
บทท่ี 2  
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
ในการวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอการใหบริการของธุรกิจเมล็ดพันธุไมดอก ผู

ศึกษาไดใชทฤษฎี แนวคิด และงานวจิัยท่ีเกี่ยวของดังนี ้
 2.1 แนวความคิดเกี่ยวกับธุรกิจ การผลิต และการจําหนายเมล็ดพันธุไมดอก 
 2.2 แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

2.3 งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
2.1 แนวความคิดเก่ียวกับธุรกิจ การผลิต และการจําหนายเมล็ดพันธุไมดอก 

ชยพร (2546:175-186) สภาพการตลาดเมล็ดพันธุของประเทศไทยน้ัน สามารถแบงออกได
เปน 3 การตลาดคือ 

การตลาดเมล็ดพันธุในประเทศ เมล็ดพันธุท่ีจําหนายในทองตลาดภายในประเทศน้ัน จะ
แตกตางกันออกไปในดานชนิดของเมล็ดพันธุและประเภทของสายพันธุ ซ่ึงโดยปกติแลวเมล็ดพันธุ
ลูกผสมจะมีราคาจําหนายสูงกวาเมล็ดพันธุผสมเปดท่ัวไป สวนในเมล็ดพันธุพืชชนิดเดียวกันนั้น
ราคาจําหนายของแตละบริษัทและแตละหนวยงานของรัฐ อาจจะแตกตางกันแกไปอีกก็ได ท้ังนี้
ข้ึนอยูกับคุณภาพของพันธุ  ตนทุนการผลิต เปนตน  

การตลาดเมล็ดพันธุตางประเทศ ในตางประเทศน้ันตางก็มีสถานการณทางดานเมล็ดพันธุ
ท่ีคลายคลึงกันก็คือ มีการผลิตเพื่อใชเองในประเทศของตนเองเปนหลัก แลวในสวนท่ีเหลือก็จะมี
การสงออก เพื่อจําหนายไปยังประเทศอ่ืนๆ ซ่ึงโดยท่ัวไปพบวา ผลผลิตของเมล็ดพันธุประมาณ 
80% ของปริมาณท้ังหมด จะถูกใชในประเทศของตนและสวนท่ีเหลืออีก 20% นั้นจะถูกสงออก
จําหนายยังตางประเทศ ซ่ึงเมล็ดพันธุท่ีใชในการสงออกนั้น มักจะเปนเมล็ดพันธุลูกผสมท่ีมี
คุณภาพสูง เปนพันธุท่ีดีดวย 

การตลาดเมล็ดพันธุทองถ่ิน  ผูท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับตลาดเมล็ดพันธุในทองถ่ินไดแก 
เกษตรกรและพอคาในทองถ่ิน โดยมีความสัมพันธเกี่ยวของกันดังนี้คือ เกษตรกรผูเพาะปลูกพืชบาง
ชนิด อาจจะมีการเก็บเมล็ดพันธุของตนเองไวใชเองในปริมาณท่ีมากเกินพอ เมล็ดพันธุท่ีเหลือใชนี้
จึงถูกจัดอยูในรูปของการซ้ือขายเมล็ดพันธุกันในทองถ่ินในหมูผูเพาะปลูกดวยกันเอง สวนผลผลิต
ท่ีไดจากการเพาะปลูก ก็จะถูกพอคาในทองถ่ินรวบรวมมาเพ่ือทําการจําหนายในรูปของเมล็ดพืช 
(Grain) ในทองถ่ินอีกทีหนึ่ง แตในขณะเดียวกันหากมีเกษตรกรในทองถ่ินรายอ่ืนๆ จําเปนตองใช
เมล็ดพันธุจากพืชนั้นมาเพาะปลูก ก็อาจจะซ้ือเมล็ดพืช (Grain) นั้นไปใชเปนเมล็ดพันธุ (Seed) เพื่อ
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การเพาะปลูกไดดวย ดังนั้นพอคาในทองถ่ินจึงอาจจะกลายเปนแหลงจําหนายเมล็ดพืชหรือเมล็ด
พันธุ แกเกษตรกรในทองถ่ินเองเลย ก็สามารถเปนไดและมักจะพบเห็นโดยท่ัวไป 

ตลาดเมล็ดพันธุโดยท่ัวไปนั้น ในประเทศไทยเรามีกลุมผูผลิตเมล็ดพันธุรายใหญๆ อยู 3 
กลุมไดแก 

กลุมเกษตรกรผูผลิตเมล็ดพันธุไวใชเอง (Farm-Saved Seed) เปนการผลิตเมล็ดพันธุ
จํานวนนอย แคเพียงพอตอการใชเพาะปลูกของตนเอง โดยเลือกตนแมพันธุดวยตนเอง ปญหาท่ีพบ
ก็คือ เมล็ดพันธุมักจะมีคุณภาพตํ่า มีส่ิงเจือปนมาก และไมคอยตรงตามสายพันธุ ท้ังนี้อาจจะ
เนื่องมาจากตัวเกษตรกรเอง ไมมีความรูเร่ืองการผลิตเมล็ดพันธุท่ีถูกตองเพียงพอ 

