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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้ายน่ ไดท้  าการ
เก็บขอ้มูลจากคนกลางจ านวน 103 คน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 41-50 ปี การศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี ท างานเป็นเจา้ของกิจการ มีประสบการณ์ในการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์หนมป้ายน่มานานมากกวา่ 6 ปี ด าเนินกิจการมานานมากกวา่ 15 ปี มีรูปแบบองคก์ร
ธุรกิจเป็นแบบเจา้ของคนเดียว มียอดขายผลิตภณัฑ์แหนมป้ายน่ต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000-50,000 
บาท มีจ านวนคร้ังในการสั่งแหนมป้ายน่ต่อเดือนมากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน วธีิการสั่งซ้ือผลิตภณัฑคื์อ
โทรศพัท ์โดยจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือสินคา้คงคลงัหมด และลูกคา้ท่ีจ  าหน่ายใหคื้อผูบ้ริโภคทัว่ไป  

จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา และ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจ โดยในประเด็นยอ่ยดา้น
ผลิตภณัฑท่ี์มีความพึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรกไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ 
รองลงมาคือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสม ่าเสมอ โดยท่ี มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP  มีการรับรอง
มาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน และมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น 
แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค เป็นประเด็นท่ีมีความพึงพอใจรองลงมา ในประเด็นยอ่ยดา้นราคาท่ีมีความ
พึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรกไดแ้ก่ มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ และใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้ ในประเด็นยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความ
พึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรกไดแ้ก่ ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้
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ท่ีสั่ง การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง และ ผูผ้ลิตสามารถส่ง
สินคา้ไดต้รงเวลา ในประเด็นยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรก
ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ พนกังานขายมีความรู้ในเร่ือง
ของผลิตภณัฑ ์ และสามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และ การใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม  

 ปัญหาท่ีคนกลางพบดา้นผลิตภณัฑคื์อ ขนาดบรรจุของผลิตภณัฑไ์ม่หลากหลาย ดา้น
ราคา ไดแ้ก่ ไม่สามารถต่อรองราคาได ้รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาด
บรรจุ คิดเป็นร้อยละ ราคาแพงกวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน ไม่มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ และราคาสินคา้
ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณี
ท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ไม่มีการใหส่้วนลดการคา้ ไม่มีการให้
ส่วนลดเงินสด ไม่มีการใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ และ ขาดการเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัร้านคา้หรือผู ้
จดัจ  าหน่าย เช่นการโฆษณา ณ จุดขาย  
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Abstract 
 

 The study on “Satisfaction of Middlemen Towards Marketing Mix of Nham Pa Yon” 
collected data from 103 middlemen. The findings presented that most respondents were female in 
the age of 41-50 years old, whose education background was lower than bachelor’s degree. They 
were business owners with over 6 years of experience in ordering Nham Pa Yon products. Their 
business had been operated for more than 15 years and was registered as the single owner. In a 
month, the sale volume of Nham Pa Yon products was found between 10,000-50,000 Baht and the 
frequency of ordering the products was more than 6 times. They made orders to the studied products 
via telephone when the inventory was finished. Their customers were general consumers.  
 According to the study, the marketing mix factor that the respondents paid the highest level 
of satisfaction was place; followed by product, price and promotion factors, respectively. In an 
overview, the respondents were satisfied with the marketing mix factors at satisfy level. For product 
factor, the top three elements satisfying them the most were product fame and product reliability, 
consistency of product quality as being certified by the Good Manufacturing Practice (GMP) and 
the Food and Drug Administration, including hygiene of product without any diluted substance, and 
product development such as bio-sour pork (Nham) / Biotech, respectively. For price factor, the top 
three elements satisfying them the most were clear price detail, reasonable price comparing to 
product quality, and availability of credit term payment. For place factor, the top three elements 
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satisfying them the most were accurate delivery process which product type and quantity were 
delivered correctly according to orders, standard of product delivery without damage, and 
punctuality of product delivery. For promotion factor, the top three elements satisfying them the 
most were polite and friendly salesperson with good manner while serving customers, salesperson 
who was knowledgeable on products and could provide correct information, and supports to 
activities such as sport events, children’s day, and social supports. 
 Problems that those middlemen found were listed hereafter. In product factor, the problem 
was lack of variation of product size packages. In price factor, the problems were non-negotiable 
price, unreasonable price comparing to product quantity, higher price of products offered in 
compare to other distributors, irregular notice on product prices, and unreasonable price comparing 
to product quality, respectively. In place factor, the problem was the limitation of manufacturer in 
delivering products for urgent demand. In promotion factor, the problems were to have no discount, 
to have no cash discount, to offer none of giveaway for shops, and lack of image building for shops 
or distributors via point-of-purchase advertising, for example. 
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จ าแนกตามเพศ 

38 

ตารางท่ี 23 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์แบ่งตามยอดจ าหน่าย
แหนมป้ายน่ต่อเดือน 

39 

ตารางท่ี 24 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นราคาแบ่งตามยอดจ าหน่ายแหนม
ป้ายน่ต่อเดือน 

41 

ตารางท่ี 25 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบ่งตาม
ยอดจ าหน่ายแหนมป้ายน่ต่อเดือน 

43 

ตารางท่ี 26 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตาม
ยอดจ าหน่ายแหนมป้ายน่ต่อเดือน 

45 

ตารางท่ี 27 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
จ าแนกตามยอดจ าหน่ายแหนมป้ายน่ต่อเดือน 

47 

ตารางท่ี 28 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑแ์บ่งตามวฒิุการศึกษา 49 
ตารางท่ี 29 ค่าเฉล่ียและระดับความพึงพอใจด้านราคาแบ่งตามแบ่งตามวุฒิ

การศึกษา 
51 

ตารางท่ี 30 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบ่งตาม
วฒิุการศึกษา 

53 

 



 

ฏ 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน้า 
ตารางท่ี 31 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตาม

วฒิุการศึกษา 
55 

ตารางท่ี 32 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
จ าแนกตามวฒิุการศึกษา 

57 

ตารางท่ี 33 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ 59 
ตารางท่ี 34 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นราคา 61 
ตารางท่ี 35 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย 
63 

ตารางท่ี 36 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

65 
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สารบัญภาพ 
 

  หน้า 
ภาพท่ี 1 โรงงานผลิตแหนมจ าแนกตามภูมิภาค  2 
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บทที ่1 

บทน ำ 

 

1. หลกักำรและเหตุผล 
อาหารพื้นเมืองของทางภาคเหนือได้รับการยอมรับ และเป็นท่ีนิยมของแขกผูม้า

เยือนจากท่ีต่าง ๆ  ว่าหากมีโอกาสได้มาเยือนภาคเหนือแล้วจะต้องเลือกซ้ืออาหารพื้นเมืองมา
รับประทาน  หรือน ากลับไปฝากเป็นของฝาก   ทั้ งน้ี อุตสาหกรรมอาหารพื้นเมืองมีอัตราการ
เจริญเติบโตประมาณร้อยละ 5-8 โดยเฉล่ียในช่วง 3-5 ปีท่ีผา่นมา  โดยปัจจยัท่ีส่งผลโดยตรงคือ อตัรา
การเจริญเติบโตของพื้นท่ีค้าปลีกของประเทศ  และอตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเป็นหลัก 
(รายงานประจ าปี 2556 บริษทัอุตสาหกรรมอาหาร ส.ขอนแก่น จ ากดั (มหาชน) หนา้ 14-15)    

ส าหรับอาหารพื้นเมืองท่ีเป็นท่ีนิยมนั้ นมีหลากหลายชนิด  โดยหน่ึงในอาหาร
พื้นเมืองท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป คือ แหนม  ซ่ึงเป็นอาหารท่ีมีประวติัการผลิตและการบริโภคท่ียาวนาน
อย่างแพร่หลายของผูค้นในภาคเหนือ เป็นภูมิปัญญาของคนพื้นเมืองมาแต่รุ่นบรรพบุรุษว่าดว้ยการ
ถนอมอาหาร โดยการน าเอาเน้ือหมูสด เน้ือสัตวอ่ื์น ๆ มาแปรรูปเพื่อให้สามารถเก็บไวรั้บประทานได้
หลาย ๆ วนั และเปล่ียนรสชาติใหม่เป็นท่ีนิยมรับประทานมาตั้งแต่สมยัโบราณ (อารีย ์วบิูลยพ์งศ ์และ
คณะ, 2545)   มีการประเมินมูลค่าทางการตลาดของแหนมโดยธนาคารแห่งประเทศไทยวา่มีมูลค่าสูง
ถึงประมาณ 1 ,200 ล้านบาท (ศูนย์ข้อมูลและข่าวสอบสวนเพื่อสิทธิพลเมือง, 2555)  โดยมี
โรงงานผลิตหลกัภายในประเทศอยู่ 69 แห่ง  จ  าแนกตามภูมิภาคออกไดเ้ป็น ภาคเหนือ 19 โรงงาน 
(คิดเป็น 27.5%)  ภาคกลาง 20 โรงงาน (คิดเป็น 29.0%) และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 30 โรงงาน 
(คิดเป็น 43.5%) 
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แผนภำพที ่1 โรงงำนผลติแหนมจ ำแนกตำมภูมิภำค ( แผนการตลาด บจก.อุย๊ยน่, 2556 ) 

ผลิตภณัฑ์แหนมในจงัหวดัเชียงใหม่มีหลากหลายผูผ้ลิต  แต่ผลิตภณัฑ์แหนมท่ีมีมา
ชา้นาน คือ แหนมป้าย่น ซ่ึงแหนมป้าย่นเร่ิมด าเนินกิจการมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2490 โดยป้าย่น หรือ นาง
ยน่ กาโล ไดเ้ปิดร้านอาหารพื้นเมืองหลากหลายชนิดในจงัหวดัเชียงใหม่ และหน่ึงในอาหารข้ึนช่ือก็
คือ  จ้ินส้ม  ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัของคนในภาคเหนือ และคนจีนท่ีอาศยัอยูใ่นภาคเหนือ ส่วนคนในภาคอ่ืน ๆ 
จะเรียกว่าแหนม ซ่ึงเป็นอาหารในร้านป้าย่นท่ีไดรั้บการยอมรับมากท่ีสุด จนตอ้งเพิ่มก าลงัการผลิต
อย่างต่อเน่ืองโดยใช้ตราสินคา้ป้าย่น  หลงัจากนั้นได้จดัตั้งเป็นบริษทั อุ๊ยย่น จ ากดั เม่ือปี พ.ศ.2537  
โดยเป็นธุรกิจประเภทผลิตและจ าหน่ายอาหารแปรรูปจากเน้ือสัตวแ์ละอาหารพื้นเมือง  ภายใตช่ื้อ
ผลิตภณัฑ์ แหนมป้าย่นชีวภาพ  โรงงานตั้งอยู่เลขท่ี 269/1 ม.6 ต.สันก าแพง อ.สันทราย จ.เชียงใหม่   
โดยมีการผลิตเพื่อจ าหน่ายภายในประเทศทั้งหมด 100 %  (ปรัทรวณั นิรัติศยวานิช, 2553)  ปัจจุบนัมี
ลูกคา้คนกลางของบริษทัทั้งหมด 103 ราย  จ  าแนกตามจงัหวดัไดเ้ป็น  เชียงใหม่ 67 ราย  ล าปาง 15 
ราย  ล าพูน และกรุงเทพมหานคร จงัหวดัละ 5 ราย แพร่ พะเยา พิจิตร และอุตรดิตถ์  จงัหวดัละ 2 ราย   
ลพบุรี 1 ราย  นครสวรรค ์1 ราย  และชลบุรี 1 ราย  ( แผนการตลาด บจก.อุย๊ยน่, 2556 ) 
    แมว้่าสภาวะการแข่งขนัในตลาดผูผ้ลิตแหนมในปัจจุบนัจะไม่ค่อยมีผูป้ระกอบการ
รายใหม่เกิดข้ึนจนสามารถแยง่ส่วนแบ่งการตลาดไดอ้ยา่งชดัเจน  โดยส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการท่ี
อยู่ในธุรกิจน้ีมาค่อนขา้งนานแลว้  ดงันั้น การรักษากลุ่มลูกคา้เก่าของกิจการจึงเป็นเร่ืองท่ีมีความจ า
เป็นมากข้ึน ซ่ึงลูกคา้หลกัของบริษทั อุ๊ยยน่ จ  ากดั ทั้งหมดเป็นลูกคา้คนกลางท่ีท าการรับสินคา้จากทาง
บริษทัไปจ าหน่ายแก่ยงัผูบ้ริโภคอีกทอดหน่ึง (ชวน นิรัติศยวานิช, 2555)   ประกอบกบัการท่ีบริษทัได้
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ก าหนดวิสั ยทัศน์ใหม่ เพื่ อรองรับการเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน  (ASEAN Economic 
Community: AEC) ไวว้า่จะกา้วสู่การเป็นผูน้ าดา้นการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แหนม (Fermented 
pork) ท่ีมีคุณภาพและไดม้าตรฐาน และขยายตลาดทั้งในประเทศและประเทศอาเซียน ภายในปี 2566 
นั้น (แผนการตลาด บจก.อุย๊ยน่, 2556 )  ดงันั้นการใหค้วามส าคญักบัลูกคา้คนกลาง จึงเป็นส่ิงท่ีบริษทั
ตอ้งใหค้วามสนใจเป็นพิเศษ  

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมา จึงท าให้ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะศึกษาถึงความพึงพอใจของลูกคา้คน
กลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้ายน่  ทั้งน้ีเพื่อให้ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจท่ี
พอ่คา้คนกลางมีต่อส่วนประสมการตลาด และน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชป้ระโยชน์ในการวางแผน ปรับปรุง
การด าเนินงานและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจใหก้บั
ลูกคา้ธุรกิจหรือคนกลาง และเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั ท่ีจะน าไปสู่การขยายฐานและรักษา
ลูกคา้ธุรกิจอยา่งแทจ้ริงต่อไป 

 
2. วตัถุประสงค์ในกำรศึกษำ 

เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนม 
ป้ายน่   
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 

2.1  แนวคิดตลาดองค์การและพฤติกรรมการซ้ือของตลาดองค์การ  
  ตลาดองค์การ (Organization Market) คือบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีซ้ือสินค้าหรือ
บริการโดยมีเป้าหมายเพื่อขายต่อ  หรือผลิตสินคา้อ่ืน  หรือเพื่อใชใ้นการด าเนินงานประจ าวนั  ตลาด
องค์การอาจเรียกว่า ตลาดอุตสาหกรรม (Industrial Market) หรือตลาดธุรกิจ (Business Market) ซ่ึง
ประกอบดว้ยผูซ้ื้อทุกประเภทยกเวน้ผูบ้ริโภคข้ึนสุดทา้ย  การตลาดองคก์ารอาจเรียกอีกอยา่งหน่ึงว่า  
การตลาดธุรกิจต่อธุรกิจ (Business to Business Marketing) ตลาดองค์การแบ่งได้เป็น 4 ประเภท 
ไดแ้ก่ ตลาดผูผ้ลิต  ตลาดผูข้ายต่อ  ตลาดรัฐบาลและตลาดสถาบนั (พชัรา ตนัติประภา, 2548) 
 
  พฤติกรรมการซ้ือขององค์การ  
  องค์การมีความแตกต่างจากปัจเจกบุคคล  ดงันั้นการซ้ือส าหรับองค์การก็มีความ
แตกต่างจากการซ้ือเพื่อตนเองหรือครอบครัว  ถึงแมว้า่ทั้งบุคคลและองคก์ารจะซ้ือสินคา้ไปเพื่อแกไ้ข
ปัญหาของตนเอง  แต่วตัถุประสงคแ์ละนโยบายขององคก์ารจะเป็นขอ้จ ากดัในการตดัสินใจซ้ือของ
องคก์าร  การท าความเขา้ใจถึงลกัษณะการซ้ือขององคก์ารเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะใชใ้นการสร้างโปรแกรม
การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงผูซ้ื้อองคก์ารเหล่าน้ี 
  พฤติกรรมการซ้ือขององค์การ คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีองค์การใช้ในการสร้าง
ความต้องการสินค้าและบริการ  และการระบุถึง  การประเมิน  และการเลือกตรายี่ห้อและผู ้ขาย  
ลกัษณะส าคญัของพฤติกรรมการซ้ือขององคก์ารมีดงัน้ี 

1. ลักษณะของอุปสงค์  อุปสงค์ขององค์การมีลักษณะเป็นอุปสงค์ต่อเน่ือง 
(Derived Demand)  หมายถึง  อุปสงค์ของสินคา้และบริการท่ีเกิดจากอุปสงค์สินคา้หรือบริการของ
ผูบ้ริโภค  เช่น  ความตองการเยื่อกระดาษของบริษทัผูผ้ลิตกระดาษ เกิดจากอุปสงคข์องผูบ้ริโภคต่อ
หนังสือพิมพ์  กล่องบรรจุอาหาร  กล่องพสัดุ  เป็นต้น  อุปสงค์ต่อเน่ืองมักจะมีพื้นฐานจากการ
คาดการณ์ถึงอุปสงคข์องผูบ้ริโภคในอนาคต 

2. จ านวนผูมี้ศกัยภาพเป็นผูซ้ื้อ  ผูซ้ื้อองคก์ารจะมีจ านวนนอ้ยกวา่ผูซ้ื้อท่ีเป็น 
ผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือขององคก์าร  องคก์ารจะซ้ือสินคา้และบริการไปดว้ย 
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เหตุผลหลักเพียงประการเดียว คือ ช่วยให้บรรลุถึงวตัถุประสงค์ของตน  องค์การธุรกิจจะมี
วตัถุประสงคเ์พื่อสร้างผลก าไรโดยการลดตน้ทุนหรือการเพิ่มรายได ้ ในขณะท่ีหน่วยงานรัฐบาลและ
องคก์ารท่ีไม่แสวงหาก าไร  จะมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลท่ีตนใหบ้ริการ 

4. เกณฑก์ารซ้ือขององคก์าร  ในการซ้ืององคก์ารจะชัง่น ้าหนกัความส าคญัของ 
เกณฑ์ท่ีจะใช้ในการเลือกผูข้าย  เกณฑ์การซ้ือขององค์การ คือ คุณสมบติัของสินคา้และบริการของ
ผูข้าย  และความสามารถของผูข้าย  เกณฑ์ท่ีนิยมใช้  ไดแ้ก่  ราคา  ความสามารถในการมีคุณภาพท่ี
ก าหนด  ความสามารถในการจดัส่งตามเวลา  ความสามารถทางเทคนิค  นโยบายการรับประกนัและ
ชดเชยความเสียหายในกรณีเกิดปัญหาเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้  ผลปฏิบติังานในอดีต  และก าลงัการ
ผลิต 

5. ขนาดของค าสั่งซ้ือ  การซ้ือขององคก์ารจะมีขนาดใหญ่กวา่หรือมีปริมาณการซ้ือ 
มากกว่าการซ้ือของผูบ้ริโภค  เน่ืองจากการซ้ือขององค์การมีขนาดใหญ่  องคก์ารจึงก าหนดขอ้จ ากดั
แก่ผูจ้ดัซ้ือของตนในรูปแบบของนโยบายและวิธีการจดัซ้ือ  เช่น  ตอ้งมีผูเ้สนอราคาอยา่งน้อย 3 ราย  
ในการสั่งซ้ือท่ีเป็นจ านวนเงินสูง (ตามท่ีก าหนดไว)้  และถา้เป็นจ านวนเงินท่ีสูงมากจะตอ้งไดรั้บการ
อนุมติัจากผูบ้ริหารระดบัสูง  เป็นตน้ 

6. ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อ – ผูข้าย  การซ้ือขององคก์ารมกัจะเก่ียวขอ้งกบัการ 
เจรจาต่อรองท่ีใช้เวลาและมีความซับซ้อนในเร่ืองก าหนดการส่ง  ราคา  ขอ้ก าหนดทางเทคนิค  การ
รับประกนั  และนโยบายชดเชยความเสียหาย 

7. ศูนยก์ลางการจดัซ้ือ  ในการซ้ือท่ีเป็นงานประจ าซ่ึงมีมูลค่าการซ้ือต ่า  ผูจ้ดัซ้ือ 
หรือผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือจะเป็นผูต้ดัสินใจเพียงผูเ้ดียว  อยา่งไรก็ตาม  ในหลายสถานการณ์บุคคลหลาย
คนในองค์การจะมีส่วนร่วมในกระบวนการซ้ือ  บุคคลกลุ่มน้ีซ่ึงเรียกว่า  ศูนยก์ลางการจดัซ้ือ  จะมี
เป้าหมาย  ความเส่ียง  และความรู้ท่ีส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือร่วมกนั  ถา้กลุ่มศูนยก์ลางการจดัซ้ือน้ีมี
ลกัษณะเป็นทางการจะเรียกวา่  คณะกรรมการจดัซ้ือ  อยา่งไรก็ตามกิจการหรือหน่วยงานราชการส่วน
ใหญ่จะใชก้ลุ่มท่ีไม่เป็นทางการหรือมการจดัประชุมเพื่อท าการตดัสินใจซ้ือ 
 
2.2  แนวคิดตลาดคนกลาง (Middlemen) หรือตลาดผู้ขายต่อ (Reseller Market) 

