
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เก่ียวของ

การศึกษา ความพึงพอใจของสมาชิกที่มีตอ คลีนิคสวนสม-บริษัท ไทยอโกรเทค
เซอรวิส จํ ากัด อํ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม   มีทฤษฎี  แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้

ทฤษฎี และแนวคิด
1) แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะฯ (2541) ใหความหมายของความพึงพอใจในการ

บริการวา  “ความพึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษวา  “Satisfaction” ซึ่งมีความหมายโดยทั่วๆ ไปวา
“ระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง”

ความหมายของความพึงพอใจในการบริการ สามารถจํ าแนกเปน 2 ความหมาย     
ในความหมายที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจของผูบริโภคหรือหรือผูรับบริการ     (Customer
Satisfaction) และความพึงพอใจในงาน (Job  Satisfaction)  ของผูใหบริการดังนี้

1. ความหมายของความพึงพอใจของผูรับบริการ ตามแนวคิดของนักการตลาดจะ
พบนิยามของความพึงพอใจของผูรับบริการ เปน 2 นัยคือ

ความหมายที่ยึดสถานการณการซื้อเปนหลัก ใหความหมายวา “ ความพึงพอใจเปน
ผลที่เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินสิ่งที่ไดรับภายหลังสถานการณการซื้อสถานการณหน่ึง” มกัพบ
ในงานวิจัยการตลาดที่เนนแนวคิดทางพฤติกรรมศาสตร

ความหมายที่ยึดประสบการณเกี่ยวกับเคร่ืองหมายการคาเปนหลักใหความหมายวา 
“ความพึงพอใจเปนผลที่เกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของประสบการณหลายๆ 
อยางที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ  หรือบริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรืออีกนัยหนึ่งคือ “ความพึงพอใจ”
หมายถึง การประเมินความสามารถของการนํ าเสนอผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงกับความตองการ
ของลูกคาอยางตอเนื่อง

2. ความหมายของความพึงพอใจในงานของผูใหบริการ    ตามแนวคิดของ
นักจิตวิทยาองคการ ความพึงพอใจในการทํ างานจะมีผลตอความสํ าเร็จของงานเปาหมายสูงสุด
ของความสํ าเร็จในการดํ าเนินงานบริการขึ้นอยูกับกลยุทธ การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา
เพื่อใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดีและประทับใจในบริการที่ไดรับจนติดใจและกลับมาใชบริการเปน
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ประจํ า  การศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตลอดจนผูปฏิบัติงานถือเปนเร่ืองสํ าคัญ เพราะความรู
ความเขาใจในเรื่องนี้จะนํ ามาซึ่งความไดเปรียบในเชิงการแขงขันทางการตลาด เพื่อความกาวหนา
และการเติบโตของธุรกิจบริการอยางไมหยุดยั้ง  และสงผลใหสังคมสวนรวมมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น
จึงกลาวไดวา ความพึงพอใจมีความสํ าคัญตอผูใหบริการและผูรับบริการ

2) ทฤษฎีปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ  (The  Service
Marketing  Mix)

กฤษณา รัตนพฤกษ (2545) ไดกลาวถึงองคประกอบของสวนประสมการตลาด
บริการ (The Service Marketing Mix) มีทั้งหมด 7 ประเภท ดังนี้

1.  บริการในแงผลิตภัณฑ (The Service as a Product) คือ สิ่งซึ่งสามารถออกแบบ
กํ าหนดขึ้น มีการผลิตและการนํ าเสนอเขาสูตลาดเพื่อบริโภค สิ่งนั้นเปนชุด (Package) ของบริการ
ตาง ๆ ที่มีตัวตนจับตองได (Tangibility) หรือไมมีตัวตน (Intangibility) ชุดของบริการออกเปน 2
ประเภท คือ บริการหลัก (Main service) หรือที่เรียกวา “Core Service” และบริการเสริม
(Auxiliary) หรือสิ่งที่พิเศษเพิ่มเขามา ไมวาจะเปนบริการหลักหรือบริการเสริมพิเศษตางก็ตอง
คํ านึงถึงลูกคาเปนหลัก (Customer Oriented) โดยคํ านึงถึงการรับรูของลูกคาที่เกี่ยวของกับคุณ
ภาพของการบริการทั้งในแงของคุณภาพตามหนาที่ (Functional Quality) ในการมีปฏิสัมพันธกับ
ลูกคาและคุณภาพดานเทคนิค (Technical Quality) ดวย

