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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสม

การตลาดของบริษัท ทีซัส เฮลท์ ฮับ จ ากัด มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจของตัวแทน
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสมการตลาดของบริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั โดยประชากร
ท่ีท าการศึกษา คือ ตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อจ าหน่ายจากบริษทั 
ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั ซ่ึงเป็นลูกคา้ปัจจุบนั ก าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวน 300 ร้านคา้ วิเคราะห์ขอ้มูล
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
และค่าเฉล่ีย (Mean) และทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียโดยใช้ Paired T-test ซ่ึงสามารถ
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 68.00 มีอายุ

ระหว่าง 31 – 40 ปี ร้อยละ 26.33 ระดบัการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ร้อยละ 59.00 จงัหวดัท่ีตั้งของ
ร้านคา้ส่วนใหญ่เป็นจงัหวดัเชียงใหม่ ร้อยละ 56.00 รูปแบบร้านคา้เป็นแบบร้านคา้ปลีก ร้อยละ 81.00 
ระยะเวลาด าเนินธุรกิจ 1 – 5 ปี ร้อยละ 40.00 ยอดขายของร้านค้าโดยรวมเฉล่ียต่อเดือน 100,001 – 
200,000 บาท ร้อยละ 32.67  

 
ส่วนที ่2 ข้อมูลทีเ่กีย่วข้องกบับริษัท ทซัีส เฮลท์ ฮับ จ ากดั 
จากการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซัส เฮลท ์

ฮบั จ  ากดั มาแลว้ 1 – 5 ปี ร้อยละ 66.34 จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์นกลุ่มยาจากสมุนไพรมากท่ีสุด ร้อยละ 
92.00 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลความพึงพอใจของตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสม
การตลาดของบริษัท ทซัีส เฮลท์ ฮับ จ ากดั  
 

3.1 ความคาดหวงัก่อนได้รับบริการ การบริการทีไ่ด้รับจริง ความแตกต่างระหว่าง 
ค่าเฉลี่ยระดับความคาดหวังก่อนได้รับบริการกับระดับบริการที่ได้รับจริงของผู้ตอบแบบสอบถามต่อ
ส่วนประสมการตลาด 
 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
โดยรวมในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.28) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ตรายี่ห้อสินค้ามี
ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จัก (ค่าเฉล่ีย 4.48) และปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ความทันสมัยของสินค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.17) 

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 4.03) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ตรายี่ห้อสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 
4.43) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีการบริการหลงัการขาย เช่น รับเปล่ียนสินคา้ก่อนหมดอาย ุ
สินคา้ผดิปกติ (ค่าเฉล่ีย 3.70) 

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑพ์บวา่ทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบัความคาดหวงั
ก่อนได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีไดรั้บจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองตรายี่ห้อสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ียระดบั
ความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีได้รับจริง (พึงพอใจ) โดยไม่มีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 ด้านราคา 

ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.97) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.24) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ สามารถต่อรองราคาได ้
(ค่าเฉล่ีย 3.75) 

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.45) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสมกบั
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คุณภาพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.09) และปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ สามารถต่อรองราคาได้ (ค่าเฉล่ีย 
2.97) 

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัยอ่ยดา้นราคาพบวา่ทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบัความคาดหวงัก่อน
ได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดับบริการท่ีได้รับจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ด้านการจัดจ าหน่าย 

ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
โดยรวมในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.21) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีบริการส่งสินค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.38) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีช่องทางการสั่งซ้ือหลากหลาย (ค่าเฉล่ีย 4.04) 

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีบริการส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.13) และปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ สั่งซ้ือในกรณีมีความตอ้งการเร่งด่วนได ้(ค่าเฉล่ีย 3.26)  

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัย่อยด้านการจดัจ าหน่ายพบว่าทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบัความ
คาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีไดรั้บจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมีความแตกต่าง
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.87) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการท าโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้กบัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 3.96) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ 
การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (ค่าเฉล่ีย 3.74) 

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.86) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความเหมาะสมของส่วนลดการคา้และ
ส่วนลดเงินสดท่ีได้รับ (ค่าเฉล่ีย 3.35) และปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ การแจกสินค้าตวัอย่าง 
(ค่าเฉล่ีย 2.37)  

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบั
ความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีได้รับจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ด้านกระบวนการให้บริการ 
ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.19) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความถูกตอ้ง ชดัเจน ของ
เอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิลส่งของ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.37) และปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด 
คือ มีการแจง้ใหท้ราบถึงรายการสินคา้ขาดและสินคา้ใหม่ตลอดเวลา (ค่าเฉล่ีย 3.92) 

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.70) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความถูกตอ้ง ชดัเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น 
ใบก ากบัภาษี บิลส่งของ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.19) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีการแจง้ใหท้ราบ
ถึงรายการสินคา้ขาดและสินคา้ใหม่ตลอดเวลา (ค่าเฉล่ีย 2.93)  

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัย่อยดา้นกระบวนการให้บริการพบวา่ทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบั
ความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีได้รับจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ด้านลกัษณะทางกายภาพทัว่ไป 

ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.93) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ี
อยู ่เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้ / ใบก ากบัภาษี (ค่าเฉล่ีย 4.14) และปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายติดป้ายช่ือบริษทัและเบอร์โทรชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.81)  

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.62) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู่ เลขท่ีผูเ้สีย
ภาษีและความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้ / ใบก ากบัภาษี (ค่าเฉล่ีย 4.02) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด 
คือ รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายติดป้ายช่ือบริษทัและเบอร์โทรชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.37) 

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัย่อยด้านลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปพบว่าทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ีย
ระดบัความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีได้รับจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมี
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
ด้านบุคลากร 

ความคาดหวังก่อนได้รับบริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.10) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ วาจาสุภาพ ภาษาค าพูด
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เหมาะสมเขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ีย 4.35) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ความถ่ีในการเขา้เยี่ยมร้านคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.63) 

บริการที่ได้รับจริง  ระดบับริการท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจริง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.63) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ วาจาสุภาพ ภาษาค าพูดเหมาะสมเขา้ใจง่าย 
(ค่าเฉล่ีย 4.07) และปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ ความถ่ีในการเขา้เยีย่มร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 2.64) 

เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัย่อยดา้นบุคลากรพบว่าทุกปัจจยัมีค่าเฉล่ียระดบัความคาดหวงั
ก่อนได้รับบริการสูงกว่าค่าเฉล่ียระดบับริการท่ีไดรั้บจริง (ไม่พึงพอใจ) โดยมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
3.2 ข้อมูลความพึงพอใจทีไ่ด้จากความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ระดับความคาดหวงัก่อน