หนวยงานของรัฐ (Seed Supplied by Government Institution) ทําหนาท่ีปรับปรุงพันธุ 
แลวผลิตเมล็ดพันธุจากพืชพันธุดีเหลานั้น ใหไดปริมาณท่ีมากพอที่จะใหเกษตรกรไปใชเพาะปลูก 
ซ่ึงหนวยงานหลักๆ ก็คือกรมวิชาการเกษตร ผลิตเมล็ดพันธุคัดและเมล็ดพันธุหลัก สวนกรม
สงเสริมการเกษตร ผลิตเมล็ดพันธุขยายและเมล็ดพันธุจําหนาย นอกจากนี้ก็มีสถาบันการศึกษา
ตางๆ ทําหนาท่ีปรับปรุงพันธุและผลิตเมล็ดพันธุคัด เมล็ดพันธุหลักตลอดจนเมล็ดพันธุขยายและ
เมล็ดพันธุจําหนายดวยบาง แตยังอยูในปริมาณท่ีจํากัด ยังไมเพียงพอตอความตองการของเกษตรกร 

ภาคเอกชน (Private Seed Sectors) เปนการผลิตเพื่อใชจําหนายภายในประเทศและสงออก
ตางประเทศ ตลอดจนมีการนําเขาเมล็ดพันธุจากตางประเทศ เพื่อมาจําหนายในประเทศดวย ในดาน
การผลิตเมล็ดพันธุนั้นในภาคเอกชนอาจจะเปนผูผลิตเองหรือเปนการสงเสริมใหเกษตรกรที่อยู
ภายใตการควบคุมดูแลของบริษัท (Contact Farmers) เปนผูปลุกเพื่อเปนการเก็บเมล็ดพันธุ
โดยเฉพาะก็ได 
 
2.2. แนวความคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ 

ฉัตยาพร (2547) ความรูสึกของลูกคาท่ีมีตอการบริการสามารถบงบอกไดถึงคุณภาพของ
การบริการซ่ึงสามารถแบงระดับของขีดความรูสึกของลูกคาไดรับจากการบริการตางๆ ออกเปน 4 
ระดับ คือ  

ความไมพึงพอใจ (Dissatisfaction) ลูกคาไมไดรับในส่ิงท่ีเขาคาดหวังจากการบริการนั้นๆ 
ความพึงพอใจ (Satisfaction) ลูกคาไดรับในส่ิงท่ีเขาคาดหวังจากการบริการนั้นๆ   
ความประทับใจ (Delighted) ลูกคาไดรับผลประโยชนมากกวาส่ิงท่ีเขาคาดหวังวาจะไดจาก

การบริการนั้นๆ 
ความภักดี (Loyalty) ลูกคารูสึกพึงพอใจและประทับใจกับการบริการที่ไดรับเขาไม

พยายามท่ีจะหาบริการอ่ืนมาทดแทนจะใชบริการนั้นๆจากผูใหบริการเดิมตอไป 
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ชูชีพ (2522:108-109) กลาววา ความพึงพอใจเปนสวนหนึ่งเจตคติหมายถึงความรูสึกน้ําใจ
ท่ีคนเรามีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งอาจเปนเหตุการณ บุคคล วัตถุ ส่ิงของหรือสถานท่ี โดยตอบสนองในรูป
ท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจก็ได การที่บุคคลจะมีความพึงพอใจตอส่ิงใดส่ิงหนึ่งตองมีประสบการณ
ทางตรงหรือทางออมตอส่ิงนั้นมากอน ในขณะเดียวกัน 

เปลงศรี (2526:23) กลาวถึงความพึงพอใจไววา เปนความรูสึกพอใจงานท่ีทําและเต็มใจท่ี
จะปฏิบัติงานน้ันใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร คนจะรูสึกพอใจในงานท่ีทําเม่ืองานนั้นใหผล
ประโยชนตอบแทนท้ังทางดานวัตถุและจิตใจ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการข้ันพื้นฐานของ
เขาได โดยสรุปความหมายของความพึงพอใจในการท่ีบุคคลจะประกอบกิจกรรมหรืองานตางๆ นั้น 
บุคคลจะตองมีความพอใจตอกิจกรรมหรืองานนั้นๆ จึงจะมีสวนรวมในกิจกรรมนั้นมากดวยและ
กิจกรรมนั้นจะตองมีผลหรือประโยชนตอบุคคลนั้นๆ เชนกัน  

เกล็ดแกว (2528:16) กลาวถึงส่ิงจูงใจท่ีใชเปนส่ิงกระตุนบุคคลใหเกิดความพึงพอใจในการ
ทํางานไวดังนี้  

สิ่งจูงใจท่ีเปนวัตถุ (Material Inducement) ไดแก เงิน ส่ิงของ หรือสภาวะทางกายท่ีใหแก
ผูปฏิบัติงาน และส่ิงจูงใจท่ีเปนโอกาสของบุคคลซ่ึงไมใชวัตถุ (Personal Nonmaterial 
Opportunities) เชน เกียรติภูมิ อํานาจ การใชสิทธิพิเศษ 

สภาพทางกายท่ีพึงปรารถนา (Desirable Physical Condition) คือสภาพแวดลอมในการ
ทํางาน ซ่ึงเปนส่ิงสําคัญอันอาจกอใหเกิดความสุขทางกายในการทํางาน ไดแก สถานท่ีทํางาน 
เคร่ืองมือ ส่ิงอํานวยความสะดวกในการทํางาน 

ผลประโยชนทางอุดมคติ (Ideal Benefaction) คือสมรรถภาพของหนวยงานท่ีสนองความ
ตองการของบุคคลในดานความภูมิใจท่ีแสดงฝมือ การไดมีโอกาสชวยเหลือครอบครัวตนเองและ
ผูอ่ืน รวมท้ังการไดแสดงความภักดีในหนวยงาน 

