจงเป็นโคง้ปกติได ้ ดงันั้น 
จึงปรับปรุงขอ้มูลก่อนนาํไปใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.28 การปรับปรุงขอ้มูลมูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี 
 

ขอ้มูลก่อนการปรับปรุง จาํนวน ร้อยละ ขอ้มูลหลงัการปรับปรุง จาํนวน ร้อยละ 

มูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี   มูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี   

1) 5,000-10,000 บาท 69 18.70 1) 5,000-10,000 บาท 69 18.70 

2) 10,001-50,000 บาท 173 46.88 2)10,001-50,000 บาท 173 46.88 

3) 50,001-100,000 บาท 121 32.79 
3)50,000 บาทข้ึนไป 127 34.42 

4) 100,000 บาทข้ึนไป 6 1.63 

 

 ตารางท่ี 4.28 การปรับปรุงขอ้มูลมูลค่าท่ีใชบ้ริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี จาก 4 กลุ่ม เป็น 
3 กลุ่ม โดยนาํกลุ่ม50,001-100,000 บาท จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 32.79 รวมกบักลุ่มและ
100,000 บาทข้ึนไป จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.63 เน่ืองจากเป็นขอ้มูลท่ีต่อเน่ืองกนั เป็นกลุ่ม
50,000 บาทข้ึนไป รวมจาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 34.42 
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ตารางท่ี 4.29 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการใหบ้ริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาด 
  ลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี จาํแนกตามมูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี N X  S.D. F Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 5,000-10,000 บาท 69 3.77 0.25 3.727 .230 

10,001-50,000 บาท 173 3.54 0.51   

50,000 บาทข้ึนไป 127 3.77 0.58   

รวม 369 3.66 0.51   

2. ดา้นราคา 5,000-10,000 บาท 69 4.03 0.43 3.465 .032 

10,001-50,000 บาท 173 3.94 0.46   

50,000 บาทข้ึนไป 127 4.09 0.55   

รวม 369 4.01 0.49   

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 5,000-10,000 บาท 69 3.89 0.52 2.246 .107 

10,001-50,000 บาท 173 3.94 0.33   

50,000 บาทข้ึนไป 127 4.04 0.64   

รวม 369 3.96 0.50   

4. ดา้นส่งเสริมการขาย 5,000-10,000 บาท 69 3.79 0.23 1.290 .277 

10,001-50,000 บาท 173 3.68 0.57   

50,000 บาทข้ึนไป 127 3.72 0.53   

รวม 369 3.71 0.51   

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 5,000-10,000 บาท 69 4.14 0.46 2.718 .092 

10,001-50,000 บาท 173 4.59 0.42   

50,000 บาทข้ึนไป 127 4.51 0.52   

รวม 369 4.48 0.49   
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ตารางท่ี 4.29 (ต่อ) 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี N X  S.D. F Sig. 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 5,000-10,000 บาท 69 3.80 0.40 .355 .702 

10,001-50,000 บาท 173 3.83 0.54   

50,000 บาทข้ึนไป 127 3.85 0.35   

รวม 369 3.83 0.45   

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 5,000-10,000 บาท 69 3.94 0.41 3.418 .421 

10,001-50,000 บาท 173 3.70 0.51   

50,000 บาทข้ึนไป 127 3.87 0.49   

รวม 369 3.80 0.49   

รวม 5,000-10,000 บาท 69 3.90 0.29 2.815 .061 

10,001-50,000 บาท 173 3.90 0.25   

50,000 บาทข้ึนไป 127 3.98 0.35   

รวม 369 3.93 0.30   

 * มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 จากตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบสมมุติฐาน ดว้ยสถิติ One-Way ANOVA ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีมูลค่าท่ีใชบ้ริการ เฉล่ียต่อปี ต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  
จงัหวดัสุพรรณบุรี ทั้งในภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้น
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.30 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1  
 

ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการ

ต่อการใหบ้ริการ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ สถานภาพ 
ระดบั

การศึกษา 

รายไดสุ้ทธิ 

ต่อปี 

ภาระ

หน้ีสิน 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ - - - - - - 

2.ดา้นราคา - - - - - - 

3.ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

- - - - - - 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย - - - - - - 

5.ดา้นพนกังานผู ้

ใหบ้ริการ 

- - - √ - - 

6.ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ 

√ - - √ - - 

7.ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

- - - - - - 

รวม - - - - - - 

  √ พบความแตกต่างอยา่ง มีระดบันยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1 เปรียบเทียบความคิดเห็นของ

ผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบาง
ปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล สรุปไดว้่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมี
ปัจจยัส่วนบุคคล ต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 

 เม่ือพิจารณาในรายละเอียด พบว่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีเพศ ต่างกนั มีความ
คิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการแตกต่างกนั 

 สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มีความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใช้
บริการ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการแตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.31 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2 
 

ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อ

การใหบ้ริการ 

ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ 

บุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจ   

ระยะเวลา

ท่ีใช้

บริการ 

ประเภท

ธุรกิจ 

ประเภท

สินคา้ 

ความถ่ี

ต่อปี 

มูลค่าท่ีใช้

บริการ เฉล่ีย

ต่อปี 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์ - - - - - - 

2.ดา้นราคา - - - - - - 

3.ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

- - - - - - 

4.ดา้นการส่งเสริมการขาย - - - - - - 

5.ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ - - - - - - 

6.ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ 

- - - - - - 

7.ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

- - - - - - 

รวม - - - - - - 

  - ไม่พบความแตกต่างอยา่ง มีระดบันยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตารางท่ี 32 ผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 2 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการ

ต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  
จังหวัดสุพรรณบุรี  จําแนกตามปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการให้บริการ สรุปได้ว่า สมาชิก สกต. 
สุพรรณบุรี ท่ีมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ ต่างกนัมีความคิดเห็นต่อการใชบ้ริการ ทั้งใน
ภาพรวม และรายดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การขาย ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่
แตกต่างกนั 



บทที ่ 5 

สรุปการวจัิย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

1. สรุปการวจิยั 
 

การวิจยัเร่ือง “ความคิดเห็นของสมาชิกต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือ
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี” ในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาเชิง
บรรยายและเชิงสาํรวจ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดั
สุพรรณบุรี 2) ความคิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาด
ลูกคา้ ธ.ก.ส. ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรี  และ 3) เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น
ของผูใ้ชบ้ริการต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอ
บางปลามา้  จงัหวดัสุพรรณบุรีจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ  

มีขอบเขตของการศึกษาดา้นประชากร คือ สมาชิกของ สกต. สุพรรณบุรี ปีบญัชี
งบประมาณ 2554 จาก 14 ตาํบลในเขตอาํเภอบางปลามา้  จากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 369 ราย ไดจ้าก
การคาํนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของ  Yamane และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
โควตา้ (Quota Sampling) ตามสัดส่วนจาํนวนประชากรในแต่ละตาํบลของอาํเภอบางปลามา้ และ
การสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Sampling) ทาํการศึกษาตั้งแต่ 1 - 31มีนาคม 2555 วิเคราะห์ขอ้มูล
จากแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณา การแจกแจง ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  ทดสอบสมมุติฐานดว้ย
สถิติอนุมาน  t-test และ F-test (One-Way ANOVA) และเปรียบเทียบพหุคูณของเชฟเฟ่ 
(Scheffe’)โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการศึกษาตามวตัถุประสงค ์ สรุปได้
ดงัน้ี 

1.1 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย ร้อยละ 
68.29 มีอายอุยูใ่นกลุ่ม 46-55  ปี ร้อยละ 37.13 โดยอายนุอ้ยท่ีสุด คือ 32 ปี  อายมุากท่ีสุด คือ 77 ปี 
และอายุเฉล่ีย  คือ  52 ปี  มีสถานภาพสมรส คือ  สมรส  ร้อยละ  79.67 ระดับการศึกษา  คือ 
ประถมศึกษา ร้อยละ 51.49 รายไดสุ้ทธิต่อปี (หลงัหักค่าใชจ่้าย) คือ มากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป 
ร้อยละ 71.27 ภาระหน้ีสิน คือ 100,001-300,000 บาท ร้อยละ 50.95 
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1.2 ผลการศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการ ของสหกรณ์การเกษตรเพื่อ
การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลามา้ จงัหวดัสุพรรณบุรี พบว่า ส่วนใหญ่ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ คือ ตนเอง ร้อยละ 86.99 ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ 1-10 ปี ร้อยละ 
60.98 โดยระยะเวลาใชบ้ริการนอ้ยท่ีสุด คือ 1 ปี และมากท่ีสุด คือ 40 ปี ประเภทธุรกิจท่ีใชบ้ริการ 
คือ ทั้งประเภทซ้ือและขาย ร้อยละ 61.52 ประเภทสินคา้ คือ สินคา้ทางการเกษตร ร้อยละ 65.04 ใช้
บริการปีละ 1-2 คร้ัง ร้อยละ 58.27 มูลค่าท่ีใชบ้ริการเฉล่ียต่อปี คือ 10,001-50,000 บาท ร้อยละ 
46.88 และ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด มาใชบ้ริการ สกต. ในเวลาทาํการจนัทร์-ศุกร์ (08.30–16.30น.) ร้อย
ละ 100.00  

1.3 ผลการศึกษาความคิดเห็นที่มีต่อการเลอืกใช้บริการของสมาชิกสหกรณ์การเกษตร
เพื่อการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. จังหวัดสุพรรณบุรี  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในภาพรวมท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.93) โดยปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการใชบ้ริการ อนัดบัแรก คือ ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.48) 

รองลงมา คือ ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.01) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก 

( X  = 3.96) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.83) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.80) ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.71) และอนัดบั

สุดทา้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.66) 

1.4 ผลการศึกษาข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ เก่ียวกับการดาํเนินธุรกิจของ 
สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จงัหวดัสุพรรณบุรี พบว่า มีกลุ่มตวัอยา่ง ร้อยละ 3.79  
ให้ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ ใน 2 ประเด็น คือ  ควรจดัให้มีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ ร้อยละ 3.79 
และควรจดัสถานท่ีใหน่้าเขา้มาใชบ้ริการ  ร้อยละ 1.63  

