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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอสิระนี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจของสมาชิกต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด โดยท าการศึกษาจากสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ ซึ่งมีจ านวน 327 ราย 

โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) ประกอบด้วย การแจกแจง ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean)  

การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับความส าคัญกับระดับความพึงพอใจโดยใช้เทคนิค IPA 

(Importance-Performance Analysis Model) จากการศกึษาพบวา่ สมาชิกสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 26 – 35 ปี 

มสีถานภาพสมรส มีระดับการศกึษามัธยมปลายหรือปวช มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท มอีายุการท างาน

กับบริษัทมากกว่า 11 ปีขึ้นไป มีมูลค่าหุ้นของสหกรณ์ออมทรัพย์น้อยกว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท มีจ านวนเงินท่ีฝาก

สหกรณ์ออมทรัพย์ในแตล่ะเดอืน 1,001- 5,000 บาท ใชบ้ริการกูย้มืเงินคร้ังล่าสุดจากสหกรณ์ออมทรัพย์ต่ ากว่า 30,000 

บาท มีระยะเวลาการเป็นสมาชิก 2- 5 ปี ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน ประกอบด้วย 1) ด้าน

ผลิตภัณฑ์ (Product)  2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) 

ด้านบุคลากร(People) 6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 7) ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ(Physical Evidence) พบว่า

สมาชิกให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านสถานท่ี ด้านกระบวนการในการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ (มูลค่าหุ้นและเงินกู้) ด้าน

บุคลากร และ ด้านราคาในระดับมาก และพึงพอใจต่อด้านสถานท่ีมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์  (มูลค่าหุ้นและ

เงินกู้) ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ตามล าดับ การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับความส าคัญกับระดับความพึงพอใจโดยใช้เทคนิค IPA 

(Importance-Performance Analysis Model) พบวา่ ปัจจัยย่อยท่ีท่ีควรปรับปรุงแก้ไขอยา่งเร่งดว่น คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

(สวัสดิการของสหกรณ์) และด้านบุคลากร เช่น ความรู้ความสามารถของเจ้าหน้าท่ีสหกรณ์ในการให้ค าแนะน าใน

รายละเอยีดต่างๆ  เนื่องจากสมาชกิให้ความส าคัญสูง แตผู่้รับบริการไม่ได้รับบริการในระดับท่ีน่าพอใจ 
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ABSTRACT 

              This independent study aimed at studying Members Satisfaction Towards Service Marketing Mix of Thai 

Otsuka Pharmaceutical Company Limited Saving and Credits Cooperative. Data were Cooperative; then, all data 

obtained were analyzed by the use of descriptive statistic, consisting of frequency, percentage and mean ; and 

Importance-Performance Analysis. 

               The findings showed that most member were female, who had age between 26- 35 years old, married, 

graduated of upper secondary school (Matayomsuksa 6 or Certificate of Vocational Education)  income between 

10,001- 20,000 baht per month. Almost all members were secondary members who had the age of working more 

than 11 years. They were share value not more than 30,000 baht, Deposit service 1,001- 5,000 baht per month, 

used loan service less than 30,000 baht per cycle, the age of membership between 2-5 years old. 

                In the study found Service Marketing Mix total 7 factors were (1) Product factor (2) Price factor (3) Place 

factor (4) Promotion factor (5) People factor (6) Process factor (7) Physical Evidence factor that the factor that 

important to most members at the highest level was as following data Place factor, Process factor, Product factor, 

People factor, Price factor, Physical Evidence factor and Promotion factor. 

In the study found that the factor that satisfied to most customers at the highest level was as following data. For 

Price factor, Product factor, Process factor, People factor, Physical Evidence factor and Promotion factor. 

The analytical results on the Importance-Performance Analysis Model (IPA) found that there are sub-factors, which 

should be improved urgently: In Product factor, aspects needed to be improved welfare for members. In People 

factor, aspect needed to be improved was the circulation of update information to member as done by the persons 

in charge of public relations.  

บทน า 

    สหกรณ์ออมทรัพย์ไทยโอซูก้า จ ากัด ตั้งอยู่ เลขท่ี 50-50/1 หมู่ 8 ถนนเศรษฐกิจ ต าบลคลองมะเดื่อ  

อ าเภอกระทุ่มแบน จังหวัดสมุทรสาคร เร่ิมจัดตั้งเมื่อปี 2529 มีจ านวนสมาชิกท้ังสิ้น 370 คน (ร้อยละ48.68) จาก

พนักงานทัง้หมดในบริษัทจ านวน 760 คน (สหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด, 2556) โดยบริษัทไทยโอซูก้าเป็น 

บริษัทร่วมทุนกับประเทศญี่ปุ่นและกลุ่มบริษัทเจรญิเภสัช ก่อตัง้ขึน้เมื่อวันท่ี 7 ธันวาคม 2516 มีการผลิตน้ าเกลือปราศจาก

