
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เก่ียวของ

การศึกษา ความพึงพอใจของสมาชิกที่มีตอ คลีนิคสวนสม-บริษัท ไทยอโกรเทค
เซอรวิส จํ ากัด อํ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม   มีทฤษฎี  แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้

ทฤษฎี และแนวคิด
1) แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะฯ (2541) ใหความหมายของความพึงพอใจในการ

บริการวา  “ความพึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษวา  “Satisfaction” ซึ่งมีความหมายโดยทั่วๆ ไปวา
“ระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง”

ความหมายของความพึงพอใจในการบริการ สามารถจํ าแนกเปน 2 ความหมาย     
ในความหมายที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจของผูบริโภคหรือหรือผูรับบริการ     (Customer
Satisfaction) และความพึงพอใจในงาน (Job  Satisfaction)  ของผูใหบริการดังนี้

1. ความหมายของความพึงพอใจของผูรับบริการ ตามแนวคิดของนักการตลาดจะ
พบนิยามของความพึงพอใจของผูรับบริการ เปน 2 นัยคือ

ความหมายที่ยึดสถานการณการซื้อเปนหลัก ใหความหมายวา “ ความพึงพอใจเปน
ผลที่เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินสิ่งที่ไดรับภายหลังสถานการณการซื้อสถานการณหน่ึง” มกัพบ
ในงานวิจัยการตลาดที่เนนแนวคิดทางพฤติกรรมศาสตร

ความหมายที่ยึดประสบการณเกี่ยวกับเคร่ืองหมายการคาเปนหลักใหความหมายวา 
“ความพึงพอใจเปนผลที่เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของประสบการณหลายๆ 
อยางที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ  หรือบริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรืออีกนัยหนึ่งคือ “ความพึงพอใจ”
หมายถึง การประเมินความสามารถของการนํ าเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการ
ของลูกคาอยางตอเนื่อง

2. ความหมายของความพึงพอใจในงานของผูใหบริการ    ตามแนวคิดของ
นักจิตวิทยาองคการ ความพึงพอใจในการทํ างานจะมีผลตอความสํ าเร็จของงานเปาหมายสูงสุด
ของความสํ าเร็จในการดํ าเนินงานบริการขึ้นอยูกับกลยุทธ การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา
เพื่อใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดีและประทับใจในบริการที่ไดรับจนติดใจและกลับมาใชบริการเปน
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ประจํ า  การศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตลอดจนผูปฏิบัติงานถือเปนเร่ืองสํ าคัญ เพราะความรู
ความเขาใจในเรื่องนี้จะนํ ามาซึ่งความไดเปรียบในเชิงการแขงขันทางการตลาด เพื่อความกาวหนา
และการเติบโตของธุรกิจบริการอยางไมหยุดยั้ง  และสงผลใหสังคมสวนรวมมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น
จึงกลาวไดวา ความพึงพอใจมีความสํ าคัญตอผูใหบริการและผูรับบริการ

2) ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ  (The  Service
Marketing  Mix)

กฤษณา รัตนพฤกษ (2545) ไดกลาวถึงองคประกอบของสวนประสมการตลาด
บริการ (The Service Marketing Mix) มีทั้งหมด 7 ประเภท ดังนี้

1.  บริการในแงผลิตภัณฑ (The Service as a Product) คือ สิ่งซึ่งสามารถออกแบบ
กํ าหนดขึ้น มีการผลิตและการนํ าเสนอเขาสูตลาดเพื่อบริโภค สิ่งนั้นเปนชุด (Package) ของบริการ
ตาง ๆ ที่มีตัวตนจับตองได (Tangibility) หรือไมมีตัวตน (Intangibility) ชุดของบริการออกเปน 2
ประเภท คือ บริการหลัก (Main service) หรือที่เรียกวา “Core Service” และบริการเสริม
(Auxiliary) หรือสิ่งที่พิเศษเพิ่มเขามา ไมวาจะเปนบริการหลักหรือบริการเสริมพิเศษตางก็ตอง
คํ านึงถึงลูกคาเปนหลัก (Customer Oriented) โดยคํ านึงถึงการรับรูของลูกคาที่เกี่ยวของกับคุณ
ภาพของการบริการทั้งในแงของคุณภาพตามหนาที่ (Functional Quality) ในการมีปฏิสัมพันธกับ
ลูกคาและคุณภาพดานเทคนิค (Technical Quality) ดวย