1.5 ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 1 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี  จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล สรุปไดว้่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล 
ต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัเม่ือพิจารณาใน
รายละเอียด พบว่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีเพศ ต่างกนั มีความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการแตกต่างกนั และสมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มี
ความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ และดา้นกระบวนการให้บริการ
แตกต่างกนั 
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1.6 ผลการทดสอบสมมุติฐานที่ 2 เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการต่อการ
ให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.  ในเขตอาํเภอบางปลามา้  จงัหวดั
สุพรรณบุรี  จาํแนกตามปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ สรุปไดว้่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมี
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ ต่างกนัมีความคิดเห็นต่อการใชบ้ริการ ทั้งในภาพรวม และราย
ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้น
พนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั 
 

2. อภปิรายผล 
 

จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี มีประเด็นสําคญัท่ีควรนํามาอภิปรายเพ่ือความเขา้ใจท่ี
กระจ่างชดั ดงัน้ี 

2.1 ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในภาพรวมมีผลต่อการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ อนัดบั
แรก คือ ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก 
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ฐาณัชชา  เคนคาํพระ (2552) ศึกษาเร่ือง “การปรับปรุงคุณภาพการ
ให้บริการของ บมจ. ธนาคาร กรุงไทย  สาขาศูนยร์าชการสุพรรณบุรี  เพ่ือเพิ่มระดบัความพึงพอใจ
ของลูกคา้”  ผลการศึกษา พบว่า  คุณภาพการบริการ ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้ พบวา่ ดา้นความเช่ือมัน่กบัพนกังานมีความรู้ความสามารถในการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัมาก  
รองลงมาคือ ดา้นความน่าเช่ือถือใน การใหบ้ริการของธนาคารมีความคงเส้นคงวา  แสดงใหเ้ห็นว่า 
ลูกคา้หรือสมาชิก ใหค้วามสาํคญักบัดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการมากท่ีสุด ซ่ึงพนกังานผูใ้หบ้ริการของ
สหกรณ์จะเป็นผูมี้ส่วนสาํคญัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และมีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้
โดยสอดคลอ้งกบัหลกัการบริหารการตลาด (กุณฑลี  ร่ืนรมย ์และคณะ.2547: 106-109) ท่ีกล่าวว่า 
ในการบริหารการตลาดตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย ซ่ึงลูกคา้
มุ่งหวงัใหไ้ดรั้บการตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ซ่ึงผูใ้หบ้ริการจะตอ้งตอบสนองให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการนั้นๆ ของลูกคา้อยา่งสมบูรณ์เช่นกนั โดยคาํนึงถึงหลกั 7C การดูแลเอา
ใจใส่ (Caring)  ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ตอ้งการเอาใจใส่ดูแลอยา่งเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ 

2.2   ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป้าหมายของ สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ 
ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี จาํกดั (สกต.สุพรรณบุรี) มีหน้าท่ีเช่ือมโยงการผลิตและการตลาดให้กบัลูกคา้ 
และกาํหนดวตัถุประสงค์ไวว้่า ตอ้งจดัหาวสัดุการเกษตรและเคร่ืองอุปโภคบริโภคท่ีจาํเป็นมา
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จาํหน่ายแก่สมาชิก และรวบรวมผลิตผลการเกษตร ผลิตภณัฑแ์ละบริการของสมาชิกมาจดัการขาย
หรือแปรรูปออกขาย โดยซ้ือหรือรวบรวมผลิตผลจากสมาชิกก่อนผูอ่ื้น แสดงให้เห็นว่า ผลิตภณัฑ ์
ของ สกต.สุพรรณบุรี ยงัไม่ตอบสนองความตอ้งการของสมาชิกทั้งในส่วนของอรรถประโยชน์ 
(Utility) และคุณค่า (Value) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นิมิต จิตติปาลนนัท ์ (2547) เร่ือง 
“พฤติกรรมในการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่“ 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อ ศึกษาพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของลูกคา้ ผลการศึกษา พบวา่ ความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
บริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่ จาํกดั ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดในดา้น
การบริการ รองลงมาในดา้นการจดัจาํหน่าย ส่วนระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ภูบดี ดิสทริบิวชัน่ จาํกดั ท่ีนอ้ยท่ีสุด คือดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการ
ส่งเสริมการขาย 

2.3   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีขอ้มูลส่วนบุคคล 
ต่างกนั จะมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์
และดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั ซ่ึงค่าระดบัท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการอยู่ในระดบัมากทั้งส้ิน ทั้งน้ีเม่ือ
พิจารณาประกอบกบัรายละเอียดของดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า สมาชิกจะมาใชบ้ริการเพราะสินคา้ตรง
ตามความตอ้งการ ในดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และความคุม้ค่าของราคา
สินคา้เม่ือเทียบกบัราคาร้านคา้อ่ืนในตลาด ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีสอดคลอ้งกนัเพราะสมาชิกมีการ
เปรียบเทียบผลประโยชน์จากการทาํธุรกิจกบั สกต. สุพรรณบุรี รวมถึงเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้และราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนในอนัดบัแรกและอนัดบัรองลงมาดว้ย ซ่ึง
สอดคลอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2548) ถึงแมผู้ซ้ื้อจะมีลกัษณะการซ้ือ เหตุผล หรือความชอบท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอนใน
การตดัสินใจซ้ือท่ีเหมือนกนั ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 1)การรับรู้ถึงความตอ้งการ 2)
การค้นหาข้อมูล 3)การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจ เป็นการตัดสินใจซ้ือจริง และ 5) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ – การใช ้