2. การกํ าหนดราคาบริการ (Pricing the Service) ราคามีความสํ าคัญตอการรับรูใน
คุณคาของบริการที่นํ าเสนอมีผลตอการรับรูในคุณภาพและมีบทบาทตอการสรางภาพลักษณของ
บริการ ผูบริโภคมักใชราคาในฐานะเปนตัวบงชี้ถึงตนทุนของบริการ (Service Costs) และคุณภาพ
ของบริการ (Service Quality) ดวยการที่ลูกคาใชราคาเปนตัวบงชี้คุณภาพของบริการขึ้นอยูกับ
ปจจัยหลายประการ คือเมื่อบริการนั้นพรอมที่จะใหลูกคาเขาถึงได (Accessible) ในแงของการมี
บุคลากรพรอม เคร่ืองมืออุปกรณพรอม ทํ าเลที่ต้ังสะดวก และเวลาใหบริการที่เหมาะสม เปนตน
หรือเมื่อตรายี่หอสะทอนถึงชื่อเสียงของบริษัทลูกคาจะใหความสนใจในสิ่งนั้นมากกวาราคา       
ดังนั้น การตั้งราคานอกเหนือจากการพิจารณาปจจัยดานตนทุนหรือดานการแขงขันแลว ควรเปน
สัญญาณชี้ใหเห็นถึงคุณภาพที่เหมาะสม การต้ังราคาตํ่ าอาจทํ าใหลูกคารับรูคุณภาพของบริการไม
ถูกตอง หรือการตั้งราคาสูงเกินไปทํ าใหความคาดหวังของลูกคาอาจสูง อาจยากที่จะนํ าเสนอ
บริการใหตอบสนองความตองการได โดยวิธีพื้นฐานในการตั้งราคาบริการ (Approaches to
Pricing Service) ที่นิยมใชกันอยูมี 3 วิธี คือ

1) ยึดตนทุนเปนหลัก (Cost-based pricing)
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2) ยึดการแขงขันเปนหลัก (Competition-based pricing)
3) ยึดความตองการของลูกคาเปนหลัก (Demand-based pricing)
ทั้ง 3 วิธีนี้ ไมแยกจากกันในการกํ าหนดราคา กิจการจํ าเปนตองพิจารณาถึงสวน

ใดสวนหนึ่งของแตละวิธีมาประกอบกับ
3. การกระจายบริการ (Service Distribution) เปนปจจัยสํ าคัญอยางหนึ่งของสวน

ประสมการตลาด เนื่องจากลักษณะสํ าคัญประการหนึ่งของบริการคือ ไมสามารถแบงแยกได การ
ผลิตและการบริการเกิดขึ้นในขณะเดียวกัน ลูกคามีสวนรวมในกระบวนการผลิตและการนํ าเสนอ
บริการตามวิธกีารที่ผูใหบริการกํ าหนด ซึ่งการกระจายการบริการเกี่ยวของกับเร่ืองสํ าคัญคือ
ความสามารถในการซื้อ การใช และการรับบริการไดโดยงาย และสะดวก (Accessibility) และ
การมีบริการไวพรอมสํ าหรับลูกคาในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาตองการ ดังนั้นการกํ าหนดกลยุทธ
การกระจายบริการจึงเกี่ยวกับทํ าเลที่ต้ังและชองทางการจัดจํ าหนาย

1.1  ทํ าเลที่ต้ัง (Location) เปนปจจัยสํ าคัญอันหนึ่งที่ตองพิจารณาเพื่อใหลูกคามา
ใชบริการไดสะดวกในเวลาที่ตองการ ทั้งนี้เพื่อความคลองตัว ลดคาใชจายและเปนประโยชนกับ
ลูกคา สามารถตอบความตองการของลูกคา