2. การกํ าหนดราคาบริการ (Pricing the Service) ราคามีความสํ าคัญตอการรับรูใน
คุณคาของบริการที่นํ าเสนอมีผลตอการรับรูในคุณภาพและมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของ
บริการ ผูบริโภคมักใชราคาในฐานะเปนตัวบงชี้ถึงตนทุนของบริการ (Service Costs) และคุณภาพ
ของบริการ (Service Quality) ดวยการที่ลูกคาใชราคาเปนตัวบงชี้คุณภาพของบริการขึ้นอยูกับ
ปจจัยหลายประการ คือเมื่อบริการนั้นพรอมที่จะใหลูกคาเขาถึงได (Accessible) ในแงของการมี
บุคลากรพรอม เคร่ืองมืออุปกรณพรอม ทํ าเลที่ต้ังสะดวก และเวลาใหบริการที่เหมาะสม เปนตน
หรือเมื่อตรายี่หอสะทอนถึงชื่อเสียงของบริษัทลูกคาจะใหความสนใจในสิ่งนั้นมากกวาราคา       
ดังนั้น การตั้งราคานอกเหนือจากการพิจารณาปจจัยดานตนทุนหรือดานการแขงขันแลว ควรเปน
สัญญาณชี้ใหเห็นถึงคุณภาพที่เหมาะสม การต้ังราคาตํ่ าอาจทํ าใหลูกคารับรูคุณภาพของบริการไม
ถูกตอง หรือการตั้งราคาสูงเกินไปทํ าใหความคาดหวังของลูกคาอาจสูง อาจยากที่จะนํ าเสนอ
บริการใหตอบสนองความตองการได โดยวิธีพื้นฐานในการตั้งราคาบริการ (Approaches to
Pricing Service) ที่นิยมใชกันอยูมี 3 วิธี คือ

1) ยึดตนทุนเปนหลัก (Cost-based pricing)
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2) ยึดการแขงขันเปนหลัก (Competition-based pricing)
3) ยึดความตองการของลูกคาเปนหลัก (Demand-based pricing)
ทั้ง 3 วิธีนี้ ไมแยกจากกันในการกํ าหนดราคา กิจการจํ าเปนตองพิจารณาถึงสวน

ใดสวนหนึ่งของแตละวิธีมาประกอบกับ
3. การกระจายบริการ (Service Distribution) เปนปจจัยสํ าคัญอยางหนึ่งของสวน

ประสมการตลาด เนื่องจากลักษณะสํ าคัญประการหนึ่งของบริการคือ ไมสามารถแบงแยกได การ
ผลิตและการบริการเกิดขึ้นในขณะเดียวกัน ลูกคามีสวนรวมในกระบวนการผลิตและการนํ าเสนอ
บริการตามวิธกีารที่ผูใหบริการกํ าหนด ซึ่งการกระจายการบริการเกี่ยวของกับเร่ืองสํ าคัญคือ
ความสามารถในการซื้อ การใช และการรับบริการไดโดยงาย และสะดวก (Accessibility) และ
การมีบริการไวพรอมสํ าหรับลูกคาในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาตองการ ดังนั้นการกํ าหนดกลยุทธ
การกระจายบริการจึงเกี่ยวกับทํ าเลที่ต้ังและชองทางการจัดจํ าหนาย

1.1  ทํ าเลที่ต้ัง (Location) เปนปจจัยสํ าคัญอันหนึ่งที่ตองพิจารณาเพื่อใหลูกคามา
ใชบริการไดสะดวกในเวลาที่ตองการ ทั้งนี้เพื่อความคลองตัว ลดคาใชจายและเปนประโยชนกับ
ลูกคา สามารถตอบความตองการของลูกคา