2.4 จากผลการทดสอบสมมติฐาน ท่ีพบวา่ สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีอาย ุต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั 
สอดคลอ้งกบัผลการทดสอบสมมติฐานในการศึกษาของ ฐาณัชชา  เคนคาํพระ  (2552) ศึกษาเร่ือง 
“การปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของ บมจ. ธนาคาร กรุงไทย  สาขาศูนยร์าชการสุพรรณบุรี  
เพื่อเพิ่มระดบัความพึงพอใจของลูกคา้” ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า อายุ ท่ีต่างกนั มีระดบั
ความพึงพอใจโดยรวมในการบริการของธนาคาร และส่วนการบอกต่อ ไม่แตกต่างกนั 
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2.5 จากผลการศึกษาข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ เก่ียวกบัการดาํเนินธุรกิจของ 
สหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. จังหวดัสุพรรณบุรี พบว่า มีขอ้คิดเห็นและ
ขอ้เสนอแนะ คือ  ควรจดัให้มีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอ และควรจดัสถานท่ีให้น่าเขา้มาใชบ้ริการ  
ดงันั้น ควรปรับปรุงดา้นลกัษณะทางกายภาพของสหกรณ์ ให้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย มีการ
ตกแต่งท่ีเหมาะสม สร้างบรรยากาศภายในอาคาร-สถานท่ีให้รู้สึกสบาย และน่ามาติดต่อทาํธุรกิจ
ดว้ย เป็นการให้ความสาํคญักบัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพซ่ึงเป็นหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด 
และเป็นหลกัอย่างหน่ึงในงานบริการท่ีตอ้งให้ความสําคญัต่อความสบาย (Comfort)  โดย
ส่ิงแวดล้อมของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์บริการ ห้องนํ้ า ทางเดิน ป้าย
ประชาสมัพนัธ์ต่างๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจใหลู้กคา้  
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี ้
  ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะเพื่อสามารถนาํขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงการให้บริการของ 

สกต.สุพรรรณบุรี เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของสมาชิก และบรรลุวตัถุประสงคใ์นการ
จดัตั้ง สกต.สุพรรรณบุรี ดงัน้ี 

3.1.1 ควรส่งเสริมให้ สกต .  สุพรรณบุรี นําแนวคิดปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ดา้น ไปใชใ้นการปรับปรุงและพฒันาการให้บริการ ให้มีผลต่อการใชบ้ริการของ
สมาชิก สกต.สุพรรณบุรี ให้อยู่ในระดับมากท่ีสุด เพื่อตอบสนองความต้องการของสมาชิก 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านพนักงานผูใ้ห้บริการท่ีสมาชิกให้ค่าระดับท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเป็น
อนัดบัแรก ซ่ึงตอ้งใหก้ารสนบัสนุนพนกังานใหส้ามารถบริการสมาชิกเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของสมาชิก เพราะในงานบริการนั้นพนักงานผูใ้ห้บริการเป็นผูท่ี้มีส่วนใกลชิ้ดกบัลูกคา้มากท่ีสุด  
อาจทาํไดโ้ดยการฝึกอบรม การศึกษาดูงาน เก่ียวกบั หัวใจการบริการ การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ 
เป็นตน้  

3.1.2 ควรมีการปรับปรุงและพฒันา ดา้นราคา ซ่ึงผลการศึกษา พบว่า มีผลต่อการ
ใช้บริการเป็นอนัดับรองลงมา ดังนั้น การ จดัหาวสัดุการเกษตรและเคร่ืองอุปโภคบริโภคท่ีจาํ
เป็นมาจาํหน่ายแก่สมาชิก รวมถึงการดาํเนินการรวบรวมผลิตผลการเกษตร ผลิตภณัฑแ์ละบริการ
ของสมาชิกมาจดัการขายหรือ แปรรูปออกขาย โดยซ้ือหรือรวบรวมผลิตผลจากสมาชิกก่อนผูอ่ื้น 
ควรคาํนึงถึงราคาท่ีตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ และความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบั
ราคาร้านคา้อ่ืนในตลาด 
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3.1.3 ในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการติดต่อส่ือสารกับ
สมาชิกใหม้ากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นโยบาย แผนการดาํเนินงานใหก้ารสนบัสนุน สกต.สุพรรณบุรี 
ของธนาคารท่ีสนบัสนุนให้ สกต. สร้างแรงจูงใจให้สมาชิกใชบ้ริการกบั สกต. เช่น มีบริการจดัส่ง
สินคา้ ให้ความสะดวกในการสั่งซ้ือ รวมถึง การโฆษณาทางวิทยุชุมชน การส่งเอกสารไปถึงมือ
สมาชิก  