1.2 ชองทางการจํ าหนาย (Direct Channel)  ในการกระจายบริการเปนชองทาง
การจํ าหนาย โดยตรงไปยังลูกคา การใชคนกลางหรือชองทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic
Channels) มีเพียงสวนหนึ่งเทานั้น ซึ่งการจัดจํ าหนายตรงทํ าใหผูใหบริการสามารถควบคุมการ
ดํ าเนินงานไดดี ใหบริการไดอยางมีคุณภาพ เพราะสามารถวัดและติดตามระดับความพึงพอใจของ
ลูกคาได การสื่อสารทั้งภายในและภายนอกองคการสามารถทํ าไดอยางมีประสิทธิภาพ ไดใกลชิด
ลูกคาและมีการติดตอโดยตรง สวนชองทางอิเล็กทรอนิกส  (Electronic Channels) เปนชองทาง
การกระจายบริการที่ไม ต องอาศัยการมีปฏิสัมพันธโดยตรงของคนเปนการบริการที่อาศัย
เทคโนโลยี/เคร่ืองมือในการผลิตบริการ ชวยใหเกิดความสะดวกแกลูกคา สามารถกระจายบริการ
ไดอยางกวางขวาง และลูกคาสามารถสงขอมูลสะทอนกลับไดทันที

4.   การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการสํ าหรับบริการ   (Integrated Service
Marketing Communication) เปนการปรับเปลี่ยนการสื่อสารการตลาดใหเขากับพฤติกรรมของ
ลูกคาที่เปลี่ยนแปลงอันเปนผลมาจาก เทคโนโลยีการสื่อสาร ผูบริโภคมีความรูมากขึ้นใหความ
สํ าคัญตอคุณคา คุณภาพ ตรายี่หอ การประหยัดเวลาและแรงงานมากกวาคํ านึงถึงราคาอยางเดียว
ซึ่งสวนประสมการสื่อสารการตลาดประกอบดวยเคร่ืองมือในการสื่อสารถึงขอมูลเกี่ยวกับการ
บริการไปยังลูกคา ไดแก
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4.1   การโฆษณา (Advertising)  เปนรูปแบบของการนํ าเสนอและสงเสริมการ
ตลาดสินคาบริการและความคิดของกิจการโดยไมใชบุคคล การโฆษณามีบทบาทชวยทํ าใหลูกคา
รูจักตรายี่หอและเห็นความแตกตางของบริการจากผูขายรายอ่ืน

4.2  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการจูงใจลูกคาในระยะสั้นเพื่อ
กระตุนใหลูกคาซื้อ เปาหมายของการสงเสริมการขายอาจมุงไปยังลูกคาผูใชบริการหรือคนกลางที่
อยูในชองทางการกระจายบริการ การสงเสริมการขายมีประโยชนชวยกระตุนใหมีการทดลองใช
บริการใหมๆ หรือเกิดความสนใจในตรายี่หอ หรือชวยในการรักษาลูกคาเกา

4.3   การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนแผนงานและความพยายามที่
กระทํ าตอเนื่อง เพื่อใหสาธารณะมีภาพลักษณขององคการในทางบวก โดยวิธีการใหขาว การมี
สวนรวมกิจกรรมทางสังคมและการจัดทํ าโบชัวรแผนพับหรือสิ่งพิมพพิเศษเพื่อการประชา-
สัมพันธ เปนตน

4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing)    เปนการใชการติดตอทางไปรษณีย
โทรศัพท โทรสาร จดหมายอิเล็กทรอนิกส (e-mail) และเครื่องมือที่มิใชบุคคลสื่อสารโดยตรงกับ
ลูกคาเฉพาะกลุมเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยทันที

4.5   การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) พนักงานที่เปนตัวแทนของกิจการ
เสนอขายหรือติดตอเปนสวนตัวและสรางความสัมพันธกับลูกคาซึ่งมีความสํ าคัญมากกับธุรกิจ
บริการ

5.  บุคคล (People) คุณภาพของการนํ าเสนอขึ้นอยูกับการมีปฏิสัมพันธระหวาง
พนักงานกับลูกคา พนักงานจึงมีความสํ าคัญตอความสํ าเร็จของกิจการบริการ การจัดการพนักงาน
ที่ดีชวยกระตุนใหพนักงานปฏิบัติตอลูกคาอยางเอาใจใส มีความรับผิดชอบและเต็มใจบริการ รวม
ถึงการประหยัดคาใชจาย พนักงานเปรียบเสมือนเปนทรัพยสินอันดับแรก (The First Asset) ของ
กิจการ คุณสมบัติที่สํ าคัญของพนักงานคือ ตองเปนผูมีใจรักงานบริการ มีทัศนคติที่ถูกตองตองาน
บริการตลอดจนมีความรูความสามารถและทักษะในการใหบริการ สามารถวางแผนการปฏิบัติ
งานตามกลยุทธการตลาดและนํ าเสนอบริการที่มีคุณคาแกลูกคา

