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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคโดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  สรุปผลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

จากการศึกษาพบว่าเจา้ของกิจการเปิดด าเนินกิจการร้านค้าปลีกมาแล้ว 3 - 4 ปีโดยมี
แหล่งท่ีตั้งอยู่บริเวณในตลาด เป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) ขนาด 2 คูหา (ประมาณ 64 
ตร.ม.) ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท รับสินคา้จากผูแ้ทนจ าหน่าย ประมาณ 3 แห่ง ส่วน
ใหญ่ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แม็คโคร เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ31 - 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้
อุปโภคบริโภคในดา้นพนกังานขาย และดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีดา้นการโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ียความคาดหวงัโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก  โดยปัจจยัยอ่ยความคาดหวงัอนัดบัสูงสุดในแต่ละกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 
ด้านพนักงานขาย คือ  พนักงานขายมีความซ่ือสัตย ์ ด้านการส่งเสริมการขาย คือ มีการใช้ส่วนลด
ปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน  ดา้นการโฆษณา คือ เน้ือหา
โฆษณามีความน่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ คือ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 



 

จ 

 
Independent Study Title     Expectation of Retail Stores in Mueang Chiang Mai District  

Towards Marketing Promotion Activities of Consumer Goods 
Producers 
 

Author                           Mr.Songwut  Safuwong     
 
Degree        Master of Business Administration (Marketing) 
 
Advisor        Lecturer  Dr. Warat Winit 
  

ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to study the expectation of retail stores in 
Mueang Chiang Mai District towards marketing promotion activities of consumer goods producers. 
The data were collected by questionnaire, then analyzed by descriptive statistics i.e. frequency, 
percentage and mean. The result of the study was concluded as followed: 

From the study revealed that the business owners ran the retail stores for 3 – 4 years. 
The stores were located in the market, and were 2 booths small retails store (approximately 64 
sq.m.). The average sales turnover was 30,001 – 40,000 Baht per month. The products were 
received from 3 distributors. Mostly, the product would be purchased from modern retail store such 
as Macro. Most of the business owners of retail stores were female, age between 31 – 40 years, and 
were educated at Bachelor Degree level. 

The expectation of retail stores towards marketing promotion activities, personal 
selling, and sales promotion were in highest average, whereas the advertising and public relations 
were in high average. The first sub-factor of the expectation in each marketing promotion activities 
activities were as the following: The personal selling was the honesty of the staff; The sales 
promotion was providing discount when purchasing a large number of the products; The advertising 
was the interesting information, the memorable brand, and the advertising pointing directly to the 
targets; The public relations was advertising the location of the distributors. 
 