ตลาดคนกลางหรือตลาดผูข้ายต่อ หมายถึง องคก์ารซ่ึงซ้ือสินคา้และบริการเพื่อใชใ้นการ 
ขายต่อ  คนกลางประกอบด้วย   ตลาดค้าส่ง   (Wholesaling Market)     ตลาดค้าปลีก  (Retailing Market)   
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน์และคณะ, 2552)  
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 แนวคิดพฤติกรรมการซ้ือของคนกลาง ( Business Buying Middlemen) 
  พฤติกรรมการซ้ือของคนกลางเป็นขบวนการตดัสินใจโดยคนกลางเกิดความตอ้งการใน
สินคา้และบริการข้ึน  จากนั้นก็ท าการก าหนดคุณลกัษณะของสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการ  ท าการประเมิน  
และท าการเลือกระหวา่งตราสินคา้  และผูข้ายมีแนวทางในการพิจารณาเช่นเดียวกบัตลาดผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  
ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  ผู ้ซ้ือตัดสินใจซ้ืออะไร  ท าไมจึงซ้ือ  ผู ้ซ้ือซ้ือเม่ือไร  ใครมีส่วนร่วมใน
กระบวนการซ้ือ  ปัจจยัส าคญัอะไรท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อ  ผูซ้ื้อสินคา้ตดัสินใจซ้ืออย่างไร (ศิริวรรณ  เสรี
รัตน์และคณะ, 2546)  
 
2.3  แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552)ได้อธิบายว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็น
ความรู้สึกหลงัการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหวา่ง การรับรู้ต่อ
การปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ ความมีประสิทธิภาพของสินคา้ (Perceived Performance) กบัการ
ให้บริการท่ีคาดหวังไว้ (Expected Performance)โดยถ้าผลท่ีได้รับจากสินค้าหรือบริการนั้ นๆ 
(Product Performance) ต ่ าก ว่ าค วามค าดห วัง  ก็ จะท าให้ เกิ ดค วามไม่ พึ งพ อ ใจ  (Customer 
Dissatisfaction) แต่ถา้ระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ตรงกบัความคาดหวงัท่ีไดต้ั้งไว ้
ก็จะท าให้เกิดความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) และเม่ือไดรั้บผลจากสินคา้หรือบริการสูงกว่า
ความคาดหวงัท่ีตั้งไวก้็จะท าใหเ้กิดความประทบัใจ (Customer Delight) 

 
2.4  ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดทางการตลาดของ Philip  
Kotler วา่ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้
ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือ
เพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้า และบริการของตน ประกอบด้วย
ส่วนประกอบ 4 ประการ ไดแ้ก่ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) การพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของธุรกิจบริการ 
จะตอ้งพิจารณาถึงขอบเขตของการบริการ คุณภาพของการบริการ ระดบัชั้นของการบริการ สายการ
บริการ ไปจนถึงการรับประกนัและการบริการหลงัการขาย เช่นเดียวกบัการพิจารณาผลิตภณัฑ์ของ
ธุรกิจทัว่ไป เพื่อสนองความตอ้งการ และท าให้ลูกคา้พึงพอใจ ถึงแมผ้ลิตภณัฑ์ของธุรกิจบริการอาจ
ไม่มีตวัตนท่ีจบัตอ้งไดเ้สมอไป แต่ผลิตภณัฑ์นั้นก็ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) กล่าวคือ มีมูลค่า มี
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ประโยชน์ และสร้างความพึงพอใจให้กับผูใ้ช้ได้ จึงจะมีผลให้ผลิตภัณฑ์นั้ นขายได้ ทั้ งน้ี ความ
ครอบคลุมในการน าเสนอผลิตภณัฑ ์ถือเป็นส่ิงส าคญัของธุรกิจบริการ  

2. ดา้นราคา (Price) ราคาเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัอนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะในขั้นตอนของการประเมินทางเลือกและตดัสินใจซ้ือ โดยปกติแล้ว 
ผูบ้ริโภคนิยมผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีราคาไม่แพง ผูป้ระกอบการจึงพยายามท่ีจะลดตน้ทุนในการ
ผลิตสินคา้หรือบริการ และเสนอขายในราคาท่ีไม่แพงหรือใช้ปัจจยัอ่ืนๆ ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
ในขณะเดียวกนั ราคาเปรียบเสมือนตน้ทุนของลูกคา้ ดงันั้น บริการท่ีลูกคา้ไดรั้บจึงควรอยูใ่นระดบัท่ี
เหนือความคาดหวงัของลูกคา้ ซ่ึงจะมีผลอยา่งมากในการแข่งขนัทางธุรกิจ 

3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ท่ีตั้งของผูใ้ห้บริการ
และความยากง่ายในการเขา้ถึง อนัเป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญัของการตลาดบริการ ทั้งน้ี ความยากง่ายใน
การเข้าถึงการบริการนั้ น มิได้หมายแต่เพียงการเข้าถึงทางกายภาพเท่านั้ น แต่ยงัรวมไปถึงการ
ติดต่อส่ือสารกบัผูใ้หบ้ริการดว้ย ดงันั้น ประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่ายและความครอบคลุมดา้น
การติดต่อส่ือสารจึงถือเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถึงการบริการอีกดว้ย  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารกบัตลาดดว้ยวธีิการ
ต่างๆ เพื่อการจูงใจใหมี้การซ้ือสินคา้และบริการ เช่น การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ ซ่ึง
แมก้ลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย อาจไม่สามารถใชไ้ดก้บัการบริการบางประเภทได ้ดว้ยขอ้จ ากดั
ในการน าเสนอคุณลักษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นรูปธรรม แต่ในสนามแห่งการแข่งขนัทางธุรกิจ 
ผูป้ระกอบการจ านวนมากได้หันมาให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการขายและเร่ิมคิดคน้ กลยุทธ์
ใหม่ๆ เพื่อดึงดูดใจลูกคา้  

 
2.5 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

จิราวร ค าวงค์ษา (2556) ได้ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดฟาร์มไก่ไข่เกรียงศกัด์ิ โดยเก็บขอ้มูลจากลูกคา้ขายส่งปัจจุบนัของเกรียงศกัด์ิฟาร์ม
จานวนทั้งส้ิน 170 ราย ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31-40 ปี 
มีสถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช./ปวส. มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
10,001- 20,000 บาท ประกอบธุรกิจขายไข่ไก่มาเป็นระยะเวลา 1-2 ปี มีปริมาณในการซ้ือไข่ไก่คร้ังละ 
11-50 ถาด มีวิธีการชาระเงินเป็นเงินสดทนัทีพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด โดยมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (ความ
ง่ายของกระบวนการสั่งซ้ือ) ส่วนปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากเรียงตามล าดบั คือ ปัจจยัดา้นราคา 
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(สามารถต่อรองราคาได)้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (บริการขนส่งฟรี) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(ความสดใหม่ของไข่ไก่) ตามล าดบั 

สุรัตนา กัวตระกูล (2555) ได้ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกค้าธุรกิจต่อส่วน
ประสมการตลาดของโรงงานน ้ าแข็งสากลในจงัหวดัเชียงราย จ านวน 185 ราย ผลการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายและเพศหญิง เท่าๆกนั มีต าแหน่งเป็นหัวหน้าฝ่ายจดัซ้ือ 
ส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี มีรูปแบบของธุรกิจเป็นบริษัทจ ากัด ยอดสั่งซ้ือน ้ าแข็งโดยเฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท ประเภทของธุรกิจเป็นร้านมินิมาร์ท/ร้านขายของชา ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินธุรกิจ 
6-10 ปี ซ้ือน ้ าแข็งจากโรงงานน ้ าแข็งสากลทุกวนั ชนิดของน ้ าแข็งท่ีสั่งซ้ือ คือน ้ าแข็งหลอดใหญ่ 
สั่งซ้ือน ้ าแข็งมากกว่า 4 กระสอบ/วนั ตวัผูต้อบแบบสอบถามเอง มีผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด 
สาเหตุในการเลือกซ้ือน ้ าแข็งจากโรงงานน ้ าแข็งสากล เน่ืองจากน ้ าแข็งใสสะอาดปราศจากตะกอน
และส่ิงปนเป้ือน และลูกคา้ธุรกิจส่วนใหญ่ ไม่มีการซ้ือน ้ าแข็งจากท่ีอ่ืน ผลการศึกษาระดบัความพึง
พอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้มีความ
พึงพอใจอยู่ในระดับมาก คือ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (น ้ าแข็งใสสะอาดปราศจากตะกอน และส่ิง
ปนเป้ือน) และปัจจยัด้านราคา (ราคาขายใกล้เคียงกับโรงน้าแข็งทั่วไป) ส่วนปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง คือปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (มีการเพิ่ม
ปริมาณน้าแข็งให้ลูกคา้ในช่วงฤดูร้อน เน่ืองจาก น้าแข็งละลายเร็ว) และ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 
(ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีรวดเร็ว) ตามล าดบั 

พงศกร  ชุมสาย ณ อยุธยา (2553) ไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี  โดยประชากรท่ีใช้ในการศึกษา ไดแ้ก่ เจา้ของกิจการ  ผูจ้ดัการร้าน  
หรือพนกังานท่ีเก่ียวขอ้งของร้านคา้ปลีกและร้านคา้ส่งท่ีเป็นลูกคา้ธุรกิจของร้านปอเบเกอร่ีจ านวน
ทั้งส้ิน 52 ราย  สถิติท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่  ความถ่ี  ร้อยละ  และค่าเฉล่ีย  จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุระหว่าง 20-30 ปี  มีสถานะเป็นเจา้ของกิจการ  การศึกษา
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช.  ซ้ือสินคา้จากร้านปอเบเกอร่ีสัปดาห์ละ 1 คร้ัง  ยอดซ้ือโดย
เฉล่ียของร้านคา้ปลีกจะซ้ือคร้ังละ 500 – 1,000 บาท  ยอดซ้ือโดยเฉล่ียของร้านคา้ส่งจะซ้ือคร้ังละ 
1,000 – 1,500 บาท  ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือส่วนใหญ่เป็นประเภทขนมปัง  กิจการมีลกัษณะเป็นแบบเจา้ของ
คนเดียว  ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจอยูร่ะหวา่ง 11-15 ปี  ร้านของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่
ใกล้โรงเรียน และโรงงานอุตสาหกรรม  มีเบเกอร่ีจากร้านอ่ืนๆท่ีเลือกซ้ือ 3 อนัดบัแรก คือ ร้านผึ้ง
น้อย  ฟาร์มเฮา้ส์ และเลอแปง  และเหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินค้าจากร้านปอเบเกอร่ี 3 อนัดบัแรก คือ มี
บริการส่งถึงท่ี  สะดวกในการสั่งซ้ือ  และคุณภาพของสินคา้  ส่วนผลการศึกษาความพึงพอใจของ
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ลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี  พบว่าโดยรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดบั
ปานกลางทุกปัจจยั  โดยมีความพึงพอใจในปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด  
รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริมการตลาด  ตามล าดบั  เม่ือ
พิจารณาองค์ประกอบของแต่ละปัจจยัพบว่า  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบั
มาก คือ ความสดใหม่ของสินคา้  สินคา้มีคุณภาพน่ารับประทานและสะอาด  ถูกสุขลกัษณะ  ปัจจยั
ดา้นราคาท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบัมาก คือ ราคาไม่เปล่ียนแปลงบ่อย  และราคาเหมาะสมกบั
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ  ปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบัมาก คือ ความ
สะดวกในการสั่งซ้ือและจดัส่งสินคา้อย่างสม ่าเสมอ  ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีลูกคา้มี
ความพึงพอใจในระดบัมาก คือ มีการรับเปล่ียน/คืน  สินคา้ท่ีหมดอายุ  ความซ่ือสัตย ์น่าเช่ือถือของ
พนกังาน  และความสุภาพและมารยาทของพนกังานส่งของ 

 
รายละเอยีดเกีย่วกบับริษัท อุ๊ยย่น จ ากดั 

บริษทั อุ๊ยย่น จ ากดั ตั้งอยู่เลขท่ี 269/1 หมู่ 6 ต.สันนาเม็ง อ.สันทราย จ.เชียงใหม่ 50210  มี
ประวติัของกิจการดงัน้ี ป้ายน่หรือนางยน่ กาโล ไดเ้ปิดร้านอาหารพื้นเมืองหลากหลายชนิดในจงัหวดั
เชียงใหม่  และหน่ึงในอาหารข้ึนช่ือก็คือ “จ้ินส้ม” ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกัของคนในภาคเหนือและคนจีนส่วน
ใหญ่ท่ีอาศยัอยู่ในเมืองเชียงใหม่ส่วนคนในภาคอ่ืนๆ จะเรียก“แหนม”ซ่ึงเป็นอาหารในร้านป้าย่นท่ี
ไดรั้บการยอมรับมากท่ีสุดและไดมี้การเพิ่มก าลงัการผลิตอย่างต่อเน่ืองโดยใช้ตราสินคา้ “ป้ายน่” มา
จนปัจจุบนั 
 จากการบริหารงานท่ีผา่นมาซ่ึงเป็นไปในลกัษณะครอบครัวสืบทอดกิจการมาอยา่งต่อเน่ือง
โดยมีการปรับปรุงพฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ืองตามหลกัมาตรฐานสากลและสุขอนามยั
ในด้านคุณภาพสินค้าและบรรจุภณัฑ์  จากการสร้างสมช่ือเสียงมาอย่างต่อเน่ืองและประกอบกับ
คุณภาพท่ีเป็นท่ียอมรับอย่างกวา้งขวางทัว่ทั้งประเทศจึงท าให้ผลิตภณัฑ์ “แหนมป้าย่น” กลายเป็น
สินคา้ข้ึนช่ือและเป็นเสมือนสินคา้คุณภาพประจ าเชียงใหม่ 

กิจการประกอบการผลิตแหนมชีวภาพ โดยการน าเช้ือจุลินทรีย์ท่ีได้จากการหมักตาม
ธรรมชาติมาเพาะเล้ียง แลว้จึงผลิตหัวเช้ือหรือเช้ือบริสุทธ์ิให้อยูใ่นรูปลกัษณะท่ีเป็นเช้ือผงท่ีผา่นการ
ท าใหแ้หง้ เป็นการน าเอาเช้ือผงคลุกเคลา้กบัวตัถุดิบในการผลิตแหนมในปริมาณท่ีพอเหมาะ สามารถ
ผลิตแหนมท่ีมีคุณภาพดีและใชเ้วลาหมกันอ้ยกวา่การผลิตโดยไม่ใชเ้ช้ือหรือหมกัตามธรรมชาติ ท าให้
ไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสม ่าเสมอ และมีอายกุารเก็บรักษาท่ีคงทน 
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กิจการประยุกต์ใช้ GMP มาตรฐานหลักเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการผลิต (GMP Codex ) เร่ิม
พฒันาระบบ HACCP ในองค์กร เพื่อเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ทั้งทางดา้นคุณภาพ
และดา้นความปลอดภยั ตลอดจนแสดงถึงความมุ่งมัน่ท่ีจะในการปรับปรุงพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
   
ข้อมูลทางการตลาดของแหนมป้าย่นแบ่งตามส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ ผลิตภณัฑข์องแหมป้ายน่มีดงัน้ี 
 
แหนมชีวภาพ    ขนาด   80 กรัม / 210 กรัม 

 แหนมหมอ้ชีวภาพกระเทียมสด  ขนาด     230 กรัม 
 แหนมชีวภาพหูหมู   ขนาด   80 กรัม / 210 กรัม 

 
การบรรจุของแหนมจะใช้พลาสติกใสห่อหุ้ม 2 ชั้นเพื่อจะท าให้เห็นผลิตภณัฑ์ท่ีไดช้ัดเจน

ดา้นขา้งจะเป็นกระดาษท่ีมีการพิมพ ์ยีห่อ้ รายละเอียดของคุณสมบติัของแหนม วนั เดือน ปีท่ีผลิตและ
วนั เดือน ปีท่ีหมดอายรุวมทั้งเลขหมายท่ีไดรั้บอนุญาตจากคณะกรรมการอาหารและยา 
 

ด้านราคา การตั้งราคาขายบริษทั อุ๊ยยน่จ ากดัไดต้ั้งราคาแบบ Wholesale price คือตั้งราคาขาย
จากหน้า โรงงานโดยไม่ไดปิ้ดป้ายราคาไวท่ี้ตวัผลิตภณัฑ์ จากนั้นให้ตวัแทนจ าหน่ายไปตั้งราคาขาย
สุดทา้ยก่อนถึงมือผูบ้ริโภค แต่อยา่งไรก็ตามการตั้งราคาแบบน้ีอาจท าให้ร้านคา้ปลีกเกิดความขดัแยง้
กนัเพราะว่าการคา้ปลีกแต่ละร้านตั้งราคาขายสุดทา้ยไม่เท่ากนัข้ึนอยู่กบัเทคนิคการขายและการตั้ง
ราคาของแต่ละร้าน 
 ราคาแหนม ขนาด   80 กรัม   ราคา 12 บาท 
   ขนาด 210 กรัม ราคา 30 บาท 
   ขนาด 230 กรัม   ราคา 35 บาท   
 

ด้านช่องทางการจ าหน่าย ช่องทางการจดัจ าหน่ายของแหนมป้าย่นมีทั้งจ  าหน่ายผ่านร้านคา้
ปลีกคา้ส่งและตวัแทนผูจ้ดัจ  าหน่าย  
 

การส่งเสริมการตลาด ท่ีผ่านมาไม่มีการโฆษณาแต่เคยมีการจดังานเพื่อประชาสัมพนัธ์ตวั
สินคา้ เช่น มีการจดังานแหนมยกัษ์ประตูท่าแพ จงัหวดัเชียงใหม่ในปี 2546 เพื่อประชาสัมพนัธ์ตวั
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ผลิตภณัฑ์และสนบัสนุนดา้นการท่องเท่ียวพร้อมทั้งเป็นการตอกย  ้าในภาพลกัษณ์ว่าเป็นแหนมของ
คนเชียงใหมอี่กดว้ย 
 
2.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1.  ท าใหท้ราบถึงความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของ 
แหนมป้ายน่ 

2. สามารถน าขอ้มูลไปใชใ้นการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของลูกคา้คนกลาง  และให้สามารถก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับการแข่งขนัและ
เพิ่มส่วนแบ่งการตลาดใหก้บักิจการต่อไป 
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีการศึกษา 

 
3.1 ขอบเขตการศึกษา 

3.1.1 ขอบเขตเนือ้หา 
  การศึกษาคร้ังน้ีจะท าการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดของแหนมป้าย่นซ่ึงประกอบดว้ย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   

3.1.2 ขอบเขตประชากร 

ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้คนกลางทั้งหมดของบริษทั อุ๊ยย่น 
จ ากดั จ านวน 103 ราย 

3.1.3 ขนาดตัวอย่างและวธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 

เก็บขอ้มูลจากประชากรทั้งหมดซ่ึงไดแ้ก่คนกลางทั้งหมดของบริษทั อุ๊ยย่น 
จ ากดั จ  านวน 103 ราย โดยท าการศึกษา และเก็บขอ้มูลจากลูกคา้กลุ่มดงักล่าวทั้งหมดทุกราย 

 
3.2 วธีิการศึกษา 

3.2.1 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1.  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้คนกลาง 

ทั้งหมดของบริษทั อุย๊ยน่ จ  ากดั จ  านวน 103 ราย 
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (S ec o n d a ry  Da ta )  ขอ้มูลเบ้ืองตน้ส าหรับการศึกษาไดม้าจาก 

แหล่งข้อมูล ส่ิงตีพิมพ์ บทความและวารสารต่างๆ ทั้ งของหน่วยงานทางรัฐและภาคเอกชน จาก
อินเตอร์เน็ต และแหล่งขอ้มูลจากหอ้งสมุด 
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3.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
        เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 

                       ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วนประสม 
           การตลาดของแหนมป้ายน่ 

                       ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหา และขอ้เสนอแนะ 
                    ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 

3.2.3 การวเิคราะห์ข้อมูล 
                    ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จะน ามาวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
ส าเร็จรูป โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย ความถ่ี(Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean)  โดยวดัระดบัความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วนประสม
การตลาดของแหนมป้าย่น 3 ระดบั ไดแ้ก่ ประทบัใจ  พึงพอใจ และไม่พึงพอใจ  ซ่ึงมีเกณฑ์การให้
คะแนนในแต่ละระดบัดงัน้ี  

 ระดับความพงึพอใจ  ระดับคะแนน 
 ประทบัใจ    2 
 พึงพอใจ    1 
 ไม่พึงพอใจ    0 

 
การก าหนดค่าเฉล่ียเพื่อวเิคราะห์ผล แบ่งออกเป็น 3 ระดบั ตามเกณฑด์งัน้ี 

ค่าเฉล่ีย    ผลต่อการตดัสินใจ 
1.34 – 2.00   ประทบัใจ 
0.68 – 1.33   พึงพอใจ 
0 – 0.67    ฉไม่พึงพอใจ 
 

3.3 นิยามศัพท์ 
ความพงึพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหลงัการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการ

เปรียบเทียบระหวา่ง การรับรู้ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ ความมีประสิทธิภาพของสินคา้ 
กบัสินคา้ หรือการให้บริการท่ีคาดหวงัไว ้ โดยแบ่งเป็น 3 ระดบั คือ ประทบัใจ  พึงพอใจ  และไม่พึง
พอใจ 
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ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีช่วยให้การด าเนินธุรกิจด้านการตลาด
บรรลุตามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร ซ่ึงประกอบด้วยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ลูกค้าคนกลาง หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือแหนมจากบริษทั อุ๊ยยน่ จ  ากดั เพื่อน าไปขายต่อใหก้บัคนกลาง 
หรือผูบ้ริโภคล าดบัต่อๆไป 