เชื้อท่ีให้ทางหลอดเลอืดด าและผลิตอาหารทางการแพทย ์ซึ่งบริษัทได้เล็งเห็นความส าคัญในการจัดตั้งสหกรณ์ออมทรัพย์

ขึ้นในสถานประกอบการเพื่อส่งเสริมให้พนักงานท่ีเป็นสมาชิกรู้จักการออมทรัพย์และให้บริการสินเชื่อกู้ยืมเงินเมื่อเกิด

ความจ าเป็นโดยจ านวนสมาชกิสหกรณอ์อมทรัพย์ต้นปี 2556 มี 445 คน เข้าระหว่างปี 126 คน ลาออกระหวา่งป ี123 คน 

คงเหลือสมาชิก ณ วันสิ้นปี 2556 จ านวน 448 คน สมาชิกมีหนี้สินกับสหกรณ์ (ร้อยละ  66.96) 300 คน สมาชิกไม่มี

หนี้สนิกับสหกรณ์ (ร้อยละ 33.04) 148 คน (สหกรณอ์อมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า, 2557)   
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 จากรายงานสรุปผลการประชุมใหญ่สามัญ ประจ าปี   2555 - 2556 พบว่า  ภาพรวมสถานภาพและผล       

การด าเนนิงานธุรกิจสหกรณอ์อมทรัพย์ไทยโอซูก้า จ ากัด มีก าไรในปี 2556 ลดลงจากป ี2555 มีจ านวน 2,680,731 บาท 

ลดลงเป็น 2,653,330 บาท คิดเป็นร้อยละ 1.03  และมีเงินกู้ยืมในระยะสั้นเพิ่มขึ้นจากเดิมในปี 2555 มีจ านวน 

10,109,242 บาท เพ่ิมขึน้เป็น 12,651,180 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.09 (สหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า, 2556)  จาก

ข้อมูลเบื้องต้นพบว่าสมาชิกใหม่มีการใช้บริการกู้ยืมเงินกับสหกรณ์ออมทรัพย์มากกว่าสมาชิกเก่าท่ีเน้นการฝากเงินเพื่อ

หวังผลตอบแทนในรูปของเงินปันผล โดยสหกรณ์ออมทรัพย์ไทยโอซูก้ามีก าไรท่ีลดลง และพบว่ามีสมาชิก เก่าบางส่วนได้

ลาออกจากการเป็นสมาชกิสหกรณอ์อมทรัพย์ในระหว่างปีเนื่องจากต้องการน าเงินไปลงทุนในรูปแบบอื่นท่ีให้ผลตอบแทน

สูงกว่าการได้รับเงินปันผลจากสหกรณ์ออมทรัพย์ ซึ่งในจังหวัดสมุทรสาครมีสถาบันการเงินหลักได้แก่ ธนาคารพาณิชย์

ไทยและธนาคารเฉพาะกิจของรัฐ เช่น ธนาคารออมสิน ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ธนาคารอาคาร

สงเคราะห์ เป็นต้น ซึ่งธนาคารเหลา่นีม้กีารแขง่ขันกันสูงและเตรียมความพร้อมในการปรับรูปโฉมสาขาเครือข่ายเพื่อรับเงิน

ฝากโดยมีการน ากลยุทธ์และเทคนิควธีิต่าง ๆ ในการให้บริการทางด้านการเงินเพื่อตอบสนองลูกค้า 

 ฉะนั้น จึงเป็นประเด็นปัญหาท่ีผู้วิจัยต้องการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของสมาชิกต่อส่วนประสมการตลาด

บริการของสหกรณ์ออมทรัพย์ บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร เพื่อให้ทราบถึงระดับความคาดหวังและระดับ

ความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้าและเพื่อใช้เป็น

แนวทางในการปรับปรุงแก้ไขการให้บริการของสหกรณ์ให้มปีระสิทธิภาพมากขึ้น ตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเป็น

สมาชิก โดยส่งเสริมให้สมาชกิเกา่มีการออมเพิ่มขึ้นและเพิ่มจ านวนสมาชกิใหมต่อ่ไปในอนาคต  

 จากงานวิจัยของฐิรัตติกาญจม์ กอค า (2552) ได้ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อการใช้บริการของ

สหกรณ์ออมทรัพย์องค์การสวนพฤกษศาสตร์ จ ากัด  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญ เรียงตามล าดับความส าคัญจากมากไปนอ้ยคือปัจจัยดา้นสถานท่ี ปัจจัยดา้นราคา ปัจจัยด้านกระบวนการใน

การให้บริการ ปัจจัยด้านพนักงาน/บุคคลของสหกรณ์ และปัจจัยด้านลักษณะสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ นอกจากนี้  

งานวิจัยของประสงค์   ปินตารักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึงพอใจของสมาชิกต่อสหกรณ์ออมทรัพย์

มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ จ ากัด พบว่า ระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ จ ากัด  

ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจปานกลาง เรียงล าดับระดับความพึงพอใจจากค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย คือ  

ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านการให้บริการ ดา้นสถานท่ี และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 