1.2 ชองทางการจํ าหนาย (Direct Channel)  ในการกระจายบริการเปนชองทาง
การจํ าหนาย โดยตรงไปยังลูกคา การใชคนกลางหรือชองทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic
Channels) มีเพียงสวนหนึ่งเทานั้น ซึ่งการจัดจํ าหนายตรงทํ าใหผูใหบริการสามารถควบคุมการ
ดํ าเนินงานไดดี ใหบริการไดอยางมีคุณภาพ เพราะสามารถวัดและติดตามระดับความพึงพอใจของ
ลูกคาได การสื่อสารทั้งภายในและภายนอกองคการสามารถทํ าไดอยางมีประสิทธิภาพ ไดใกลชิด
ลูกคาและมีการติดตอโดยตรง สวนชองทางอิเล็กทรอนิกส  (Electronic Channels) เปนชองทาง
การกระจายบริการที่ไม ต องอาศัยการมีปฏิสัมพันธโดยตรงของคนเปนการบริการที่อาศัย
เทคโนโลยี/เคร่ืองมือในการผลิตบริการ ชวยใหเกิดความสะดวกแกลูกคา สามารถกระจายบริการ
ไดอยางกวางขวาง และลูกคาสามารถสงขอมูลสะทอนกลับไดทันที

4.   การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการสํ าหรับบริการ   (Integrated Service
Marketing Communication) เปนการปรับเปลี่ยนการสื่อสารการตลาดใหเขากับพฤติกรรมของ
ลูกคาที่เปลี่ยนแปลงอันเปนผลมาจาก เทคโนโลยีการสื่อสาร ผูบริโภคมีความรูมากขึ้นใหความ
สํ าคัญตอคุณคา คุณภาพ ตรายี่หอ การประหยัดเวลาและแรงงานมากกวาคํ านึงถึงราคาอยางเดียว
ซึ่งสวนประสมการสื่อสารการตลาดประกอบดวยเคร่ืองมือในการสื่อสารถึงขอมูลเกี่ยวกับการ
บริการไปยังลูกคา ไดแก
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4.1   การโฆษณา (Advertising)  เปนรูปแบบของการนํ าเสนอและสงเสริมการ
ตลาดสินคาบริการและความคิดของกิจการโดยไมใชบุคคล การโฆษณามีบทบาทชวยทํ าใหลูกคา
รูจักตรายี่หอและเห็นความแตกตางของบริการจากผูขายรายอ่ืน

4.2  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการจูงใจลูกคาในระยะสั้นเพื่อ
กระตุนใหลูกคาซื้อ เปาหมายของการสงเสริมการขายอาจมุงไปยังลูกคาผูใชบริการหรือคนกลางที่
อยูในชองทางการกระจายบริการ การสงเสริมการขายมีประโยชนชวยกระตุนใหมีการทดลองใช
บริการใหมๆ หรือเกิดความสนใจในตรายี่หอ หรือชวยในการรักษาลูกคาเกา

4.3   การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนแผนงานและความพยายามที่
กระทํ าตอเนื่อง เพื่อใหสาธารณะมีภาพลักษณขององคการในทางบวก โดยวิธีการใหขาว การมี
สวนรวมกิจกรรมทางสังคมและการจัดทํ าโบชัวรแผนพับหรือสิ่งพิมพพิเศษเพื่อการประชา-
สัมพันธ เปนตน

4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing)    เปนการใชการติดตอทางไปรษณีย
โทรศัพท โทรสาร จดหมายอิเล็กทรอนิกส (e-mail) และเครื่องมือที่มิใชบุคคลสื่อสารโดยตรงกับ
ลูกคาเฉพาะกลุมเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยทันที

4.5   การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) พนักงานที่เปนตัวแทนของกิจการ
เสนอขายหรือติดตอเปนสวนตัวและสรางความสัมพันธกับลูกคาซึ่งมีความสํ าคัญมากกับธุรกิจ
บริการ