6. กระบวนการ (Process) การสรางและการนํ าเสนอบริการใหแกลูกคากระทํ า โดย
ผานกระบวนการ (Process) ซึ่งเปนเร่ืองเกี่ยวกับวิธีการปฏิบัติงาน งานที่ปฏิบัติจริง กํ าหนดเวลา
และขั้นตอนในการทํ างานเพื่อใหเกิดผลสํ าเร็จตามตองการ

7.  สิ่งนํ าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) มีความสํ าคัญตอการสื่อสารถึง
คุณลักษณะตาง ๆ ของการใหบริการอยางมีคุณภาพ ตลอดจนการกํ าหนดความคาดหวังและสราง
ประสบการณบริการของลูกคา สิ่งนํ าเสนอทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอมของการนํ าเสนอ
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บริการ และสถานที่ซึ่งกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน ตลอดจนสิ่งของตางๆ ที่เปนรูปธรรมซึ่ง
ชวยอํ านวยความสะดวกในการปฏิบัติงานหรือสื่อสารถึงบริการ

ประวัติและการดํ าเนินงานของคลีนิค สวนสม-บริษัทไทยอโกรเทค  เซอรวิส  จํ ากัด
บริษัท ไทยอโกรเทค เซอรวิส จํ ากัด ต้ังอยูเลขที่ 1 หมู 16 บานหนองยาว   ตํ าบล

แมสูน   อํ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม เปนบริษัทที่ใหคํ าปรึกษาแกเกษตรกรผูปลูกสมเปนแหงแรก
ในอํ าเภอฝาง  จังหวัดเชียงใหม    กอต้ังกิจการโดย ดร. ประยูร  พลพิพัฒนพงศ  ซึ่งเปนเจาของ
กิจการสวนสมทรายทอง ที่ผลิตสมสายนํ้ าผึ้งโดยใชตรายี่หอฮันนี่ควีน บริษัทไดเปดใหบริการเมื่อ
วันที่ 5 มีนาคม 2547 ในปจจุบันมีสมาชิกทั้งหมด 278 ราย (ขอมูล ณ วันที่ 4 มีนาคม 2548) มี
พนักงานทั้งหมด จํ านวน 16 คน  โดยเปนผูจัดการ จํ านวน 2 คน  และผูเชี่ยวชาญดานวิชาการ
เกษตรจากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  จํ านวน 2 คน    การสมัครเปนสมาชิกโดยมีการจัดเก็บคา
ธรรมเนียมสมาชิกแรกเขา 200 บาทตอ 2 ป คิดเปนปละ 100 บาท   บริษัทมีผูเชี่ยวชาญดานวิชา
การเกษตรที่คอยใหคํ าปรึกษาจากมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร   โดยวัตถุประสงคในการกอต้ัง
บริษัทเพื่อเปนสถานที่บริการใหคํ าปรึกษา ใหความรูเทคโนโลยีเฉพาะดานเรื่องการปลูกสม ให
บริการดานเครื่องมือเคร่ืองจักรการเกษตร การวิเคราะหดิน นํ้ า ปุย แกสมาชิกผูปลูกสมเกี่ยวกับ
การทํ าสวนสม ในอํ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม  ปจจุบันผลการดํ าเนินงานจากแรกเริ่มดํ าเนินการมี
แนวโนมเพิ่มขึ้นของสมาชิกจากเริ่มดํ าเนินงานมาจนถึงปจจุบันคิดเปนรอยละ 85   สามารถรอง
รับพื้นที่ปลูกสมไดประมาณ 3 หมื่นไร  โดยกลุมเปาหมายหลกัสวนใหญอยูในอํ าเภอฝาง  อํ าเภอ
แมอาย  อํ าเภอไชยปราการ   จังหวัดเชียงใหม  รวมทั้งจังหวัดเชียงราย