ความดึงดูดใจทางสังคม (Associational Attractiveness) คือความสัมพันธฉันทมิตรกับ
ผูรวมงาน อันจะทําใหเกิดความผูกพันและความพึงพอใจรวมกับหนวยงาน และสภาพของการอยู
รวมกัน ท่ีเปนความพอใจของบุคคลในดานสังคมหรือเปนความม่ันคงในสังคม ซ่ึงจะทําใหรูสึกมี
ความม่ันใจในการทํางาน 

โอกาสท่ีจะมีสวนรวมในการทํางาน (Opportunity of Enlarged Partcipation) คือการเปด
โอกาสใหบุคลากรรูสึกมีสวนรวมในการทํางาน 

ศิริวรรณ (2538) การคาดหวังของลูกคาเกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซ้ือ 
เชน เพื่อน ซ่ึงถานักการตลาดสงเสริมผลิตภัณฑไดเกินจริงผูบริโภคจะมีความหวังในผลิตภัณฑสูง
เกินจริงจะทําใหผูซ้ือผิดหวังเม่ือตัดสินใจซื้อ ดังนั้นส่ิงท่ีสําคัญท่ีจะทําใหผลิตภัณฑไดเกินจริง
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ผูบริโภคจะมีความหวังในผลิตภัณฑสูงเกินจริง จะทําใหผูซ้ือผิดหวังเม่ือตัดสินใจซื้อ ดังนั้นส่ิงท่ี
สําคัญท่ีจะทําใหบริษัทประสบความสําเร็จก็คือ การเสนอผลประโยชนผลิตภัณฑท่ีสอดคลองกับ
ความตองการของผูซ้ือโดยยึดหลักการสรางความพึงพอใจแกลูกคาโดยสวนรวม 

ชัยสมพล (2548 : 64-81) ไดกลาวถึงแนวความคิดสวนประสมทางการตลาดบริการวามี
องคประกอบ ดังนี้ 

ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) บริการเปนผลิตภัณฑท่ีไมมี
ตัวตน (Intangible Product) 

ราคา (Price) คือ คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของเงิน เปนปจจัยสําคัญบอกถึงคุณภาพท่ีจะ
ไดรับ ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบราคาระหวางคุณคาของผลิตภัณฑเพราะราคาคือตนทุนของ
ลูกคา 

การจัดจําหนาย (Place) คือ โครงสรางของกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับท่ีต้ัง การเคล่ือนยาย
สินคา การกําหนดทําเลท่ีต้ังเพื่อเขาถึงผูบริโภค ในการใหบริการนั้นสามารถใหบริการผานชอง
ทางการจัดจําหนายได 4 วิธี ดังนี้ 

1. การใหบริการผานราน มีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน ณ 
สถานท่ีแหงหนึ่งโดยการเปดรานคาข้ึนมา 

2. การใหบริการถึงบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ เปนการสงพนักงานไปใหบริการ
ถึงบานลูกคาหรือสถานท่ีอ่ืนตามความตองการของลูกคา การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตอง
มีการจัดต้ังสํานักงานหรือการจัดต้ังตัวแทนในการใหบริการ 

3. การใหบริการผานตัวแทน การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชส 
หรือการจัดต้ังตัวแทนในการใหบริการ 

4. การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส เปนการบริการที่อาศัยเทคโนโลยี เพื่อทําใหบริการ
เปนไปอยางสะดวก 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจเกี่ยวกับ

สินคา บริการหรือความคิดตอบุคคลเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความตองการเพื่อเตือนความทรงจํา 
(Remind) ในอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารกี่ยว
กับขอมูลระหวางผูซ้ือกับผูขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-
Personal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลาย
เคร่ืองมือตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing 
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Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกัน ไดเคร่ืองมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ดังนี้ 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ
ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  

2. การสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising 
Tactics) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการ
ส่ือสารระหวางบุคคลตอบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายเพื่อใหซ้ือ
ผลิตภัณฑ บริการ มีปฏิกิริยาความคิด หรือเปนการเสนอขายโดยหนวยงานขาย เพื่อใหเกิด
การขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมนอกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืน ในชองทางการ
สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

- การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer 
Promotion) 

- การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) 
- การกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sale 

Force Promotion) 
4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) หมายถึง ความ

พยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิด
การตอบสนอง (Response) โดยตรงไมผานคนกลาง 

6. บุคคล (People) คือบุคคลทั้งหมดในองคกรท่ีใหบริการ รวมต้ังแตเจาของ ผูบริหาร 
พนักงานทุกระดับ บุคคลดังกลาวท้ังหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ 

7. กระบวนการ (Process) คือการสงมอบคุณภาพในการใหบริการแกลูกคาเพื่อใหลูกคาเกิด
ความพึงพอใจ กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมาก 
ตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบานการท่ี
สามารถสงมอบบริการที่มีคุณภาพ เนื่องจากการใหบริการมักประกอบดวยหลายข้ันตอน 
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แตละข้ันตอนตองประสานเช่ือมกันอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทํา
ใหการบริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคา 

8. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ สวนประกอบขององคกรท่ีลูกคาสัมผัสได 
ลักษณะทางกายภาพไดแก อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ การตกแตง
สถานท่ี เปนส่ิงท่ีลูกคาใชเปนเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ ลูกคาอาศัย
ลักษณะทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ ลักษณะทางกายภาพในแตละ
ธุรกิจไมเหมือนกันท้ังในดานการใหความสําคัญ การออกแบบ การจัดวาง เปฯความ
ประทับใจคร้ังแรก สําหรับลูกคาท่ีมาใชบริการคร้ังแรก 
อดุลย จาตุรงคกุล (2546 : 44 – 45) กลาวไววา ความพึงพอใจของผูซ้ือหลังจากท่ีไดซ้ือของ