แหนมป้าย่น หมายถึง ผลิตภณัฑอ์าหารแปรรูปจากเน้ือสัตวช์นิดหน่ึงท่ีผา่นกระบวนการหมกั
ใหมี้รสชาติเปร้ียว ผลิตโดยบริษทั อุย๊ยน่ จ  ากดั 

 
3.4  สถานทีใ่ช้ในการด าเนินงานศึกษา และรวบรวมข้อมูล 

สถานท่ีในการเก็บแบบสอบถามเพื่อศึกษานั้น ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของลูกคา้คนกลาง 
เช่น ตลาด หา้งร้าน  และคณะบริหารธุรกิจมหาวทิยาลยัเชียงใหม่   

 
3.5 ระยะเวลาในการด าเนินการ 

การศึกษาน้ีใชเ้วลาด าเนินงาน 4 เดือนโดยมีแผนการด าเนินงานตลอดโครงการ ดงัน้ี 
 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4

รวบรวมข้อมูลเบือ้งต้น

สร้างแบบสอบถาม

เกบ็รวบรวมข้อมูล

วิเคราะห์ข้อมูล และสรุปผล

จัดท า และน าเสนอรายงาน

ขั้นตอนการด าเนินงาน
เดือนที ่1 เดือนที ่2 เดือนที ่3 เดือนที ่4
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 ในการศึกษาความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้ายน่ ในคร้ัง
น้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนม
ป้าย่น ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าคนกลางทั้ งหมดของบริษัท อุ๊ยย่น จ ากัด จ  านวน 103 
ตวัอยา่ง  

ผลการศึกษา แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม (ตารางท่ี 1 ถึงตารางท่ี 12) 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนม 

ป้ายน่ (ตารางท่ี 13 ถึงตารางท่ี 17) 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนม 

ป้ายน่ จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (ตารางท่ี 18 ถึงตารางท่ี 37) 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลปัญหา และขอ้เสนอแนะ (ตารางท่ี 38 ถึงตารางท่ี 41) 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 20 19.42 
หญิง 83 80.58 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 80.58 และ

เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 19.42 
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ตารางที ่2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
อายุ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 30 ปี 12 11.65 
31-40 ปี 28 27.18 
41-50 ปี 53 51.46 
51-60 ปี 8 7.77 
มากกวา่ 60 ปี 2 1.94 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.46 

รองลงมาคือ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.18 และ ไม่เกิน 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 11.65 
 

ตารางที ่3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามการศึกษา 
ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 66 64.08 
ปริญญาตรี 27 26.21 
สูงกวา่ปริญญาตรี 10 9.71 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 64.08 รองลงมาคือปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 26.21 และ สูงกวา่ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 
9.71 
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ตารางที ่4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามต าแหน่งในธุรกิจ 
ต าแหน่งในธุรกจิ จ านวน ร้อยละ 

เจา้ของกิจการ 66 64.08 
เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือ 1 0.97 
ญาติเจา้ของกิจการ 26 25.24 
ลูกเจา้ของกิจการ 10 9.71 

รวม 103 100.00 
 

จากตารางท่ี 4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 64.08 
รองลงมาคือ ญาติเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 25.24 และ ลูกเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 9.71 
 
ตารางที ่5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามประสบการณ์ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ 
ประสบการณ์ในการส่ังซ้ือ

ผลติภัณฑ์ 
จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 2 1.94 
1-2 ปี 1 0.97 
3-4 ปี 17 16.50 
5-6 ปี 7 6.80 
มากกวา่ 6 ปี 76 73.79 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์

มากกวา่ 6 ปี คิดเป็นร้อยละ 73.79 รองลงมาคือ 3-4 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.50 และ 5-6 ปี คิดเป็นร้อยละ 
6.80 
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ตารางที ่6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามระยะเวลาในการเปิดด าเนินกิจการ 
ระยะเวลาในการเปิดด าเนิน

กจิการ 
จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 4 3.88 
1-5 ปี 9 8.74 
6-10 ปี 15 14.56 
11-15 ปี 12 11.65 
มากกวา่ 15 ปี 63 61.17 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการเปิดด าเนินกิจการ

มากกวา่ 15 ปี คิดเป็นร้อยละ 61.17 รองลงมาคือ 6-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.56 และ 11-15 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 11.65 
 

ตารางที ่7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามรูปแบบองคก์รธุรกิจ 
รูปแบบองค์กรธุรกจิ จ านวน ร้อยละ 

เจา้ของคนเดียว 97 94.17 
หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 2 1.94 
หา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล 2 1.94 
บริษทัจ ากดั 2 1.94 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นแบบ

เจา้ของคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 94.17 ส่วนกิจการประเภทอ่ืนๆ มีสัดส่วนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 1.94 
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ตารางที ่8 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามยอดขายแหนมป้ายน่ของกิจการต่อเดือน 
ยอดขายแหนมป้าย่นของ

กจิการต่อเดือน 
จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 2 1.94 
10,000-50,000 บาท 63 61.17 
50,001-100,000 บาท 24 23.30 
มากกวา่ 100,000 บาท 14 13.59 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มียอดขายแหนมป้ายน่ของกิจการต่อ

เดือน 10,000-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.17 รองลงมาคือ 50,001-100,000 คิดเป็นร้อยละ 23.30 
และ มากกวา่ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.59 
 
ตารางที ่ 9 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามจ านวนคร้ังในการสั่งแหนมป้ายน่ต่อ
เดือน 
จ านวนคร้ังในการส่ังแหนมป้า

ย่นต่อเดือน 
จ านวน ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 1 0.97 
3-4 คร้ัง 2 1.94 
มากกวา่ 6 คร้ัง 100 97.09 

รวม 103 100.00 
จากตารางท่ี 9 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนคร้ังในการสั่งแหนมป้ายน่ต่อ

เดือนมากกวา่ 6 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 97.09 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังคิดเป็นร้อยละ 1.94 และ 1-2 คร้ัง คิด
เป็นร้อยละ 0.97 
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ตารางที ่10 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามวธีิการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ 
วธีิการส่ังซ้ือผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

พนกังานขาย 2 1.94 
โทรศพัท ์ 97 94.17 
อีเมล 1 0.97 
อ่ืนๆ 3 2.91 

รวม 103 100.00 
 
จากตารางท่ี 10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สั่งซ้ือผลิตภณัฑท์างโทรศพัท ์ คิดเป็น

ร้อยละ 94.17 รองลงมาคือ พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 1.94  
 
ตารางที ่11 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์
เหตุผลในการส่ังซ้ือผลติภัณฑ์ จ านวน ร้อยละ 

เม่ือสินคา้คงคลงัหมด 67 65.05 
เม่ือสินคา้คงคลงัถึงจุดสั่งซ้ือ 17 16.50 
เม่ือไดรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ 4 3.88 
สั่งซ้ือแบบวางแผนล่วงหนา้ 6 5.83 
อ่ืนๆ 9 8.74 

รวม 103 100.00 

 
จากตารางท่ี 8 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะสั่งซ้ือสินคา้เม่ือสินคา้คงคลงัหมด คิด

เป็นร้อยละ 65.05 รองลงมาคือเม่ือสินคา้คงคลงัถึงจุดสั่งซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 16.50 และสั่งซ้ือแบบ
วางแผนไวล่้วงหนา้ คิดเป็นร้อยละ 5.83 
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ตารางที ่12 จ านวนและร้อยละของผูต้อบสอบถามจ าแนกตามลูกคา้ท่ีจ  าหน่ายให้ 
ลูกค้าทีจ่ าหน่ายให้ จ านวน ร้อยละ 

ผูค้า้ส่ง 1 0.97 
ผูค้า้ปลีก 34 33.01 
ผูบ้ริโภคทัว่ไป 86 83.50 
อ่ืนๆ 3 2.91 

รวม 103 100.00 
 
จากตารางท่ี 10 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จ าหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคทัว่ไป คิด

เป็นร้อยละ 83.50 รองลงมาคือ ผูค้า้ปลีก คิดเป็นร้อยละ 33.01   
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       ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจของคนกลางทีม่ีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
 
       ตารางที ่13 จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัความพงึพอใจ 

รวม ค่าเฉลีย่ แปรผล 
ประทบัใจ พงึพอใจ 

ไม่พงึ
พอใจ 

1. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียง
และมีความน่าเช่ือถือ 

103 
(100.00) 

- - 103 
(100.00) 

2.00 ประทบัใจ 

2. มีการรับรองมาตรฐาน
การผลิต GMP 

100 
(97.09) 

3  
(2.91) 

- 103 
(100.00) 

1.97 ประทบัใจ 

3. มีการรับรองมาตรฐาน
เคร่ืองหมาย อ.ย. 

100 
(97.09) 

3  
(2.91) 

- 103 
(100.00) 

1.97 ประทบัใจ 

4. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ
สม ่าเสมอ 

102 
(99.03) 

1  
(0.97) 

- 103 
(100.00) 

1.99 ประทบัใจ 

5. ผลิตภณัฑมี์ความ
สะอาด ไม่มีส่ิง
ปลอมปน 

100 
(97.09) 

3  
(2.91) 

- 103 
(100.00) 

1.97 ประทบัใจ 

6. มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์
เช่น แหนมชีวภาพ / ไบ
โอเทค 

100 
(97.09) 

3  
(2.91) 

- 103 
(100.00) 

1.97 ประทบัใจ 

7. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาด
บรรจุใหเ้ลือก 

82  
(79.61) 

8  
(7.77) 

13  
(12.62) 

103 
(100.00) 

1.67 ประทบัใจ 

8. มีฉลากระบุวนัเดือนปีท่ี
ผลิต และวนัหมดอาย ุ

26  
(25.24) 

45  
(43.69) 

32  
(31.07) 

103 
(100.00) 

0.94 พึงพอใจ 

9. มีค  าแนะน าในการเก็บ
รักษาบนฉลาก 

82  
(79.61) 

21  
(20.39) 

- 103 
(100.00) 

1.80 ประทบัใจ 

10. บรรจุภณัฑแ์ขง็แรง 87  
(84.47) 

16  
(15.53) 

- 103 
(100.00) 

1.84 ประทบัใจ 

ค่าเฉล่ียรวม 1.81 ประทบัใจ 
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จากตารางท่ี 13 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม
ในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.81 ซ่ึงในปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์ พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัประทบัใจคือ ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ (2.00) 
มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP (1.97) มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (1.97) ผลิตภณัฑ์
มีคุณภาพสม ่าเสมอ (1.99) ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน (1.97) มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (1.97) ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดบรรจุให้เลือก (1.67) มีค าแนะน าในการ
เก็บรักษาบนฉลาก (1.80) และบรรจุภณัฑแ์ขง็แรง (1.84) ส่วนปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัพึงพอใจ คือ มีฉลากระบุวนัเดือนปีท่ีผลิต และวนัหมดอาย ุ(0.94) 
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ตารางที ่14  จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นราคา 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดับความพงึพอใจ 

รวม ค่าเฉลีย่ แปรผล ประทบัใ
จ 

พงึพอใจ 
ไม่พงึ
พอใจ 

1. ราคาของสินคา้ต ่า
กวา่ผูจ้  าหน่ายราย
อ่ืนๆ 

12  
(11.65) 

83  
(80.58) 

8  
(7.77) 

103 
(100.00) 

1.04 พึงพอใจ 

2. ราคาสินคา้
เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

95  
(92.23) 

8  
(7.77) 

- 103 
(100.00) 

1.92 ประทบัใจ 

3. ราคาสินคา้
เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ขนาดบรรจุ 

93  
(90.29) 

10  
(9.71) 

- 103 
(100.00) 

1.90 ประทบัใจ 

4. มีการแจง้ราคา
อยา่งสม ่าเสมอ 

88  
(85.44) 

15  
(14.56) 

- 103 
(100.00) 

1.85 ประทบัใจ 

5. มีใบแสดง
รายละเอียดราคา
ชดัเจน 

97  
(94.17) 

6  
(5.83) 

- 103 
(100.00) 

1.94 ประทบัใจ 

6. สามารถต่อรอง
ราคาได ้

5  
(4.85) 

9  
(8.74) 

89  
(86.41) 

103 
(100.00) 

0.18 ไม่พึง
พอใจ 

7. ใหเ้ครดิตในการ
ช าระค่าสินคา้ได ้

95 
(92.23) 

8 (7.77) - 103 
(100.00) 

1.92 ประทบัใจ 

ค่าเฉล่ียรวม 1.54 ประทบัใจ 
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จากตารางท่ี 14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อปัจจยัด้านราคาโดยรวมใน
ระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.54 ซ่ึงในปัจจยัย่อยดา้นราคาพบว่า ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัประทบัใจคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ (1.92) ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุ (1.90) มีการแจง้ราคาอย่างสม ่าเสมอ (1.85) มีใบแสดงรายละเอียดราคา
ชัดเจน (1.94) และให้เครดิตในการช าระค่าสินค้าได้ (1.92) ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัพึงพอใจคือ ราคาของสินคา้ต ่ากว่าผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนๆ (1.04) ส่วนปัจจยัย่อยท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัไม่พึงพอใจคือ สามารถต่อรองราคาได ้(0.18) 
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ตารางที ่15 จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ระดบัความพงึพอใจ 

รวม ค่าเฉลีย่ แปรผล 
ประทบัใจ พงึพอใจ 

ไม่พงึ
พอใจ 

1. วธีิการสัง่ซ้ือสะดวก 
รวดเร็ว มีหลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท ์แฟกซ์ 
อินเตอร์เน็ท อีเมลล ์
จดหมาย 

82 
 (79.61) 

21 
 (20.39) 

- 
103 

(100.00) 
1.80 ประทบัใจ 

2. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้
ไดต้รงเวลา 

85 
 (82.52) 

18 
 (17.48) 

- 
103 

(100.00) 
1.83 ประทบัใจ 

3. การขนส่งสินคา้มี
มาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิด
ความเสียหายจากการ
ขนส่ง 

92 
 (89.32) 

11 
 (10.68) 

- 
103 

(100.00) 
1.89 ประทบัใจ 

4. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้
ไดท้นัทีในกรณีท่ี
ตอ้งการอยา่งเร่งด่วน 

83 
 (80.58) 

20 
 (19.42) 

- 
103 

(100.00) 
1.81 ประทบัใจ 

5. ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์อง
บริษทั ท าใหส้ามารถ
คน้หาขอ้มูลไดส้ะดวก 
รวดเร็ว 

80 
 (77.67) 

23 
 (22.33) 

- 
103 

(100.00) 
1.78 ประทบัใจ 

6. ขั้นตอนในการส่งสินคา้
ถูกตอ้งตามชนิดและ
จ านวนของสินคา้ท่ีสัง่ 

96 
 (93.20) 

7 
 (6.80) 

- 
103 

(100.00) 
1.93 ประทบัใจ 

7. ขั้นตอนในการออก
เอกสารมีความถูกตอ้ง 

96 
 (93.20) 

5 
 (4.85) 

2 (1.94) 
103 

(100.00) 
1.91 ประทบัใจ 

ค่าเฉล่ียรวม 1.85 ประทบัใจ 
 

จากตารางท่ี 15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.85 ซ่ึงในปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพบวา่ 
ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัประทบัใจคือ วิธีการสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มี
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หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์ แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ จดหมาย (1.80) ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้
ตรงเวลา (1.83) การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง (1.89) ผูผ้ลิต
สามารถส่งสินคา้ได้ทนัทีในกรณีท่ีตอ้งการอย่างเร่งด่วน (1.81) ผูผ้ลิตมีเว็บไซต์ของบริษทั ท าให้
สามารถคน้หาขอ้มูลไดส้ะดวก รวดเร็ว (1.78) ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวน
ของสินคา้ท่ีสั่ง (1.93) และขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง (1.91) 
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ตารางที ่16 จ  านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความพงึพอใจ 

รวม ค่าเฉลีย่ แปรผล ประทบั 
ใจ 

พงึ
พอใจ 

ไม่พงึ
พอใจ 

1. การใหส่้วนลดการคา้(มีการให้
ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จาก
ราคาท่ีตั้งไว)้ 

1  
(0.97) 

4  
(3.88) 

98  
(95.15) 

103 
(100.00) 

0.06 ไม่พึงพอใจ 

2. การใหส่้วนลดเงินสด ( มีการ
ใหส่้วนลดเม่ือน าเงินสดมา
ช าระภายในระยะเวลาท่ี
ก าหนดไว ้) 

- 
5 

 (4.85) 
98 

 (95.15) 
103 

(100.00) 
0.05 ไม่พึงพอใจ 

3. การใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ 1 
 (0.97) 

4  
(3.88) 

98 
 (95.15) 

103 
(100.00) 

0.06 ไม่พึงพอใจ 

4. การใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ 1 
 (0.97) 

4 
 (3.88) 

98 
 (95.15) 

103 
(100.00) 

0.06 ไม่พึงพอใจ 

5. การเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผู ้
จดัจ าหน่าย  การโฆษณา ณ จุด
ขาย 

2  
(1.94) 

9 
 (8.74) 

92 
 (89.32) 

103 
(100.00) 

0.13 ไม่พึงพอใจ 

6. ใหเ้ยีย่มชมโรงงาน ดูวธีิการ
ผลิตได ้

6 (5.83) 
86 

(83.50) 
11 

(10.68) 
103 

(100.00) 
0.95 พึงพอใจ 

7. การใหค้วามสนบัสนุน
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งาน
วนัเด็ก  ช่วยเหลือสงัคม 

54 (52.43) 
46 

(44.66) 
3 (2.91) 

103 
(100.00) 

1.50 ประทบัใจ 

8. พนกังานขายมีความรู้ในเร่ือง
ของผลิตภณัฑ ์และสามารถให้
ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

82 (79.61) 
21 

(20.39) 
- 

103 
(100.00) 

1.80 ประทบัใจ 

9. พนกังานขายมีความสุภาพ 
อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการ
ใหบ้ริการ 

88 (85.44) 
15 

(14.56) 
- 

103 
(100.00) 

1.85 ประทบัใจ 

ค่าเฉล่ียรวม 0.72 พึงพอใจ 
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จากตารางท่ี 16 พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยรวมในระดบัพึงพอใจ มีค่าเฉล่ีย 0.72 ซ่ึงในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า 
ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัประทบัใจคือ การใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรม
ต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม (1.50) พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และ
สามารถให้ขอ้มูลไดอ้ย่างถูกตอ้ง (1.80) และพนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการ
ให้บริการ (1.85) ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัพึงพอใจคือ ให้เยี่ยมชม
โรงงาน ดูวิธีการผลิตได้ (0.95) ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัไม่พึงพอใจ
คือ การให้ส่วนลดการคา้ มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว ้(0.06) การให้ส่วนลดเงิน
สด มีการใหส่้วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้(0.05) การใหข้องแถมส าหรับ
ร้านค้า (0.06) การให้ของแถมส าหรับลูกค้า (0.06) การเสริมภาพลักษณ์ร้านค้า/ผูจ้ดัจ  าหน่าย การ
โฆษณา ณ จุดขาย (0.13)    
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ตารางที่ 17 ค่าเฉล่ียและระดับความพึงพอใจท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้กับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลีย่ ระดับความพงึพอใจ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 1.81 ประทบัใจ 
2. ดา้นราคา 1.54 ประทบัใจ 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 1.85 ประทบัใจ 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.72 พึงพอใจ 
ความพึงพอใจในภาพรวมของส่วนประสมทางการตลาด 1.48 ประทบัใจ 
 

จากตารางท่ี 17 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในภาพรวมของส่วนประสมทาง
การตลาดของแหนมป้ายน่อยูใ่นระดบัประทบัใจ (1.48) โดยถา้แบ่งตามส่วนประสมทางการตลาดแต่
ละประเภทจะพบวา่ ประเด็นท่ีไดรั้บความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ (1.81) ดา้น
ราคา (1.54) ดา้นการจดัจ าหน่าย (1.85) ส่วนประเด็นท่ีไดรั้บความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจคือ  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด (1.48) 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของคนกลางที่มีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
ตารางที ่ 18  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑแ์บ่งตามเพศ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

เพศ 

ชาย หญงิ รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
 (แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 

2. มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

3. มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

4. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสม ่าเสมอ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.98 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 

5. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 
6. มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / 

ไบโอเทค 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

7. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดบรรจุใหเ้ลือก 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.63 

(ประทบัใจ) 
1.66 

(ประทบัใจ) 

8. มีฉลากระบุวนัเดือนปีท่ีผลิต และวนัหมดอายุ 
0.95 

(พึงพอใจ) 
0.93 

(พึงพอใจ) 
0.94 

(พึงพอใจ) 

9. มีค  าแนะน าในการเก็บรักษาบนฉลาก 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.77 

(ประทบัใจ) 
1.79 

(ประทบัใจ) 

10. บรรจุภณัฑแ์ขง็แรง 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.83 

(ประทบัใจ) 
1.84 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.86 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 18 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามเพศ
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.81 โดยเพศชาย 
มีค่าเฉล่ีย 1.86 และเพศหญิง มีค่าเฉล่ีย 1.80 

เพศชายมีความพึงพอใจในระดับประทับใจต่อปัจจยัย่อยหลายๆ ด้าน เช่น ผลิตภัณฑ์มี
ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 2.00 มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP มีค่าเฉล่ีย 2.00 มี
การรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. มีค่าเฉล่ีย 2.00 ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 2.00 
ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน มีค่าเฉล่ีย 2.00 และมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนม
ชีวภาพ / ไบโอเทค มีค่าเฉล่ีย 2.00 

เพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัย่อยหลายๆ ดา้นสอดคลอ้งกนักบัเพศ
ชาย เช่น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 2.00 ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ มี
ค่าเฉล่ีย 1.98 มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP มีค่าเฉล่ีย 1.96 มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย 
อ.ย. มีค่าเฉล่ีย 1.96 ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน มีค่าเฉล่ีย 1.96 และมีการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค มีค่าเฉล่ีย 1.96 
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ตารางที ่ 19  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นราคาแบ่งตามเพศ 

ปัจจัยด้านราคา 

เพศ 

ชาย หญงิ รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ราคาของสินคา้ต ่ากวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนๆ 
1.15 

(พึงพอใจ) 
1.01 

(พึงพอใจ) 
1.04 

(พึงพอใจ) 

2. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 
3. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาด

บรรจุ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.90 

(ประทบัใจ) 

4. มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ 
1.75 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

5. มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.94 

(ประทบัใจ) 

6. สามารถต่อรองราคาได ้
0.20 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.18 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.18 
(ไม่พึง
พอใจ) 

7. ใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.59 

(ประทบัใจ) 
1.53 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 
 

จากตารางท่ี 19 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคาจ าแนกตามเพศพบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดับประทับใจ มีค่าเฉล่ีย 1.54 โดยเพศชายมี
ค่าเฉล่ีย 1.59 และเพศหญิง มีค่าเฉล่ีย 1.53 

เพศชายมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัยอ่ยเก่ียวกบัราคาสูงท่ีสุดในดา้น ราคา
สินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 2.00 ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุ มี
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ค่าเฉล่ีย 2.00 มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 2.00 และ ให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้
มีค่าเฉล่ีย 2.00 

เพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัย่อยดา้น มีใบแสดงรายละเอียดราคา
ชดัเจน สูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.93 รองลงมาคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 1.90 และ 
ใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ีย 1.90 

 

ตารางที ่ 20  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบ่งตามเพศ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

เพศ 

ชาย หญงิ รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. วธีิการสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท ์แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล ์
จดหมาย 

1.75 
(ประทบัใจ) 

1.81 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

2. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
1.83 

(ประทบัใจ) 
3. การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความ

เสียหายจากการขนส่ง 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
4. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ี

ตอ้งการอยา่งเร่งด่วน 
1.90 

(ประทบัใจ) 
1.78 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
5. ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์องบริษทั ท าใหส้ามารถคน้หา

ขอ้มูลไดส้ะดวก รวดเร็ว 
1.75 

(ประทบัใจ) 
1.78 

(ประทบัใจ) 
1.78 

(ประทบัใจ) 
6. ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและ

จ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 
1.93 

(ประทบัใจ) 

7. ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.91 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.84 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 20 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
จ าแนกตามเพศพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 
1.85 โดยเพศชายมีค่าเฉล่ีย 1.89 และเพศหญิง มีค่าเฉล่ีย 1.84 

เพศชายมีความพึงพอใจในระดับประทับใจต่อปัจจัยย่อยเก่ียวกับราคาสูงท่ีสุดในด้าน 
ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง และ ขั้นตอนในการออกเอกสารมี
ความถูกต้อง มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ ผูผ้ลิตสามารถส่งสินค้าได้ตรงเวลา การขนส่งสินค้ามี
มาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง และ ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ี
ตอ้งการอยา่งเร่งด่วน มีค่าเฉล่ีย 1.90 

เพศหญิงมีความพึงพอใจในระดับประทับใจต่อปัจจัยย่อยเก่ียวกับราคาสูงท่ีสุดในด้าน 
ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง มีค่าเฉล่ีย 1.92 รองลงมาคือ การ
ขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง และ ขั้นตอนในการออกเอกสารมี
ความถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย 1.89 
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ตารางที ่ 21  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตามเพศ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

เพศ 

ชาย หญงิ รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. การใหส่้วนลดการคา้(มีการใหส่้วนลด
ทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้ 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.07 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

2. การใหส่้วนลดเงินสด ( มีการใหส่้วนลด
เม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ี
ก าหนดไว ้) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.05 
(ไม่พึงพอใจ) 

3. การใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ 
0.00 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.07 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.06 

(ไม่พึงพอใจ) 

4. การใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ 
0.00 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.07 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.06 

(ไม่พึงพอใจ) 
5. การเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ  าหน่าย  

การโฆษณา ณ จุดขาย 
0.10 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.13 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.13 

(ไม่พึงพอใจ) 

6. ใหเ้ยีย่มชมโรงงาน ดูวธีิการผลิตได ้
1.05 

(พึงพอใจ) 
0.93 

(พึงพอใจ) 
0.95 

(พึงพอใจ) 
7. การใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 

กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม 
1.30 

(พึงพอใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 
1.50 

(ประทบัใจ) 
8.   พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของ
ผลิตภณัฑ ์   
      และสามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

1.75 
(ประทบัใจ) 

1.81 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

9.  พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มี  
     มารยาทในการใหบ้ริการ 

1.75 
(ประทบัใจ) 

1.88 
(ประทบัใจ) 

1.85 
(ประทบัใจ) 

รวม 
0.66 

(ไม่พงึพอใจ) 
0.73 

(พงึพอใจ) 
0.72 

(พงึพอใจ) 
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จากตารางท่ี 20 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดจ าแนก
ตามเพศพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัพึงพอใจ มีค่าเฉล่ีย 0.72 โดย
เพศชายให้ให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัไม่พึงพอใจมีค่าเฉล่ีย 0.66 และเพศหญิงให้ความพึง
พอใจโดยรวมในระดบัพึงพอใจ มีค่าเฉล่ีย 0.73 

เพศชายมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัย่อยเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดสูง
ท่ีสุดในด้าน พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.75 และพนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 1.75 
รองลงมาคือ การให้ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มีค่าเฉล่ีย 
1.30 

เพศชายมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัย่อยเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดสูง
ท่ีสุดในด้าน พนักงานขายมีความสุภาพ อัธยาศัยดี  มีมารยาทในการให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 1.88 
รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.81 และ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มี
ค่าเฉล่ีย 1.54 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

38 
 

ตารางที ่22 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดจ าแนกตามเพศ 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 

เพศ 

ชาย หญงิ รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
 (แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
1.86 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 

2. ดา้นราคา 
1.59 

(ประทบัใจ) 
1.53 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.84 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
0.66 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.73 

(พึงพอใจ) 
0.72 

(พึงพอใจ) 
ความพึงพอใจในภาพรวมของส่วนประสมทาง

การตลาด 
1.50 

(ประทบัใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
 

จากตารางท่ี 22 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ โดยรวมทุกส่วนประสมทางการตลาดแลว้
ผูต้อบแบบสอบถามจะมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.48 โดยเพศชายจะมีค่าเฉล่ีย 
1.50 และเพศหญิงมีค่าเฉล่ีย 1.48 

เพศชายมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา 
คือด้านผลิตภณัฑ์และด้านราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.89, 1.86 และ 1.59 ตามล าดับ และให้ความพึง
พอใจในระดบัไม่พึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.66 

เพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา 
คือด้านผลิตภณัฑ์และด้านราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.84, 1.80 และ 1.53 ตามล าดับ และให้ความพึง
พอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.73 
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ตารางที่  23  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์แบ่งตามยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อ
เดือน 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดอืน 

น้อยกว่า 
10,000 บ. 

(N=2) 

10,000 ถึง 
50,000 บ. 
(N=63) 

50,001 ถึง 
100,000 บ. 

(N=24) 

มากกว่า 
100,000 บ. 

(N=14) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมี
ความน่าเช่ือถือ 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2. มีการรับรองมาตรฐาน
การผลิต GMP 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.98 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.97 
(ประทบัใจ) 

3. มีการรับรองมาตรฐาน
เคร่ืองหมาย อ.ย. 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.98 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.97 
(ประทบัใจ) 

4. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ
สม ่าเสมอ 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.98 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.99 
(ประทบัใจ) 

5. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด 
ไม่มีส่ิงปลอมปน 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.98 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.97 
(ประทบัใจ) 

6. มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์
เช่น แหนมชีวภาพ / ไบ
โอเทค 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.98 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.97 
(ประทบัใจ) 

7. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาด
บรรจุใหเ้ลือก 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.60 
(ประทบัใจ) 

1.83 
(ประทบัใจ) 

1.79 
(ประทบัใจ) 

1.67 
(ประทบัใจ) 

8. มีฉลากระบุวนัเดือนปีท่ี
ผลิต และวนัหมดอาย ุ

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.86 
(ไม่พึงพอใจ) 

1.21 
(พึงพอใจ) 

1.00 
(พึงพอใจ) 

0.94 
(พึงพอใจ) 

9. มีค  าแนะน าในการเก็บ
รักษาบนฉลาก 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.78 
(ประทบัใจ) 

1.79 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

10. บรรจุภณัฑแ์ขง็แรง 
1.00 

(พึงพอใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.84 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.10 

(พงึพอใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 23 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามยอดขาย
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.81 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.10 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 
10,000-50,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.80 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,000-100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 
1.88 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.88 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัยอ่ยหลายๆ ดา้น เช่น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 2.00 และ ผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 2.00  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ มีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต GMP มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย.ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ 
ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค มี
ค่าเฉล่ีย 1.98 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัยอ่ยหลายๆ ดา้น เช่น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีการรับรองมาตรฐานการผลิต 
GMP มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด 
ไม่มีส่ิงปลอมปนและมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค มีค่าเฉล่ีย 2.00 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจยัย่อยหลายๆ ดา้น เช่น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีการรับรองมาตรฐานการ
ผลิต GMP มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่า เสมอ ผลิตภณัฑ์มีความ
สะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปนมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค มีค าแนะน าในการเก็บ
รักษาบนฉลาก และบรรจุภณัฑแ์ขง็แรง มีค่าเฉล่ีย 2.00 
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ตารางที ่ 24  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นราคาแบ่งตามยอดจ าหน่ายแหนมป้ายน่ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านราคา 

ยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดอืน 

น้อยกว่า 
10,000 บ. 

(N=2) 

10,000 ถึง 
50,000 บ. 
(N=63) 

50,001 ถึง 
100,000 บ. 

(N=24) 

มากกว่า 
100,000 บ. 

(N=14) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ (แปร
ผล) 

ค่าเฉลีย่ (แปร
ผล) 

ค่าเฉลีย่ (แปร
ผล) 

ค่าเฉลีย่ (แปร
ผล) 

1. ราคาของสินคา้ต ่า
กวา่ผูจ้  าหน่ายราย
อ่ืนๆ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.06 
(พึงพอใจ) 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.04 
(พึงพอใจ) 

2. ราคาสินคา้
เหมาะสมกบั
คุณภาพ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.94 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

3. ราคาสินคา้
เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ขนาดบรรจุ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.90 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.90 
(ประทบัใจ) 

4. มีการแจง้ราคาอยา่ง
สม ่าเสมอ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.87 
(ประทบัใจ) 

1.79 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.85 
(ประทบัใจ) 

5. มีใบแสดง
รายละเอียดราคา
ชดัเจน 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.98 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.79 
(ประทบัใจ) 

1.94 
(ประทบัใจ) 

6. สามารถต่อรอง
ราคาได ้

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.17 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.33 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.18 
(ไม่พึงพอใจ) 

7. ใหเ้ครดิตในการ
ช าระค่าสินคา้ได ้

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.94 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.86 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

รวม 
0.86 

(พงึพอใจ) 
1.55 

(ประทบัใจ) 
1.57 

(ประทบัใจ) 
1.52 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 24 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านราคาจ าแนกตามยอดขาย
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.54 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 0.86 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 
10,000-50,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.55 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 
1.57 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.52 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อ
ปัจจยัยอ่ยหลายๆ ดา้น เช่น ราคาของสินคา้ต ่ากวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนๆ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
ราคาสินค้าเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์แต่ละขนาดบรรจุ มีการแจ้งราคาอย่างสม ่าเสมอ มีใบแสดง
รายละเอียดราคาชดัเจนและใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ีย 1.00 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัมีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจนสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.98 รองลงมาคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพและใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ีย 1.94 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัมีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจนและให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ไดสู้งท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพและราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาดบรรจุ 
มีค่าเฉล่ีย 1.92 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกว่า 100,000 มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุและมีการ
แจง้ราคาอย่างสม ่าเสมอสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ  ให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได้ มี
ค่าเฉล่ีย 1.86 
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ตารางที ่ 25  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบ่งตามยอดจ าหน่ายแหนม
ป้ายน่ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดอืน 
น้อยกว่า 

10,000 บ. 
(N=2) 

10,000 ถึง 
50,000 บ. 
(N=63) 

50,001 ถึง 
100,000 บ. 

(N=24) 

มากกว่า 
100,000 บ. 

(N=14) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. วธีิการสัง่ซ้ือสะดวก 
รวดเร็ว มีหลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท ์แฟกซ์ 
อินเตอร์เน็ท อีเมลล ์ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.78 
(ประทบัใจ) 

1.79 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

2. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้
ตรงเวลา 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.75 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.83 
(ประทบัใจ) 

3. การขนส่งสินคา้มี
มาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิด
ความเสียหายจากการ
ขนส่ง 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.86 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.89 
(ประทบัใจ) 

4. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้
ทนัทีในกรณีท่ีตอ้งการ
อยา่งเร่งด่วน 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.75 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.81 
(ประทบัใจ) 

5. ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์องบริษทั 
ท าใหส้ามารถคน้หาขอ้มูล
ไดส้ะดวก รวดเร็ว 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.83 
(ประทบัใจ) 

1.79 
(ประทบัใจ) 

1.64 
(ประทบัใจ) 

1.78 
(ประทบัใจ) 

6. ขั้นตอนในการส่งสินคา้
ถูกตอ้งตามชนิดและ
จ านวนของสินคา้ท่ีสัง่ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.93 
(ประทบัใจ) 

7. ขั้นตอนในการออก
เอกสารมีความถูกตอ้ง 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.95 
(ประทบัใจ) 

1.83 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.91 
(ประทบัใจ) 

รวม 
1.14 

(พงึพอใจ) 
1.83 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 25 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
จ าแนกตามยอดขายพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดับประทับใจ มี
ค่าเฉล่ีย 1.85 โดยผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.14 ผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.83 ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 
50,001-100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.89 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกว่า 100,000 บาท มี
ค่าเฉล่ีย 1.95 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัผูผ้ลิตสามารถส่งสินค้าได้ตรงเวลา มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาจะเป็น วิธีการสั่งซ้ือสะดวก 
รวดเร็ว มีหลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์ แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ จดหมาย การขนส่งสินค้ามี
มาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการ
อยา่งเร่งด่วน ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์องบริษทั ท าให้สามารถคน้หาขอ้มูลไดส้ะดวก รวดเร็ว ขั้นตอนในการ
ส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง และขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.00 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้งสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.95 รองลงมาคือ ขั้นตอนในการ
ส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง  มีค่าเฉล่ีย 1.92 และ การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  
สินคา้ไมเ่กิดความเสียหายจากการขนส่ง มีค่าเฉล่ีย 1.6 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัการขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่งและขั้นตอนในการส่ง
สินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง  สูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ ผูผ้ลิตสามารถ
ส่งสินคา้ได้ทนัทีในกรณีท่ีตอ้งการอย่างเร่งด่วนและผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา มีค่าเฉล่ีย 
1.92 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกว่า 100,000 มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัย่อยหลายๆ ปัจจยั ได้แก่ วิธีการสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์ แฟกซ์ 
อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ จดหมาย ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้
ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้ทนัทีในกรณีท่ีตอ้งการอย่างเร่งด่วน 
ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง  และ ขั้นตอนในการออกเอกสาร
มีความถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย 2.00 
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ตารางที ่ 26  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตามยอดจ าหน่ายแหนม
ป้ายน่ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดอืน 

น้อยกว่า 
10,000 บ. 

(N=2) 

10,000 ถึง 
50,000 บ. 
(N=63) 

50,001 ถึง 
100,000 บ. 

(N=24) 

มากกว่า 
100,000 บ. 

(N=14) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
 (แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
 (แปรผล) 

1. การใหส่้วนลดการคา้
(มีการใหส่้วนลด
ทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จาก
ราคาท่ีตั้งไว)้ 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.10 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

2. การใหส่้วนลดเงิน
สด ( มีการใหส่้วน 
ลดเม่ือน าเงินสดมา
ช าระภายในระยะ 
เวลาท่ีก าหนดไว ้) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.08 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.05 
(ไม่พึงพอใจ) 

3. การใหข้องแถม
ส าหรับร้านคา้ 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.10 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

4. การใหข้องแถม
ส าหรับลูกคา้ 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.10 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

5. การเสริมภาพลกัษณ์
ร้านคา้ / ผูจ้ดั
จ าหน่าย  การ
โฆษณา ณ จุดขาย 

0.00 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.13 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.08 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.21 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.13 
(ไม่พึงพอใจ) 

6. ใหเ้ยีย่มชมโรงงาน ดู
วธีิการผลิตได ้

1.00 
(พึงพอใจ) 

0.95 
(พึงพอใจ) 

1.00 
(พึงพอใจ) 

0.86 
(พึงพอใจ) 

0.95 
(พึงพอใจ) 

7. การใหค้วามสนบั 
สนุนกิจกรรมต่าง ๆ 
เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  
ช่วยเหลือสงัคม 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.52 
(ประทบัใจ) 

1.63 
(ประทบัใจ) 

1.21 
(พึงพอใจ) 

1.50 
(ประทบัใจ) 
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ตารางที ่ 26 (ต่อ) ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตามยอดจ าหน่าย
แหนมป้ายน่ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดอืน 

น้อยกว่า 
10,000 บ. 

(N=2) 

10,000 ถึง 
50,000 บ. 
(N=63) 

50,001 ถึง 
100,000 บ. 

(N=24) 

มากกว่า 
100,000 บ. 

(N=14) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่   
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่   
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

8. พนกังานขายมี
ความรู้ในเร่ืองของ
ผลิตภณัฑ ์และ
สามารถใหข้อ้มูล
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.75 
(ประทบัใจ) 

1.88 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

9. พนกังานขายมี
ความสุภาพ 
อธัยาศยัดี  มี
มารยาทในการ
ใหบ้ริการ 

1.00 
(พึงพอใจ) 

1.84 
(ประทบัใจ) 

1.88 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.85 
(ประทบัใจ) 

รวม 
0.44 

(ไม่พงึพอใจ) 
0.73 

(พงึพอใจ) 
0.72 

(พงึพอใจ) 
0.70 

(พงึพอใจ) 
0.72 

(พงึพอใจ) 

 
จากตารางท่ี 26 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดจ าแนก

ตามยอดขายพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัพึงพอใจ มีค่าเฉล่ีย 0.72 
โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 0.44 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ยอดขาย 10,000-50,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 0.73 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มี
ค่าเฉล่ีย 0.72 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 0.70 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อ
ปัจจยัใหเ้ยี่ยมชมโรงงาน ดูวธีิการผลิตได ้การให้ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  
ช่วยเหลือสังคม พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง 
และพนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 1.00  
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัพนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศัยดี  มีมารยาทในการให้บริการสูงท่ีสุด  มีค่าเฉล่ีย 1.84 
รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.75 และ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มี
ค่าเฉล่ีย 1.52 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัพนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ และ พนกังานขายมีความรู้ใน
เร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.88 รองลงมาคือ มี การ
ใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มีค่าเฉล่ีย 1.63 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกว่า 100,000 มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัพนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ และ พนกังานขายมีความรู้ใน
เร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ มี การ
ใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มีค่าเฉล่ีย 1.21 

 

ตารางที่ 27 ค่าเฉล่ียและระดับความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดจ าแนกตามยอด
จ าหน่ายแหนมป้ายน่ต่อเดือน 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดอืน 

น้อยกว่า 
10,000 บ. 

10,000 ถึง 
50,000 บ. 

50,001 ถึง 
100,000 บ. 

มากกว่า 
100,000 บ. 

รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.10 

(พึงพอใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 

2. ดา้นราคา 
0.86 

(พึงพอใจ) 
1.55 

(ประทบัใจ) 
1.57 

(ประทบัใจ) 
1.52 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
1.14 

(พึงพอใจ) 
1.83 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
0.44 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.73 

(พึงพอใจ) 
0.72 

(พึงพอใจ) 
0.70 

(พึงพอใจ) 
0.72 

(พึงพอใจ) 
ความพงึพอใจในภาพรวมส่วน

ประสมทางการตลาด 
0.89 

(พงึพอใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
1.52 

(ประทบัใจ) 
1.51 

(ประทบัใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 27 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบวา่ โดยรวมทุกส่วนประสมทางการตลาดแลว้
ผูต้อบแบบสอบถามจะมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.48 โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 0.89 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท 
มีค่าเฉล่ีย 1.48 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.52 และผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 บาท มีค่าเฉล่ีย 1.51 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อ
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.14, 
1.10 และ 0.86 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัไม่พึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.44 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.83, 
1.80 และ 1.55 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.73 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.89, 
1.88 และ 1.57 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.72 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกว่า 100,000 บาท มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.95, 
1.88 และ 1.52 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.70 
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ตารางที ่ 28  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑแ์บ่งตามวฒิุการศึกษา 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

วุฒิการศึกษา 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

(N=66) 

 
ปริญญาตรี 

(N=27) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(N=10) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 

2. มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

3. มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

4. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสม ่าเสมอ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 

5. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 
6. มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / 

ไบโอเทค 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

7. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดบรรจุใหเ้ลือก 
1.83 

(ประทบัใจ) 
1.44 

(ประทบัใจ) 
1.20 

(พึงพอใจ) 
1.67 

(ประทบัใจ) 

8. มีฉลากระบุวนัเดือนปีท่ีผลิต และวนั
หมดอาย ุ

1.20 
(พึงพอใจ) 

0.52 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.40 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.94 
(ไม่พึง
พอใจ) 

9. มีค  าแนะน าในการเก็บรักษาบนฉลาก 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.63 

(ประทบัใจ) 
1.60 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 

10. บรรจุภณัฑแ์ขง็แรง 
1.94 

(ประทบัใจ) 
1.70 

(ประทบัใจ) 
1.60 

(ประทบัใจ) 
1.84 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.68 

(ประทบัใจ) 
1.68 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 28 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามวุฒิ
การศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.81 โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.89 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.68 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 
มีค่าเฉล่ีย 1.68  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจัยย่อยหลายๆ ด้าน เช่น ผลิตภัณฑ์มี ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ีย 2.00 และ 
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 2.00  มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP มีค่าเฉล่ีย 2.00   มี
การรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. มีค่าเฉล่ีย 2.00   ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด มีค่าเฉล่ีย 2.00   ไม่มี
ส่ิงปลอมปน มีค่าเฉล่ีย 2.00  มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค มีค่าเฉล่ีย 2.00   

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 1.96 และ มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP, มีการรับรองมาตรฐาน
เคร่ืองหมาย อ.ย., ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน และมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนม
ชีวภาพ / ไบโอเทค มีค่าเฉล่ีย 1.89 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัย่อยหลายๆ ด้าน เช่น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต GMP มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ 
ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปนและมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค 
มีค่าเฉล่ีย 2.00 
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ตารางที ่ 29  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นราคาแบ่งตามแบ่งตามวุฒิการศึกษา 

ปัจจยัด้านราคา 

วุฒิการศึกษา 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

(N=66) 

 
ปริญญาตรี 

(N=27) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(N=10) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ราคาของสินคา้ต ่ากวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนๆ 
1.00 

(พึงพอใจ) 
1.15 

(พึงพอใจ) 
1.00 

(พึงพอใจ) 
1.04 

(พึงพอใจ) 

2. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
1.97 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 
3. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละ

ขนาดบรรจุ 
1.94 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.90 

(ประทบัใจ) 

4. มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.78 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

5. มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.94 

(ประทบัใจ) 

6. สามารถต่อรองราคาได ้
0.26 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.00 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.20 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.18 
(ไม่พึง
พอใจ) 

7. ใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
1.70 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.57 

(ประทบัใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
1.47 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 

 
จากตารางท่ี 29 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคา จ าแนกตามวฒิุการศึกษา

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.54 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.57 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.48 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 
1.47 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อการให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ไดสู้งท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 1.97 และ มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน มีค่าเฉล่ีย 1.95 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจัยปัจจัย มีใบแสดงรายละเอียดราคาชัดเจนสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.89 รองลงมาคือ ราคาสินค้า
เหมาะสมกบัคุณภาพ และ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาดบรรจุ มีค่าเฉล่ีย 1.85 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัมีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจนสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาคือ ราคาสินคา้
เหมาะสมกบัคุณภาพ, ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุ และ มีการแจง้ราคาอยา่ง
สม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย 1.80 
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ตารางที ่ 30  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบ่งตามวฒิุการศึกษา 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

วุฒิการศึกษา 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

(N=66) 

 
ปริญญาตรี 

(N=27) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(N=10) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. วธีิการสัง่ซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลาย
ช่องทาง เช่น โทรศพัท ์แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท 
อีเมลล ์ 

1.89 
(ประทบัใจ) 

1.56 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

2. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา 
1.94 

(ประทบัใจ) 
1.63 

(ประทบัใจ) 
1.60 

(ประทบัใจ) 
1.83 

(ประทบัใจ) 
3. การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิด

ความเสียหายจากการขนส่ง 
1.94 

(ประทบัใจ) 
1.74 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
4. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ี

ตอ้งการอยา่งเร่งด่วน 
1.94 

(ประทบัใจ) 
1.56 

(ประทบัใจ) 
1.60 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
5. ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์องบริษทั ท าใหส้ามารถ

คน้หาขอ้มูลไดส้ะดวก รวดเร็ว 
1.82 

(ประทบัใจ) 
1.67 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
1.78 

(ประทบัใจ) 
6. ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิด

และจ านวนของสินคา้ท่ีสัง่ 
1.97 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.93 

(ประทบัใจ) 

7. ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
1.60 

(ประทบัใจ) 
1.91 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.68 

(ประทบัใจ) 
1.77 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

 
จากตารางท่ี 30 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

จ าแนกตามวุฒิการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มี
ค่าเฉล่ีย 1.85 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากว่าระดับปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.93 ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.68 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกวา่
ระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.77 



 

54 
 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจยัขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาจะเป็น ขั้นตอนในการส่ง
สินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง มีค่าเฉล่ีย 1.97 และ ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รง
เวลา, การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่งและ ผูผ้ลิตสามารถส่ง
สินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน มีค่าเฉล่ีย 1.94 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่งและขั้นตอนในการออก
เอกสารมีความถูกตอ้งสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.81 รองลงมาคือ การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิด
ความเสียหายจากการขนส่ง มีค่าเฉล่ีย 1.74 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดบปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัการขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่งและขั้นตอน
ในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่งสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 2.00 รองลงมาจะเป็น 
วธีิการสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลายช่องทาง เช่น โทรศพัท ์แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ และ ผูผ้ลิตมี
เวบ็ไซตข์องบริษทั ท าใหส้ามารถคน้หาขอ้มูลไดส้ะดวก รวดเร็ว มีค่าเฉล่ีย 1.80 
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ตารางที ่ 31  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตามวฒิุการศึกษา 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

วุฒิการศึกษา 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

(N=66) 

 
ปริญญาตรี 

(N=27) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(N=10) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. การใหส่้วนลดการคา้(มีการให้
ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคา
ท่ีตั้งไว)้ 

0.03 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.07 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.20 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

2. การใหส่้วนลดเงินสด ( มีการให้
ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายใน
ระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้) 

0.03 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.07 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.10 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.05 
(ไม่พึงพอใจ) 

3. การใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ 0.03 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.07 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.20 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

4. การใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ 0.03 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.07 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.20 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

5. การเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดั
จ าหน่าย  การโฆษณา ณ จุดขาย 

0.08 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.15 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.40 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.13 
(ไม่พึงพอใจ) 

6. ใหเ้ยีย่มชมโรงงาน ดูวธีิการผลิตได ้
0.91 

(พึงพอใจ) 
0.96 

(พึงพอใจ) 
1.20 

(พึงพอใจ) 
0.95 

(พึงพอใจ) 
7. การใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมตา่ง 

ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือ
สงัคม 

1.62 
(ประทบัใจ) 

1.15 
(พึงพอใจ) 

1.60 
(ประทบัใจ) 

1.50 
(ประทบัใจ) 

8. พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของ
ผลิตภณัฑ ์และสามารถใหข้อ้มูลได้
อยา่งถูกตอ้ง 

1.88 
(ประทบัใจ) 

1.52 
(ประทบัใจ) 

 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

9. พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  
มีมารยาทในการใหบ้ริการ 

1.91 
(ประทบัใจ) 

1.67 
(ประทบัใจ) 

2.00 
(ประทบัใจ) 

1.85 
(ประทบัใจ) 

รวม 
0.72 

(พึงพอใจ) 
0.64 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.88 

(พึงพอใจ) 
0.72 

(พึงพอใจ) 
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จากตารางท่ี 31 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนก
ตามวุฒิการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัพึงพอใจ มีค่าเฉล่ีย 
0.72 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 0.72 ผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 0.64 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดับ
ปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 0.88 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจยัพนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.91 
รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.88 และ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มี
ค่าเฉล่ีย 1.62 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัพนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศัยดี  มีมารยาทในการให้บริการสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 1.67 
รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.52 และ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มี
ค่าเฉล่ีย 1.15 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทับใจต่อปัจจยัพนักงานขายมีความสุภาพ อัธยาศัยดี  มีมารยาทในการให้บริการและปัจจัย
พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง สูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 
2.00 รองลงมาคือ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มี
ค่าเฉล่ีย 1.60 
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ตารางที่ 32 ค่าเฉล่ียและระดับความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดจ าแนกตามวุฒิ
การศึกษา 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

วุฒิการศึกษา 

ต า่กว่า
ปริญญาตรี 

(N=66) 

 
ปริญญาตรี 

(N=27) 

สูงกว่า
ปริญญาตรี 

(N=10) 
รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.68 

(ประทบัใจ) 
1.68 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 

2. ดา้นราคา 
1.57 

(ประทบัใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
1.47 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.68 

(ประทบัใจ) 
1.77 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.72 
(พึงพอใจ) 

0.64 
(ไม่พึง
พอใจ) 

0.88 
(พึงพอใจ) 

0.72 
(พึงพอใจ) 

ความพงึพอใจในภาพรวมส่วนประสมทาง
การตลาด 

1.53 
(ประทบัใจ) 

1.37 
(ประทบัใจ) 

1.45 
(ประทบัใจ) 

1.48 
(ประทบัใจ) 

 
จากตารางท่ี 32 พบว่า โดยรวมทุกส่วนประสมทางการตลาดแลว้ผูต้อบแบบสอบถามจะมี

ความพึงพอใจอยู่ในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.48 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากว่าระดับ
ปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.53 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.37 และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี มีค่าเฉล่ีย 1.45 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.93, 
1.89 และ 1.57 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.72 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นผลิตภณัฑ์สูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 1.68 รองลงมา คือดา้นราคา โดยมี
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ค่าเฉล่ีย 1.48 และให้ความพึงพอใจในระดับไม่พึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.64 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาตรีมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ
ต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมีค่าเฉล่ีย 1.85, 
1.81และ 1.54 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.72 
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ตารางที ่ 33  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑแ์บ่งตามประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ 

ปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ 

ประสบการณ์ในการส่ังซือ้ 

ไม่เกนิ 6 ปี 
 (N=27) 

มากกว่า 6 ปี 
(N=76) 

รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ 
2.00 

  (ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 
2.00 

(ประทบัใจ) 

2. มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

3. มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

4. ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสม ่าเสมอ 
2.00 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 

5. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 
6. มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบ

โอเทค 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.97 

(ประทบัใจ) 

7. ผลิตภณัฑมี์หลายขนาดบรรจุใหเ้ลือก 
0.89 

(พึงพอใจ) 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.67 

(ประทบัใจ) 

8. มีฉลากระบุวนัเดือนปีท่ีผลิต และวนัหมดอาย ุ
0.48 

(ไม่พึงพอใจ) 
1.11 

(พึงพอใจ) 
0.94 

(พึงพอใจ) 

9. มีค  าแนะน าในการเก็บรักษาบนฉลาก 
1.37 

(ประทบัใจ) 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 

10. บรรจุภณัฑแ์ขง็แรง 
1.44 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.84 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.59 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
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จากตารางท่ี 33 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์จ  าแนกตาม
ประสบการณ์ในการสั่งซ้ือพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มี
ค่าเฉล่ีย 1.81 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีค่าเฉล่ีย 1.59 และ 
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปี มีค่าเฉล่ีย 1.89 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทับใจต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือและผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ
สม ่าเสมอสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 2.00  รองลงมาคือ ปัจจยัยอ่ยในดา้น มีการรับรองมาตรฐานการผลิต 
GMP, มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย., ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน และมีการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค โดยมีค่าเฉล่ีย 1.93 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกว่า 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัย่อยด้านผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 2.00  
รองลงมาคือ ปัจจัยย่อยในด้าน  มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP, มีการรับรองมาตรฐาน
เคร่ืองหมาย อ.ย., ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ, ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน, มีการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค และบรรจุภณัฑแ์ขง็แรง โดยมีค่าเฉล่ีย 1.99 
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ตารางที ่ 34  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นราคาแบ่งตามประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ 

ปัจจยัด้านราคา 

ประสบการณ์ในการส่ังซือ้ 

ไม่เกนิ 6 ปี 
 (N=27) 

มากกว่า 6 ปี 
(N=76) 

รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. ราคาของสินคา้ต ่ากวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนๆ 
1.19 

(พึงพอใจ) 
0.99 

(พึงพอใจ) 
1.04 

(พึงพอใจ) 

2. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
1.74 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 

3. ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาดบรรจุ 
1.67 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.90 

(ประทบัใจ) 

4. มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ 
1.59 

(ประทบัใจ) 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

5. มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน 
1.93 

(ประทบัใจ) 
1.95 

(ประทบัใจ) 
1.94 

(ประทบัใจ) 

6. สามารถต่อรองราคาได ้
0.07 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.22 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.18 

(ไม่พึงพอใจ) 

7. ใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้
1.81 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.43 

(ประทบัใจ) 
1.58 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 

 
จากตารางท่ี 34 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคาจ าแนกตามประสบการณ์

ในการสั่งซ้ือพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.54 
โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีค่าเฉล่ีย 1.43 และ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปี มีค่าเฉล่ีย 1.58 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัยอ่ยดา้นมีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจนสูงท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 1.93 รองลงมาคือ 
ใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ีย 1.81 และ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ีย 1.74 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกว่า 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัยอ่ยดา้นราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพและราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่
ละขนาดบรรจุสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.99 รองลงมาคือให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได้ มีค่าเฉล่ีย 
1.96 
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ตารางที่  35 ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แบ่งตามประสบการณ์ใน
การสั่งซ้ือ 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ประสบการณ์ในการส่ังซือ้ 

ไม่เกนิ 6 ปี 
 (N=27) 

มากกว่า 6 ปี 
(N=76) 

รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. วธีิการสัง่ซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท ์แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล ์ 

1.44 
(ประทบัใจ) 

1.92 
(ประทบัใจ) 

1.80 
(ประทบัใจ) 

2. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา 
1.44 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.83 

(ประทบัใจ) 
3. การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความ

เสียหายจากการขนส่ง 
1.63 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
4. ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่ง

เร่งด่วน 
1.30 

(พึงพอใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 
5. ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์องบริษทั ท าใหส้ามารถคน้หาขอ้มูล

ไดส้ะดวก รวดเร็ว 
1.48 

(ประทบัใจ) 
1.88 

(ประทบัใจ) 
1.78 

(ประทบัใจ) 
6. ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวน

ของสินคา้ท่ีสัง่ 
1.78 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.93 

(ประทบัใจ) 

7. ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง 
1.70 

(ประทบัใจ) 
1.99 

(ประทบัใจ) 
1.91 

(ประทบัใจ) 

รวม 
1.54 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 
 

จากตารางท่ี 35 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
จ าแนกตามประสบการณ์ในการสั่งซ้ือพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบั
ประทับใจ มีค่าเฉล่ีย 1.85 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มี
ค่าเฉล่ีย 1.54 และ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปี มีค่าเฉล่ีย 1.96 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัย่อยดา้นขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่งสูง
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ท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ีย 1.78 รองลงมาคือ ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้งมีค่าเฉล่ีย 1.70 และ 
การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง มีค่าเฉล่ีย 1.63 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกว่า 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัย่อยดา้นการขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง, 
ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้ทนัทีในกรณีท่ีตอ้งการอย่างเร่งด่วน, ผูผ้ลิตมีเว็บไซต์ของบริษทั ท าให้
สามารถคน้หาขอ้มูลได้สะดวก รวดเร็ว, ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของ
สินคา้ท่ีสั่ง และ ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้งสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 1.99 รองลงมาคือ
ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา มีค่าเฉล่ีย 1.96 
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ตารางที ่  36  ค่าเฉล่ียและระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดแบ่งตามประสบการณ์ในการ
สั่งซ้ือ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

ประสบการณ์ในการส่ังซือ้ 

ต า่กว่า 6 ปี 
(N=27) 

มากกว่า 6 ปี 
(N=76) 

รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. การใหส่้วนลดการคา้(มีการใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือ
สินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้ 

0.07 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.05 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.06 
(ไม่พึงพอใจ) 

2. การใหส่้วนลดเงินสด ( มีการใหส่้วนลดเม่ือน า
เงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้) 

0.04 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.05 
(ไม่พึงพอใจ) 

0.05 
(ไม่พึงพอใจ) 

3. การใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ 
0.07 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.05 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.06 

(ไม่พึงพอใจ) 

4. การใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ 
0.07 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.05 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.06 

(ไม่พึงพอใจ) 
5. การเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ าหน่าย  การ

โฆษณา ณ จุดขาย 
0.22 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.09 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.13 

(ไม่พึงพอใจ) 

6. ใหเ้ยีย่มชมโรงงาน ดูวธีิการผลิตได ้
0.74 

(พึงพอใจ) 
1.03 

(พึงพอใจ) 
0.95 

(พึงพอใจ) 
7. การใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมตา่ง ๆ เช่น กีฬา  

งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสงัคม 
1.19 

(พึงพอใจ) 
1.61 

(ประทบัใจ) 
1.50 

(ประทบัใจ) 
8. พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์และ

สามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
1.44 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 
1.80 

(ประทบัใจ) 
9. พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาท

ในการใหบ้ริการ 
1.67 

(ประทบัใจ) 
1.92 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

รวม 
0.61 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.75 

(พึงพอใจ) 
0.72 

(พึงพอใจ) 

 
จากตารางท่ี 36 เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์จ  าแนกตาม

ประสบการณ์ในการสั่งซ้ือพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจโดยรวมในระดบัพึงพอใจ มี
ค่าเฉล่ีย 0.72 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี ให้ความพึงพอใจ
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โดยรวมในระดบัไม่พึงพอใจมีค่าเฉล่ีย 0.61 และ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ
สูงกวา่กวา่ 6 ปี ใหค้วามพึงพอใจโดยรวมในระดบัพึงพอใจมีค่าเฉล่ีย 0.75 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการ สูงท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ีย 1.67 รองลงมาคือ พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์และสามารถให้ขอ้มูลได้
อยา่งถูกตอ้ง โดยมีค่าเฉล่ีย 1.44 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกว่า 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัย่อยด้านพนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการและ
พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้งสูงท่ีสุด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 1.92 รองลงมาคือ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือ
สังคม มีค่าเฉล่ีย 1.61 
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ตารางที่  37 ค่าเฉล่ียและระดับความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดจ าแนกตาม
ประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ประสบการณ์ในการส่ังซ้ือ 

ไม่เกนิ 6 ปี 
(N=27) 

มากกว่า 6 ปี 
(N=76) 

รวม 

ค่าเฉลีย่ 
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

ค่าเฉลีย่  
(แปรผล) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
1.59 

(ประทบัใจ) 
1.89 

(ประทบัใจ) 
1.81 

(ประทบัใจ) 

2. ดา้นราคา 
1.43 

(ประทบัใจ) 
1.58 

(ประทบัใจ) 
1.54 

(ประทบัใจ) 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
1.54 

(ประทบัใจ) 
1.96 

(ประทบัใจ) 
1.85 

(ประทบัใจ) 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
0.61 

(ไม่พึงพอใจ) 
0.75 

(พึงพอใจ) 
0.72 

(พึงพอใจ) 
ความพงึพอใจในภาพรวมส่วนประสมทาง

การตลาด 
1.29 

(พงึพอใจ) 
1.55 

(ประทบัใจ) 
1.48 

(ประทบัใจ) 
 

จากตารางท่ี 37 พบว่า โดยรวมทุกส่วนประสมทางการตลาดแลว้ผูต้อบแบบสอบถามจะมี
ความพึงพอใจอยู่ในระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.48 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการ
สั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี  โดยมีค่าเฉล่ีย 1.29 ในขณะท่ี ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูง
กวา่กวา่ 6 ปี จะมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัประทบัใจ มีค่าเฉล่ีย 1.55  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์สูงสุด รองลงมาคือด้านการจดัจ าหน่ายและด้านราคา โดยจะมี
ค่าเฉล่ีย 1.96, 1.89 และ 1.58 ตามล าดบ และให้ความพึงพอใจในระดับไม่พึงพอใจต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.75 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกว่า 6 ปี มีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจต่อปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมา คือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคา โดยจะมี
ค่าเฉล่ีย 1.85, 1.81และ 1.54 ตามล าดบั และให้ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 0.72 
 

ส่วนที ่4 ข้อมูลปัญหา และข้อเสนอแนะ 
 

ตารางที ่38 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัญหา จ านวน ร้อยละ 

ขนาดบรรจุของผลิตภณัฑไ์ม่หลากหลาย 15 14.56 
ไม่พบปัญหา 88 85.47 
หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 

 
จากตารางท่ี 38 พบว่า ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ท่ีพบมีเพียงปัญหาเดียว คือ ขนาดบรรจุของ

ผลิตภณัฑไ์ม่หลากหลาย (ร้อยละ 14.56) 
 

ตารางที ่39 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นราคา 
ปัญหา จ านวน ร้อยละ 

ไม่สามารถต่อรองราคาได ้ 69 66.99 
ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาดบรรจุ 13 12.62 
ราคาแพงกวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน 10 9.71 
ไม่มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ 8 7.77 
ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ 7 6.8 
ไม่พบปัญหา 12 11.65 
หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
 