การดํ าเนินงาน  บริษัทฯ ไดเปดใหบริการเกี่ยวกับการวิเคราะหดิน นํ้ า ใบสม การ  
อบรม สัมมนา ความรูวิชาการเกษตร   การใหบริการดานการวางระบบนํ้ า   การใหคํ าปรึกษาการ
สรางสวนสมการปลูกสม การบริการและคํ าแนะนํ าเร่ืองปุย การใชปุย    การจัดหาตนพันธุสัม 
การบํ ารุงรักษาตนสม  การใชยาและสารเคมีเกษตรที่ถูกตอง และมีประสิทธิภาพ ปลอดภัยตอ            
สิ่งแวดลอม    การบริการขาวสารดานการเกษตร    การบริการดานการตลาด

การดํ าเนินงานที่ผานมาบริษัทไดมีการเปดอบรม สัมมนาใหความรูแกสมาชิกของ
คลีนิคสวนสม และผูสนใจมาแลว จํ านวน 10 คร้ัง  โดยเฉลี่ย 2 เดือนคร้ัง โดยไมเสียคาใชจายใน
การอบรม  เนื้อหาในการอบรมจะเนนในเร่ืองของการใหความรูในเรื่องโรคพืชและแมลงที่เปน
ศัตรูของตนสม  รวมทั้งการใชเทคโนโลยีและเครื่องมือที่ทันสมัยในการวิเคราะหดิน นํ้ า  ใบสม
และการใหคํ าแนะนํ าเร่ืองการใชปุย  การใชยาและสารเคมี  และการจัดหาตนพันธุสม  การบํ ารุง
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รักษาตนสม ใหแกสมาชิก  รวมทั้งขาวสารดานการเกษตร  การตลาด  และการจัดการดานการขาย
และการตลาด

ในดานของชองทางการใหบริการ  บริษัทฯ ไดจัดใหบริษัท ณ สถานที่ต้ังของบริษัท
และการจัดสงพนักงานเขาไปใหบริการนอกสถานที่ถึงสวนสมของสมาชิก  ตามที่สมาชิกไดแจง

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
ภณิดา  ชัยปญญา (2541) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของเกษตรกรตอกิจกรรมไร

นาสวนผสมภายใตโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตรของจังหวัดเชียงราย ได
ทํ าการรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามเกษตรกรผูทํ ากิจกรรมไรนาสวนผสมจํ านวน 145
คน สวนมากเปนเพศชาย มีอายุเฉลี่ย 43 ป จบการศึกษาระดับประถมศึกษา มีพื้นที่ถือครองเฉลี่ย
14.76 ไร เกษตรกรที่เขารวมโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตร เปนเพราะ
ลักษณะพื้นที่นาไมเหมาะสม เกษตรกรสวนใหญมีพื้นที่ทํ ากิจกรรมไรนาสวนผสมเฉลี่ย 7.93 ไร
แบงพื้นที่ในการทํ ากิจกรรมเปนการปลูกขาว ไมผล พืชผัก พืชไรและไมดอก – ไมประดับ มีการ
เลี้ยงสัตว ไดแก เลี้ยงไก ปลา สํ าหรับสุกรมีการเลี้ยงเล็กนอย รายไดของเกษตรกรโดยเฉลี่ย
95,000 บาทตอป และมีรายไดเพียงพอตอการครองชีพ สาเหตุที่เกษตรกรเขารวมโครงการสวน
ใหญมาจากการคาดวา จะมีรายไดเพิ่มขึ้นจากเดิม และตองการปรับเปลี่ยนระบบการผลิตไปสูกิจ
กรรมใหม การไดรับรูขาวสารทางเกษตรอยูในเกณฑต่ํ า ระดับความพึงพอใจของเกษตรกรตอกิจ
กรรมไรนาสวนผสมภายใตโครงการปรับโครงสรางและระบบการผลิตการเกษตรโดยรวม อยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีความพึงพอใจในระดับมากในประเด็นการสงเสริมการจัดทํ ากจิกรรมใน
เร่ืองหลักเกณฑ ทางเลือกและเงื่อนไขการเขารวมโครงการและมีความพึงพอใจในระดับปานกลาง
ในประเด็นการใหคํ าแนะนํ า การจัดการฟารม รายได การสนับสนุนปจจัยการผลิต และการเกื้อกูล
กันของกิจกรรม ปญหาและอุปสรรคของเกษตรกร คือ เกษตรกรขาดความรูทางวิชาการในเรื่อง
ตาง ๆ การสนับสนุนปจจัยการผลิตของทางราชการมาลาชาไมทันตอฤดูกาลปลูก ตลาดราคาพืช
ผลทางการเกษตรที่มีความแปรปรวนสูง สภาวะอากาศเปนพิษ การประสบภัยธรรมชาติของการ
ผลิตพืช