มักข้ึนอยูกับผลการปฏิบัติงานของสินคาหรือส่ิงเสนอขาย โดยปกติความพอใจคือ ความรูสึกพึง
พอใจหรือผิดหวังอันเกิดจากการเปรียบเทียบผลหรือการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑกับความ
คาดหมายของเขา จะเห็นไดวาจุดสําคัญคือ การปฏิบัติการงานของผลิตภัณฑกับความคาดหวัง ถา
การปฏิบัติงานเทากับความคาดหมายลูกคาก็จะพอใจ ถาการปฏิบัติงานสูงเกินกวาความคาดหมาย 
ลูกคาก็จะพอใจหรือปติยินดีเปนอยางยิ่ง 
 บริษัทสวนมากมุงท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความพอใจ “สูง” เพราะถาเพียงแตพอใจแลวลูกคา
อาจเปล่ียนไปหาส่ิงเสนอขายท่ีดีกวาโดยงาย ความพอใจสูงทําใหไมเกิดการเปล่ียนตรายี่หอจนทํา
ใหลูกคาเกิดความ “ซ่ือสัตยตอตรายี่หอ” 
 ความคาดหมายกอตัวและไดรับอิทธิพลมากจากประสบการณในการซ้ือ จากเพื่อน 
คําแนะนําของนักการตลาดและสถาบันตางๆ ตลอดจนขาวสารและสัญญาจากคูแขงขันของเรา ถา
นักการตลาดยกระดับความคาดหมายสูงเกินไป ผูซ้ือก็จะผิดหวัง แตถาบริษัทวางความหมายไวตํ่า
เกินไปก็จะไมจูงใจผูซ้ือไดในจํานวนมากพอ ดังนั้นบริษัทสวนใหญมักจะทําใหความคาดหมายกับ
การปฏิบัติงานของผลิตภัณฑของบริษัท “สมน้ําสมเนื้อกัน” 
 แมวาบริษัทท่ี “มุงท่ีลูกคา” จะพยายามสราง “ความพอใจสูง” แกลูกคาก็ตาม ท่ีจริงแลว
เปาหมายหลักของบริษัทเหลานี้มิไดมุงท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความ “พอใจสูงสุด” ท้ังนี้เพราะ 

1. บริษัทสามารถเพ่ิมความพอใจแกลูกคา โดยการลดราคาหรือเพิ่มบริการ แตผลท่ีไดก็คือ
กําไรตองลดลง 

2. บริษัทสามารถเพ่ิมความสามารถในการทํากําไรไดดวยวิถีทางตางๆ ท่ีไมใชการเพิ่มความ
พอใจ เชน ปรับปรุงกระบวนการผลิตหรือลงทุนในการวิจัยและพัฒนา (R&D) ใหมากข้ึน 
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3. บริษัทมีผูมีสวนไดสวนเสีย (Stakeholders) หลายพวก เชน พนักงาน ตัวแทนจําหนาย ผู
จําหนายวัตถุดิบ ช้ินสวนประกอบและผูถือหุน การใชจายเงินมากข้ึนเพื่อเพิ่มความพอใจ
แกลูกคา อาจกระทําความพอใจของคนกลุมอ่ืน 

4. บริษัทตองมีการปฏิบัติการบนปรัชญาท่ีวา บริษัทจะสรางความพอใจใหกับลูกคาใน
ระดับสูงพอ ในขณะท่ีสามารถสรางความพอใจอยางนอยก็ในระดับท่ี Stakeholders 
ยอมรับได ในขอบเขตของทรัพยากรทั้งหมดท่ีมีอยู 

 ความพอใจเปนปจจัยท่ีทําใหเกิดความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ ลูกคาท่ีมีความพึงพอใจมักมี
แนวโนมท่ีจะทําการซ้ือซํ้าและกลายเปนลูกคาท่ีดีมากกวาลูกคาท่ีมีความไมพอใจ 