 ดังนัน้ วัตถุประสงค์ในการศกึษาในครัง้นี้ คือ 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของสมาชกิต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัท 

ไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร 

2. เพื่อทราบปัญหาของสมาชิกในการใชบ้ริการของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้าจ ากัด จังหวัด 

สมุทรสาคร 
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การทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคดิที่ใช้ในการศึกษา 

  แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้า  

   จิตตินันท์ นันทไพบูลย์ (2551) กล่าวว่า “ความพึงพอใจ” ตรงกับภาษาอังกฤษว่า “Satisfaction”  

 มคีวามหมายว่า “ระดับความรู้สกึในทางบวกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง” และตามความหมายท่ียึดประสบการณ์เกี่ยวกับ

เครื่องหมายการค้าเป็นหลัก ให้ความหมายวา่ “ความพงึพอใจ เป็นผลท่ีเกิดขึ้นเนื่องจากการประเมินภาพรวมท้ังหมดของ

ประสบการณ์หลายๆอย่างท่ีเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑห์รือบริการในระยะเวลาหนึ่ง” หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งว่า “ความพึงพอใจ

หมายถึง การประเมินความสามารถของการน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้าอย่าง

ตอ่เนื่อง” 

   แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 

    คอตเลอร์ (Kotler, 2003: อ้างในอดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) กล่าวว่า ส่วนประสม

การตลาดบริการหมายถึง เค ร่ืองมือท่ีนักการตลาดใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 

ซึ่งประกอบด้วย 7 เร่ืองต่อไปนี้ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price) 3) การจัดจ าหน่าย (Place) 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนั้นยังต้องอาศัยเคร่ืองมืออื่นๆ เพิ่มเติมประกอบด้วย 5) บุคคล 

(People) ซึ่งตอ้งอาศัยการคัดเลอืก การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กับลูกค้าได้แตกตา่งเหนอื

คู่แขง่ขัน มคีวามสามารถ มทัีศนคติท่ีด ีสามารถตอบสนองตอ่ลูกค้า มคีวามคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหาและ

สามารถสร้างค่านยิมให้กับบริษัท 6) กระบวนการให้บริการ (Process) 7) สิ่งน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence)  

 แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์ความพึงพอใจ 

 Martilla and James (1977) กล่าวถึงการวิเคราะห์ความส าคัญกับผลท่ีได้ (Importance-Performance Analysis: 

IPA) ว่าเป็นเทคนิคท่ีใช้วิเคราะห์เกี่ยวกับคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อวัดผลหรือประเมินการยอมรับ  

และพึงพอใจในตัวสินค้าของผู้บริโภคในการตลาดลักษณะเฉพาะรูปแบบต่างๆ โดยการประเมินหรือวัดผลในคุณลักษณะ

ผลประกอบการและความส าคัญของผลิตภัณฑ์และบริการ หรืออีกนัยหนึ่งสิ่งนี้ก็คือความคาดหวังของลูกค้าท่ีจะได้รับ

ผลิตภัณฑ์และบริการตามท่ีต้องการ เนื่องจากสามารถให้ข้อมูลท่ีในเชิงลึกท่ีส าคัญในแง่ของส่วนประสมการตลาดกับ

กิจการ กิจการสามารถมุ่งความสนใจไปยังส่วนท่ีควรปรับปรุงให้ดีขึ้นหรือระบุพื้นท่ีท่ีอาจใช้ทรัพยากรเกินความจ าเป็น  

มกีารน าเสนอผลการประเมิน IPAในรูปกราฟ ในรูปของกราฟสองมิติ จึงสามารถน าไปใช้ประโยชน์ในการวางกลยุทธ์และ

ตัดสนิใจด้านการตลาดได้ดยีิ่งขึน้ (Martilla and James, 1977: อ้างใน ศุภจิต สนทิวงศ์ ณ อยุธยา, 2550) ดังภาพท่ี 1 
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                                           ส าคัญมาก 

                                      (ลูกค้าคาดหวังสูง) 

                                    

           ตอ้งให้ความสนใจ                                              พงึพอใจต่อผลิตภัณฑแ์ละบริการ 

         (Concentrate here)                                               (Keep up with good work) 

 

 ไมเ่ห็นดว้ยอย่างย่ิง                            A          B                                           เห็นดว้ยมากที่สุด 

    (พงึพอใจมาก)                                                                                         (พงึพอใจมาก) 

                                          C        D 

                                 

    ไมต่อ้งให้ความส าคัญมาก                             ให้บริการได้ดมีากแต่ลูกค้าไมค่่อยให้ความส าคัญ 

           (Low priority)                                                     (Possible Over skill) 

                                                           

                                           ส าคัญน้อย 

                                     (ลูกค้าคาดหวังน้อย) 

ภาพที่ 1  แสดงการวิเคราะห์ และเปรียบเทียบผลการให้ระดับความคาดหวังและการประเมินความคิดเห็น   