5.  บุคคล (People) คุณภาพของการนํ าเสนอขึ้นอยูกับการมีปฏิสัมพันธระหวาง
พนักงานกับลูกคา พนักงานจึงมีความสํ าคัญตอความสํ าเร็จของกิจการบริการ การจัดการพนักงาน
ที่ดีชวยกระตุนใหพนักงานปฏิบัติตอลูกคาอยางเอาใจใส มีความรับผิดชอบและเต็มใจบริการ รวม
ถึงการประหยัดคาใชจาย พนักงานเปรียบเสมือนเปนทรัพยสินอันดับแรก (The First Asset) ของ
กิจการ คุณสมบัติที่สํ าคัญของพนักงานคือ ตองเปนผูมีใจรักงานบริการ มีทัศนคติที่ถูกตองตองาน
บริการตลอดจนมีความรูความสามารถและทักษะในการใหบริการ สามารถวางแผนการปฏิบัติ
งานตามกลยุทธการตลาดและนํ าเสนอบริการที่มีคุณคาแกลูกคา

6. กระบวนการ (Process) การสรางและการนํ าเสนอบริการใหแกลูกคากระทํ า โดย
ผานกระบวนการ (Process) ซึ่งเปนเร่ืองเกี่ยวกับวิธีการปฏิบัติงาน งานที่ปฏิบัติจริง กํ าหนดเวลา
และขั้นตอนในการทํ างานเพื่อใหเกิดผลสํ าเร็จตามตองการ

7.  สิ่งนํ าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) มีความสํ าคัญตอการสื่อสารถึง
คุณลักษณะตาง ๆ ของการใหบริการอยางมีคุณภาพ ตลอดจนการกํ าหนดความคาดหวังและสราง
ประสบการณบริการของลูกคา สิ่งนํ าเสนอทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอมของการนํ าเสนอ
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บริการ และสถานที่ซึ่งกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน ตลอดจนสิ่งของตางๆ ที่เปนรูปธรรมซึ่ง
ชวยอํ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือสื่อสารถึงบริการ

ประวัติและการดํ าเนินงานของคลีนิค สวนสม-บริษัทไทยอโกรเทค  เซอรวิส  จํ ากัด
บริษัท ไทยอโกรเทค เซอรวิส จํ ากัด ต้ังอยูเลขที่ 1 หมู 16 บานหนองยาว   ตํ าบล

แมสูน   อํ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม เปนบริษัทที่ใหคํ าปรึกษาแกเกษตรกรผูปลูกสมเปนแหงแรก
ในอํ าเภอฝาง  จังหวัดเชียงใหม    กอต้ังกิจการโดย ดร. ประยูร  พลพิพัฒนพงศ  ซึ่งเปนเจาของ
กิจการสวนสมทรายทอง ที่ผลิตสมสายนํ้ าผึ้งโดยใชตรายี่หอฮันนี่ควีน บริษัทไดเปดใหบริการเมื่อ
วันที่ 5 มีนาคม 2547 ในปจจุบันมีสมาชิกทั้งหมด 278 ราย (ขอมูล ณ วันที่ 4 มีนาคม 2548) มี
พนักงานทั้งหมด จํ านวน 16 คน  โดยเปนผูจัดการ จํ านวน 2 คน  และผูเชี่ยวชาญดานวิชาการ
เกษตรจากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  จํ านวน 2 คน    การสมัครเปนสมาชิกโดยมีการจัดเก็บคา
ธรรมเนียมสมาชิกแรกเขา 200 บาทตอ 2 ป คิดเปนปละ 100 บาท   บริษัทมีผูเชี่ยวชาญดานวิชา
การเกษตรที่คอยใหคํ าปรึกษาจากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร   โดยวัตถุประสงคในการกอต้ัง
บริษัทเพื่อเปนสถานที่บริการใหคํ าปรึกษา ใหความรูเทคโนโลยีเฉพาะดานเรื่องการปลูกสม ให
บริการดานเครื่องมือเคร่ืองจักรการเกษตร การวิเคราะหดิน นํ้ า ปุย แกสมาชิกผูปลูกสมเกี่ยวกับ
การทํ าสวนสม ในอํ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม  ปจจุบันผลการดํ าเนินงานจากแรกเริ่มดํ าเนินการมี
แนวโนมเพิ่มขึ้นของสมาชิกจากเริ่มดํ าเนินงานมาจนถึงปจจุบันคิดเปนรอยละ 85   สามารถรอง
รับพื้นที่ปลูกสมไดประมาณ 3 หมื่นไร  โดยกลุมเปาหมายหลกัสวนใหญอยูในอํ าเภอฝาง  อํ าเภอ
แมอาย  อํ าเภอไชยปราการ   จังหวัดเชียงใหม  รวมทั้งจังหวัดเชียงราย