ได้รับบริการกบัระดับบริการทีไ่ด้รับจริงของผู้ตอบแบบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาดจ าแนกตาม
ยอดส่ังซ้ือผลติภัณฑ์สมุนไพรเฉลีย่ต่อเดือน 
 
ตารางที่ 117 แสดงความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท แต่ไม่เกิน 5,000 บาท 

  สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

ปัจจยัดา้น ตรายีห่อ้สินคา้มีช่ือเสียง  ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ พึงพอใจ 

   เป็นท่ีรู้จกั       

ผลิตภณัฑ ์ ความทนัสมยัของสินคา้ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

(Product) มีการรับเปล่ียนสินคา้แตก ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เสียหาย       

  มีการบริการหลงัการขาย เช่น  ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  รับเปล่ียนสินคา้ก่อนหมดอาย ุ       

  สินคา้ผิดปกติ       
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 
บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นผลิตภณัฑทุ์กปัจจยัยอ่ย 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท
แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความพึงพอใจในปัจจยัเร่ืองสินคา้มีคุณภาพได้มาตรฐาน ตรายี่ห้อสินคา้มี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท
แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความพึงพอใจในปัจจยัเร่ืองตรายีห่อ้สินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

 
ตารางที่ 118 แสดงความพึงพอใจดา้นราคาของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์
สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท แต่ไม่เกิน 5,000 บาท 

  ราคาสินคา้ท่ีจ าหน่ายมีความ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

ปัจจยัดา้น เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้       

  สามารถต่อรองราคาได ้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

ราคา         

  ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัราคา ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

(Price) สินคา้ของคู่แขง่ขนั       

  การใหเ้ครดิตในการช าระ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เหมาะสมกบัความตอ้งการ       

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 

บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นราคาทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท

แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความพึงพอใจในปัจจยัเร่ืองราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
สินคา้ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท
แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นราคาทุกปัจจยัยอ่ย 
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ตารางที่ 119 แสดงความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่ายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท แต่ไม่เกิน 5,000 บาท 

  สามารถจดัส่งสินคา้ไดต้รง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เวลาท่ีตอ้งการ       

ปัจจยัดา้น มีจ านวนสินคา้พร้อมจดัส่งได ้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ตลอดเวลา       

การจดั สามารถติดต่อพนกังานขาย ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ไดง่้าย       

จ าหน่าย มีช่องทางการสัง่ซ้ือ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   หลากหลาย       

(Place) สัง่ซ้ือในกรณีมีความตอ้งการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เร่งด่วนได ้       

  มีบริการส่งสินคา้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 

บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท

แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท

แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายทุกปัจจยัยอ่ย 
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ตารางที่ 120 แสดงความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอด
สั่งซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท แต่ไม่เกิน 5,000 บาท 

  มีการท าโฆษณาและการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ประชาสมัพนัธ์สินคา้ให ้       

  กบัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ       

ปัจจยัดา้น มีการท ากิจกรรมส่งเสริมการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ขายใหก้บัร้านคา้อยา่ง       

  สม ่าเสมอ       

การส่งเสริม ความเหมาะสมของส่วนลด ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  การคา้และส่วนลดเงินสด       

  ท่ีไดรั้บ       

การตลาด การสนบัสนุนของแถมใหก้บั ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ร้านคา้เพ่ือส่งเสริมการขาย       

  กบัผูซ้ื้อ เช่น ของแถม       

(Promotion) ความน่าสนใจของรายการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ส่งเสริมการขาย       

  การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

  การสนบัสนุนอุปกรณ์จดัวาง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  สินคา้       

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 

บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท

แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกปัจจยัยอ่ย 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท
แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกปัจจยัยอ่ย 

 
ตารางที ่121 แสดงความพึงพอใจดา้นกระบวนการใหบ้ริการของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอด
สั่งซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท แต่ไม่เกิน 5,000 บาท 

  มีความสะดวกในการติดต่อ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ศูนยจ์ดัจ าหน่ายเพ่ือสอบถาม       

  รายการหรือค าสัง่ซ้ือ       

ปัจจยัดา้น มีการแจง้ใหท้ราบถึงรายการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  
ส่งเสริมการขายใหม่
ตลอดเวลา       

กระบวนการ มีการแจง้ใหท้ราบถึงรายการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  สินคา้ขาดและสินคา้ใหม่       

  ตลอดเวลา       

ใหบ้ริการ ความถูกตอ้ง ชดัเจน ของ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบั-       

  ภาษี บิลส่งของ เป็นตน้       

(Process) ความเรียบร้อยในการลง ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  สินคา้และการจดัเรียง       

  ความถูกตอ้ง สินคา้ตรงตาม ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ค าสัง่ซ้ือทั้งปริมาณและชนิด       

  ของสินคา้       

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 

บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการทุกปัจจยัยอ่ย 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท
แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความถูกต้อง ชัดเจน  ของเอกสารการซ้ือ เช่น 
ใบก ากบัภาษี บิลส่งของ เป็นตน้ ความเรียบร้อยในการลงสินคา้และการจดัเรียง 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท
แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการทุกปัจจยัยอ่ย 
 
ตารางที ่122 แสดงความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม
ยอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท แต่ไม่เกิน 5,000 บาท 

  รถของศูนยจ์ดัจ าหน่าย ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  มีลกัษณะเอกลกัษณ์       

ปัจจยัดา้น ง่ายต่อการจดจ า       

ลกัษณะทาง รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายติด ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 
กายภาพ
ทัว่ไป 

ป้ายช่ือบริษทัและเบอร์โทร
ชดัเจน       

(Physical  ความชดัเจนของช่ือบริษทั  ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ พึงพอใจ 

evidence) ท่ีอยู ่เลขท่ีผูเ้สีย ภาษีและ 
 

    

  ความเขา้ใจง่ายของบิล 
 

    

  สินคา้ / ใบก ากบัภาษี       

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 

บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท

แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความพึงพอใจปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท

แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู ่เลขท่ีผูเ้สีย ภาษีและ
ความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้ / ใบก ากบัภาษี 
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ตารางที่ 123 แสดงความพึงพอใจด้านบุคลากรของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดสั่งซ้ือ
ผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ยอดสัง่ซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือน  

การตลาด   มากกวา่ 10,000  มากกวา่ 5,000 บาท มากกวา่ 3,000 บาท 

     บาท 
แต่ไม่เกิน 10,000 

บาท 
แต่ไม่เกิน 5,000 

บาท 

  ความถ่ีของพนกังานขายในการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   เขา้เยีย่มตวัแทนจ าหน่าย       