(ความพึงพอใจ) ของผลิตภัณฑ์และบรกิาร 

ที่มา : ดัดแปลงจาก Martilla, J.A. and James, J.C. (1977): Importance-Performance Analysis. Journal of Marketing. อา้งใน ศุภจิต สนิทวงศ์   

        ณ อยุธยา, 2550 

 

เมื่อน าค่าความคาดหวังและความคิดเห็น มาเปรียบเทียบกันในแต่ละคุณสมบัติผลลัพธ์ท่ีได้ตกอยู่ท่ี Quadrants 

ใดๆ จะสามารถอธิบายความหมายได้ 4 ลักษณะดังต่อไปนี้ 

 Quadrants A (Concentrate Here) คือ คุณลักษณะท่ีมีความส าคัญต่อลูกค้าและไม่ได้รับการตอบสนองอย่าง

เพยีงพอ 

 Quadrants B (Keep up the good Work) คือ ผู้ให้บริการสามารถตอบสนองได้เป็นอย่างดีในคุณลักษณะท่ีลูกค้า

ให้ความส าคัญมาก 

 Quadrants C (Low Priority) คือ ผลิตภัณฑม์คีุณภาพต่ า หรือมกีารบริการต่ า ในคุณลักษณะที่ไมส่ าคัญต่อลูกค้า 

ผู้ให้บริการสามารถเลื่อนการปรับปรุงออกไปก่อน 

 Quadrants D (Possible Over skill) คือ ผู้ให้บริการให้ความส าคัญมากเกินความจ าเป็นในคุณลักษณะท่ี 

มีความส าคัญน้อยต่อการตัดสินใจของลูกค้า 
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วิธีการศึกษา 

1.  ขอบเขตการศึกษา          

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ ประกอบด้วย ข้อมูลเกี่ยวกับความส าคัญและความพึงพอใจของสมาชิกต่อบริการ

ของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร ตามทฤษฎีความพึงพอใจท่ีมีความคาดหวังและการ

ประเมินสิ่งท่ีได้รับของลูกค้าตามส่วนประสมการตลาดบริการ ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้

บริการ และปัญหาของสมาชิกในการใชบ้ริการสหกรณอ์อมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร 

2.  ขั้นตอนการศึกษา 

2.1  รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้นท่ีเกี่ยวข้องกับการศกึษา ได้แก่ งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

2.2  สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) คือ  

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสมาชิก ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ต าแหน่งงาน 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน อายุงานในบริษัท มูลค่าของหุน้ท่ีถอื มูลค่าเงินฝาก วงเงินกู้ยมื และระยะเวลาการเป็นสมาชกิ 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการให้ระดับความส าคัญของสมาชิกต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ

สหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร กระบวนการให้บริการและสิ่งน าเสนอทางกายภาพ  

 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจต่อบริการของสมาชิกตอ่สว่นประสมการตลาดบริการของสหกรณ์

ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 

กระบวนการให้บริการและสิ่งน าเสนอทางกายภาพ    

 ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการใช้บริการสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า 

จ ากัด จังหวัดสมุทรสาครเป็นค าถามปลายเปิด 

2.3  การทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test Questionnaire) โดยเลอืกทดสอบแบบสอบถามจากสมาชิกสหกรณ์

ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด ท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 20 ราย เพื่อเป็นการทดสอบความเข้าใจค าถามแต่ละข้อ

ในแบบสอบถาม ซึ่งได้น ามาปรับปรุงแก้ไขจนได้แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 

2.4  เก็บรวบรวมข้อมูลจากสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จ านวน 327 ราย โดยใช้

แบบสอบถาม 

2.5  วเิคราะห์ขอ้มูล และสรุปผล 

3.  ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ สมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้าจ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร  

ซึ่งมีจ านวนท้ังสิ้น 385 คน (สหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร, 2557) ในจ านวนนี้มีสมาชิกท่ี

ใช้บริการกู้ยืมเงินจ านวน 355 คน แต่ในการเก็บข้อมูลได้รับแบบสอบถามคืนจ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 84.5  

ของประชากรท้ังหมด  
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4.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล   

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บรวบรวมข้อมูลจากสมาชิกสหกรณ์ 

ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้าจ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร จ านวน  327 ราย คิดเป็นร้อยละ 84.5 ของประชากรท้ังหมด 

ผลการศึกษา 

จากการศกึษาเร่ืองความพึงพอใจของสมาชิกต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัท

ไทยโอซูก้า จ ากัด ได้ท าการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชากรของสมาชิก

สหกรณอ์อมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จ านวน 327 คน ผลการศึกษาแบง่ออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ผลการศกึษาส่วนที่ 1  ข้อมูลท่ัวไปของสมาชิก ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษา ต าแหนง่งาน 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน อายุงานในบริษัท มูลค่าของหุ้นท่ีสมาชิกถืออยู่ จ านวนเงินท่ีฝากในแต่ละเดือน วงเงินกู้ยืมคร้ังล่าสุด

ของสมาชกิและระยะเวลาการเป็นสมาชกิสหกรณอ์อมทรัพย์ไทยโอซูก้าจนถึงปัจจุบัน สรุปเป็นตารางได้ดังนี้ 