การดํ าเนินงาน  บริษัทฯ ไดเปดใหบริการเกี่ยวกับการวิเคราะหดิน นํ้ า ใบสม การ  
อบรม สัมมนา ความรูวิชาการเกษตร   การใหบริการดานการวางระบบนํ้ า   การใหคํ าปรึกษาการ
สรางสวนสมการปลูกสม การบริการและคํ าแนะนํ าเร่ืองปุย การใชปุย    การจัดหาตนพันธุสัม 
การบํ ารุงรักษาตนสม  การใชยาและสารเคมีเกษตรที่ถูกตอง และมีประสิทธิภาพ ปลอดภัยตอ            
สิ่งแวดลอม    การบริการขาวสารดานการเกษตร    การบริการดานการตลาด

การดํ าเนินงานที่ผานมาบริษัทไดมีการเปดอบรม สัมมนาใหความรูแกสมาชิกของ
คลีนิคสวนสม และผูสนใจมาแลว จํ านวน 10 คร้ัง  โดยเฉลี่ย 2 เดือนคร้ัง โดยไมเสียคาใชจายใน
การอบรม  เนื้อหาในการอบรมจะเนนในเร่ืองของการใหความรูในเรื่องโรคพืชและแมลงที่เปน
ศัตรูของตนสม  รวมทั้งการใชเทคโนโลยีและเครื่องมือที่ทันสมัยในการวิเคราะหดิน นํ้ า  ใบสม
และการใหคํ าแนะนํ าเร่ืองการใชปุย  การใชยาและสารเคมี  และการจัดหาตนพันธุสม  การบํ ารุง
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รักษาตนสม ใหแกสมาชิก  รวมทั้งขาวสารดานการเกษตร  การตลาด  และการจัดการดานการขาย
และการตลาด

ในดานของชองทางการใหบริการ  บริษัทฯ ไดจัดใหบริษัท ณ สถานที่ต้ังของบริษัท
และการจัดสงพนักงานเขาไปใหบริการนอกสถานที่ถึงสวนสมของสมาชิก  ตามที่สมาชิกไดแจง

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
ภณิดา  ชัยปญญา (2541) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของเกษตรกรตอกิจกรรมไร

นาสวนผสมภายใตโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตรของจังหวัดเชียงราย ได
ทํ าการรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามเกษตรกรผูทํ ากิจกรรมไรนาสวนผสมจํ านวน 145
คน สวนมากเปนเพศชาย มีอายุเฉลี่ย 43 ป จบการศึกษาระดับประถมศึกษา มีพื้นที่ถือครองเฉลี่ย
14.76 ไร เกษตรกรที่เขารวมโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตร เปนเพราะ
ลักษณะพื้นที่นาไมเหมาะสม เกษตรกรสวนใหญมีพื้นที่ทํ ากิจกรรมไรนาสวนผสมเฉลี่ย 7.93 ไร
แบงพื้นที่ในการทํ ากิจกรรมเปนการปลูกขาว ไมผล พืชผัก พืชไรและไมดอก – ไมประดับ มีการ
เลี้ยงสัตว ไดแก เลี้ยงไก ปลา สํ าหรับสุกรมีการเลี้ยงเล็กนอย รายไดของเกษตรกรโดยเฉลี่ย
95,000 บาทตอป และมีรายไดเพียงพอตอการครองชีพ สาเหตุที่เกษตรกรเขารวมโครงการสวน
ใหญมาจากการคาดวา จะมีรายไดเพิ่มขึ้นจากเดิม และตองการปรับเปลี่ยนระบบการผลิตไปสูกิจ
กรรมใหม การไดรับรูขาวสารทางเกษตรอยูในเกณฑต่ํ า ระดับความพึงพอใจของเกษตรกรตอกิจ
กรรมไรนาสวนผสมภายใตโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตรโดยรวม อยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีความพึงพอใจในระดับมากในประเด็นการสงเสริมการจัดทํ ากจิกรรมใน
เร่ืองหลักเกณฑ ทางเลือกและเงื่อนไขการเขารวมโครงการและมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง
ในประเด็นการใหคํ าแนะนํ า การจัดการฟารม รายได การสนับสนุนปจจัยการผลิต และการเกื้อกูล
กันของกิจกรรม ปญหาและอุปสรรคของเกษตรกร คือ เกษตรกรขาดความรูทางวิชาการในเรื่อง
ตาง ๆ การสนับสนุนปจจัยการผลิตของทางราชการมาลาชาไมทันตอฤดูกาลปลูก ตลาดราคาพืช
ผลทางการเกษตรที่มีความแปรปรวนสูง สภาวะอากาศเปนพิษ การประสบภัยธรรมชาติของการ
ผลิตพืช