  
2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 ไพฑูรย ต้ังยืนยง (2549) ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอผลิตภัณฑสมุนไพรของ
โรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของ
ลูกคาตอผลิตภัณฑสมุนไพรของโรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี กลุมตัวอยางท่ี
ใชในการศึกษาคือ ลูกคาท่ีเปนผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑสมุนไพรของโรงพยาบาลเจาพระยาอภัยภูเบศร 
นําเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถ่ีและคาเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวาลูกคาสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 20 – 30  ป มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ 
รายไดตอเดือน 5,001 – 15,000 บาท รูจักผลิตภัณฑโดยเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ เหตุผลท่ีเลือกใช
ยาสมุนไพรเนื่องจากไมมีผลขางเคียง วัตถุประสงคท่ีใชผลิตภัณฑสมุนไพรเนื่องจากเพื่อสุขภาพท่ีดี 
ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมเฉล่ียดานผลิตภัณฑในระดับมาก แตความพึงพอใจดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานลักษณะทางกายภาพ 
โดยรวมเฉล่ียปานกลาง โดยปจจัยยอยในแตละดานท่ีลูกคาพึงพอใจในอันดับแรกดังนี้ ดาย
ผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑมีช่ือเสียงเปนท่ีเช่ือถือ ดานราคาคือ ราคามาตรฐาน ดานการจัดการคือ ทําเล
ท่ีต้ังของศูนยจําหนายสะดวกตอการเดินทาง ดานการสงเสริมการตลาดคือ มีเอกสารแนะนํา
ผลิตภัณฑและประโยชนของสมุนไพร ดานบุคคลคือ พนักงานมีความรูในตัวยาสมุนไพรและ
สามารถใหคําแนะนําสินคา ดานกระบวนการคือ ความถูกตองในการจายยาท้ังชนิดและปริมาณ 
ดานลักษณะทางกายภาพคือ ผลิตภัณฑไดรับรางวัลคุณภาพดีเดนตามลําดับ 
 อรชุดา ศรีนุม (2546)ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของนักทองเที่ยวเยาวชนสวนสัตว
เชียงใหมในคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของนักทองเท่ียวเยาวชนในการเยี่ยมชม
สวนสัตวเชียงใหม และขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาสวนสัตวเชียงใหมใหสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของนักทองเท่ียวเยาวชนอยางมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน การศึกษาคร้ังนี้เก็บ
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รวบรวมขอมูลโดยออกแบบสอบถามของนักทองเท่ียวเยาวชนท่ีเดินทางมาเท่ียวชมสวนสัตว
เชียงใหมจํานวน 300 คน และนําขอมูลท่ีไดมาประมวลผลโดยใชสถิติคาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ จากการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวเยาวชนมี
ความพึงพอใจตอการเยี่ยมชมสวนสัตวเชียงใหม ในทุกปจจัยหลักอยูในระดับความพึงพอใจมาก ไม
วาจะเปนปจจัยดานส่ิงดึงดูดใจของสวนสัตวเชียงใหม ดานการเขาถึงเชียงใหม หรือดานส่ิงอํานวย
ความสะดวกของสวนสัตวเชียงใหม และจากขอมูลสวนบุคคลที่ไดจากการศึกษาพบวาเยาวชนจาก
กลุมตัวอยางท่ีไดเปนหญิงมากกวาชาย อายุ 14 ป ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน และสวนมาก
พักอาศัยอยูตางอําเภอ ในจังหวัดเชียงใหม เยาวชนกลุมตัวอยางสวนใหญมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหม
มากกวา 1 คร้ัง ในวันเสารและอาทิตยในชวงเวลาเชา – บาย พอๆกัน เหตุผลในการมาสวนสัตวเพื่อ
มาทัศนศึกษากับทางโรงเรียน และจากการศึกษาพบวาปจจัยสวนบุคคลทางดานเพศ อายุ การศึกษา 
และภูมิลําเนา ใกลเคียงกันทําใหมีความพึงพอใจอยูในระดับไมแตกตางกัน ในการศึกษาความพึง
พอใจของนักทองเท่ียวเยาวชนท่ีมาเยี่ยมชมสวนสัตวเชียงใหมเพื่อนําผลที่ไดจากการศึกษามาใชเปน
แนวทางในการพัฒนาสวนสัตวเชียงใหมใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจของนักทองเท่ียว
เยาวชนอยางมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน เพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดแกนักทองเท่ียว โดยผูศึกษาได
รวบรวมขอเสนอแนะและการปรับปรุงพัฒนาสถานท่ีสวนสัตวเชียงใหมดังนี้  
ดานส่ิงดึงดูดใจ 

1. ควรจะมีการจัดสรรงบประมาณเพ่ือการพัฒนาโบราณสถานและประชาสัมพันธใหเปน
แหลงท่ีดึงดูดใจและสรางความพึงพอใจใหมากกวานี้ 

2. ท่ีสถานท่ีจัดแสดงความสามารถของสัตว ควรจะเพ่ิมการแสดงท่ีหลากหลายมากข้ึน และ
ใหเยาวชนท่ีเขาชมไดมีสวนรวมมากกวานี้ 

ดานการเขาถึง 
1. สวนสัตวเชียงใหมควรจัดทําปายขอมูล ความเปนมาของสัตวแตละชนิด ใหอยูในมุมท่ี

สะดวกตอการศึกษาและดึงดูดใจ 
2. ควรมีการศึกษาความเปนไปไดในการใหนักทองเท่ียวสามารถเขาใกลชิดกับสัตวบางชนิด

ท่ีไมเปนอันตราย 
ดานส่ิงอํานวยความสะดวก 

1. ควรจะมีการวางแผนจัดสรรบริการใหเพียงพอตอความตองการของนักทองเท่ียว 
2. ควรพัฒนาในเร่ืองท่ีนั่งพัก ท่ีท้ิงขยะ ใหสะอาด สะดวกกวานี้ และอยูในรูปแบบท่ีนาพัก นา