3.1.4 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า สมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีเพศ ต่างกนั 
มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการ ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการแตกต่างกนั และสมาชิก สกต. สุพรรณบุรี ท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มีระดบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการ ดา้นพนักงานผูใ้ห้บริการ และดา้นกระบวนการ
ให้บริการแตกต่างกนั ดงันั้น ในการให้บริการควรคาํนึงถึงความแตกต่างของสมาชิกแต่ละคนเพื่อ
ใหบ้ริการท่ีตรงกบัความตอ้งการ เช่น สมาชิกท่ีเป็นเพศหญิงจะใหค้วามสาํคญัดบัดา้นกระบวนการ
มากกว่าเพศชาย ดังนั้ น หากสมาชิกท่ีเป็นหญิงมาใช้บริการ พนักงานผูใ้ห้บริการจะต้องให้
ความสาํคญักบัระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ การให้บริการตามความตอ้งการ เช่น สามารถระบุ
สถานท่ีในการส่งสินคา้ได ้ขั้นตอนในการซ้ือในการขายมีความสะดวก มีการใหบ้ริการหลงัการขาย
ท่ีดี เป็นตน้รวมถึงการใหร้ายละเอียดคุณสมบติัของสินคา้เพื่อใหส้มาชิกมีทางเลือกในการตดัสินใจ
ซ้ือใหต้รงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุด 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1 ควรมีการศึกษาความคิดเห็นของสมาชิก สกต.ในมุมมองของการใชบ้ริการ

ร้านคา้ในทอ้งถ่ินอาํเภอบางปลามา้  เพ่ือนาํขอ้มูลมาปรับใชใ้ห้สอดคลอ้งกบัความคาดหวงัในการ
รับบริการของสมาชิก 

3.2.2 ควรมีการศึกษาถึงระดบัความพึงพอใจของสมาชิกอย่างสมํ่าเสมอในพ้ืนท่ี
ทุกอาํเภอในจงัหวดัสุพรรณบุรี  เพื่อใหส้ามารถปรับปรุงและพฒันางานบริการไดท้นัท่วงที  

3.2.3 ควรขยายพ้ืนท่ีขอบเขตการศึกษาในเขตพื้นท่ีทุกอาํเภอในจงัหวดัสุพรรณบุรี 
โดยเปรียบเทียบความคิดเห็นของสมาชิกท่ีมีต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาด
ลูกคา้ ธ.ก.ส. เพื่อนาํผลการศึกษามาเปรียบเทียบวา่สอดคลอ้งหรือต่างกนัอยา่งไร 
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บรรณานุกรม 
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บรรณานุกรม 
 

กฤษณ์  ศุภนราพรรค ์(2548) ความพึงพอใจในการใชบ้ริการสนามกีฬาโรงเรียนชุมชนแหลมงอบฯ 
 ของผูป้กครอง. โครงการวิจยัโรงเรียนแหลมงอบฯ คณะศึกษาศาสตร์ 

มหาวิทยาลยับูรพา 
กลุวดี  คูหะโรจนานนท ์(2545) ความรู้เบ้ืองตน้การตลาดบริการ ปทุมธานี  คณะวิทยาการจดัการ  
 สถาบนัราชภฏัเพชรบุรีวิทยาลงกรณ์ 
กองพฒันาสหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส.(กพล.) (2552) การสนบัสนุน สกต. ใหท้าํ 
 หนา้ท่ีขบัเคล่ือนดา้นการตลาดใหแ้ก่เกษตรกรลูกคา้ บนัทึกเวยีน เลขท่ี 0650/101224  
 วนัท่ี 16 พฤศจิกายน 2554 
เกษม  พิพฒัน์เสรีธรรม (2550) หมดัเดด็ กลยทุธ์การตลาด กรุงเทพมหานคร สาํนกัพิมพม์ติชน.   
ฉตัยาพร เสมอใจ และ ฐิตินนัท ์วารีวนิช (2551) หลกัการตลาด กรุงเทพมหานคร สาํนกัพิมพซี์เอด็   
ฉตัรศิริ ปิยะพิมลสิทธ์ิ (2545) การวิจยัและการใช ้SPSS เพื่อการวิจยั กรุงเทพมหานคร 

โรงพิมพ ์ธีระฟิลม์ และ ไซเทก็ซ์  
เฉลิมศกัด์ิ  สมจิตต ์(2552) คุณภาพการบริการของธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 

สาขานครชยัศรี จงัหวดันครปฐม การศึกษาคน้ควา้อิสระ บริการธุรกิจมหาบณัฑิต  
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