ปัจจยัดา้น ความพร้อมในการท างาน เช่น ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   สามารถรับค าสัง่ซ้ือไดท้นัที       

บุคลากร ความเตม็ใจท่ีจะใหบ้ริการและ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ช่วยเหลือลูกคา้       

(People) การจดจ าร้านคา้ได ้ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

  การใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

  ท าตามสญัญา ติดตามค าสัง่ซ้ือ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   ใหเ้สมอ       

  ความสะดวกในการติดต่อ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

          

  มีบุคลิกลกัษณะท่ีน่าเช่ือถือ  ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  มีความซ่ือสตัย ์       

  วาจาสุภาพ ภาษาค าพดูเหมาะสม ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เขา้ใจง่าย       

 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 10,000 

บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปทุกปัจจยัยอ่ย 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 5,000 บาท
แต่ไม่เกิน 10,000 บาทมีความพึงพอใจปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการทุกปัจจยัย่อย ยกเวน้ปัจจยั
เร่ืองความถ่ีในการเขา้เยีย่มตวัแทนจ าหน่าย 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 3,000 บาท
แต่ไม่เกิน 5,000 บาทมีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปทุกปัจจยัยอ่ย 
 
ตารางที่ 124 แสดงความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือ
ขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  สินคา้มีคุณภาพได ้ พึงพอใจ พึงพอใจ พึงพอใจ พึงพอใจ 

  มาตรฐาน         

ปัจจยัดา้น ตรายีห่อ้สินคา้มีช่ือเสียง  พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

   เป็นท่ีรู้จกั         

ผลิตภณัฑ ์ ความทนัสมยัของสินคา้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

            

(Product) มีการรับเปล่ียนสินคา้แตก ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  เสียหาย         

  มีการบริการหลงัการขาย  พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  เช่น รับเปล่ียนสินคา้ก่อน         

  หมดอาย ุสินคา้ผิดปกติ         

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองสินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ตรายี่ห้อสินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มี
การบริการหลงัการขาย เช่น รับเปล่ียนสินคา้ก่อนหมดอาย ุสินคา้ผดิปกติ  

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
1 – 5 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองสินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน ตรายีห่อ้สินคา้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั  

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
6 – 10 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองสินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน  
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ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
10 ปีข้ึนไป มีความพึงพอใจปัจจยัดา้นผลิตภณัฑทุ์กปัจจยัยอ่ย 
 
ตารางที่ 125 แสดงความพึงพอใจดา้นราคาของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือขาย
สินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  ราคาสินคา้ท่ีจ าหน่ายมีความ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

ปัจจยัดา้น เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้         

  สามารถต่อรองราคาได ้ พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

ราคา           

  ราคาสินคา้สอดคลอ้งกบัราคา พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

(Price) สินคา้ของคู่แขง่ขนั         

  การใหเ้ครดิตในการช าระ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เหมาะสมกบัความตอ้งการ         

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัด้านราคาทุกปัจจยัย่อย ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองการให้เครดิตในการช าระ
เหมาะสมกบัความตอ้งการ 

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
1 – 5 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองสามารถต่อรองราคาได ้ 

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
6 – 10 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นราคาทุกปัจจยัยอ่ย  

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
10 ปีข้ึนไป มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 
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ตารางที ่126 แสดงความพึงพอใจดา้นการจดัจ าหน่ายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกระยะเวลาติดต่อ
ซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  สามารถจดัส่งสินคา้ไดต้รง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   เวลาท่ีตอ้งการ         

ปัจจยั มีจ านวนสินคา้พร้อมจดัส่งได ้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

 
 ตลอดเวลา         

การจดั สามารถติดต่อพนกังานขาย ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   ไดง่้าย         

จ าหน่าย มีช่องทางการสัง่ซ้ือ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   หลากหลาย         

(Place) สัง่ซ้ือในกรณีมีความตอ้งการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  เร่งด่วนได ้         

  มีบริการส่งสินคา้ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

            

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองมีช่องทางการสั่งซ้ือหลากหลาย 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

1 – 5 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองมีบริการส่งสินคา้  
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

6 – 10 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นราคาทุกปัจจยัยอ่ย  
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

10 ปีข้ึนไป มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นราคาทุกปัจจยัยอ่ย 
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ตารางที ่127 แสดงความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกระยะเวลา
ติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  มีการท าโฆษณาและการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  
ประชาสมัพนัธ์สินคา้ใหก้บั
ร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ         

ปัจจยัดา้น มีการท ากิจกรรมส่งเสริมการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  ขายใหก้บัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ         

การส่งเสริม ความเหมาะสมของส่วนลด ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  
การคา้และส่วนลดเงินสดท่ี
ไดรั้บ         

การตลาด การสนบัสนุนของแถมใหก้บั ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  
ร้านคา้เพื่อส่งเสริมการขายกบั 
ผูซ้ื้อ เช่น ของแถม         

(Promotion) ความน่าสนใจของรายการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  ส่งเสริมการขาย         

  การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

            

  การสนบัสนุนอุปกรณ์จดัวาง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  สินคา้         

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

1 – 5 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกปัจจยัยอ่ย  
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

6 – 10 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดทุกปัจจยัย่อย การแจกสินค้าตวัอย่าง
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 10 ปีข้ึนไป มี
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ความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายใหก้บัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ ความเหมาะสม
ของส่วนลดการคา้และส่วนลดเงินสดท่ีไดรั้บ ความน่าสนใจของรายการส่งเสริมการขาย 
 
ตารางที่ 128 แสดงความพึงพอใจด้านกระบวนการให้บริการของผู ้ตอบแบบสอบถาม จ าแนก
ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 

ส่วนประสม ขอ้ค าถาม 
ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั 

จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  มีความสะดวกในการติดต่อศูนย ์ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  
จ าหน่ายเพ่ือสอบถามรายการ 
หรือค าสัง่ซ้ือ         

ปัจจยัดา้น มีการแจง้ใหท้ราบถึงรายการ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ส่งเสริมการขายใหม่ตลอดเวลา         

กระบวนการ มีการแจง้ใหท้ราบถึงรายการสินคา้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  ขาดและสินคา้ใหม่ตลอดเวลา         

ใหบ้ริการ ความถูกตอ้ง ชดัเจน ของเอกสาร พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  
การซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิลส่ง
ของ เป็นตน้         

(Process) ความเรียบร้อยในการลงสินคา้ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  และการจดัเรียง         

  ความถูกตอ้ง สินคา้ตรงตามค าสัง่ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  ซ้ือทั้งปริมาณและชนิดของสินคา้         

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความถูกตอ้ง ชดัเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิลส่ง
ของ เป็นตน้ ความเรียบร้อยในการลงสินคา้และการจดัเรียง 