ตารางที่ 1  แสดงขอ้มูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ ่ ร้อยละ 

เพศ หญิง 55.4 

อายุ 26-35 ปี 43.4 

สถานภาพ สมรส 47.1 

ระดับการศกึษา มัธยมตน้ปลาย/ ปวช 38.5 

ต าแหนง่งาน พนักงานฝ่ายผลิต/ ควบคุมคุณภาพ/ ซ่อมบ ารุง 60.6 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 10,001-20,000 บาท 49.2 

อายุงานในบริษัท มากกวา่ 11 ปีขึน้ไป 44.6 

มูลค่าของหุ้นท่ีสมาชกิถืออยู ่ นอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท 37.9 

จ านวนเงินท่ีฝากในแต่ละเดอืน 1,001-5,000 บาท 50.2 

วงเงินกู้ยมืคร้ังลา่สุดของสมาชกิ ต่ ากว่า 30,000 บาท 41.9 

ระยะเวลาการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออม

ทรัพย์ไทยโอซูก้าจนถึงปัจจุบัน 

2-5 ปี 

 

32.7 

ผลการศกึษาส่วนที่ 2  วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการเปรียบเทียบระดับความส าคัญกับระดับความพึงพอใจของ

สมาชิกท่ีมีต่อสหกรณ์ออมทรัพย์ บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร 
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ตารางที่ 2 ข้อมูลเปรียบเทียบระดับความส าคัญกับระดับความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อสหกรณ์ออมทรัพย ์ 

                 บริษัท ไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร 

ปัจจัยส่วนประสม 

การตลาดบริการ 

ค่าเฉลี่ย ระดับ

ความส าคัญ 

(แปลผล) 

ล าดับ

ที ่

ค่าเฉลี่ย ระดับความ 

พึงพอใจ 

(แปลผล) 

ล าดับที ่

ด้านผลิตภัณฑ ์

(มูลค่าหุน้และเงินกู้) 

3.69 มาก 2 3.70 มาก 2 

ด้านราคา 3.62 มาก 4 3.67 มาก 4 

ด้านการจัดจ าหนา่ย 3.70 มาก 1 3.77 มาก 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.35 ปานกลาง 5 3.25 ปานกลาง 7 

ด้านบุคลากร 3.66 มาก 3 3.57 มาก 5 

ด้านกระบวนการให้บริการ 3.70 มาก 1 3.68 มาก 3 

ด้านส่ิงน าเสนอทางกายภาพ 3.14 ปานกลาง 6 3.28 ปานกลาง 6 

          ค่าเฉลี่ยรวม 3.55 มาก  3.56 มาก  

จากการศึกษาพบว่า สมาชิก มีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการส่วนใหญ่ใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.55) โดยมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญระดับมากในด้านการจัดจ าหน่ายและกระบวนการในการ

ให้บริการมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 3.70) รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (เงินฝาก มูลค่าหุ้นและเงินกู้) (ค่าเฉลี่ย 3.69)  

ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ย 3.66) ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.62) ยกเว้นมีค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญในระดับปานกลาง คือ  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.35 ) ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ (ค่าเฉลี่ย 3.14 ) ตามล าดับ   

โดยค่าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการส่วนใหญ่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.56) 

โดยมีคา่เฉลี่ยระดับความพึงพอใจระดับมากในดา้นการจัดจ าหนา่ยมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 3.77) รองลงมา คือ ดา้นผลิตภัณฑ์

(เงินฝาก มูลค่าหุ้นและเงินกู้) (ค่าเฉลี่ย 3.69) ด้านกระบวนการในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.68)  ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 

3.67) ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ย 3.57) ยกเว้นมีค่าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจในระดับปานกลาง คือ ด้านสิ่งน าเสนอทาง

กายภาพ (คา่เฉลี่ย 3.28) ด้านการสง่เสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.25) ตามล าดับ 

ผลการศึกษาส่วนที่ 3  ผลระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อสหกรณ์ออมทรัพย ์ 

ไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร  
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ตารางที่ 3 แสดง Quadrant  Analysis ผลระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจของสมาชกิที่มตีอ่สหกรณ์ 

               ออมทรัพย์บริษัท ไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร  

               จากการศึกษาคร้ังนี้ ค่าเฉลี่ยระดับความส าคัญ 3.55 และค่าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจ 3.56 ซึ่งเป็นค่าท่ี

ใกล้เคียงกับค่ามัธยฐาน คือ 3.00 ดังนั้น การศึกษาคร้ังนี้จึงใช้ค่าเฉลี่ยเป็นจุดตัดสามารถอธิบายรายละเอียดได้              

ดังตารางที่ 3 

        Quadrants                               ความหมาย ค่าเฉลี่ยระดับ

ความส าคัญ 

ค่าเฉลี่ยระดับ

ความพึงพอใจ 

A 

(Concentrate Here) 