ใช 
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 นภสร   คชสาร (2547) ไดศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบริการ บริษัท 
ออฟฟศเมท จํากัด มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบริการ บริษัท 
ออฟฟศเมท จํากัด โดยใชแบบสอบถามในการรวบรวมขอมูลจากลูกคาจํานวน 392 ตัวอยาง ใช
วิธีการเก็บขอมูลแบบโควตาจําแนกตามพื้นท่ีการขาย โดยใชแบบสอบถามชนิดมาตราสวน
ประมาณคา 5 ระดับ ไดแก ระดับความพึงพอใจหรือระดับของปญหา มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย 
นอยท่ีสุด หรือไมมีปญหา ขอมูลท่ีไดนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถี่ รอย
ละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวาลูกคากลุมตัวอยางมีความพึงพอใจตอ
การใชบริการ บริษัท ออฟฟศเมท จํากัด โดยรวมในระดับมาก โดยดานสถานท่ีหรือชองทางการจัด
จําหนาย ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานผลิตภัณฑ และดานกระบวนการ มีความพึง
พอใจในระดับมากตามลําดับ แตดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดมีความพึงพอใจในระดับ
ปานกลาง 
 จรรยา เจียมหาทรัพย (2545) ไดศึกษา ความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบริการของหาง
คารฟูร สาขาเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอการใชบริการของหาง
คารฟูร สาขาเชียงใหม การศึกษาเก็บขอมูลโดยการออกแบบสอบถามลูกคา จํานวน 315 ราย แลว
นําขอมูลมาวิเคราะหและประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS for Windows ใชรูปของความถ่ี อัตรา
รอยละ และคาเฉล่ียถวงน้ําหนัก โดยแบงการศึกษาออกเปน 3 สวน คือ กอนรับบริการ ขณะรับ
บริการ และหลังรับบริการ ซ่ึงสามารถสรุปผลไดดังนี้ การศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอการใช
บริการของหางคารฟูร สาขาเชียงใหม พบวากอนการรับบริการลูกคาสวนใหญมีความคาดหวัง
โดยรวมอยูในระดับมาก ในปจจัยดานความสะดวกและความปลอดภัยของท่ีจอดรถ ช่ือเสียงของ
หาง และความนาเช่ือถือของสินคาราคาพิเศษท่ีโฆษณา ความพึงพอใจของลูกคาในขณะรับบริการ
พบวา ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับมากในปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา และสถานท่ี และ
มีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับปานกลางในปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ความพึงพอใจ
ของลูกคาหลังการรับบริการแลว พบวาลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับมากในปจจัยดาน
สถานท่ี และมีความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับปานกลางในปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา การ
สงเสริมการตลาด และความคุมคาของเงินหลังจากท่ีไดรับบริการครบถวนแลว 
 จันทรทิพย สุโคม (2549) ไดศึกษา ความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีตอคลินิคสวนสม – 
บริษัท ไทยอโกรเทค เซอรวิส จํากัด อําเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม โดยเก็บขอมูลจากสมาชิกจํานวน 
278 ราย โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิง
พรรณา ไดแก ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
ชาย มีอายุระหวาง 31- 40 ป โดยมีพื้นท่ีปลูกสมนอยกวา 50 ไร และมีรายไดเฉล่ียตอไรตอป 
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100,000 – 3000,000 บาท สวนใหญเปนสมาชิก 1 ปข้ึนไป โดยบริการท่ีมารับจากคลีนิคสวนสม
มากท่ีสุดคือ การบริการและคําแนะนําเร่ืองปุย การใชปุย และเหตุผลท่ีเลือกเปนสมาชิกของคลีนิค
สวนสมคือ เพื่อคุณภาพและมาตรฐานของสมท่ีผลิตได ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมี
ความพึงพอใจในระดับมากคือ ดานผลิตภัณฑ สวนดานท่ีมีความพึงพอใจในระดับปานกลางไดแก 
ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ ดานการใหบริการของพนักงานของคลินิคสวนสม ดานกระบวนการ
บริการของคลีนิคสวนสม ดานราคา ดานชองทางการใหบริการ และดานการสงเสริมการเกษตร 
ตามลําดับ ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในปจจัยยอยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ 
หัวขอในการอบรมบรรยายสัมมนาและการใหความรูดานวิชาการ การใชเทคโนโลยีและเคร่ืองมือ
เคร่ืองท่ีทันสมัย ระยะเวลาท่ีใชในการอบรมบรรยายสัมมนา และการใหความรูดานวิชาการในแต