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
1 – 5 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการทุกปัจจยัยอ่ย  

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
6 – 10 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการทุกปัจจยัยอ่ย  



 

229 

 

 ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
10 ปีข้ึนไป มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความถูกตอ้ง ชดัเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิล
ส่งของ เป็นตน้ ความเรียบร้อยในการลงสินคา้และการจดัเรียง ความถูกตอ้ง สินคา้ตรงตามค าสั่งซ้ือ
ทั้งปริมาณและชนิดของสินคา้ 
 
ตารางที่ 129 แสดงความพึงพอใจด้านลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนก
ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายมี พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

ปัจจยัดา้น 
ลกัษณะเอกลกัษณ์ 
ง่ายต่อการจดจ า         

ลกัษณะ รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายติด พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

กายภาพ 
ป้ายช่ือบริษทัและเบอร์โทร 
ชดัเจน         

(Physical  ความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู ่ พึงพอใจ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

evidence) 
เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจ
ง่ายของบิลสินคา้ /         

  ใบก ากบัภาษี         

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปทุกปัจจยัยอ่ย 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

1 – 5 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู ่เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจง่าย
ของบิลสินคา้ / ใบก ากบัภาษี 

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
6 – 10 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการทุกปัจจยัยอ่ย  

 ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
10 ปีข้ึนไป มีความพึงพอใจปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไปทุกปัจจยัยอ่ย 
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ตารางที่ 130 แสดงความพึงพอใจดา้นบุคลากรของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือ
ขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

    ความพึงพอใจ 
ส่วน

ประสม ขอ้ค าถาม ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ ากดั 

การตลาด   0 - 1 ปี 1 - 5 ปี 6 - 10 ปี 10 ปีข้ึนไป 

  ความถ่ีของพนกังานขายใน ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

  การเขา้เยีย่มตวัแทนจ าหน่าย         

ปัจจยั ความพร้อมในการท างาน เช่น ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ 

   สามารถรับค าสัง่ซ้ือไดท้นัที         

บุคลากร ความเตม็ใจท่ีจะใหบ้ริการ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  และช่วยเหลือลูกคา้         

(People) การจดจ าร้านคา้ได ้ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

            

  ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

            

  การใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

            

  ท าตามสญัญา ติดตามค าสัง่ซ้ือ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  ใหเ้สมอ         

  ความสะดวกในการติดต่อ พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ พึงพอใจ 

            

  มีบุคลิกลกัษณะท่ีน่าเช่ือถือ  พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  มีความซ่ือสตัย ์         

  วาจาสุภาพ ภาษาค าพดู พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจ 

  เหมาะสม เขา้ใจง่าย         

 
ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 

0 – 1 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความเต็มใจท่ีจะใหบ้ริการและช่วยเหลือลูกคา้ ความสะดวกในการ
ติดต่อ มีบุคลิกลกัษณะท่ีน่าเช่ือถือ มีความซ่ือสัตย ์วาจาสุภาพ ภาษาค าพดู เหมาะสม เขา้ใจง่าย 
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ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
1 – 5 ปี มีความไม่พึงพอใจปัจจยัดา้นบุคลากรทุกปัจจยัยอ่ย 

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
6 – 10 ปี มีความพึงพอใจปัจจยัเร่ืองความสะดวกในการติดต่อ  

ผูต้อบแบบสอบถาม   ท่ีมีระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 
10 ปีข้ึนไป มีความพึงพอใจปัจจยัด้านบุคลากรทุกปัจจยัย่อย ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองความถ่ีของพนักงาน
ขายในการเขา้เยีย่มตวัแทนจ าหน่าย ความพร้อมในการท างาน เช่น สามารถรับค าสั่งซ้ือไดท้นัที 
 

3.2 ข้อมูลความพึงพอใจทีไ่ด้จากความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ระดับความคาดหวงัก่อน
ได้รับบริการกบัระดับบริการทีไ่ด้รับจริงของผู้ตอบแบบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาด  

 
ตารางที่ 131 แสดงอนัดบัปัจจยัย่อยท่ีมีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียระดบัความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการกบัระดบับริการท่ีไดรั้บจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 10 อนัดบั 

    
 

ค่าเฉล่ียระดบัความ ค่าเฉล่ียระดบั ความ 

อนัดบั ปัจจยัยอ่ย 
ส่วนประสม
การตลาด 

ก่อนไดรั้บบริการ 
(XES) 

ท่ีไดรั้บจริง 
(XPS) 

แตกต่าง 
(XES - XPS) 

      
 

  
 1 การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ดา้นการ 3.74 2.37 -1.37 

    
ส่งเสริม
การตลาด       

2 การสนบัสนุนของแถม ดา้นการ 3.84 2.54 -1.30 

  
ใหก้บัร้านคา้เพ่ือส่งเสริม 
การขายกบัผูซ้ื้อ 

ส่งเสริม
การตลาด       

3 การสนบัสนุนอุปกรณ์ ดา้นการ 3.82 2.67 -1.15 

  
จดัวางสินคา้ 
 

ส่งเสริม
การตลาด       

4 ความน่าสนใจของรายการ ดา้นการ 3.95 2.96 -0.99 

  
 ส่งเสริมการขาย 
 

ส่งเสริม
การตลาด       

5 มีการแจง้ใหท้ราบถึง ดา้น 3.92 2.93 -0.99 

  
สินคา้ขาดและสินคา้ใหม่ 
ตลอดเวลา 

กระบวนการ 
ใหบ้ริการ       

6 ความถ่ีในการเขา้เยีย่มร้านคา้ ดา้นบุคลากร 3.63 2.64 -0.99 
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ตารางที่ 131 แสดงอนัดบัปัจจยัยอ่ยท่ีมีความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการกบัระดบับริการท่ีไดรั้บจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 10 อนัดบั 
    

 
ค่าเฉล่ียระดบัความ ค่าเฉล่ียระดบั ความ 

อนัดบั ปัจจยัยอ่ย 
ส่วนประสม
การตลาด 

ก่อนไดรั้บบริการ 
(XES) 

ท่ีไดรั้บจริง 
(XPS) 

แตกต่าง 
(XES - XPS) 

      
 

  
 7 มีการแจง้ใหท้ราบถึงรายการ ดา้น 4.03 3.07 -0.96 

  
รายการส่งเสริมการขายใหม่ 
ตลอดเวลา 

กระบวนการ 
ใหบ้ริการ       

8 มีการท ากิจกรรมส่งเสริมการ ดา้นการ 3.83 2.95 -0.88 

  
ขายใหม่ตลอดเวลา 
 

ส่งเสริม 
การตลาด       

9 มีจ านวนสินคา้พร้อมจดัส่งได ้ ดา้นการจดั 4.16 3.31 -0.85 
  ตลอดเวลา จ าหน่าย       

10 สัง่ซ้ือในกรณีมีความตอ้งการ ดา้นการจดั 4.06 3.26 -0.80 
   เร่งด่วนได ้ จ าหน่าย       