ฐาณชัชา  เคนคาํพระ (2552) การปรับปรุงคุณภาพการใหบ้ริการของ บมจ. ธนาคาร กรุงไทย   
สาขาศูนยร์าชการสุพรรณบุรี การศึกษาคน้ควา้อิสระ บริการธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547) การตลาดบริการ กรุงเทพมหานครโรงพิมพธี์ระฟิลม์ และ ไซเทก็ซ์  
ดนยั  เทียนพฒุ (2543) นวตักรรมการบริการลูกคา้  กรุงเทพมหานคร โรงพิมพโ์อเอน็จี 
นิมิต จิตติปาลนนัท ์(2547) พฤติกรรมในการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ 
 บริษทัภูบดี ดิสทริบิวชัน่ การศึกษาคน้ควา้อิสระ บริการธุรกิจมหาบณัฑิต  
 มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
ประพิณ  วฒันกิจ (2542) ระเบียบวิธีวจิยั: วจิยัสงัคมศาสตร์ กรุงเทพมหานคร สามเจริญพาณิชย ์
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และ คณะ (2548) การบริหารการตลาดยคุใหม่ พิมพค์ร้ังท่ี 1 กรุงเทพมหานคร 
 โรงพิมพธี์ระฟิลม์ และ ไซเทก็ซ์ 
สหกรณ์การเกษตรเพ่ือการตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี (2551) ขอ้บงัคบัสหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
 การตลาดลูกคา้ ธ.ก.ส. สุพรรณบุรี จาํกดั  
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แบบสอบถาม เร่ือง  
“ความคดิเห็นของสมาชิกต่อการให้บริการของสหกรณ์การเกษตร 

เพือ่การตลาดลูกค้า ธ.ก.ส.ในเขตอาํเภอบางปลาม้า จงัหวดัสุพรรณบุรี”  
 
คาํช้ีแจง    
โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงและความคิดเห็นของท่านเพียง 1 ขอ้ 
ส่วนที ่1 : ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.  เพศ 
        ชาย     หญิง 
 
2.  อาย ุ……….. ปี 
        
3. สถานภาพสมรส 
        โสด         สมรส     
    หมา้ย/หยา่/แยกกนัอยู ่   
     
4. ระดบัการศึกษา 
        ประถมศึกษา  มธัยมศึกษา 
        ปวช. / ปวส.          ปริญญาตรี หรือสูงกวา่   
 
5. รายไดสุ้ทธิต่อปี ( หลงัหกัค่าใชจ่้าย)   
        ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  10,001 – 30,000 บาท 
        30,001 – 50,000 บาท  มากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป 
 
6. ภาระหน้ีสิน    
       ไม่มีหน้ีสิน     นอ้ยกวา่  100,000 บาท  100,001 – 300,000 บาท    

 300,001 – 500,000 บาท  มากกวา่ 500,000 บาท 
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ส่วนที ่2 : ปัจจัยทีเ่กีย่วข้องกบัการให้บริการของสหกรณ์การเกษตรเพือ่การตลาดลูกค้า ธ.ก.ส.ใน
เขตอาํเภอบางปลาม้า จังหวดัสุพรรณบุรี 

  
7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการกบั สกต. 
 ตนเอง  เพื่อนแนะนาํ   
 ญาติพี่นอ้งแนะนาํ   พนกังานขาย 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...........................  

8. ระยะเวลาท่ีท่านใชบ้ริการกบั สกต. (จาํนวนปี)………….ปี 

9. ประเภทธุรกิจท่ีใชบ้ริการกบั สกต. 
 ซ้ือ  เช่น ปุ๋ย ยา เคร่ืองจกัรกลเพื่อการเกษตร 
 ขาย เช่น ขา้วเปลือก  
 ทั้งสองประเภท 

 
10. ประเภทสินคา้ 
 สินคา้ทางการการเกษตร เช่น ปุ๋ย ยา ขา้วปลูก เป็นตน้ 
 สินคา้ในครัวเรือน เช่น ขา้วสาร  นํ้ายาลา้งจาน นํ้ายาซกัผา้ เป็นตน้ 
 สินคา้อ่ืน ๆ เช่น เคร่ืองจกัรกล  รถไถนา เป็นตน้ 

 
11. ท่านใชบ้ริการกบั สกต.บ่อยคร้ังเพียงใดต่อปี 
  ปีละ 1-2 คร้ัง    ปีละ 3-4 คร้ัง 
  ปีละ 5-6 คร้ัง    มากกวา่ 6 คร้ังข้ึนไป 
12. มูลค่าท่ีท่านใชบ้ริการกบั สกต.เฉล่ียต่อปี 
  ตํ่ากวา่ 5,000 บาท    5,000-10,000 บาท 
  10,001-50,000 บาท    50,001-100,000 บาท 
  100,000 บาท ข้ึนไป 

13. วนัท่ีมาใชบ้ริการ สกต.  
  ในเวลาทาํการ จนัทร์-ศุกร์(08.30 – 16.30 น.)  
               นอกเวลาทาํการ จนัทร์-ศุกร์ ( 16.31- 18.00 น.) 
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ส่วนที ่3  ความคดิเห็นทีมี่ผลต่อการใช้บริการกบั สกต.สุพรรณบุรี 
               แสดงความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากนอ้ยท่ีท่านแสดงความคิดเห็นได ้5 
ระดบั โดยท่านใส่เคร่ืองหมาย “วงกลม” ลงในช่องความคิดเห็นของท่าน

ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็นทีมี่ผลต่อการใช้บริการ 

เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ/ 
เห็นดว้ย
ปาน
กลาง 

ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยเลย 

ด้านผลติภัณฑ์      
1. ท่านใชบ้ริการเพราะความหลากหลายของ

ประเภทสินคา้  
5 4 3 2 1 

2. ท่านใชบ้ริการเพราะยีห่อ้ของสินคา้  5 4 3 2 1 
3. ท่านใชบ้ริการเพราะสินคา้มีคุณภาพมาตรฐาน 5 4 3 2 1 
4. ท่านใชบ้ริการเพราะบรรจุภณัฑส์วยงาม น่า