ละคร้ังและชื่อเสียงและมาตรฐานของการใหบริการของคลีนิคสวนสม  ดานราคา  ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจปจจัยยอยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ไมมีการเก็บคาธรรมเนียมในการ
อบรมสัมมนาดานวิชาการ คาบริการในการวิเคราะหดิน น้ํา และธาตุอาหารในใบสม และอันตรา
คาธรรมเนียมสมาชิกตอป (100 บาทตอป) ดานชองทางการใหบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีความ
พึงพอใจในปจจัยยอยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ สถานท่ีต้ังคลีนิคติดตอสะดวกและหางาย จํานวน
สาขาของคลีนิคสวนสมซ่ึงปจจุบันมีสาขาเดียวและมีพนักงานเขาไปใหบริการนอกสถานท่ีถึงสวน
สมของทานได ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจปจจัยยอยสูงสุด 3 
อันดับแรกคือ การใหสวนลดแกสมาชิกคลีนิคสวนสมในการซ้ือสินคาจากกิจการในเครือ เชน ปุย 
ยากําจัดศัตรูพืช กลาสม ฯลฯ และการใหความชวยเหลือในการจัดการดานการตลาด การมีพนักงาน
ของคลีนิคสวนสมไปชักชวนใหทานสมัครเปนสมาชิกและมาใชบริการ และการโฆษณาตามส่ือ
ตางๆ เชน วิทยุหนังสือพิมพทองถ่ิน ปายโฆษณา จดหมาย ดานการบริการของพนักงานของคลินิค
สวนสม ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจปจจัยยอยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ความรูและ
ประสบการณของวิทยากรผูอบรมบรรยาย การถายทอดความรูและประสบการณของวิทยากรผู
อบรม และการตอบคําถามแกสมาชิกของวิทยากรผูอบรมบรรยาย ดานกระบวนการบริการของ
คลีนิคสวนสม ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจปจจัยยอยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ข้ันตอนการ
ติดตอเปนสมาชิกสะดวก รวดเร็ว ข้ันตอนการเขารับการอบรมทางวิชาการความรูเกี่ยวกับสวนสม 
ข้ันตอนการติดตอขอซ้ือตนพันธุสม การขอคําปรึกษาตางๆ ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจปจจัยยอยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ความกวางขวาง โอโถงของ
สํานักงานคลีนิคสวนสม สถานท่ีในการอบรมบรรยายและสัมมนา และเคร่ืองมือและอุปกรณใน
การอบรมบรรยาย สําหรับปญหาท่ีผูตอบแบบสอบถามพบมากท่ีสุดคือ ไมมีเวลาเพียงพอในการเขา
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รับการอบรมสัมมนา รองลงมาคือ เกิดจากความรูท่ีไดรับไมสามารถนําไปปฏิบัติจริงและไมสะดวก
ในการเดินทางเขามารับบริการ 
 นภมาศ เลิศเกษมกุล (2546) ไดศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูใชบริการสวนธุรกิจธนาคาร
ธนาคารแหงประเทศไทย สํานักงานภาคเหนือ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจและปญหา
ของผูใชบริการที่มีตอการใหบริการของสวนธุรกิจการธนาคาร ธนาคารแหงประเทศไทย สํานักงาน
ภาคเหนือ และนําผลการศึกษาเปนแนวทางในการแกไขปญหา การปรับปรุงการใหบริการของสวน
ธุรกิจการธนาคารเพ่ือสรางความพึงพอใจใหแกผูมาใชบริการมากยิ่งข้ึน การศึกษาครั้งนี้มุงเนนถึง
คุณภาพของการใหบริการ มีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยการออกแบบสอบถาม จากจํานวนประชากร
ท้ังหมด 53 ราย แบงเปนผูมาใชบริการที่สวนธุรกิจการธนาคาร ธนาคารแหงประเทศไทย สํานักงาน
ภาคเหนือ ประกอบดวย พนักงานระดับเจาหนาท่ีสวนธุรการและสวนเงินตรา จํานวน 2 ราย 
พนักงานระดับเจาหนาท่ีของธนาคารพานิชยสาขาหลักในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 16 ราย อีกสวน
หนึ่งคือ  ผู ท่ีไมไดมาใชบริการที่สวนธุรกิจการธนาคารโดยใชบริการผานทางโทรศัพท 
ประกอบดวยผูแทนธนาคารแหงประเทศไทย ซ่ึงเปนขาราชการระดับเจาหนาท่ีซ่ึงประจําอยู ณ คลัง
จังหวัดในเขตปฏิบัติการของสํานักงานภาคเหนือจํานวน 18 ราย และพนักงานหักบัญชีในเขต
ปฏิบัติการสํานักงานภาคเหนือจํานวน 17 ราย และนําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิง
พรรณนา นําเสนอขอมูลในรูปของตารางแจกแจงความถี่ อัตราสวนรอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต ซ่ึง
สามารถสรุปผลไดดังนี้ ในดานความพึงพอใจตอคุณภาพการบริการ ผูใชบริการมีความพึงพอใจใน
ระกับมาก ในดานความมีน้ําใจในการใหบริการของพนักงาน การเขาถึงผูใชบริการ ความนาเชื่อถือ
ของพนักงาน ความไววางใจในระบบการทํางาน การตอบสนองในการใหบริการของพนักงาน 
ความสามารถของพนักงาน ความสะดวกของการติดตอส่ือสาร ความปลอดภัยของเคร่ืองมือและ
อุปกรณท่ีใหบริการ การเขาใจและรูจักผูใชบริการ การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก ตามลําดับ สวน
ปญหาของการรับบริการ ผูใชบริการมีปญหาในระดับนอย ในดานปญหาจากการไมไดรับขอมุล 