 
 จากตารางท่ี 131 พบว่าปัจจยัย่อยท่ีมีความแตกต่างกนัมากท่ีสุดระหว่างค่าเฉล่ียระดบั
ความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการกบัระดบับริการท่ีไดรั้บจริงของผูต้อบแบบสอบถามแสดงให้เห็นว่า
ปัจจยัย่อยดงักล่าวควรไดรั้บการปรับกลยุทธ์และสร้างการรับรู้ในดา้นนั้นๆ แก่ผูต้อบแบบสอบถาม
อยา่งเร่งด่วนเพื่อลดความแตกต่างท่ีเกิดข้ึน โดยการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การจดัอนัดบัปัจจยัยอ่ยท่ีมีความ
แตกต่างมากท่ีสุด 10 อนัดบัซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ปัจจยัยอ่ยทั้ง 10 อนัดบัน้ีควรไดรั้บการปรับกลยทุธ์และ
สร้างการรับรู้ในดา้นนั้นๆ แก่ผูต้อบแบบสอบถามอยา่งเร่งด่วนมากท่ีสุด 
 

3.3 ข้อมูลความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม
ยอดส่ังซ้ือผลติภัณฑ์สมุนไพรเฉลีย่ต่อเดือน  
 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลความพึงพอใจในภาพรวมต่อการให้บริการของบริษัท ทีซัส เฮลท์ ฮับ 
จ ากดั  

จากการศึกษาความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสม
การตลาดของบริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อส่วนประสม
การตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัพึงพอใจมาก คิดเป็นร้อยละ 46.7  
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ส่วนที ่5 ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
ปัญหาและขอ้เสนอแนะท่ีพบมาก 3 ล าดบัแรกคือ ตอ้งการให้แจง้ขอ้มูลปัจจุบนัเก่ียวกบั

สินคา้ท่ีออกใหม่ โปรโมชั่น สินค้าขาดสต็อก รองลงมาคือ ตอ้งการให้มีพนักงานขายเขา้มารับค า
สั่งซ้ือท่ีร้าน และตอ้งการใหป้รับเง่ือนไขการรับเปล่ียนสินคา้ก่อนหมดอาย ุตามล าดบั 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
  ผลการศึกษาความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสม
การตลาดของบริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั สามารถอภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ ( Service  Marketing  Mix )  ไดด้งัน้ี  
  ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในภาพรวมต่อการใหบ้ริการของบริษทั ทีซสั  เฮลท ์
ฮบั จ  ากดัระดบัมาก (ร้อยละ 46.7) พิจารณาส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านพบว่า ด้านผลิตภณัฑ ์
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.28) โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงสุด ไดแ้ก่ ตรายี่ห้อสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 4.48) 
และมีบริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.03) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงสุด ไดแ้ก่ 
ตรายี่ห้อสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั (ค่าเฉล่ีย 4.43) เช่นกนั ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คาดหวงัก่อนได้รับบริการในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.97) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับ
บริการสูงสุด ได้แก่ ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.24) และมี
บริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.47) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงสุด ไดแ้ก่ ราคา
สินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.09) เช่นกนั ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.21) โดยปัจจยัย่อยท่ีมี
ความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงสุด ไดแ้ก่ สามารถจดัส่งสินคา้ไดต้รงเวลาท่ีตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.33) 
และมีบริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงสุด ไดแ้ก่ 
มีบริการส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.13) ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อน
ได้รับบริการในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.87) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงสุด 
ไดแ้ก่ มีการท าโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้กบัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ ความเหมาะสมของ
ส่วนลดการคา้และส่วนลดเงินสดท่ีไดรั้บ (ค่าเฉล่ีย 3.96) และมีบริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 2.86) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงสุด ไดแ้ก่ ความเหมาะสมของส่วนลดการคา้
และส่วนลดเงินสดท่ีได้รับ (ค่าเฉล่ีย 3.35) ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คาดหวงัก่อนได้รับบริการในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.19) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับ
บริการสูงสุด ได้แก่ ความถูกตอ้ง ชดัเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิลส่งของ เป็นตน้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.37) และมีบริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.70) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บ
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จริงสูงสุด ได้แก่ ความถูกต้อง ชัดเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากับภาษี บิลส่งของ เป็นต้น 
(ค่าเฉล่ีย 4.19) ดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไป ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.93) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงสุด ได้แก่ ความ
ชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู่ เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้/ใบก ากบัภาษี (ค่าเฉล่ีย 
4.14) และมีบริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.62) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงสุด 
ไดแ้ก่ ความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู ่เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้/ใบก ากบัภาษี 
(ค่าเฉล่ีย 4.02) ด้านบุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการในระดับมาก 
(ค่าเฉล่ีย 4.10) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงสุด ไดแ้ก่ วาจาสุภาพ ภาษาค าพูด
เหมาะสม เขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ีย 4.35) และมีบริการท่ีไดรั้บจริงในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.63) โดยปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงสุด ไดแ้ก่ วาจาสุภาพ ภาษาค าพดูเหมาะสม เขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ีย 4.07) 
  นอกจากนั้นแล้วยงัสามารถอภิปรายผลตามแนวคิดตลาดองค์การและพฤติกรรมผูซ้ื้อ
องค์การ ไดด้งัน้ี ตลาดองคก์ารประกอบดว้ยผูซ้ื้อทุกประเภทยกเวน้ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย เรียกอีกอยา่ง
หน่ึงว่าการตลาดธุรกิจต่อธุรกิจ (Business-to-Business Market) สอดคล้องกับการศึกษาคร้ังน้ีท่ีมี
การศึกษาเก่ียวกบัความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพรต่อส่วนประสมการตลาดของ
บริษทั ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั ซ่ึงตวัแทนจ าหน่ายดงักล่าวหมายถึงกิจการท่ีสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพร
จากบริษทั ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั เพื่อจ าหน่ายให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคล าดบัสุดทา้ยหรือจดัจ าหน่ายแบบ
ขายต่อ  

เม่ือพิจารณาความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและบริการท่ีได้รับจริงต่อส่วนประสม
การตลาดในแต่ละดา้นของบริษทั ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั เปรียบเทียบกบัผลการศึกษาของธีรยุทธ สุข
สุด (2554) ไดผ้ลดงัน้ี 
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ตารางที ่132 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการและบริการท่ีไดรั้บจริง
ต่อส่วนประสมการตลาด ระหว่างความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วน
ประสมการตลาดของบริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั กบั ความพึงพอใจต่อกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด
ของธีรยทุธ สุขสุด 
 