คุณลักษณะท่ีมีความส าคัญต่อลูกค้าและไมไ่ด้รับ

การตอบสนองอย่างเพยีงพอ 

3.55 - 5.00 1.00 - 3.56 

B 

(Keep up good work) 

ผู้ให้บริการสามารถตอบสนองได้เป็นอยา่งดีใน

คุณลักษณะท่ีลูกคา้ให้ความส าคัญมาก 

3.55 - 5.00 3.56 - 5.00 

C 

(Low priority) 

ผลิตภัณฑม์คีุณภาพต่ าหรอืมีการบริการต่ าใน

คุณลักษณะท่ีไม่ส าคัญต่อลูกคา้ ผูใ้ห้บริการสามารถ

เลื่อนการปรับปรุงออกไปก่อน 

1.00 - 3.55 1.00 - 3.56 

D 

(Possible Over Skill) 

ผู้ให้บริการใหค้วามส าคญัมากเกินความจ าเป็นใน

คุณลักษณะท่ีมีความส าคัญน้อยต่อการตัดสินใจของ

ลูกค้า 

1.00 - 3.55 3.56 - 5.00 
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                                                 High Importance 

              A  Concentrate Here           3.82              B  Keep up good work 
                                                             3.79                                                             

                                                             3.76 

                                                             3.73 

                                                            3.70 

        

                                         

                                                     3.61 

Low Performance                                    3.55           3.58                                    
        3.32  3.35   3.38   3.41   3.44  3.47   3.50   3.53 3.56 3.52 3.59 3.62 3.65  3.68  3.71  3.74  3.77  3.80  3.83 3.86  3.89                   

                                                            3.49                                                         High Performance 
                                                            3.46     

                                                            3.43 

                                                            3.40                                          

                                                            3.37 

                                                            3.34 

                                                            3.31 

                                                            3.28 

                                                            3.25 

                                                            3.22 

                 C  Low Priority                                           D   Possible Overkill 
 

                                                 

                                          Low Importance 

 ภาพที่ 2 แสดง Quadrant Analysis ผลระดับความส าคัญและระดับความพึงพอใจของสมาชิกที่มีต่อสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทย

โอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร  

 ผลการวิเคราะห์จะเห็นได้ว่า Quadrant A : Concentrate Here องค์ประกอบท่ีมีความส าคัญสูง  

(High importance) แตผู่้รับบริการไม่ได้รับบริการในระดับท่ีน่าพอใจ ( Low performance) ระดับการบริการท่ีผู้รับบริการให้

ความส าคัญไว้สูงกว่าระดับการบริการท่ีผู้บริการได้รับ ดังนั้น สหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทยโอซูก้า จ ากัด จังหวัด

สมุทรสาคร ตอ้งให้ความส าคัญในการแกไ้ขปรับปรุงโดยเร่งดว่น มดีังนี้        

P5.2 

P5.5 

P1.2 

P1.11 

P5.4 

P6.5 

P1.10 

P4.3 

P7.4 

P1.1 

P2.1 

P1.3 P1.4 

P1.5 

P1.7 

P1.9 

P2.2 

P2.3 

P2.4 

P2.5 

P3.1 

P3.2 

P3.3 

P6.1 

P1.6, P6.2 
P6.6 

P1.8 

P4.1 

P4.2 

P4.4 

P7.1 

P7.2 

P7.3 

P5.3, P5.1 

P 6.1 
P 6.3 

P 6.4 
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ด้านผลิตภัณฑ ์ประกอบด้วยปัจจัยย่อยในเร่ือง ประเภทสวัสดกิารท่ีสหกรณจ์ัดให้แกส่มาชิกมคีวามเหมาะสม  

            ด้านบุคลากร ประกอบด้วยปัจจัยย่อยในเร่ือง เจ้าหนา้ที่ของสหกรณม์คีวามรู้และสามารถให้ค าแนะน าแก่สมาชกิ

เกี่ยวกับสหกรณ ์เจ้าหนา้ที่สหกรณ์มีอัธยาศัยด ีในการให้ ค าแนะน า เจ้าหนา้ที่ของสหกรณใ์ห้บริการกับสมาชิกเป็นอยา่งดี 

รวดเร็ว ถูกต้อง และคณะกรรมการสหกรณ์มีประสบการณ์ในการท างานร่วมกันเป็นทีมเพื่ออนุมัติเร่ืองการกู้เงินของ

สมาชิก 

ผลการศกึษาส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะของสมาชิก ท่ีมีต่อสหกรณ์ออมทรัพย ์ 

บริษัทไทยโอซูก้าจ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร  

สมาชิกมปัีญหาและข้อเสนอแนะมากที่สุดในเร่ือง ควรพิจารณาปรับปรุงให้มีมาตรการท่ีรัดกุมกับการค้ าประกัน

การกู้เงินกับสมาชิก  คิดเป็นร้อยละ 2.75 รองลงมาคือเร่ืองควรหาแหล่งลงทุนเพิ่มเติมเพื่อให้สมาชิกได้รับเงินปันผล