วาสนา  สิทธิรังสรรค (2544) ไดศึกษาเรื่อง กลยุทธการตลาดของผูประกอบการ
สวนสมสายนํ้ าผึ้งในจังหวัดเชียงใหม ไดทํ าการรวบรวมขอมูลโดยการใชแบบสอบถามสัมภาษณ
ผูประกอบการสวนสม 40 ราย สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุในชวง 31-50 ป ลักษณะของกิจการ
เปนกิจการธุรกิจเจาของคนเดียว การวางแผนการตลาดประกอบดวย 2 สวนคือ 1) การวิเคราะห
ปจจัยแวดลอมภายนอกพบวา ขอจํ ากัดทางธุรกิจทีมีผลกระทบตอธุรกิจในระดับมาก ปจจัยดาน
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เศรษฐกิจที่ชะลอตัวมีผลตอยอดขาย ดานการแขงขัน มีจํ านวนผูปลูกสมมากขึ้น ดานกฎหมายและ
การเมือง ไดแก มาตรการลดภาษีกับผลไมที่นํ าเขาจากตางประเทศ 2) การวิเคราะหกลยุทธการ
ตลาด พบวา ดานผลิตภัณฑ มีการคัดเกรดสม ติดสติกเกอรชื่อยี่หอสม สวนใหญนิยมใช เพียง 1
ตรา ดานราคา พิจารณาจาก ปริมาณความตองการสมในทองตลาด ขนาดเบอรและราคาขายของคู
แขง ดานชองทางการจัดจํ าหนาย สวนใหญผานคนกลาง เนนพื้นที่การจํ าหนาย ในเขตภาคกลาง
รองลงมาคือภาคเหนือ ดานสงเสริมการตลาด การโฆษณานิยมใชปายผา ต้ังงบประมาณตามความ
สามารถที่จะจายได การสงเสริมการขายจะเสนอการขายมากกับกลุมผูบริโภคและกลุมผูขายสง