จากตารางท่ี 39 พบวา่ ปัญหาดา้นราคาท่ีพบเรียงตามล าดบัจากท่ีพบจากมากไปน้อย คือ ไม่
สามารถต่อรองราคาได ้(66.99) ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุ (12.62) ราคา
แพงกวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน (9.71) ไม่มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ (7.77) และราคาสินคา้ไม่เหมาะสม
กบัคุณภาพ (6.80)  
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ตารางที ่40 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัญหา จ านวน ร้อยละ 

ผูผ้ลิตไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน 15 14.56 
ไม่พบปัญหา 88 85.47 
หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
 

จากตารางท่ี 40 พบว่า ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีพบมีเพียงปัญหาเดียว คือ ผูผ้ลิต
ไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน (14.56) 
 
ตารางที ่41 จ านวน ร้อยละ ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีพบปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัญหา จ านวน ร้อยละ 

ไม่มีการใหส่้วนลดการคา้ 90 87.38 
ไม่มีการใหส่้วนลดเงินสด 84 81.55 
ไม่มีการใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ 69 66.99 
ขาดการเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัร้านคา้หรือผูจ้ดัจ  าหน่าย เช่นการ
โฆษณา ณ จุดขาย 

49 47.57 

ไม่พบปัญหา 8 7.77 
หมายเหตุ: ผูต้อบแบบสอบถามสามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ 
 

จากตารางท่ี 41 พบวา่ ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีพบเรียงตามล าดบัจากท่ีพบจากมาก
ไปนอ้ย คือ ไม่มีการใหส่้วนลดการคา้ (87.38) ไม่มีการใหส่้วนลดเงินสด (81.55) ไม่มีการใหข้องแถม
ส าหรับร้านคา้ (66.99) และ ขาดการเสริมภาพลกัษณ์ให้กบัร้านคา้หรือผูจ้ดัจ  าหน่าย เช่นการโฆษณา 
ณ จุดขาย (47.57) 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบและข้อเสนอแนะ 
 
 ในการศึกษาความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้ายน่ ในคร้ัง
น้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้คนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนม
ป้าย่น ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าคนกลางทั้ งหมดของบริษัท อุ๊ยย่น จ ากัด จ  านวน 103 
ตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บขอ้มูลคือแบบสอบถาม ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ
และขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  

จากผลการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
80.58 มีอายุระหว่าง 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.46 การศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
64.08 ท  างานเป็นเจา้ของกิจการ คิดเป็นร้อยละ 64.08 มีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์แหนมป้า
ย่นมานานมากกว่า 6 ปี คิดเป็นร้อยละ 73.79 ด าเนินกิจการมานานมากกว่า 15 ปี 61.17 มีรูปแบบ
องคก์รธุรกิจเป็นแบบเจา้ของคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 94.17 มียอดขายผลิตภณัฑ์แหนมป้ายน่ต่อเดือน
อยู่ระหว่าง 10,000-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.17 มีจ  านวนคร้ังในการสั่งแหนมป้าย่นต่อเดือน
มากกว่า 6 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 97.09 วิธีการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์คือโทรศพัท์ คิดเป็นร้อยละ 
94.17 โดยจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เม่ือสินคา้คงคลงัหมด คิดเป็นร้อยละ 65.05 โดยลูกคา้ท่ีจ  าหน่ายให้คือ
ผูบ้ริโภคทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 83.50 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัความพงึพอใจของคนกลางทีม่ีต่อส่วนประสมการทางตลาดของแหนมป้าย่น 
  

จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด (1.85) รองลงมาคือด้านผลิตภณัฑ์ (1.81) ด้านราคา 
(1.54) และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (1.48) ตามล าดบั 

 
ด้านผลติภัณฑ์ พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจสูง

ท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.00 รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.99 โดยท่ี มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP  มีการรับรอง
มาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน และมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์
เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.97 

 
ด้านราคา พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจสูงท่ีสุด

คือ มีใบแสดงรายละเอียดราคาชัดเจน  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.94 รองลงมาคือ ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ และใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.92 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบั

ประทบัใจสูงท่ีสุดคือ ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 1.93 รองลงมาคือ การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.89 และ ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.83 ตามล าดบั 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบั

ประทบัใจสูงท่ีสุดคือ พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย 1.85 
รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มี
ค่าเฉล่ีย 1.80 และ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มี
ค่าเฉล่ีย 1.50 ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของคนกลางที่มีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ข้อมูลจ าแนกตามเพศ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ โดยเพศ
ชายมีความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อยดา้น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ (2.00) มีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต GMP (2.00) มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (2.00) ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ
สม ่าเสมอ (2.00) ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน (2.00) และมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น 
แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (2.00) เพศหญิงมีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยดา้น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและ
มีความน่าเช่ือถือ มี(2.00) ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ (1.98) มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP 
(1.96) มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (1.96) ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน 
(1.96) และมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (1.96) 

 
ด้านราคา พบว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ โดยเพศชายมี

ความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อยดา้น มีใบแสดงรายละเอียดราคาชัดเจน (1.94) ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ (1.92) และให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้(1.92) เพศหญิง มีความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อย
ดา้นราคาชดัเจน (1.93) ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ (1.90) และ ให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้
(1.90) 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  พบว่าทั้ งเพศชายและเพศหญิงมีความพึงพอใจในระดับ
ประทบัใจ โดยเพศชายมีความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อยดา้น ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิด
และจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง (2.00) ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง (2.00) ผูผ้ลิตสามารถส่ง
สินคา้ไดต้รงเวลา(2.00) การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง (2.00) 
และ ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน (2.00) เพศหญิง มีความพึงพอใจ
กบัปัจจยัย่อยด้าน ขั้นตอนในการส่งสินค้าถูกต้องตามชนิดและจ านวนของสินค้าท่ีสั่ง มีค่าเฉล่ีย 
(1.92) การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง (1.89) และ ขั้นตอนใน
การออกเอกสารมีความถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย (1.89) 

 



 
 

73 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่เพศชายมีความพึงพอใจในระดบัไม่พึงพอใจ ในขณะท่ีเพศ
หญิงมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัพึงพอใจ โดยเพศชายมีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น พนกังาน
ขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์สามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง (1.75) พนกังานขายมีความสุภาพ 
อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ีย (1.75) และการใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มีค่าเฉล่ีย (1.30) เพศหญิง มีความพึงพอใจกับปัจจยัย่อยด้าน 
พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการ (1.88) พนกังานขายมีความรู้ในเร่ือง
ของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่างถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ีย (1.81) และการให้ความสนับสนุน
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มีค่าเฉล่ีย (1.54) 
 
ข้อมูลจ าแนกตามยอดจ าหน่ายแหนมป้าย่นต่อเดือน 
 

ด้านผลติภัณฑ์ พบวา่ ทุกกลุ่มมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ี
มียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความ
น่าเช่ือถือ (2.00) และ ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย (2.00) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 
10,000-50,000 บาท มีความพึงพอกับปัจจยัย่อยในด้าน ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ 
(2.00) มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP (1.98) มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (1.98) 
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ (1.98)  ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน (1.98)  มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (1.98) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 
บาท มีความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อยในด้าน ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ (2.00)  มีการ
รับรองมาตรฐานการผลิต GMP (2.00)  มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (2.00)  ผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพสม ่ าเสมอ (2.00)  ผลิตภัณฑ์มีความสะอาด (2.00)  ไม่มีส่ิงปลอมปนและมีการพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (2.00) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกว่า 100,000 
บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยัย่อยในด้าน ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ (2.00) มีการ
รับรองมาตรฐานการผลิต GMP (2.00)  มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (2.00) ผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพสม ่าเสมอ (2.00)  ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน (2.00) มีการพฒันาผลิตภณัฑ ์
เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (2.00) มีค  าแนะน าในการเก็บรักษาบนฉลาก (2.00)  และบรรจุภณัฑ์
แขง็แรง (2.00) 
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ด้านราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาทมีความพึงพอใจอยูใ่น
ระดบัพึงพอใจ ในขณะท่ีกลุ่มอ่ืนๆ มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ยอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น ราคาของสินคา้ต ่ากวา่ผูจ้  าหน่าย
รายอ่ืนๆ (1.00) ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ (1.00) ราคาสินคา้เหมาะสมกับผลิตภณัฑ์แต่ละ
ขนาดบรรจุ (1.00)  มีการแจง้ราคาอย่างสม ่าเสมอ (1.00) มีใบแสดงรายละเอียดราคาชัดเจน  (1.00) 
และให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้(1.00) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มี
ความพึงพอใจในด้าน มีใบแสดงรายละเอียดราคาชัดเจน (1.98) ราคาสินคา้เหมาะสมกับคุณภาพ 
(1.94) และให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้(1.94) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 
บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยัย่อยในดา้น มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน (2.00) ให้เครดิตในการ
ช าระค่าสินค้าได้ (2.00) มี ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ (2.00) และราคาสินค้าเหมาะสมกับ
ผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุ (2.00) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 มีความพึงพอใจ
ต่อปัจจยัยอ่ยในดา้น ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ (2.00) ราคาสินคา้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์แต่ละ
ขนาดบรรจุ (2.00) และมีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ (2.00) 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาทมีความพึง

พอใจอยู่ในระดับพึงพอใจ ในขณะท่ีกลุ่มอ่ืนๆ มีความพึงพอใจในระดับประทับใจ โดยผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาท มีความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อยในดา้น ผูผ้ลิตสามารถ
ส่งสินค้าได้ตรงเวลา (2.00) วิธีการสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์ แฟกซ์ 
อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ จดหมาย (1.00) การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน (1.00) สินคา้ไม่เกิดความเสียหาย
จากการขนส่ง (1.00)  ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอย่างเร่งด่วน (1.00) ผูผ้ลิตมี
เว็บไซต์ของบริษทั ท าให้สามารถค้นหาข้อมูลได้สะดวก รวดเร็ว (1.00) ขั้นตอนในการส่งสินค้า
ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง (1.00)  และขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง 
(1.00) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยัย่อยในด้าน 
ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง (1.95) ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวน
ของสินค้าท่ีสั่ง (1.92) และ การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง 
(1.86) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยัย่อยในด้าน 
ปัจจยัการขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง (2.00) ขั้นตอนในการส่ง
สินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง (2.00) ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้ทนัทีในกรณีท่ี
ตอ้งการอย่างเร่งด่วน (1.92) และผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา (1.92) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
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ยอดขายมากกว่า 100,000 บาท มีความพึงพอใจต่อปัจจยัยอ่ยในดา้น วิธีการสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มี
หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์ แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ จดหมาย (2.00) ผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ได้
ตรงเวลา (2.00) การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง (2.00) ผูผ้ลิต
สามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน (2.00) ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตาม
ชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง (2.00) และ ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง (2.00) 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาทมีความพึง

พอใจอยู่ในระดับไม่พึงพอใจ ในขณะท่ีกลุ่มอ่ืนๆ มีความพึงพอใจในระดับพึงพอใจ โดยผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขายน้อยกว่า 10,000 บาท มีความพึงพอใจกับปัจจยัย่อยในด้าน ให้เยี่ยมชม
โรงงาน ดูวิธีการผลิตได้ (1.00) การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  
ช่วยเหลือสังคม (1.00) พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลได้อย่าง
ถูกตอ้ง (1.00) และพนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการ  (1.00) ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น พนกังานขายมี
ความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการสูงท่ีสุด  (1.84) พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของ
ผลิตภณัฑ์และสามารถให้ขอ้มูลไดอ้ย่างถูกตอ้ง (1.75) และ การให้ความสนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ 
เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม (1.52) ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท มี
ความพึงพอใจต่อปัจจยัยอ่ยในดา้น พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการ 
(1.88) พนักงานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ข้อมูลได้อย่างถูกต้องสูงท่ีสุด 
(1.88) และการให้ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม (1.63) ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 มีความพึงพอใจต่อปัจจยัยอ่ยในดา้น พนกังานขายมีความ
สุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการให้บริการ (2.00) พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และ
สามารถให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งสูงท่ีสุด (2.00) การให้ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งาน
วนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม มีค่าเฉล่ีย (1.21) 

 
ข้อมูลจ าแนกตามประสบการณ์ในการส่ังซ้ือ 

 
ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ทั้งผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือต ่ากว่า 6 ปีและ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ 
โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจกบัปัจจยัย่อยใน
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ดา้น ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือและผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ (2.00) มีการรับรอง
มาตรฐานการผลิต GMP (1.93) มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (1.93)  ผลิตภณัฑ์มีความ
สะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน (1.93)  และมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค (1.93) 
ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กว่า 6 ปีความพึงพอใจกบัปัจจยั
ย่อยในด้าน ผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ (2.00) มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP 
(1.99)  มีการรับรองมาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. (1.99) ผลิตภัณฑ์ มี คุณภาพสม ่ าเสมอ (1.99)  
ผลิตภณัฑ์มีความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน (1.99) มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ เช่น แหนมชีวภาพ / ไบโอ
เทค (1.99) และบรรจุภณัฑแ์ขง็แรง (1.99) 
 

ด้านราคา พบวา่ ทั้งผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือต ่ากวา่ 6 ปีและ ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปี มีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น มี
ใบแสดงรายละเอียดราคาชัดเจน (1.93) ให้เครดิตในการช าระค่าสินค้าได้ (1.81) และ ราคาสินค้า
เหมาะสมกบัคุณภาพ (1.74) ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 
ปีความพึงพอใจกับปัจจัยย่อยในด้าน  ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ (1.99) และราคาสินค้า
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาดบรรจุ (1.99) และใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้(1.96) 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ ทั้งผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือต ่า

กว่า 6 ปีและ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กว่า 6 ปี มีความพึงพอใจใน
ระดบัประทบัใจ โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจ
กับปัจจยัย่อยในด้าน ขั้นตอนในการส่งสินค้าถูกต้องตามชนิดและจ านวนของสินค้าท่ีสั่ง (1.78) 
ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง (1.70) และ การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความ
เสียหายจากการขนส่ง (1.63) ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 
6 ปีความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจาก
การขนส่ง (1.99) ผูผ้ลิตสามารถส่งสินค้าได้ทันทีในกรณีท่ีต้องการอย่างเร่งด่วน (1.99) ผูผ้ลิตมี
เว็บไซต์ของบริษทั ท าให้สามารถคน้หาขอ้มูลได้สะดวก รวดเร็ว (1.99)  ขั้นตอนในการส่งสินค้า
ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง (1.99) และ ขั้นตอนในการออกเอกสารมีความถูกตอ้ง 
(1.99) และผูผ้ลิตสามารถส่งสินคา้ไดต้รงเวลา (1.99) 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือต ่ากวา่ 6 
ปีมีความพึงพอใจในระดบัไม่พึงพอใจ ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ
สูงกวา่กว่า 6 ปี มีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจ โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการ
สั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี มีความพึงพอใจกับปัจจยัย่อยในด้าน พนักงานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มี
มารยาทในการให้บริการ (1.67) พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์และสามารถให้ขอ้มูลได้
อยา่งถูกตอ้ง (1.44) ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปีความ
พึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยในดา้น พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ (1.92) 
พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง (1.92) และ การให้
ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม (1.61)  
 
ส่วนที ่4 ข้อมูลปัญหา และข้อเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาพบว่าลูกค้าคนกลางมีการให้ความส าคญักับปัญหาของปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจทางดา้นการส่งเสริมการตลาดสูงท่ีสุด โดยให้ความส าคญัต่อปัจจยั
ย่อยของปัญหาด้าน ไม่มีการให้ส่วนลดการคา้ รองลงมาคือ ด้านราคา ให้ความส าคญัต่อปัจจยัย่อย
ของปัญหาดา้น ไม่สามารถต่อรองราคาได ้ซ่ึงสามารถแบ่งปัญหาแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี 

 
ด้านผลิตภัณฑ์ พบวา่ลูกคา้คนกลางพบปัญหาของ ขนาดบรรจุของผลิตภณัฑ์ไม่หลากหลาย 

คิดเป็นร้อยละ 14.56  
 
ด้านราคา พบวา่ลูกคา้คนกลางพบปัญหาของ ไม่สามารถต่อรองราคาได ้คิดเป็นร้อยละ 66.99

ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์แต่ละขนาดบรรจุ คิดเป็นร้อยละ 12.62 ราคาแพงกวา่ผูจ้  าหน่าย
รายอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 9.71 ไม่มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ คิดเป็นร้อยละ 7.77 และราคาสินคา้ไม่
เหมาะสมกบัคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 6.80 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ลูกคา้คนกลางพบปัญหาของ ผูผ้ลิตไม่สามารถส่งสินคา้

ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน คิดเป็นร้อยละ 14.56 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ลูกคา้คนกลางพบปัญหาของ ไม่มีการให้ส่วนลดการคา้ คิด
เป็นร้อยละ 87.38 ไม่มีการให้ส่วนลดเงินสด คิดเป็นร้อยละ 81.55 ไม่มีการให้ของแถมส าหรับร้านคา้ 
คิดเป็นร้อยละ 66.99 และ ขาดการเสริมภาพลกัษณ์ให้กบัร้านคา้หรือผูจ้ดัจ  าหน่าย เช่นการโฆษณา ณ 
จุดขาย คิดเป็นร้อยละ 47.57 
 
5.2 อภิปรายผล 
 
 การศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น ผู ้
ศึกษาไดแ้นวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบการอภิปรายผล ซ่ึงสามารถอธิบายผลตามแนวคิด 
ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา่คนกลางมีความพึงพอใจกบั
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด
ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พงศกร ชุมสาย ณ อยุธยา (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง
ความพึงพอใจของลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี ท่ีพบวา่ลูกคา้ธุรกิจหรือคน
กลางนั้นมีความพึงพอใจกบัส่วนประสมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นผลิตภณัฑ์สูงท่ีสุด และ
พึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยท่ีสุด เช่นเดียวกนั 
 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าคนกลางมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัประทบัใจ ซ่ึงปัจจยัย่อยท่ีคน
กลางพึงพอใจสูงท่ีสุดในล าดับต้นๆ คือ ประเด็นผลิตภัณฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ และ
ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสม ่าเสมอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สุรัตนา กวัตระกลู (2555) ท่ีไดศึ้กษา
เร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าธุรกิจต่อส่วนประสมการตลาดของโรงงานน ้ าแข็งสากลในจงัหวดั
เชียงราย พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัมากและเป็นปัจจยัท่ีพึง
พอใจสูงท่ีสุด คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ โดยปัจจยัย่อยท่ีลูกคา้ธุรกิจพอใจสูงท่ีสุดคือประเด็นของ
คุณภาพผลิตภณัฑ ์(น ้าแขง็ใสสะอาดปราศจากตะกอน และส่ิงปนเป้ือน) 
 
 2. ด้านราคา พบวา่ มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ และ
ให้เครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พงศกร ชุมสาย ณ อยธุยา (2553) 
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ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี พบวา่
ปัจจยัทางดา้นราคาเป็นปัจจยัท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบัมาก โดยประเด็นย่อยท่ีลูกคา้ธุรกิจมี
ความพึงพอใจสูงท่ีสุดคือ ราคาไม่เปล่ียนแปลงบ่อย  และราคาเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
 
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า คนกลางมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัประทบัใจ ซ่ึง
ปัจจยัยอ่ยท่ีคนกลางพึงพอใจสูงท่ีสุดในล าดบัตน้ๆ คือ ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและ
จ านวนของสินคา้ท่ีสั่งและการขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ จิราวร ค าวงคษ์า (2556) ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมี
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดฟาร์มไก่ไข่เกรียงศกัด์ิ พบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัท่ีท า
ให้ ลูกค้าพึงพอใจในระดับมาก และประเด็นย่อยท่ี ลูกค้าพึงพอใจสูงท่ี สุดคือ ความง่ายของ
กระบวนการสั่งซ้ือ 
 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า คนกลางมีความพึงพอใจอยู่ในระดบัพึงพอใจ ซ่ึงปัจจยั
ยอ่ยท่ีคนกลางพึงพอใจสูงท่ีสุดในล าดบัตน้ๆ คือ พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี มีมารยาทใน
การให้บริการ และ พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ และสามารถให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พงศกร ชุมสาย ณ อยุธยา (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ืองความพึง
พอใจของลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี พบว่าปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีถูกให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ มีการรับเปล่ียนสินคา้ท่ีหมดอายุ ความซ่ือสัตยน่์าเช่ือถือ
ของพนกังาน และความสุภาพและมารยาทของพนกังานส่งของ 
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ตารางที ่42 สรุปความสอดคลอ้งกบังานวจิยัอา้งอิง 

อภิปรายผลการวจัิย งานวจัิยทีอ้่างองิที่ 
สอดคล้องกบัผลวจัิย 

งานวจัิยทีอ้่างองิทีไ่ม่ 
สอดคล้องกบัผลวจัิย 

ด้านผลติภัณฑ์: ปัจจยัยอ่ย
ท่ีคนกลางพึงพอใจสูงท่ีสุด
ในล าดบัตน้ๆ คือ ประเด็น
ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมี
ความน่าเช่ือถือ รวมถึง
คุณภาพของตวัสินคา้ 