  ความพงึพอใจของตัวแทน ความพงึพอใจต่อกลยุทธ์ 

  จ าหน่ายผลติภัณฑ์สมุนไพร ส่วนประสมการตลาด 

  ต่อส่วนประสมการตลาด ธีรยุทธ สุขสุด 

ส่วนประสม ของบจก. ทซัีส เฮลท์ ฮับ   

การตลาด ความคาดหวงั บริการที่ ความคาดหวงั บริการที่ 

  ก่อนได้รับบริการ ได้รับจริง ก่อนได้รับบริการ ได้รับจริง 

  ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

  (แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.28 4.07 4.86 4.67 

  (มากท่ีสุด) (มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

ปัจจยัดา้นราคา 4.03 3.59 4.53 3.72 

  (มาก) (มาก) (มากท่ีสุด) (มาก) 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 4.21 3.65 4.83 4.18 

 
(มากท่ีสุด) (มาก) (มากท่ีสุด) (มาก) 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม 3.87 2.86 4.92 4.56 

การขาย (มาก) (ปานกลาง) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

ปัจจยัดา้นกระบวนการให้ 4.19 3.70 - - 

บริการ (มาก) (มาก)     

ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง 3.93 3.62 - - 

กายภาพทัว่ไป (มาก) (มาก)     

ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.10 3.63 - - 

  (มาก) (มาก)     
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จากตารางท่ี 132 พบวา่ส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกว่าค่าเฉล่ียบริการท่ีได้รับจริง สอดคล้องกบัผลการศึกษาของธีรยุทธ สุขสุด (2554) ซ่ึง
ท าการศึกษาความพึงพอใจของร้านคา้ช่วงในจงัหวดัเชียงรายต่อกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของ
บริษทั เอสซีจี เน็ตเวร์ิค แมเนจเมน้ท ์จ ากดั  
 
5.3 ข้อค้นพบ  

การศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสม
การตลาดของบริษทั ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั มีขอ้คน้พบความแตกต่างกนัระหว่างความคาดหวงัก่อน
ไดรั้บบริการกบับริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น ดงัน้ี 

 

 
ภาพที่ 1 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

 
จากภาพท่ี 1 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product) 
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ภาพที่ 2 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีได้รับจริง จ  าแนกตามกลุ่มยอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 
10,000 บาทต่อเดือน  

จากภาพท่ี 2 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ
และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product) 

 

 
ภาพที่ 3 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริง จ าแนกตามกลุ่มยอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่  5,000 
บาทแต่ไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน  

 
จากภาพท่ี 3 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
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บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product) ดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไป (Physical evidence) ดา้นบุคลากร (People) 
 

 
ภาพที่ 4 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริง จ าแนกตามกลุ่มยอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่  3,000 
บาทแต่ไม่เกิน 5,000 บาทต่อเดือน  

 
จากภาพท่ี 4 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product)  
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ภาพที่ 5 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริง จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 0-1 ปี 

 
จากภาพท่ี 5 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพทัว่ไป (Physical evidence)  
 

 
ภาพที่ 6 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริง จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 1-5 ปี 

 
จากภาพท่ี 6 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product)  
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ภาพที่ 7 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริง จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั 6-10ปี 

 
จากภาพท่ี 7 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product)  
 

 
ภาพที่ 8 แผนภูมิแบบเรดาร์แสดงความแตกต่างของค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนได้รับบริการและ
ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริง จ าแนกระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบับริษทั ทีซสั เฮลท์ ฮบั จ  ากดั 10 ปี
ข้ึนไป 

 
จากภาพท่ี 8 แสดงให้เห็นความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการ

และค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด โดยค่าเฉล่ียความคาดหวงัก่อนไดรั้บ
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บริการสูงกวา่ค่าเฉล่ียบริการท่ีไดรั้บจริงในทุกดา้น พบวา่ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความแตกต่างกนั
มากท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และแตกต่างกนัน้อยท่ีสุด คือ ด้านผลิตภณัฑ ์
(Product)  
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วน
ประสมการตลาดของบริษทั ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั ในส่วนของขอ้มูลความพึงพอใจท่ีได้จากความ
แตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียระดบัความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการกบัระดบับริการท่ีไดรั้บจริงของผูต้อบ
แบบสอบถามต่อส่วนประสมการตลาด แสดงขอ้มูลอนัดบัปัจจยัยอ่ยท่ีมีความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ีย
ระดบัความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการกบัระดบับริการท่ีไดรั้บจริงของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 
10 อันดับ ซ่ึงปัจจยัดังกล่าวควรได้รับการปรับกลยุทธ์และสร้างการรับรู้ในด้านนั้นๆ แก่ผูต้อบ
แบบสอบถามอยา่งเร่งด่วนมากท่ีสุด ดงันั้นผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 
1. การแจกสินค้าตัวอย่าง (ด้านการส่งเสริมการตลาด) จากผลการศึกษาพบวา่ตวัแทน 

จ าหน่ายมีความตอ้งการสินคา้ตวัอย่างเพื่อให้ลูกคา้ล าดบัสุดท้าย (End user) ได้ทดลองใช้ ทดสอบ
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์เบ้ืองตน้ ก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ดงันั้นทางบริษทัฯ จึงควรจดัท าสินคา้
ตวัอยา่งส่งให้กบัตวัแทนจ าหน่ายเพื่อประโยชน์ดงักล่าว ซ่ึงถือว่าเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
โดยใชก้ลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) แบบการส่งเสริมการขายจากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค    