วาสนา  สิทธิรังสรรค (2544) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดของผูประกอบการ
สวนสมสายนํ้ าผึ้งในจังหวัดเชียงใหม ไดทํ าการรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามสัมภาษณ
ผูประกอบการสวนสม 40 ราย สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุในชวง 31-50 ป ลักษณะของกิจการ
เปนกิจการธุรกิจเจาของคนเดียว การวางแผนการตลาดประกอบดวย 2 สวนคือ 1) การวิเคราะห
ปจจัยแวดลอมภายนอกพบวา ขอจํ ากัดทางธุรกิจทีมีผลกระทบตอธุรกิจในระดับมาก ปจจัยดาน
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เศรษฐกิจที่ชะลอตัวมีผลตอยอดขาย ดานการแขงขัน มีจํ านวนผูปลูกสมมากขึ้น ดานกฎหมายและ
การเมือง ไดแก มาตรการลดภาษีกับผลไมที่นํ าเขาจากตางประเทศ 2) การวิเคราะหกลยุทธการ
ตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑ มีการคัดเกรดสม ติดสติกเกอรชื่อยี่หอสม สวนใหญนิยมใช เพียง 1
ตรา ดานราคา พิจารณาจาก ปริมาณความตองการสมในทองตลาด ขนาดเบอรและราคาขายของคู
แขง ดานชองทางการจัดจํ าหนาย สวนใหญผานคนกลาง เนนพื้นที่การจํ าหนาย ในเขตภาคกลาง
รองลงมาคือภาคเหนือ ดานสงเสริมการตลาด การโฆษณานิยมใชปายผา ต้ังงบประมาณตามความ
สามารถที่จะจายได การสงเสริมการขายจะเสนอการขายมากกับกลุมผูบริโภคและกลุมผูขายสง