สุภาลักษณ  ชัยอนันต  (2540) ไดศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของเกษตรกรที่มีตอ
โครงการสงเสริมการปลูกมะเขือเทศแบบมีสัญญาผูกพันในจังหวัดลํ าปาง กลุมตัวอยางที่ทํ าการ
ศึกษาคือ เกษตรกรผูปลูกมะเขือเทศแบบมีสัญญาผกูพันในจังหวัดลํ าปาง จํ านวน 164 คน คิดเปน
รอยละ 10 ของจํ านวนเกษตรกรทั้งหมด 1,636 คน ผลการวิจัยพบวา เกษตรกรผูปลูกมะเขือเทศ
แบบมีสัญญาผูกพันมีอายุเฉลี่ย 44.82 ป มีการศึกษาระหวางชั้นประถมศึกษาปที่ 4 ถึงปที่ 6 มีการ
ใชเทคโนโลยีในการผลิตในระดับปานกลาง ระยะทางจากแหลงผลิตถึงโรงงานเฉลี่ย 44.98
กิโลเมตร สํ าหรับประสบการณการผลิตเฉลี่ย 5.89 ป มีรายไดสุทธิจากการขายมะเขือเทศเฉลี่ย
9,799.15 บาทตอฤดูกาล พื้นที่ปลูกมะเขอืเทศเฉลี่ย 2.03 ไร ระดับความพึงพอใจของเกษตรกร ที่มี
ตอโครงการสงเสริมการปลูกมะเขือเทศแบบมีสัญญาผูกพันในจังหวัดปานกลางอยูในระดับ    
ปานกลาง มีความพึงพอใจมากที่สุดในประเด็นความสะดวกในการขอรับใบนํ้ าหนักจากบริษัท
และประเด็นที่มีความพึงพอใจนอยที่สุด คือความพึงพอใจในการบริการการตรวจเยี่ยมแปลงปลูก
มะเขือเทศของเจาหนาที่บริษัท ปญหาและอุปสรรคของเกษตรกรในการปลูกมะเขือเทศแบบมี
สัญญาผูกพันที่พบคือ การรบกวนของศัตรูมะเขือเทศ การสนบัสนุนปจจัยการผลิตที่จํ าเปนไม
เพียงพอ ความสะดวกในการรับซื้อผลผลิต ราคาผลผลิตต่ํ า การตรวจเยี่ยมแปลงปลูกของเจาหนา
ที่บริษัทไมทั่วถึง และการรับเงินไมตรงเวลา ขอเสนอแนะจากผลการวิจัยคร้ังนี้คือ บริษัทควรมี
การปรับนโยบายการสงเสริมโดยเฉพาะอยางยิ่งการสนับสนุนปจจัยการผลิต การปรับราคา
ประกันขั้นต่ํ าใหสอดคลองกับภาวะตลาดรวมทั้งถายทอดความรูวิชาการที่เหมาะสม และให
คํ าแนะนํ าปรึกษาแกเกษตรกรอยางใกลชิดเพื่อใหเกษตรกรไดรับผลผลติที่ดี ตลอดจนการสราง
ความเชื่อถือไววางใจ เพื่อใหเกษตรกรเกิดความเชื่อมั่นที่จะรวมโครงการตอไป

กํ าพล  จิรายุเจริญศักดิ์ (2545)    ไดศึกษาความตองการในการเขารับการฝกอบรม
หลักสูตรระยะสั้นทางดานบริหารธุรกิจ ผลการศึกษาดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ไดแก
หัวขอ     หลักสูตรนาสนใจ ทันสมัยและทันตอเหตุการณ ระยะเวลาฝกอบรมตอหลักสูตร  และ
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วันและเวลาที่ฝกอบรม  ปจจัยดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3
อันดับแรกไดแก คาใชจายตอหลักสูตร  คาเอกสาร  หรืออุปกรณเสริมอ่ืนๆ  นอกเหนือจากคาหลัก
สูตร และมีสวนลดพิเศษเมื่อชํ าระคาอบรมเปนเงินสด   ปจจัยดานสถานที่  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรกไดแก สถานที่ที่จัดอบรมอยูในทํ าเลที่เดินทางสะดวก
สถานที่จอดรถสะดวก  ปลอดภัยและเพียงพอ และไมมีเสียงรบกวนจากภายนอกหองฝกอบรม
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก
ไดแก การแจกเอกสาร/หนังสือเพิ่มเติมฟรีนอกเหนือจากที่อบรมในหลักสูตร  มีสวนลดจากการ
สมัครฝกอบรมเปนหมูคณะ  และมีสวนลดพิเศษเมื่อสมัครฝกอบรมหลักสูตรอ่ืนในคร้ังตอไป
ปจจัยดานวิทยากรที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก   3 อันดับแรก ไดแก ผูสอน
สนใจและมีความกระตือรือรนในการสอน  ผูสอนสามารถสรางเขาความใจในหัวขอที่สอนเปน
อยางดีและผูสอนมีความรูและมีชื่อเสียงในหัวขอที่สอน  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการที่ผู
ตอบแบบสอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ไดแก มีความรวดเร็วในการแกไข
ปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้น  ขั้นตอนการติดตอเพื่อขอแกไขปญหาตางๆ ระหวางการฝกอบรมไมยุงยาก
และขั้นตอนการสมัครฝกอบรมมีความสะดวก  ไมยุงยาก  ปจจัยดานการใหบริการที่ผูตอบแบบ
สอบถามใหความสํ าคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ไดแก การใหขอมูลดานรายละเอียดของ
หลักสูตรตางๆ แกผูสนใจ  การตอบปญหาและขอเสนอแนะแกผูที่จะเขารับการฝกอบรมและมี
ศูนยขอรองเรียนและขอเสนอแนะแกผูที่เขารับการอบรม
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