สุรัตนา กวัตระกลู (2555) ท่ีได้
ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ธุรกิจต่อส่วนประสม
การตลาดของโรงงานน ้าแขง็
สากลในจงัหวดัเชียงราย พบวา่
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
ลูกคา้มีความพึงพอใจอยูใ่น
ระดบัมากและเป็นปัจจยัท่ีพึง
พอใจสูงท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัยอ่ยท่ีลูกคา้
ธุรกิจพอใจสูงท่ีสุดคือประเด็น
ของคุณภาพผลิตภณัฑ ์(น ้าแขง็
ใสสะอาดปราศจากตะกอน และ
ส่ิงปนเป้ือน) 

ไม่มีงานวจิยัท่ีไม่สอดคลอ้งใน
ประเด็นดา้นผลิตภณัฑ์ 

ด้านราคา: ปัจจยัยอ่ยท่ีคน
กลางพึงพอใจสูงท่ีสุดใน
ล าดบัตน้ๆ คือ มีใบแสดง
รายละเอียดราคาชดัเจน 
ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ และใหเ้ครดิตใน
การช าระค่าสินคา้ได ้ 

พงศกร ชุมสาย ณ อยธุยา (2553) 
ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ืองความพึง
พอใจของลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี 
พบวา่ปัจจยัทางดา้นราคาเป็น
ปัจจยัท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจใน
ระดบัมาก โดยประเด็นยอ่ยท่ี
ลูกคา้ธุรกิจมีความพึงพอใจสูง
ท่ีสุดคือ ราคาไม่เปล่ียนแปลง
บ่อย  และราคาเหมาะสมกบั
ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

สุรัตนา กวัตระกลู (2555) ท่ีได้
ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ธุรกิจต่อส่วนประสม
การตลาดของโรงงานน ้าแขง็
สากลในจงัหวดัเชียงราย พบวา่
ปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีคนกลาง
พึงพอใจมากท่ีสุดนั้นจะเป็น
ประเด็นราคาของน ้าแขง็ท่ีมี
ราคาขายใกลเ้คียงกบัโรงนา้
แขง็ทัว่ไป (ราคาเม่ือเทียบกบั
คู่แข่งอ่ืนๆ ในตลาด) 
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ตารางที ่42 (ต่อ) สรุปความสอดคลอ้งกบังานวิจยัอา้งอิง 

อภิปรายผลการวจัิย งานวจัิยทีอ้่างองิที่ 
สอดคล้องกบัผลวจัิย 

งานวจัิยทีอ้่างองิทีไ่ม่ 
สอดคล้องกบัผลวจัิย 

ด้านการจัดจ าหน่าย: ปัจจยั
ยอ่ยท่ีคนกลางพึงพอใจสูง
ท่ีสุดในล าดบัตน้ๆ คือ 
ขั้นตอนในการส่งสินคา้
ถูกตอ้งตามชนิดและ
จ านวนของสินคา้ท่ีสั่งและ
การขนส่งสินคา้มี
มาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิด
ความเสียหายจากการขนส่ง 

จิราวร ค าวงคษ์า (2556) ท่ีได้
ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดฟาร์มไก่ไข่เกรียงศกัด์ิ 
พบวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย
เป็นปัจจยัท่ีท าใหลู้กคา้พึงพอใจ
ในระดบัมาก และประเด็นยอ่ยท่ี
ลูกคา้พึงพอใจสูงท่ีสุดคือ ความ
ง่ายของกระบวนการสั่งซ้ือ 
 

สุรัตนา กวัตระกลู (2555) ท่ีได้
ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ธุรกิจต่อส่วนประสม
การตลาดของโรงงานน ้าแขง็
สากลในจงัหวดัเชียงราย พบวา่
ปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีคนกลางพึงพอใจ
มากท่ีสุดนั้นจะเป็นประเด็น
เก่ียวกบัความรวดเร็วในการส่ง
สินคา้มากท่ีสุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด: 
ปัจจยัยอ่ยท่ีคนกลางพึง
พอใจสูงท่ีสุดในล าดบัตน้ๆ 
คือ พนกังานขายมีความ
สุภาพ อธัยาศยัดี มีมารยาท
ในการใหบ้ริการ และ 
พนกังานขายมีความรู้ใน
เร่ืองของผลิตภณัฑ ์และ
สามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

พงศกร ชุมสาย ณ อยธุยา (2553) 
ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ืองความพึง
พอใจของลูกคา้ธุรกิจท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดร้านปอเบเกอร่ี 
พบวา่ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีถูกใหค้วามส าคญัมาก
ท่ีสุดคือ มีการรับเปล่ียนสินคา้ท่ี
หมดอาย ุความซ่ือสัตยน่์าเช่ือถือ
ของพนกังาน และความสุภาพ
และมารยาทของพนกังานส่งของ 

จิราวร ค าวงคษ์า (2556) ท่ีได้
ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของ
ลูกคา้ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดฟาร์มไก่ไข่เกรียง
ศกัด์ิ พบวา่ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีลูกคา้มี
ความพึงพอใจสูงท่ีสุดคือการท่ี
ฟาร์มไม่คิดค่าขนส่งกบัลูกคา้ 
(บริการขนส่งฟรี) 

 
 
 
 
 
 



 
 

82 
 

5.3 ข้อค้นพบ 
 
 จากการศึกษาความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้ายน่ มีขอ้
คน้พบ ดงัน้ี 
 

1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 41-50 ปี การศึกษาต ่ากวา่ระดบั
ปริญญาตรี ท างานเป็นเจา้ของกิจการ มีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์แหนมป้าย่นมานาน
มากกว่า 6 ปี ด าเนินกิจการมานานมากกว่า 15 ปี มีรูปแบบองค์กรธุรกิจเป็นแบบเจา้ของคนเดียว มี
ยอดขายผลิตภณัฑ์แหนมป้ายน่ต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000-50,000 บาท มีจ านวนคร้ังในการสั่งแหนม
ป้ายน่ต่อเดือนมากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน วธีิการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์คือโทรศพัท ์โดยจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือ
สินคา้คงคลงัหมด โดยลูกคา้ท่ีจ  าหน่ายใหคื้อผูบ้ริโภคทัว่ไป  

 
2. ส่วนประสมทางการตลาดท่ีคนกลางมีความพึงพอใจมากท่ีสุดคือ ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั โดยคนกลาง
ท่ีตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจกบัปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี มีขั้นตอนในการส่ง
สินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่งและการขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน และสินคา้ไม่เกิด
ความเสียหายจากการขนส่ง  

 
3. เม่ือท าการวเิคราะห์เชิงลึกในแต่ละเพศ, กลุ่มยอดขาย และวฒิุการศึกษา พบวา่ 
3.1 กลุ่มตัวอย่างเพศชาย มีระดับความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดในระดับ

ประทบัใจเกือบทุกด้านยกเวน้ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดับไม่พึงพอใจ 
โดยเฉพาะในประเด็น การให้ส่วนลดการคา้ (มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้ การ
ให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้ การให้ของ
แถมส าหรับร้านคา้ และการใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ ท่ีลูกคา้คนกลางทุกคนไม่พอใจเลย 

 
3.2 กลุ่มตวัอย่างเพศหญิง จะมีความพึงพอใจไปในทิศทางเดียวกนักบักลุ่มตวัอย่างเพศชาย 

กล่าวคือมีระดบัความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดในระดบัประทบัใจเกือบทุกดา้นยกเวน้
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจ โดยเฉพาะในประเด็น การให้ส่วนลด
การคา้ (มีการใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้ การใหส่้วนลดเงินสด (มีการใหส่้วนลดเม่ือ
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น าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้ การให้ของแถมส าหรับร้านคา้ และการให้ของแถม
ส าหรับลูกคา้ จะเป็นปัจจยัยอ่ยท่ีลูกคา้คนกลางเพศหญิงส่วนใหญ่ไม่พอใจ 

 
3.3 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมียอดขายนอ้ยกวา่ 10,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดในระดบัพอใจเกือบทุกดา้นยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบัไม่
พึงพอใจ โดยเฉพาะในประเด็น การให้ส่วนลดการคา้ (มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้ง
ไว)้ การให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้ การ
ใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ การให้ของแถมส าหรับลูกคา้ และการเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ ผูจ้ดัจ  าหน่าย 
การโฆษณา ณ จุดขายท่ีลูกคา้คนกลางในกลุ่มน้ีไม่พึงพอใจเลย 

 
3.4 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดในระดบัประทบัใจเกือบทุกดา้นยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบั
พึงพอใจ โดยเฉพาะในประเด็น การให้ส่วนลดการคา้ (มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้ง
ไว)้ การให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้ การ
ให้ของแถมส าหรับร้านคา้ และการให้ของแถมส าหรับลูกคา้ จะเป็นปัจจยัยอ่ยท่ีลูกคา้คนกลางกลุ่มน้ี
ส่วนใหญ่ไม่พอใจ 

 
3.5 กลุ่มตวัอย่างท่ีมียอดขาย 50,001-100,000 บาท จะมีความพึงพอใจไปในทิศทางเดียวกนั

กับกลุ่มตัวอย่างท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท คือมีระดับความพึงพอใจในส่วนประสมทาง
การตลาดในระดบัประทบัใจเกือบทุกดา้นยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบั
พึงพอใจ โดยเฉพาะในประเด็น การให้ส่วนลดการคา้ (มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้ง
ไว)้ การให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้ การ
ให้ของแถมส าหรับร้านคา้ และการให้ของแถมส าหรับลูกคา้ จะเป็นปัจจยัยอ่ยท่ีลูกคา้คนกลางกลุ่มน้ี
ส่วนใหญ่ไม่พอใจ 

 
3.6 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมียอดขายมากกวา่ 100,000 บาท จะมีความพึงพอใจไปในทิศทางเดียวกนั

กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมียอดขาย 10,000-50,000 บาท และ 50,001-100,000 บาท คือมีระดบัความพึงพอใจ
ในส่วนประสมทางการตลาดในระดบัประทบัใจเกือบทุกด้านยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
ความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจ โดยเฉพาะในประเด็น การใหส่้วนลดการคา้ (มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ี
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ซ้ือสินค้าจากราคาท่ีตั้ งไว)้ การให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายใน
ระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้ การให้ของแถมส าหรับร้านคา้ และการใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ จะเป็นปัจจยั
ยอ่ยท่ีลูกคา้คนกลางกลุ่มน้ีส่วนใหญ่ไม่พอใจ 

 
3.7 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี จะมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจ

ต่อส่วนประสมทางการตลาดเกือบทุกดา้นยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบั
พึงพอใจ และถ้าพิจารณาในประเด็นย่อยแล้ว จะพบว่ามีหลายประเด็นท่ีกลุ่มตวัอย่างกลุ่มน้ีไม่พึง
พอใจ ไดแ้ก่ การใหส่้วนลดการคา้ (มีการใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้, การใหส่้วนลด
เงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้, การให้ของแถมส าหรับ
ร้านคา้, การให้ของแถมส าหรับลูกคา้ และการเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ  าหน่าย  การโฆษณา ณ 
จุดขาย  

 
3.8 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จะมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อส่วน

ประสมทางการตลาดเกือบทุกดา้นยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบัไม่พึง
พอใจ และถา้พิจารณาในประเด็นยอ่ยแลว้ จะพบวา่มีหลายประเด็นท่ีกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มน้ีไม่พึงพอใจ 
ไดแ้ก่ การใหส่้วนลดการคา้ (มีการใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้, การให้ส่วนลดเงินสด 
(มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้, การให้ของแถมส าหรับร้านคา้, 
การใหข้องแถมส าหรับลูกคา้ และการเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ  าหน่าย  การโฆษณา ณ จุดขาย  

 
3.9 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีการศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี จะมีความพึงพอใจไปในทิศทาง

เดียวกนักบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ซ่ึงจะมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดเกือบทุกดา้นยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจในระดบัไม่
พึงพอใจ และถ้าพิจารณาในประเด็นย่อยแล้ว จะพบว่ามีหลายประเด็นท่ีกลุ่มตวัอย่างกลุ่มน้ีไม่พึง
พอใจ ไดแ้ก่ การใหส่้วนลดการคา้ (มีการใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้, การใหส่้วนลด
เงินสด (มีการให้ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้, การให้ของแถมส าหรับ
ร้านคา้, การให้ของแถมส าหรับลูกคา้ และการเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ  าหน่าย  การโฆษณา ณ 
จุดขาย  
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3.10 กลุ่มตวัอย่างท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือน้อยกว่า 6 ปี จะมีความพึงพอใจในส่วน
ประสมทางการตลาดแต่ละประเด็นค่อนขา้งต ่ากวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่
กวา่ 6 ปี โดยเฉพาะการส่งเสริมทางการตลาดท่ียงัมีระดบัความพึงพอใจอยู่ในระดบัไม่พึงพอใจ ถ้า
พิจารณาในประเด็นยอ่ยแลว้จะพบวา่ ประเด็นท่ีกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มน้ีไม่พึงพอใจ ไดแ้ก่ การให้ส่วนลด
การคา้ (มีการให้ส่วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้, การให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้ส่วนลด
เม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้, การให้ของแถมส าหรับร้านคา้, การให้ของแถม
ส าหรับลูกคา้ และการเสริมภาพลกัษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ  าหน่าย  การโฆษณา ณ จุดขาย แต่อยา่งไรก็ตาม 
จะเห็นไดว้า่ประเด็นเก่ียวกบั การให้ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือ
สังคม เป็นประเด็นท่ีมีความพึงพอใจต ่ากวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกวา่กวา่ 6 ปี
อยา่งชดัเจน  

 
3.11 กลุ่มตัวอย่างท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสูงกว่า 6 ปี จะมีความพึงพอใจในส่วน

ประสมทางการตลาดแต่ละประเด็นค่อนขา้งสูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือต ่ากวา่
กวา่ 6 ปี ถา้พิจารณาในประเด็นยอ่ยแลว้จะพบวา่ ประเด็นท่ีกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มน้ีไม่พึงพอใจ ไดแ้ก่ การ
ใหส่้วนลดการคา้ (มีการใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือสินคา้จากราคาท่ีตั้งไว)้, การให้ส่วนลดเงินสด (มีการให้
ส่วนลดเม่ือน าเงินสดมาช าระภายในระยะเวลาท่ีก าหนดไว)้, การให้ของแถมส าหรับร้านคา้, การให้
ของแถมส าหรับลูกคา้ และการเสริมภาพลักษณ์ร้านคา้ / ผูจ้ดัจ  าหน่าย  การโฆษณา ณ จุดขาย แต่
อยา่งไรก็ตาม จะเห็นไดว้า่ประเด็นเก่ียวกบั การให้ความสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กีฬา  งานวนั
เด็ก  ช่วยเหลือสังคม เป็นประเด็นท่ีมีความพึงพอใจสูงกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือ
ต ่ากวา่กวา่ 6 ปีอยา่งชดัเจน ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่ประสบการณ์ในการสั่งซ้ือสินคา้มีผลกบัความพึงพอใจ
ในหลายๆ ประเด็น โดยเฉพาะการส่งเสริมการตลาด 

 
4. ถ้าวิเคราะห์ตามหลักพฤติกรรมการซ้ือขององค์การ จะพบว่าประเด็นท่ีสอดคล้องกับ

ทฤษฎีและสามารถน ามาเปรียบเทียบไดอ้ยา่งชดัเจนในการศึกษาคร้ังน้ีคือประเด็น เกณฑ์การซ้ือของ
องคก์าร  เพราะปกติแลว้ ในการซ้ือองค์การจะชัง่น ้ าหนกัความส าคญัของเกณฑ์ท่ีจะใชใ้นการเลือก
ผูข้าย  ซ่ึงเกณฑ์การซ้ือขององคก์าร คือ คุณสมบติัของสินคา้และบริการของผูข้าย  โดยเกณฑ์ท่ีนิยม
ใช้  ไดแ้ก่  ราคา  ความสามารถในการมีคุณภาพท่ีก าหนด  ความสามารถในการจดัส่งตามเวลาและ
คุณภาพในการจดัส่ง  ความสามารถทางเทคนิค  นโยบายการรับประกนัและชดเชยความเสียหายใน
กรณีเกิดปัญหาเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้  ผลปฏิบติังานในอดีต  และก าลงัการผลิต ซ่ึงจากการศึกษาใน
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คร้ังน้ี จะเห็นไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งโดยรวมมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ์, ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเฉพาะประเด็นย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีระดบั
ความพึงพอใจสูงสุดไดแ้ก่ ประเด็นผลิตภณัฑ์มีช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ (สอดคลอ้งกบัเร่ืองผล
ปฏิบติังานในอดีต) และประเด็นย่อยด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุด
ไดแ้ก่ ประเด็นขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้ท่ีสั่ง (สอดคลอ้งกบัเร่ือง
ความสามารถในการจดัส่งตามเวลาและคุณภาพในการจดัส่ง)   

 
5.4 ข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะเพื่อใช้เป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจ เพื่อเป็นขอ้พิจารณา 
ปรับปรุง เปล่ียนแปลง แกไ้ข การบริหารงานให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้คนกลาง 
และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ส าหรับผูท่ี้สนใจด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แหนม เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้คน
กลางส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41-50 ปี การศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี ท างานเป็น
เจา้ของกิจการ มีประสบการณ์ในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์แหนมป้ายน่มานานมากกวา่ 6 ปี ด าเนินกิจการ
มานานมากกว่า 15 ปี มีรูปแบบองค์กรธุรกิจเป็นแบบเจา้ของคนเดียว มียอดขายผลิตภณัฑ์แหนมป้า
ย่นต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000-50,000 บาท มีจ านวนคร้ังในการสั่งแหนมป้าย่นต่อเดือนมากกว่า 6 
คร้ังต่อเดือน วิธีการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์คือโทรศพัท์ โดยจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์เม่ือสินคา้คงคลงัหมด โดย
ลูกคา้ท่ีจ  าหน่ายให้คือผูบ้ริโภคทัว่ไป ดงันั้นควรจะด าเนินกิจการให้ตรงกบัส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายพึง
พอใจ และแกปั้ญหาหรือหลีกเล่ียงส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายไม่พึงพอใจในแต่ละประเด็นดงัต่อไปน้ี เรียง
ตามล าดบัความส าคญัก่อนหลงัในการแกปั้ญหา 
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ตารางที ่43 สรุปปัญหาและขอ้เสนอแนะเรียงตามล าดบัร้อยละท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการ 
 

อนัดับ ปัญหา ส่วนประสมทางการตลาด ร้อยละ 

1 ไม่มีการใหส่้วนลดการคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 87.38 
2 ไม่มีการใหส่้วนลดเงินสด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 81.55 
3 ไม่มีการใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 66.99 
4 ไม่สามารถต่อรองราคาได ้ ดา้นราคา 66.99 
5 ขาดการเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บุัร้านคา้หรือผูจ้ดั

จ  าหน่าย เช่นการึโฆษณา ณ จุดขาย1 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

47.57 

6 คขนาดบรรจุของผลิตภณัฑไ์ม่หตลากหลาย ดา้นผลิตภณัฑ์ 14.56 
7 ผูผ้ลิตไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณีท่ี

ตอ้งการอยา่งเร่งด่วน 
ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

14.56 

8 ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละ
ขนาดบรรจุ 

ดา้นราคา 
12.62 

9 ราคาแพงกวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน ดา้นราคา 9.71 
10 ไม่มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ ดา้นราคา 7.77 
11 ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นราคา 6.8 

 
จากตารางท่ี 43 ถา้พิจารณาจากปัญหาและขอ้เสนอแนะท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการนั้นจะพบว่า 

ปัญหาหลกัๆ ท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการจะเป็นปัญหาเก่ียวกบั การส่งเสริมการตลาด รองลงมา
คือ ราคา, ผลิตภณัฑ ์และ ช่องทางการจดัจ าหน่ายตามล าดบั 

 
ปัญหาที่ต้องให้ความส าคัญเป็นอันดับแรก : ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด  ถึงแม้ว่า

การศึกษาในหลายๆ คร้ัง จะพบว่าประเด็นเร่ืองการส่งเสริมการตลาดจะเป็นประเด็นท่ีคนกลางให้
ความส าคญัน้อยท่ีสุดและมีผลกบัความพึงพอใจของคนกลางน้อยท่ีสุด แต่ถา้ทางผูผ้ลิตสามารถให้
ความส าคญักบัประเด็นน้ีก็จะท าให้เกิดความแตกต่างจากผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ รวมทั้งสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัคนกลางไดเ้ช่นเดียวกนั ถึงแมว้า่ประเด็นเร่ืองการส่งเสริมการขายดว้ยวิธี ลดราคา แจกสินคา้ 
หรือแถมสินค้าจะเป็นวิธีท่ียากในทางปฏิบติัและก่อให้เกิดต้นทุนท่ีเพิ่มข้ึน แต่อย่างไรก็ตามจาก
ผลการวจิยัจะเห็นไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งทุกกลุ่มไม่พึงพอใจกบัประเด็นท่ีเก่ียวกบัการใหส่้วนลดหรือแถม
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สินคา้ของแหนมป้าย่นเลย นั่นแสดงให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างทุกกลุ่มมีความตอ้งการในส่วนน้ี ทาง
ผูบ้ริหารอาจจะมีนโยบายเร่ืองการให้ส่วนลดเพิ่มเติม หรือให้สินคา้เป็นของแถมท่ีลูกคา้ธุรกิจรับรู้ได้
วา่มีมูลค่ามากพอหรือสามารถน าไปขายต่อได ้เพื่อเพิ่มความพึงพอใจในประเด็นน้ีเพิ่มเติม โดยอาจจะ
ท าข้ึนในบางช่วงเวลาเพื่อให้กลุ่มลูกคา้ธุรกิจรู้สึกดีข้ึนกบัประเด็นน้ี นอกจากนั้นทางผูผ้ลิตอาจใช้วิธี
อ่ืนๆ เพื่อช่วยเป็นการส่งเสริมการตลาด เช่น การให้ความส าคญักบัส่ือโฆษณาบริเวณจุดขายเพื่อให้
น่าสนใจและขายสินคา้ไดง่้ายข้ึน หรือกิจกรรมเพื่อสังคมต่างๆ ขององค์กร ซ่ึงนอกจากจะช่วยท าให้
คนกลางจ าหน่ายสินคา้ไดดี้ข้ึนแลว้ ยงัเป็นส่งเสริมภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ไปพร้อมกนัอีกดว้ย ซ่ึง
จะท าให้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในใจผูบ้ริโภคดีข้ึนและสามารถท าให้เกิดความสนใจซ้ือในทางออ้มได้
อีกดว้ย 