ซ้ือ 
5 4 3 2 1 

5. ท่านใชบ้ริการเพราะสินคา้ตรงตามความ
ตอ้งการ 

5 4 3 2 1 

ด้านราคา      
6. ท่านใชบ้ริการเพราะราคาเหมาะสมกบั

คุณภาพของสินคา้ 
5 4 3 2 1 

7. ความคุม้ค่าของราคาสินคา้เม่ือเทียบกบัราคา
ร้านคา้อ่ืนในตลาด 

5 4 3 2 1 

8. ระดบัราคาของสินคา้ 5 4 3 2 1 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

9. การคมนาคมสะดวกในการเดินทาง 5 4 3 2 1 
10. มีบริการจดัส่งสินคา้ 5 4 3 2 1 
11. การไดรั้บขอ้มูลสินคา้ วา่มีอะไรจาํหน่าย 5 4 3 2 1 

12.   มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือ 5 4 3 2 1 
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับความคดิเห็นทีมี่ผลต่อการใช้บริการ 

เห็น
ดว้ย

อยา่งยิง่ 

เห็น
ดว้ย 

เฉยๆ/ 
เห็นดว้ย
ปาน
กลาง 

ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยเลย 

ด้านส่งเสริมการขาย      

13. การโฆษณาหรือการประชาสมัพนัธ์ 5 4 3 2 1 
   14. แจกสินคา้ตวัอยา่ง 5 4 3 2 1 

15. ควรมีรายการส่งเสริมการขาย เช่น มีการแจก
ของรางวลัเม่ือซ้ือปริมาณมาก 

5 4 3 2 1 

16. มีพนกังานขายแนะนาํสินคา้ 5 4 3 2 1 
ด้านพนักงานผู้ให้บริการ      

17. การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย   5 4 3 2 1 
18. ใหบ้ริการรวดเร็ว กระตือรือร้น เอาใจใส่ 5 4 3 2 1 
19. ความเป็นกนัเอง มารยาทการตอ้นรับท่ีดี 5 4 3 2 1 
20. ความซ่ือสตัยต่์อลูกคา้ 5 4 3 2 1 
21. พนกังานใหข้อ้แนะนาํและตอบคาํถามได้

ชดัเจน 
5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการให้บริการ      
22. ระยะเวลาในการซ้ือ การขาย รวดเร็ว 5 4 3 2 1 
23. ขั้นตอนในการซ้ือในการขายมีความสะดวก  5 4 3 2 1 
24. ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ 5 4 3 2 1 
25. การใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี เช่น การ

เปล่ียน หรือ ซ่อม ในกรณีท่ีสินคา้มีปัญหา 
5 4 3 2 1 

26. การใหบ้ริการตามความตอ้งการ เช่น 
สามารถระบุสถานท่ีในการส่งสินคา้ได ้ 

5 4 3 2 1 
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ปัจจัยทางการตลาด 

ระดับทีมี่ผลต่อการตัดสินใจ 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
เฉยๆ/ 
เห็นดว้ย
ปานกลาง 

ไม่เห็น
ดว้ย 

ไม่เห็น
ดว้ยเลย 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      

27. มีท่ีจอดรถ สะดวก 5 4 3 2 1 

28. การจดัเรียงสินคา้ การจดัโชวสิ์นคา้ 5 4 3 2 1 

29. การตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั สวยงาม  5 4 3 2 1 

30. ความสะอาดภายในร้านคา้ สกต. 5 4 3 2 1 

31. บรรยากาศภายในร้านคา้ สกต. 5 4 3 2 1 

32. ขนาด ความกวา้งของร้านคา้ สกต. 5 4 3 2 1 
                                                                          

ส่วนที ่4  ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะอืน่ ๆ เกีย่วกบัการดําเนินธุรกจิของ สกต. ทีท่่านต้องการ

นําเสนอเพือ่ปรับปรุง  

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

 

ขอขอบพระคุณทีก่รุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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Reliability 

Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0

Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.953 32

Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item 
Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

a1 127.4000 361.214 .833 .958 

a2 127.3667 360.033 .879 .958 

a3 127.1333 371.361 .618 .959 

a4 127.0667 369.926 .756 .959 

a5 126.8000 383.200 .321 .951 

a6 127.1333 372.602 .749 .959 

a7 127.3000 374.976 .625 .949 

a8 127.3667 377.068 .554 .950 

a9 127.5000 379.362 .549 .960 

a10 127.3000 374.976 .625 .949 
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 Scale Mean if Item 
Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's Alpha 
if Item Deleted 

a11 127.1333 368.947 .732 .949 

a12 127.4000 367.834 .703 .969 

a13 127.5667 370.461 .588 .970 

a14 127.8333 367.730 .723 .969 

a15 127.5667 362.530 .858 .948 

a16 127.5333 360.051 .864 .948 

a17 127.4667 360.189 .842 .948 

a18 127.5333 363.361 .839 .948 

a19 127.4667 376.602 .499 .960 

a20 127.1333 369.844 .797 .949 

a21 126.9667 376.585 .563 .950 

a22 126.9000 374.162 .688 .959 

a23 127.1000 370.024 .770 .959 

a24 127.5000 378.810 .521 .950 

a25 127.4333 377.357 .557 .950 

a26 127.4667 371.154 .685 .949 

a27 127.3000 363.459 .889 .948 

a28 127.2333 364.461 .811 .958 

a29 127.7333 352.271 .797 .959 

a30 127.4000 363.628 .683 .959 

a31 127.7000 372.286 .577 .950 

a32 127.5333 376.326 .526 .950 
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ภาคผนวก ค 
รายช่ือผูท้รงคุณวฒิุตรวจแบบสอบถาม 
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ผู้ทรงคุณวุฒิ 
 