2. การสนับสนุนของแถมให้กบัร้านค้าเพือ่ส่งเสริมการขายกบัผู้ซ้ือ (ด้านการส่งเสริม 
การตลาด) ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าตวัแทนจ าหน่ายมีความตอ้งการการส่งเสริมการตลาดน้ี ซ่ึง 
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือทนัทีในกลุ่มผูบ้ริโภคล าดบัสุดทา้ย (End user) ทางบริษทัฯ ควรมีการส่ือสาร
การตลาดโดยใชก้ลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) แบบการส่งเสริมการขายจากผูผ้ลิตสู่
ผูบ้ริโภค ดว้ยการจดัท าสินคา้พรีเม่ียม กล่าวคือสินคา้ท่ีพิมพล์ายเคร่ืองหมายการคา้ของบริษทัฯ เช่น 
แก้วน ้ า กระเป๋า ร่ม เป็นตน้ ส่งให้กบัตวัแทนจ าหน่ายส าหรับแจกกลุ่มผูบ้ริโภคล าดบัสุดทา้ย (End 
user) โดยการจดัโปรโมชัน่ของแถมเพื่อกระตุน้ยอดขายสินคา้ในช่วงฤดูการขายไดน้อ้ย (Low season)  
การแถมสินคา้ตวัอย่างของสินคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของตลาดไปกบัสินคา้ขายดีเพื่อสร้างความรู้จกั
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือในคร้ังต่อไป 
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3. การสนับสนุนอุปกรณ์จัดวางสินค้า (ด้านการส่งเสริมการตลาด) อุปกรณ์จดัวาง 
สินค้า เป็นการส่ือสารการตลาดโดยใช้กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising)  เพื่อเป็นส่ือในการแจ้ง
ข่าวสาร เตือนความจ า และชักชวนผูบ้ริโภค ดงันั้นทางบริษทัฯ จึงควรมีการจดัท าอุปกรณ์จดัวาง
สินคา้ ส่งให้กบัตวัแทนจ าหน่ายส าหรับจดัวางผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ ช่วยให้การจดัวางมีระเบียบ เป็น
หมวดหมู่ สามารถมองเห็นไดอ้ย่างชดัเจน น าไปสู่การกระตุน้ให้เกิดการซ้ือในกลุ่มผูบ้ริโภคล าดบั
สุดทา้ย (End user) 

4. ความน่าสนใจของรายการส่งเสริมการขาย (ด้านการส่งเสริมการตลาด) รายการ 
ส่งเสริมการขายท่ีตรงตามความตอ้งการของตวัแทนจ าหน่ายจะน าไปสู่การเพิ่มข้ึนของยอดขายและ
ส่วนแบ่งทางการตลาด ทางบริษทัฯ ควรมีการเลือกใชก้ลยทุธ์ผลกั (Push strategy) เป็นการกระตุน้คน
กลางให้ช่วยผลักดันสินค้า ด้วยการส่ือสารการตลาดโดยใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) แบบการส่งเสริมการขายจากผูผ้ลิตมุ่งสู่คนกลาง ทางบริษทัฯ ควรเพิ่มผลก าไรให้กับ
ตวัแทนจ าหน่ายเพื่อสร้างแรงจูงใจในการจ าหน่ายสินคา้ ในรูปแบบของการก าหนดโครงสร้างราคา
แบบขั้นบนัได กล่าวคือมีการก าหนดส่วนลดท่ีตวัแทนจ าหน่ายจะได้รับเม่ือท าการสั่งซ้ือสินคา้ตาม
เป้าหมายท่ีทางบริษทัฯ ก าหนดไว ้โดยการก าหนดโครงสร้างราคาแบบขั้นบนัไดน้ีตวัแทนจ าหน่าย
สามารถเลือกระดบัยอดการสั่งซ้ือและระดบัส่วนลดท่ีตอ้งการใหเ้หมาะสมกบัศกัยภาพของตนเองได ้

5. มีการแจ้งให้ทราบถึงรายการสินค้าขาดและสินค้าใหม่ตลอดเวลา (ด้านกระบวนการ 
ให้บริการ) จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่าตวัแทนจ าหน่ายมีความตอ้งการให้ทางบริษทัฯ แจง้รายการ
สินคา้ขาดและสินคา้ใหม่อย่างเป็นปัจจุบนัให้มากท่ีสุด เพื่อใช้ขอ้มูลดงักล่าวประกอบการพิจารณา
สต็อกสินคา้ให้เพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคต หลีกเล่ียงการเกิดปัญหาสินคา้ขาด
สต็อกซ่ึงจะน าไปสู่ยอดขายท่ีลดลง ดงันั้นทางบริษทัฯ ควรมีการตรวจสอบสินคา้ขาดและสินคา้ใหม่
กบัโรงงานผูผ้ลิตอยา่งสม ่าเสมอเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง เป็นปัจจุบนัมากท่ีสุด อีกทั้งขอความร่วมมือ
จากโรงงานผูผ้ลิตแจง้สินคา้ขาดล่วงหนา้ แลว้แจง้ขอ้มูลดงักล่าวแก่ตวัแทนจ าหน่ายอยา่งเร็วท่ีสุดโดย
อาจมีการแจง้ขอ้มูลหลายช่องทาง เช่น ทางโทรสาร ทางอีเมลล ์ทาง Facebook เป็นตน้  

6. ความถี่ของพนักงานขายในการเข้าเยีย่มร้านค้า (ด้านบุคลากร) พนกังานขายถือได ้
ว่าเป็นปัจจยัอย่างหน่ึงท่ีมีตวัแทนจ าหน่ายมีความตอ้งการการบริการดา้นน้ีเป็นอย่างมาก เน่ืองจาก
ร้านคา้มีการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑห์ลากหลายยีห่้อ มกัมีการเปรียบเทียบบริการของแต่ละบริษทัคู่คา้ มี
ความคาดหวงัอยากให้ทางบริษัทฯ มีบริการท่ีดีมากยิ่งข้ึน พนกังานขายเป็นการส่ือสารการตลาดวิธี
หน่ึงโดยใชก้ลยุทธ์การขายโดยบุคคล (Personal Selling) ทางบริษทัฯ จึงควรพิจารณาใหมี้การแบ่งเขต
รับผิดชอบดูแลตัวแทนจ าหน่ายของทีมขาย การจดัการทีมขายสามารถแบ่งตามภูมิศาสตร์ ตาม
ผลิตภณัฑ์ ตามตลาด หรือก าหนดตามขนาดของทีมขาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตวัแทน
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จ าหน่ายและเสริมสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งบริษทัฯและตวัแทนจ าหน่าย นอกจากนั้นแลว้ควรมี
การสรรหาพนกังานขายใหเ้พียงพอต่อการดูแลตวัแทนจ าหน่ายอยา่งทัว่ถึงอีกดว้ย     

7. มีการแจ้งให้ทราบถึงรายการส่งเสริมการขายใหม่ตลอดเวลา (ด้านกระบวนการ 
ให้บริการ) จากผลการศึกษาพบวา่ตวัแทนจ าหน่ายมีความตอ้งการให้ทางบริษทัฯ แจง้รายการส่งเสริม
การขายใหม่อยา่งเป็นปัจจุบนัให้มากท่ีสุด เพื่อใชข้อ้มูลดงักล่าวประกอบการคาดการณ์ การวางแผน
สั่งซ้ือสินคา้จากบริษทัฯ ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้นทางบริษทัฯ ควรมีการแจง้
รายการส่งเสริมการขายแก่ตวัแทนจ าหน่ายอย่างเร็วท่ีสุดโดยอาจมีการแจง้ขอ้มูลหลายช่องทาง เช่น 
ทางโทรสาร ทางอีเมลล์ ทาง Facebook เป็นต้น หากเป็นไปได้ควรมีการแจง้ล่วงหน้าก่อนการเร่ิม
โปรโมชั่นสักเล็กน้อยเพื่อให้ตัวแทนจ าหน่ายมีเวลาเช็คสต็อกสินค้าก่อนท าการสั่งซ้ือในช่วง
โปรโมชัน่ 