เพิ่มขึ้น  คิดเป็นร้อยละ 1.83 ควรมกีารใช้แผ่นพับเพื่อประชาสัมพันธ์สหกรณอ์ย่างท่ัวถึง คิดเป็นร้อยละ 1.53  ควรเนน้การ

บริการ หาความรู้ใหม่ๆเพื่อผลประโยชนต์อ่สมาชกิ และควรมกีารปรับระยะเวลาการได้รับเงินกู้ฉุกเฉินของสมาชิก คิดเป็น

ร้อยละ 0.92 ท่ีเท่ากัน ควรพิจารณาการแบ่งเวลาพักของเจ้าหน้าท่ีสหกรณ์ไม่ให้ตรงกัน ควรมีการให้ค าแนะน าจาก

เจ้าหน้าท่ีสหกรณ์อย่างเป็นกันเอง ควรมีการปรับอัตราการผ่อนช าระเงินกู้สามัญไม่ให้สูงเกินไป คณะกรรมการสหกรณ์

ควรศกึษาข้อก าหนดและกฎเกณฑ์ต่างๆอย่างชัดเจน เพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อสมาชิก  ควรมีวิธีการปรับการรับช าระเงินกู้

โดยการหักเงินในบัญชี และควรมีการให้บริการเคร่ืองดื่มชนิดต่างๆ กับสมาชิกท่ีรอรับบริการ คิดเป็นร้อยละ 0.61  

ท่ีเท่ากัน 

การอภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาความพึงพอใจของสมาชิกต่อส่วนประสมการตลาดบริการของสหกรณ์ออมทรัพย์ บริษัทไทย

โอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ Philip Kotler (2003)  อ้างถึง  

อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550)  และโมเดลการวิเคราะห์ความส าคัญและระดับการด าเนินงาน 

(Importance-Performance Analysis Model) ของ J. and Jame J Martilla (1977) อ้างถึง ธีระยุทธ์ นิยมกูล (2553) 

สามารถน ามาอภปิรายได้ดังตอ่ไปน้ี 

 ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก คือ มีเงินกู้หลาย

ประเภท เช่น เงินกู้สามัญ เงินกู้เพื่อเหตุฉุกเฉินตรงตามความต้องการของสมาชิก และมีการให้เงินปันผลกับสมาชิกทุกปี 

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ พงษ์สันต ์ทรัพย์เย็น (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองความพงึพอใจของผู้ใชบ้ริการด้านสนิเชื่อธุรกิจ

ของธนาคารกรุงเทพจ ากัด (มหาชน) ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง ประเภทสินเชื่อมีให้

เลือกใช้บริการหลากหลาย และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ฐิรัตติกาญจม์ กอค า (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองความ 

พึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อการใช้บริการของสหกรณ์ออมทรัพย์องค์การสวนพฤกษศาสตร์ จ ากัด ท่ีพบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง การให้กู้ท้ังประเภทฉุกเฉินและประเภทสามัญ การสะสมหุ้น 

รายเดอืน และการรับฝากเงินออมทรัพย์พิเศษ  
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ด้านราคา ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก คือ มีการอนุมัติเงินกู้ตามท่ี

สมาชิกยื่นขอ มีการจ่ายเงินปันผลให้กับสมาชิก ตามการท าธุรกรรมกับสหกรณ์ อัตราดอกเบ้ียเงินกู้ประเภทฉุกเฉิน

เหมาะสม และอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ประเภทสามัญต่ ากว่าธนาคารพาณชิย์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของ ฐิรัตติกาญจม ์

กอค า (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อการใช้บริการของสหกรณ์ออมทรัพย์องค์การสวน

พฤกษศาสตร์ จ ากัด ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง อัตราดอกเบ้ียเ งินกู้ประเภทฉุกเฉิน 

และอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ประเภทสามัญ แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ประสงค์ ปินตารักษ์ ( 2552) ท่ีศึกษาเร่ือง

พฤติกรรมและความพึงพอใจของสมาชิกต่อสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญในระดับปานกลางในเร่ือง การท่ีมีเงินปันผล อัตราดอกเบ้ียเงินฝากสูงกวา่ธนาคาร และอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ต่ า

กว่าธนาคาร 

            ด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก คือ สถานท่ีตั้ง

และอาคารส านักงานของสหกรณ์มีความสะดวกในการติดต่อ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ประสงค์ ปินตารักษ์ 

(2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤตกิรรมและความพึงพอใจของสมาชิกต่อสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง สถานท่ีสามารถติดต่อง่าย สะดวก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับปานกลาง คือ  

มีการแจกของสมนาคุณส าหรับผู้ใช้บริการตามเงื่อนไขท่ีก าหนด มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น สิ่งพิมพ์ / 

วารสารของบริษัท ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ประสงค์ ปินตารักษ์ (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและความพึง

พอใจของสมาชิกต่อสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับปาน

กลางในเร่ือง มีแผ่นพับข่าวสารเกี่ยวกับสหกรณ์ให้แก่สมาชิกทุกเดือน  แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