1.  ช่ือ - สกลุ นายอรรณพ  ศึกษาการ 
ตําแหน่ง ผูอ้าํนวยการสาํนกังานธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร  
                   จงัหวดัสุพรรณบุรี 

 
2.  ช่ือ - สกลุ นายเฉลิมศกัด์ิ  สมจิตต ์

ตําแหน่ง พนกังานบริหารงานสินเช่ือระดบั 9 สาํนกังาน ธ.ก.ส.จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 

3.  ช่ือ - สกลุ นายสมหมาย  เชาวก์าํธร 
ตําแหน่ง หวัหนา้หน่วยอาํเภอระดบั 8  ธ.ก.ส.สาขาบางปลามา้ 
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การหาค่าความเทีย่งตรงตามเนือ้หา (Content Validity) 
การตรวจสอบความสอดคล้องของแบบทดสอบกบัวตัถุประสงค์รายบุคคล 

โดยใช้สูตร  IOC = 
N

x  

IOC คือ  ค่าความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัแบบทดสอบ 
(Index of Item - Objetive Congruence) 

 x  คือ  ผลรวมของคะแนนการพิจารณาจากผูเ้ช่ียวชาญ 
N คือ  จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 

 

วตัถุประสงค์ แบบทดสอบ 
คะแนนของผู้เช่ียวชาญ 

 x  ค่า IOC 
คนที ่1 คนที ่2 คนที ่3 

1 1.1 +1 +1 +1 3 1 
 1.2 +1 0 +1 2 0.67 
 1.3 +1 +1 +1 3 1 
 1.4 +1 +1 +1 3 1 
 1.5 +1 +1 +1 3 1 
 1.6 +1 +1 0 2 0.67 
2 2.1 +1 +1 +1 3 1 
 2.2 +1 +1 +1 3 1 
 2.3 +1 +1 +1 3 1 
 2.4 +1 +1 +1 3 1 
 2.5 0 +1 +1 2 0.67 
 2.6 +1 +1 +1 3 1 
 2.7 0 +1 +1 2 0.67 
3 3.1 +1 +1 +1 3 1 
 3.2 +1 +1 +1 3 1 
 3.3 +1 +1 +1 3 1 
 3.4 +1 +1 +1 3 1 
 3.5 +1 +1 +1 3 1 
 3.6 +1 +1 +1 3 1 
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จุดประสงค์ที ่ ข้อคาํถามที ่
คะแนนของผู้เช่ียวชาญคนที ่

 x  IOC 
1 2 3 

 3.7 +1 +1 +1 3 1 
 3.8 +1 +1 +1 3 1 
 3.9 +1 +1 +1 3 1 
 3.10 +1 +1 +1 3 1 
 3.11 +1 +1 +1 3 1 
 3.12 +1 +1 +1 3 1 
 3.13 +1 +1 +1 3 1 
 3.14 +1 +1 +1 3 1 
 3.15 +1 +1 +1 3 1 
 3.16 +1 +1 +1 3 1 
 3.17 +1 0 +1 2 0.67 
 3.18 +1 +1 +1 3 1 
 3.19 +1 +1 0 2 0.67 
 3.20 +1 +1 +1 3 1 
 3.21 +1 +1 +1 3 1 
 3.22 +1 +1 +1 3 1 
 3.23 +1 +1 +1 3 1 
 3.24 +1 +1 +1 3 1 
 3.25 +1 +1 +1 3 1 
 3.26 +1 +1 +1 3 1 
 3.27 +1 +1 +1 3 1 
 3.28 +1 +1 +1 3 1 
 3.29 +1 +1 +1 3 1 
 3.30 +1 +1 +1 3 1 
 3.31 +1 +1 +1 3 1 
 3.32 +1 +1 +1 3 1 

ผลรวม  IOC 43 43 43 129 43.02 
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ผลรวม IOC = 43.02 
  45 

   
    = 0.956 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 
 
ช่ือ นายหิรัญ  มณีจนัทร์ 
วนั เดือน ปีเกดิ 23  พฤศจิกายน  2507 
สถานทีเ่กดิ อาํเภอเมือง  จงัหวดัราชบุรี 
ประวตัิการศึกษา วิทยาศาสตรบณัฑิต  มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์  ปี พ.ศ. 2530 
สถานทีท่าํงาน ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร อ.บางปลามา้ จ.สุพรรณบุรี 
ตําแหน่ง ผูจ้ดัการสาขา 
 