สุภาลักษณ  ชัยอนันต  (2540) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของเกษตรกรที่มีตอ
โครงการสงเสริมการปลูกมะเขือเทศแบบมีสัญญาผูกพันในจังหวัดลํ าปาง กลุมตัวอยางที่ทํ าการ
ศึกษาคือ เกษตรกรผูปลูกมะเขือเทศแบบมีสัญญาผกูพันในจังหวัดลํ าปาง จํ านวน 164 คน คิดเปน
รอยละ 10 ของจํ านวนเกษตรกรทั้งหมด 1,636 คน ผลการวิจัยพบวา เกษตรกรผูปลูกมะเขือเทศ
แบบมีสัญญาผูกพันมีอายุเฉลี่ย 44.82 ป มีการศึกษาระหวางชั้นประถมศึกษาปที่ 4 ถึงปที่ 6 มีการ
ใชเทคโนโลยีในการผลิตในระดับปานกลาง ระยะทางจากแหลงผลิตถึงโรงงานเฉลี่ย 44.98
กิโลเมตร สํ าหรับประสบการณการผลิตเฉลี่ย 5.89 ป มีรายไดสุทธิจากการขายมะเขือเทศเฉลี่ย
9,799.15 บาทตอฤดูกาล พื้นที่ปลูกมะเขอืเทศเฉลี่ย 2.03 ไร ระดับความพึงพอใจของเกษตรกร ที่มี
ตอโครงการสงเสริมการปลูกมะเขือเทศแบบมีสัญญาผูกพันในจังหวัดปานกลางอยูในระดับ    
ปานกลาง มีความพึงพอใจมากที่สุดในประเด็นความสะดวกในการขอรับใบนํ้ าหนักจากบริษัท
และประเด็นที่มีความพึงพอใจนอยที่สุด คือความพึงพอใจในการบริการการตรวจเยี่ยมแปลงปลูก
มะเขือเทศของเจาหนาที่บริษัท ปญหาและอุปสรรคของเกษตรกรในการปลูกมะเขือเทศแบบมี
สัญญาผูกพันที่พบคือ การรบกวนของศัตรูมะเขือเทศ การสนบัสนุนปจจัยการผลิตที่จํ าเปนไม
เพียงพอ ความสะดวกในการรับซื้อผลผลิต ราคาผลผลิตต่ํ า การตรวจเยี่ยมแปลงปลูกของเจาหนา
ที่บริษัทไมทั่วถึง และการรับเงินไมตรงเวลา ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยคร้ังนี้คือ บริษัทควรมี
การปรับนโยบายการสงเสริมโดยเฉพาะอยางยิ่งการสนับสนุนปจจัยการผลิต การปรับราคา
ประกันขั้นต่ํ าใหสอดคลองกับภาวะตลาดรวมทั้งถายทอดความรูวิชาการที่เหมาะสม และให
คํ าแนะนํ าปรึกษาแกเกษตรกรอยางใกลชิดเพื่อใหเกษตรกรไดรับผลผลติที่ดี ตลอดจนการสราง
ความเชื่อถือไววางใจ เพื่อใหเกษตรกรเกิดความเชื่อมั่นที่จะรวมโครงการตอไป

กํ าพล  จิรายุเจริญศักดิ์ (2545)    ไดศึกษาความตองการในการเขารับการฝกอบรม
หลักสูตรระยะสั้นทางดานบริหารธุรกิจ ผลการศึกษาดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ไดแก
หัวขอ     หลักสูตรนาสนใจ ทันสมัยและทันตอเหตุการณ ระยะเวลาฝกอบรมตอหลักสูตร  และ
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วันและเวลาที่ฝกอบรม  ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3
อันดับแรกไดแก คาใชจายตอหลักสูตร  คาเอกสาร  หรืออุปกรณเสริมอ่ืนๆ  นอกเหนือจากคาหลัก
สูตร และมีสวนลดพิเศษเมื่อชํ าระคาอบรมเปนเงินสด   ปจจัยดานสถานที่  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรกไดแก สถานที่ที่จัดอบรมอยูในทํ าเลที่เดินทางสะดวก
สถานที่จอดรถสะดวก  ปลอดภัยและเพียงพอ และไมมีเสียงรบกวนจากภายนอกหองฝกอบรม
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก
ไดแก การแจกเอกสาร/หนังสือเพิ่มเติมฟรีนอกเหนือจากที่อบรมในหลักสูตร  มีสวนลดจากการ
สมัครฝกอบรมเปนหมูคณะ  และมีสวนลดพิเศษเมื่อสมัครฝกอบรมหลักสูตรอ่ืนในคร้ังตอไป
ปจจัยดานวิทยากรที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก   3 อันดับแรก ไดแก ผูสอน
สนใจและมีความกระตือรือรนในการสอน  ผูสอนสามารถสรางเขาความใจในหัวขอที่สอนเปน
อยางดีและผูสอนมีความรูและมีชื่อเสียงในหัวขอที่สอน  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการที่ผู
ตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ไดแก มีความรวดเร็วในการแกไข
ปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้น  ขั้นตอนการติดตอเพื่อขอแกไขปญหาตางๆ ระหวางการฝกอบรมไมยุงยาก
และขั้นตอนการสมัครฝกอบรมมีความสะดวก  ไมยุงยาก  ปจจัยดานการใหบริการที่ผูตอบแบบ
สอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ไดแก การใหขอมูลดานรายละเอียดของ
หลักสูตรตางๆ แกผูสนใจ  การตอบปญหาและขอเสนอแนะแกผูที่จะเขารับการฝกอบรมและมี
ศูนยขอรองเรียนและขอเสนอแนะแกผูที่เขารับการอบรม
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