คําแนะนําในการรับบริการท่ีถูกตองชัดเจน ปญหาการรับบริการลาชา ปญหาความไมเพียงพอของ
สถานท่ีจอดรถ ปญหาความไมสะอาดของสถานท่ีท่ีใชบริการ ปญหาความสามารถของพนักงาน 
เชน ไมมีความรูความชํานาญ ปญหาความไมสุภาพ ความไมเต็มใจ และความไมเอาใขใสของ
พนักงานสวนธุรการธนาคาร ธนาคารแหงประเทศไทย สํานักงานภาคเหนือ ตามลําดับ ปญหาอ่ืนๆ
ท่ีพบในการศึกษาคร้ังนี้ไดแก สมุดเงินฝากไมสะดวกตอการใชงาน ลาสมัย ปญหาดานทําเลท่ีต้ัง
ของธนาคารเกี่ยวกับการเดินทางโดยรถโดยสารคอนขางยาก การศึกษาคร้ังนี้มีขอเสนอแนะดังนี้ 
สวนธุรกิจการธนาคาร ธนาคารแหงประเทศไทย สํานักงานภาคเหนือ ควรมีการเผยแพรขอมูลให
ท่ัวถึง โดยการฝกอบรมพนักงานดานความเขาใจในแนวคิดและหลักการใหบริการ มีการสํารวจ
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สภาพการใหบริการและทัศนคติการใหบริการของพนักงาน มีการจัดสัมมนาช้ีแจงขอมูลใหแก
ผูใชบริการเม่ือมีการเปล่ียนระบบใหม มีการเผยแพรขอมูล เอกสารตางๆ อยางตอเนื่อง มีการตรวจ
เยี่ยมผูใชบริการ การติดตามและการประเมินผลเกี่ยวกับการบริการอยางสม่ําเสมอ การสํารวจความ
พึงพอใจของผูใชบริการเปนระยะๆ เพื่อนํามาปรับปรุงการใหบริการใหดีข้ึน มีการใชกิจกรรมทาง
วิชาการในการชวยประชาสัมพันธ สําหรับปญหาการบริการลาชา ควรศึกษาระบบการทํางานและ
ระยะเวลาการทํางานแตละช้ินงาน วาเหมาะสมหรือไม จากนั้นเพื่อกําหนดเปนเวลามาตรฐานของ
งานนั้นๆ เพื่อใหบริการไดในเวลาท่ีเหมาะสม 
 สมโภชน เต็มเปยม (2542) ไดศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของเกษตรกรที่มีตอการดําเนินงาน
ของเจาหนาท่ีสงเสริมการประมงในโครงการทํานบปลาประจําหมูบาน เพื่อหาความสัมพันธ
ระหวางภูมิหลัง ปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคมกับความพึงพอใจของเกษตรกรที่มีตอโครงการทํานบ
ปลาประจําหมูบานอําเภอแมแตง จังหวัดเชียงใหม และเพื่อศึกษาปญหา อุปสรรค และขอเสนอแนะ
ของเกษตรกรท่ีมีตอโครงการทํานบปลาประจําหมูบาน กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ เกษตรกร
ผูเล้ียงปลาท่ีผานการฝกอบรมการเพาะเล้ียงสัตวน้ําตามโครงการทํานบปลาประจําหมูบานมาแลว
ในอําเภอแมแตงจํานวน 109 คน สถิติท่ีใชคือ คารอยละ คาความถ่ี คาสูงสุด คาตํ่าสุด สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร ผลการวิจัยพบวา เกษตรกรผุเล้ียงตามโครงการทํานบปลา
ประจําหมูบานมีอายุเฉล่ีย 47.53 ป มีการศึกษาระหวาช้ันประถมศึกษาปท่ี 4 – 6 ทุกครอบครัวมี
สมาชิกเฉล่ีย 4.55 คน มีแรงงานในครัวเรือนเฉล่ีย 3.90 คน สวนรายไดของครอบครัวในรอบ 1 ปท่ี
ผานมาเฉล่ีย 50,001 – 100,000 บาท ขนาดพ้ืนท่ีถือครองของเกษตรกรสวนใหญตํ่ากวา 10 ไร การ
รับขาวสารดานการประมงสวนใหญทางโทรทัศน และการติดตอกับจาหนาท่ีสงเสริมการประมงใน
รอบ 1 ปท่ีผานมาประมาณ 1 – 2 คร้ัง/เดือน/ป ระดับความพึงพอใจของเกษตรกรที่มีตอการ
ดําเนินงานโครงการทํานบปลาประจําหมูบาน อําเภอแมแตง จังหวัดเชียงใหมอยูในระดับมาก เกษร
กรผูเล้ียงปลาของโครงการมีความพึงพอใจมากในประเด็นการใหความรูของเจาหนาท่ีสงเสริมการ
ประมงเกี่ยวกับการเล้ียงปลาโครงการทํานบปลาประจําหมูบาน เร่ืองมีอาหารโปรตีนประเภทปลา
บริโภคเพิ่มข้ึน ประเด็นท่ีมีความพึงพอใจนอยท่ีสุดคือ การมีสวนรวมและการไดรับประโยชนใน
เร่ืองการคัดเลือกคณะอนุกรรมการโครงการทํานบปลาประจําหมูบานและรวมใหอาหารปลา ผล
การทดสอบสมมติฐานพบวา อายุ ระดับการศึกษา จํานวนสมาชิกในครัวเรือน รายไดครอบครัว 
ขนาดพื้นท่ีถือครอง แหลงขาวสาร การติดตอกับเจาหนาท่ีการประมง ไมมีความสัมพันธกับความ
พึงพอใจของเกษตรกรที่มีตอโครงการทํานบปลาประจําหมูบานอําเภอแมแตง จังหวัดเชียงใหม 
ปญหาและอุปสรรคของเกษตรกรผูเล้ียงปลาของโครงการทํานบปลาประจําหมูบานท่ีพบคือ การ
กําหนดพื้นท่ีและเกษตรกรเขารวมโครงการฯ ขาดการอบรมดานการเพาะเล้ียงสัตวน้ํา ปจจัยการ
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ผลิต เชน อาหารปลา และการขาดการรวมมือกันพัฒนาแหลงน้ําอยางตอเนื่อง ขอเสนอแนะจาก
ผลการวิจัยคร้ังนี้คือ กรมประมงควรมีนโยบายใหเจาหนาท่ีสงเสริมการประมงระดับอําเภอเขาไป
ใหคําแนะนําและช้ีแจงใหคําแนะนําและช้ีแจงใหเกษตรกรเขาใจวิธีการดําเนินงานของโครงการให
เกษตรกรเขาใจอยางแทจริงและตอเนื่อง จัดการอบรมเกษตรกรที่มีความตองการความรูดานการ
ประมงอยางจริงจังและตอเนื่อง โดยเจาหนาท่ีสงเสริมประมงควรมีวิธีการถายทอดเทคโนโลยีท่ี
สมัย เพื่อใหเกษตรกรไดนําความรูท่ีไดไปพัฒนาตนเองและสวนรวม โดยเนนการพัฒนาเกษตร
แบบผสมผสาน 