พชร วัชรปรีชา (2554) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าเงินฝากต่อส่วนประสมการตลาดบริการของธนาคารไทย

พาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) สาขาศรีนครพิงค์ ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง มีแผ่นพับให้

ข้อมูลผลิตภัณฑ์ด้านเงินฝากแต่ละประเภท และของท่ีระลึก ของช ารว่ยสามารถใช้ประโยชนไ์ด้ดี 

ด้านบุคลากร ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก คือ เจ้าหน้าท่ีสหกรณ์มี

จ านวนบุคลากรเพยีงพอต่อการให้บริการ เจ้าหนา้ที่สหกรณ์มีอัธยาศัยดใีนการให้ค าแนะน า ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของ ฐิรัตติกาญจม์ กอค า (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อการใช้บริการของสหกรณ์ออมทรัพย์

องค์การสวนพฤกษศาสตร์ จ ากัด ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง เจ้าหน้าท่ีมีอัธยาศัยดี

สุภาพเรียบร้อยในการให้ค าแนะน า เจ้าหนา้ที่มจี านวนเพยีงพอต่อการให้บริการ 

ด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับมาก คือ  

การช าระเงินกู้มีความสะดวกโดยหักจากบัญชีเงินเดือนของสมาชิก การจ่ายเงินกู้ให้แก่สมาชิก ถูกต้อง รวดเร็ว  

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ฐิรัตติกาญจม์ กอค า (2552) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของสมาชิกท่ีมีต่อการใช้

บริการของสหกรณ์ออมทรัพย์องค์การสวนพฤกษศาสตร์ จ ากัด ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก

ในเร่ือง การให้บริการอยา่งต่อเนื่อง ถูกต้อง รวดเร็ว แม่นย า 
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 ด้านสิ่งน าเสนอทางกายภาพ ปัจจัยย่อยท่ีสมาชิกให้ความส าคัญ และมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอยู่ในระดับปานกลาง 

คือ มีการจัดบริการน้ าดื่ม ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของ พชร วัชรปรีชา (2554) ท่ีศึกษาเร่ืองความพงึพอใจของลูกค้า

เงินฝากต่อส่วนประสมการตลาดบริการของธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากัด (มหาชน) สาขาศรีนครพิงค์  ท่ีพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับปานกลางในเร่ือง การบริการน้ าดื่ม 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศกึษาเร่ืองความพงึพอใจของสมาชิกตอ่สว่นประสมการตลาดบริการของสหกรณ์ออมทรัพย์บริษัทไทย

โอซูก้า จ ากัด จังหวัดสมุทรสาคร และการวิเคราะห์โมเดลการวิเคราะห์ความส าคัญและการด าเนินการ (Importance-

Performance Analysis Model) พบวา่มีขอ้เสนอแนะท่ีสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ

และสอดคล้องกับความต้องการของสมาชิก ดังนี ้

1. เร่ืองท่ีสามารถปรับปรุงแก้ไขโดยการด าเนนิการของคณะกรรมการ/พนักงาน ได้แก่ 

- การแบ่งเวลาพักของเจ้าหนา้ที่สหกรณ์ไม่ให้ตรงกัน เพ่ือให้บริการกับสมาชิกได้ตลอดเวลาท าการ  

- การมอีัธยาศัยดขีองเจ้าหนา้ที่สหกรณ์ในการให้ความรู้ แนะน ารายละเอยีดต่างๆ ให้กับสมาชิก 

- การโฆษณาประชาสัมพันธ์ข่าวสารของสหกรณ์ให้กับสมาชิกโดยผ่านสื่อต่างๆ เช่น แผ่นพับ 

ใบปลิว 

- มรีายงานการประชุมของคณะกรรมการสหกรณใ์ห้สมาชกิทุกคนได้รับทราบขอ้มูลอย่างท่ัวถึง 

- คณะกรรมการสหกรณค์วรศกึษาข้อก าหนดและกฎเกณฑ์ต่างๆ อยา่งชัดเจน  

- ควรมเีครื่องดื่มให้กับสมาชิกท่ีมาใชบ้ริการ 

2. เร่ืองท่ีต้องมกีารน าเสนอเป็นนโยบายเพื่อหารือ/ประชุมโดยการให้สมาชกิออกเสียง ได้แก่ 

- ประเภทสวัสดกิารของสหกรณ์ 

- รอบระยะเวลาการได้รับเงินกู้ฉุกเฉินของสมาชกิ 

- ข้อก าหนดด้านการค้ าประกันการกู้เงินของสมาชกิ 

- การอัตราการผ่อนช าระเงินกู้สามัญของสมาชกิ 

- การรับช าระเงนิกู้โดยการหักเงนิในบัญชขีองสมาชกิ 

- การหาแหลง่ลงทุนเพิ่มเตมิ เพ่ือให้สมาชกิได้รับเงินปันผลเพ่ิมขึน้ 
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