8. มีการท ากจิกรรมส่งเสริมการขายให้กบัร้านค้าอย่างสม ่าเสมอ (ด้านการส่งเสริม 
การตลาด) กิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นการส่ือสารการตลาดช่องทางหน่ึงท่ีสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ดึง 
(Pull strategy) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกับการตลาดของผูผ้ลิตท่ีมุ่งสู่กลุ่มผูบ้ริโภคล าดับสุดท้าย (End user) 
ส่วนใหญ่เป็นการสร้างความสนใจแก่ผูบ้ริโภคเพื่อดึงให้ผูบ้ริโภคเขา้มาถามซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีจุดขาย 
หรือดึงให้คนกลางเขา้มาถามซ้ือผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต ดงันั้นทางบริษทัฯ ควรมีการเลือกใชก้ารส่ือสาร
การตลาดโดยใชก้ลยุทธ์การโฆษณา (Advertising) เพื่อเป็นส่ือในการแจง้จ่าวสาร เตือนความจ า และ
ชกัชวนผูบ้ริโภค เช่น การลงโฆษณาทางคล่ืนวิทยุทอ้งถ่ิน หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน เป็นตน้ นอกจากนั้น
แลว้ทางบริษทัฯ สามารถประชาสัมพนัธ์และเผยแพร่ช่ือเสียงของกิจการเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ได ้ดว้ย
การส่ือสารการตลาดโดยใช้กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เช่น การจดักิจกรรม Event 
เพื่อสร้างความสนใจให้ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและจดจ าตราสินคา้โดยสร้างความสัมพนัธ์กบัเหตุการณ์พิเศษ 
การเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมแบบ Sponsorship Marketing เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสเห็นและจดจ าตรา
สินคา้ เป็นตน้ 

9. มีจ านวนสินค้าพร้อมจัดส่งได้ตลอดเวลา (ด้านการจัดจ าหน่าย) การท่ีบริษทัฯ ไม่ 
สามารถส่งสินคา้ไดต้ามเวลาน าไปสู่ปัญหาสินคา้ขาดสต็อกของตวัแทนจ าหน่ายส่งผลให้โอกาสท่ีจะ
เพิ่มยอดขายลดน้อยลงจากปัญหาน้ีท าให้ตวัแทนจ าหน่ายตระหนักและให้ความส าคญักับจ านวน
สินคา้ท่ีตอ้งพร้อมจดัส่งตลอดเวลา ซ่ึงบ่อยคร้ังปัญหาสินคา้ขาดสต็อกของทางบริษทัฯ เกิดจากการ
ขาดแคลนวตัถุดิบของโรงงานผูผ้ลิต ดงันั้นทางบริษทัฯ ควรมีการขอความร่วมมือจากโรงงานผูผ้ลิต
แจง้สินคา้ขาดล่วงหน้าเพื่อหลีกเล่ียงสินคา้ขาดสต็อกกะทนัหันในภายหลงั อีกทั้งทางบริษทัฯ ควรมี
การจดัการสินคา้คงคลงั คาดการณ์การสั่งสินคา้จากโรงงานผูผ้ลิตโดยใชข้อ้มูลแต่ละสินคา้ในปีท่ีผา่น
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มาประกอบการพิจารณา เช่น ช่วงระยะเวลาท่ีมกัขาด ความถ่ีของการขาด รายการสินคา้ท่ีขาดบ่อย 
เป็นตน้ 

10. ส่ังซ้ือในกรณมีีความต้องการเร่งด่วนได้ (ด้านการจัดจ าหน่าย) จากผลการศึกษา 
พบว่าตวัแทนจ าหน่ายให้ความส าคญักบัปัญหาสินคา้ขาดสต็อกของตวัแทนจ าหน่ายเป็นอย่างมาก 
ดงันั้นเพื่อเป็นการป้องกนัปัญหาสินคา้ขาดสต็อกดงักล่าวซ่ึงอาจส่งผลให้โอกาสท่ีจะเพิ่มยอดขายลด
น้อยลง ทางบริษัทฯ ควรพิจารณาให้มีการจดัส่งสินค้าในกรณีท่ีตวัแทนจ าหน่ายมีความต้องการ
เร่งด่วนได ้ 
 
5.5 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

1. แบบสอบถามควรแยกเป็นระดบัความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการและระดบับริการท่ี
ไดรั้บจริง โดยแยกชุดแบบสอบถามออกจากกนัและไม่ควรเก็บขอ้มูลทั้งสองในเวลาเดียวกนั 

2. ควรมีส ารวจระดบับริการท่ีไดรั้บจริงอีกคร้ังหลงัจากท่ีมีการน าขอ้มูลจากการศึกษา
คร้ังน้ีไปปรับปรุงแกไ้ขบริการใหดี้ยิง่ข้ึน เพื่อน าผลท่ีไดม้าเปรียบเทียบกนัวา่มีระดบัเพิ่มข้ึนหรือไม่ 

3. ส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรควรมีการเก็บขอ้มูล โดยแยกออกเป็นพนักงาน
ขาย พนกังานส่งของ พนกังานรับค าสั่งซ้ือ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความละเอียดมากยิง่ข้ึน 

 
 

5.6 ข้อจ ากดัในการศึกษา 
1. การศึกษาคร้ังน้ี การเก็บขอ้มูลระดบัความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการและระดบับริการ

ท่ีไดรั้บจริง เป็นการเก็บขอ้มูลทั้งสองในเวลาเดียวกนั อาจท าให้ผลการศึกษาคลาดเคล่ือนจากความ
จริง เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามใช้เวลาเดียวกนัในการพิจารณาแลว้จึงเปรียบเทียบกนั ซ่ึงแตกต่าง
จากการใหต้อบแบบสอบถามก่อนใชบ้ริการและหลงัใชบ้ริการ 

2. ในการศึกษาคร้ังน้ีมีการใชเ้กณฑ์จ าแนกตามกลุ่มยอดสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเฉล่ีย
ต่อเดือน  ดังนั้ นเพื่อให้ได้รายละเอียดครบถ้วนมากยิ่งข้ึน ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการใช้
หลกัเกณฑ์อ่ืนจ าแนก เช่น รูปแบบร้านคา้ ระยะเวลาด าเนินธุรกิจ ระยะเวลาติดต่อซ้ือขายสินคา้กบั
บริษทั ทีซสั เฮลท ์ฮบั จ  ากดั หรือกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์จดัจ าหน่าย  

 
 