 
ปัญหาที่ต้องให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สอง: ปัญหาด้านราคา คนกลางท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่จะมีความคิดเห็นเก่ียวกับประเด็นราคาท่ีสอดคล้องกันไม่ว่าจะเป็นกลุ่มท่ีมียอดขาย
ผลิตภณัฑ์แหนมอยูใ่นระดบัใด โดยจะมีความพึงพอใจกบัประเด็นเร่ืองการบอกราคาท่ีชดัเจนและการ
ท่ีผลิตภัณฑ์มีคุณภาพเหมาะสมกับราคา ซ่ึงสามารถบ่งช้ีได้ว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คิดว่าราคา
จ าหน่ายของแหนมป้ายน่ในปัจจุบนัน้ีเป็นราคาท่ียอมรับได ้และมีความพึงพอใจกบัคุณภาพของสินคา้
เม่ือเทียบกบัราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายถึงแมว้่าราคาของแหนมป้าย่นจะสูงกวา่ผูผ้ลิตแหนมรายอ่ืนก็ตาม 
ซ่ึงก็จะเป็นตวัตอกย  ้าในคุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีมีและจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีผูผ้ลิตจะตอ้งรักษาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑใ์หดี้เป็นประเด็นหลกั ส่วนในประเด็นราคาอีกปัจจยัหน่ึงท่ีเป็นส่ิงท่ีตอ้งมีไวเ้พื่อรักษาความ
พึงพอใจของคนกลางก็คือเร่ืองการให้เครดิตในการสั่งสินคา้ เน่ืองจากเป็นอีกปัจจยัดา้นราคาปัจจยั
ส าคญัท่ีสร้างความพึงพอใจใหก้บัคนกลางไดเ้ป็นอยา่งดี 

 
ปัญหาที่ต้องให้ความส าคัญเป็นอันดับที่สาม: ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ ในกระบวนการผลิต

ผลิตภณัฑแ์หนม ผูผ้ลิตจะตอ้งใหค้วามส าคญักบั 2 ประเด็นหลกัๆ  
 

1.1 ประเด็นเก่ียวกับตวัผลิตภณัฑ์ แหนมป้าย่นจะต้องรักษาเร่ืองคุณภาพและรสชาติของ
ผลิตภณัฑใ์ห้ดี ตลอดจนควบคุมกระบวนการผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน ถูกตอ้งตามหลกัมาตรฐานเน่ืองจาก
ลูกคา้คนกลางให้ความส าคญัและพึงพอใจกบัผลิตภณัฑ์ท่ีสะอาด มีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน ตลอดจน
การไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือต่อไปเพื่อ
บริโภค เช่น มาตรฐาน GMP หรือ อย. อีกด้วย ในส่วนน้ีอาจจะให้ความรู้กับผู ้บริโภคเก่ียวกับ
มาตรฐานหรือการรับรองต่างๆ ท่ีได้รับมาว่ามีความยากหรือซับซ้อนในกระบวนการขอมาตรฐาน
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อยา่งไร เช่น ผา่นก่ีขั้นตอน, เป็นมาตรฐานท่ียอมรับในกลุ่มประเทศชั้นน า หรือ เป็นมาตรฐานท่ีผูผ้ลิต
รายอ่ืนไม่มี เป็นตน้ 

 

1.2 ประเด็นเร่ืองตราสินค้า ลูกค้าส่วนใหญ่พึงพอใจกับปหนมป้าย่นในด้านผลิตภัณฑ์มี
ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงสามารถตีความไดว้า่ตราสินคา้ป้ายน่สร้างความพึงพอใจและความ
น่าเช่ือถือกบัผูบ้ริโภคและพ่อคา้คนกลางในส่วนน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี ดงันั้นในส่วนของผลิตภณัฑ์ควรให้
ความส าคญักบัทั้งในส่วนคุณภาพของตวัผลิตภณัฑ์ตามท่ีกล่าวมาเน่ืองจากจะเป็นประเด็นท่ีส่งผล
กระทบมาสู่ประเด็นท่ีสองซ่ึงก็คือตราสินคา้นั่นเอง ในอนาคตเม่ือเวลาผ่านไปและเจา้ของกิจการ
สามารถควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑ์ได้ดีแล้วจะมีผลให้ตราสินคา้มีความแข็งแกร่งและมีความ
น่าเช่ือถือตามไปดว้ย และนอกจากนั้นตราสินคา้ท่ีแข็งแรงเช่นแหนมป้ายน่ ยงัสามารถขยายเป็นแบ
รนดอ่ื์นๆ ส าหรับสินคา้อ่ืนๆ ภายใตแ้บรนดห์ลกัอยา่งป้ายน่ไดอี้กดว้ย 
 

 ปัญหาที่ต้องให้ความส าคัญเป็นอันดับที่ส่ี: ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นประเด็นท่ี
ผูผ้ลิตแหนมป้ายน่สร้างความพึงพอใจใหก้บัคนกลางไดดี้ท่ีสุด โดยจะเห็นไดว้า่ส่ิงท่ีตอ้งรักษาไวห้รือ
เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีผูผ้ลิตสินคา้จะตอ้งมีเม่ือติดต่อคา้ขายกบัคนกลางก็คือมาตรฐานต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย โดยสามารถแยกเป็นประเด็นยอ่ยในหวัขอ้ช่องทางการจดัจ าหน่ายไดส้องประเด็น 
ดงัน้ี (1) มาตรฐานดา้นการสั่งซ้ือสินคา้ ลูกคา้คนกลางจะมีความพึงพอใจเพิ่มมากข้ึนเม่ือทางผูผ้ลิตมี
ระบบการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีสะดวกกบัคนกลาง หรือมีทางเลือกในการส่งสินคา้ให้กบัคนกลาง เช่น ให้
เลือกไดว้า่จะสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทางใด ระหวา่ง โทรศพัท ์แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล์ จดหมาย เป็นตน้ 
และ (2) มาตรฐานในการจดัส่งสินคา้ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์แหนมเป็นสินคา้บริโภคท่ีจ าเป็นตอ้งมีการ
ควบคุมอุณหภูมิและคุณภาพในการจดัส่ง ดงันั้นการจดัส่งท่ีมามาตรฐานจึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีคนกลาง
ให้ความสนใจ นอกจากนั้นระบบการจดัส่งท่ีมีประสิทธิภาพและตรงเวลาจะสามารถสร้างความพึง
พอใจใหก้บัคนกลางไดเ้ป็นอยา่งดี เน่ืองจากคนกลางเกือบทั้งหมดจะสั่งสินคา้คา้เม่ือสินคา้คงคลงัของ
แต่ละรายถึงก าหนดท่ีจะตอ้งสั่ง ดงันั้นถา้การขนส่งสินคา้จากผูผ้ลิตล่าชา้หรือไม่เป็นไปตามก าหนดก็
จะท าให้เกิดปัญหาในการจ าหน่ายสินคา้ของคนกลางรวมทั้งกระทบถึงความพึงพอใจในส่วนน้ีอีก
ดว้ย 

 

ถึงแมว้่าผลการวิจยัของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มจะออกมาสอดคลอ้งและมีความพึงพอใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดแต่ละประเด็นไปในทิศทางเดียวกัน แต่ถ้าพิจารณาตามเพศของกลุ่ม
ตวัอยา่ง จะพบวา่โดยรวมกลุ่มตวัอย่างทั้งเพศชายและเพศหญิงจะมีระดบัความพึงพอใจต่อประเด็น
ต่างๆสอดคลอ้งกนั แต่อยา่งไรก็ตาม จากผลการวิจยัช้ีให้เห็นว่ากลุ่มตวัอยา่งเพศชายจะมีระดบัความ
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พึงพอใจต่อการส่งเสริมการตลาดต ่ากวา่กลุ่มตวัอยา่งเพศหญิง ในทุกๆ ประเด็นยอ่ย ดงันั้นอาจจะตอ้ง
ให้ความส าคญัมากข้ึนกบัการท ากิจกรรมเพื่อส่งเสริมการตลาดท่ีจะมีผลกบักลุ่มตวัอย่างเพศชาย 
นอกเหนือจากการลดราคาหรือให้ของแถม  โดยอาจจะเป็นการจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดใจ
เช่น การชิงโชค การจบัรางวลั ดว้ยของรางวลัท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายทั้งชายและหญิง หรือการกิจกรรม
เพื่อสังคมท่ีท าให้กลุ่มตวัอยา่งเพศชายไดมี้ส่วนร่วมมากข้ึน หรือเป็นกิจกรรมท่ีกลุ่มตวัอยา่งเพศชาย
ให้ความส าคญั เป็นตน้ ดงันั้นทางผูบ้ริหารอาจจะให้ความส าคญัหรือใชก้ลยุทธ์เฉพาะส าหรับการท า
การตลาดกบัลูกคา้บางกลุ่ม ตามรายละเอียดในตารางท่ี 43 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



 
 

91 
 

ตารางที ่44 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมส าหรับการท าการตลาดกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
 

กลุ่มลูกค้า ข้อเสนอแนะ 

กลุ่มลูกคา้รายเล็ก  
(ยอดขายไม่เกิน 
50,000 บาทต่อ
เดือน) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์: แนะน าสินคา้ใหม่ๆ หรือขอ้มูลสินคา้ท่ีเป็นประโยชน์
เพื่อใหลู้กคา้มีความเขา้ใจในตวัสินคา้มากข้ึนและสามารถแนะน า
ผูบ้ริโภคไดเ้หมาะสมและน าไปสู่การทดลองซ้ือ 

 ดา้นราคา: มีการใหเ้ครดิตพิเศษส าหรับลูกคา้รายเล็ก เพื่อจูงใจในการสั่ง
สินคา้เพิ่มข้ึน 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย: การใหก้ารสนบัสนุนในการขายสินคา้ 
เช่น ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มความน่าสนใจและท าใหลู้กคา้ขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด: กระตุน้ยอดขาย โดยท ากิจกรรมเพื่อให้
ลูกคา้กลุ่มน้ีมีความพึงพอใจเพิ่มมากข้ึนอาจจะเป็นกิจกรรมท่ีดึงดูดใจ
เพื่อใหส้ั่งสินคา้ในปริมาณมากข้ึน เช่น การตั้งเป้าสั่งซ้ือเพื่อใหไ้ด้
ส่วนลดหรือของแถมตามระดบัท่ีตั้งไว ้ 

กลุ่มลูกคา้รายใหญ่ 
(ยอดขายมากกวา่ 
50,000 บาทต่อ
เดือน) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์: ศึกษาและใหค้วามส าคญักบัสินคา้ท่ีขายดีของลูกคา้แต่
และเจา้ และใหค้วามส าคญักบัสินคา้นั้นๆ รวมทั้งใชก้ลยทุธ์เก่ียวกบั
สินคา้ใหม่ บรรจุภณัฑแ์บบใหม่ หรือขนาดใหม่ๆ อาจจะเป็นกลยทุธ์ท่ี
ช่วยเพิ่มความหลากหลายใหก้บัสินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายอยู ่โดยอาจจะเพิ่ม
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบักลุ่มลูกคา้เจา้ใหญ่ดว้ยการท าขนาดพิเศษท่ีมี
จ าหน่ายท่ีร้านน้ีร้านเดียว (Exclusive) เพื่อใหเ้กิดความแตกต่าง เป็นตน้ 

 ดา้นราคา: อาจมีการตั้งราคาพิเศษส าหรับลูกคา้รายใหญ่ท่ีสั่งสินคา้ได้
ตามมูลค่าท่ีก าหนดไว ้

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย: การใหก้ารสนบัสนุนในการขายสินคา้ 
เช่น ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มความน่าสนใจและท าใหลู้กคา้ขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด: มีการใหส่้วนลดการคา้หรือส่วนลดเงินสด
ส าหรับลูกคา้รายใหญ่ท่ีสั่งสินคา้ไดต้ามมูลค่าท่ีก าหนดไว ้
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ตารางที ่44 (ต่อ) ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมส าหรับการท าการตลาดกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม 

กลุ่มลูกค้า ข้อเสนอแนะ 

กลุ่มลูกคา้ใหม ่
(ประสบการณ์การ
สั่งซ้ือไม่เกิน 6 ปี) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์: สร้างความเช่ือมัน่ใหก้ลุ่มลูกคา้รับรู้รายละเอียดและ
ความใส่ใจขององคก์รท่ีมีต่อกระบวนการผลิตสินคา้ เพื่อเพิ่มความ
น่าเช่ือถือท่ีมีกบัสินคา้แหนมป้ายน่ และพร้อมส าหรับการทดลองขาย
สินคา้ใหม่ๆ ท่ีจะออกมาเพิ่มเติมในอนาคต 

 ดา้นราคา: อาจมีการตั้งราคาพิเศษส าหรับลูกคา้รายใหม่เพื่อจูงใจในการ
สั่งสินคา้ และตอ้งศึกษาราคาของคู่แข่งอ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ซ้ือไปจ าหน่ายต่อ
ดว้ยเช่นกนั 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย: การใหก้ารสนบัสนุนในการขายสินคา้ 
เช่น ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มความน่าสนใจและท าใหลู้กคา้ขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน และรู้สึกดีกบัแบรนดร์วมทั้งองคก์รมากข้ึน 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด: ผลการวจิยัจะเห็นไดว้า่กลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ ท่ีมี
ประสบการณ์สั่งซ้ือสินคา้ไม่เกิน 6 ปีนั้น จะมีความพึงพอใจในเกือบทุก
ประเด็นต ่ากวา่กลุ่มลูกคา้เก่า ทั้งน้ีทั้งนั้นอาจจะเน่ืองมาจาก
ความสัมพนัธ์หรือความคุน้เคยในการท าธุรกิจระหวา่งกนั ดงันั้นอาจจะ
ตอ้งเพิ่มความคุน้เคยดว้ยการท ากิจกรรมส าหรับลูกคา้ใหม่ๆ  
เช่น การเยีย่มร้านคา้ การจดักิจกรรม ณ จุดขาย 

กลุ่มลูกคา้เก่า 
(ประสบการณ์การ
สั่งซ้ือสูงกวา่ 6 ปี) 

 ดา้นผลิตภณัฑ์: รักษามาจรฐานการผลิตใหมี้คุณภาพอยูเ่สมอ และสร้าง
ความมัน่ใจเพิ่มเติมดว้ยการส่ือสารใหก้ลุ่มลูกคา้รับรู้เก่ียวกบัรางวลัหรือ
การรับรองคุณภาพสินคา้ท่ีองคก์รไดรั้บ 

 ดา้นราคา: ใหเ้ครดิตพิเศษส าหรับลูกคา้เก่าบางรายท่ีมีปริมาณการสั่ง
มาก 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย: การใหก้ารสนบัสนุนในการขายสินคา้ 
เช่น ส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เพื่อเพิ่มความน่าสนใจและท าใหลู้กคา้ขาย
สินคา้ไดม้ากข้ึน 
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ตารางที ่44 (ต่อ) ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมส าหรับการท าการตลาดกบักลุ่มลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
กลุ่มลูกคา้ ขอ้เสนอแนะ 

   ดา้นการส่งเสริมการตลาด: กลุ่มลูกคา้เก่าท่ีท าธุรกิจร่วมกนักบัองคก์รมา 
     มากกวา่ 6 ปี จะพึงพอใจกบัประเด็นต่างๆ ค่อนขา้งสูงอยูแ่ลว้ แต่อยา่งไรก็    
     ตามทางผูบ้ริหารจะตอ้งรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีระกวา่งกลุ่มน้ีไวด้ว้ยการ 
     ใชกิ้จกรรมทางการตลาดต่างๆ เป็นตวัสนบัสนุน ทั้งในแง่ท่ีสามารถเห็น 
     ไดเ้ป็นตวัเงิน เช่น การลดราคาหรือแถมสินคา้เม่ือมีการสั่งปริมาณมาก  
     และในแง่ความรู้สึกท่ีดีกบัแบรนด ์เช่นการท ากิจกรรมเพื่อสังคม เป็นตน้ 

 
5.5 ข้อจ ากดัในการท าการวจัิย 

จากการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
ผูศึ้กษาพบวา่มีขอ้จ ากดัในการท าการวจิยัอยู ่2 ประเด็น คือ 

ประเด็นท่ี 1: จ านวนประชากรท่ีมีไม่มากนัก (103 คน) ท าให้ในกรณีท่ีต้องการวิเคราะห์
ขอ้มูลในกลุ่มยอ่ยจะท าให้จ  านวนกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละกลุ่มยอ่ยนั้นค่อนขา้งนอ้ย ซ่ึงอาจจะมีผลในแง่
ความเท่ียงตรงของขอ้มูลและระดบัความเช่ือมัน่ทางสถิติ 

ประเด็นท่ี 2: การใช้ระดบัในการให้คะแนน 3 ระดบัอาจจะท าให้เกิดปัญหาในการตอบของ
กลุ่มตวัอย่างได้เน่ืองจากความกวา้งของระดับไม่มากพอ ตวัอย่างเช่น ในกรณีท่ีบางประเด็นกลุ่ม
ตวัอย่างอาจจะรู้สึกวา่ตนเองรู้สึกค่อนขา้งพอใจแต่ไม่ถึงกบัไม่พอใจในประเด็นดงักล่าว อาจจะรู้สึก
ลงัเลในการตดัสินใจตอบได ้แต่อยา่งไรก็ตาม ในการให้คะแนนเพียง 3 ระดบันั้นจะมีขอ้ดีคือ มีความ
ง่ายในการวเิคราะห์และประมวลผล เน่ืองจากมีชั้นความถ่ีท่ีนอ้ยและไม่ซบัซอ้น 
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แบบสอบถาม 
 เร่ือง  ความพงึพอใจของคนกลางทีม่ีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
 

ค ำช้ีแจง 

แบบสอบถำมน้ีจดัท ำข้ึนเพื่อหำขอ้มูลประกอบกำรคน้ควำ้แบบอิสระของนกัศึกษำปริญญำ
โทหลัก สู ตรบ ริหำรธุรกิจมหำวิท ยำลัย เชี ยงใหม่  (ส ำห รับผู ้บ ริห ำร) คณะบ ริหำรธุรกิ จ 
มหำวิทยำลัยเชียงใหม่  และต้องกำรน ำข้อมูลท่ีได้จำกลูกค้ำไปพัฒนำกำรบริกำรให้ดีข้ึนเพื่อ
สนองตอบต่อควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ให้มำกท่ีสุด  แบบสอบถำมน้ีจะไม่มีผลกระทบใดๆต่อผูต้อบ
แบบสอบถำม  ดงันั้นจึงของควำมกรุณำตอบแบบสอบถำมตำมควำมคิดเห็นท่ีเป็นอิสระและเป็นควำม
เป็นจริงมำกท่ีสุด 

ผูศึ้กษำขอขอบคุณท่ำนเป็นอยำ่งสูงท่ีเสียสละเวลำในกำรตอบแบบสอบถำม 

 

นำยชวนะ  นิรัติศยวำนิช 
นกัศึกษำปริญญำโทหลกัสูตรบริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต 

คณะบริหำรธุรกิจ  มหำวทิยำลยัเชียงใหม่ 
 
 
ค าช้ีแจงรายละเอยีดของแบบสอบถามชุดนี ้ แบ่งออกเป็น 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถำม 
ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัควำมพึงพอใจของคนกลำงท่ีมีต่อส่วนประสมกำรตลำดของแหนมป้ำยน่ 
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลปัญหำ และขอ้เสนอแนะ 
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ส่วนที ่1 : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง: โปรดท ำเคร่ืองหมำย  ลงใน หนำ้ขอ้ควำม และ/หรือ กรอกขอ้ควำมในช่องวำ่งท่ี
ก ำหนดใหต้รงกบัควำมเป็นจริงของท่ำน 
 

1.เพศ 
 1. ชำย  2. หญิง 
 
2.อำย ุ
 1. ไม่เกิน 30 ปี 2. 31-40 ปี  3. 41-50 ปี 
 4. 51-60 ปี  5. มำกกวำ่ 60 ปี 
 
3. ระดบักำรศึกษำ 
 1. ต ่ำกวำ่ปริญญำตรี 2. ปริญญำตรี  3. สูงกวำ่ปริญญำตรี 
 
4. ปัจจุบนัท่ำนด ำรงต ำแหน่งใด 
 1. เจำ้ของกิจกำร 2. เจำ้หนำ้ท่ีจดัซ้ือ 3. ญำติเจำ้ของ 
 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
 
5. ท่ำนมีประสบกำรณ์ในกำรสั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์หนมป้ำยน่นำนเท่ำใด 
 1. นอ้ยกวำ่ 1 ปี 2. 1-2 ปี  3. 3-4 ปี 
 4. 5-6 ปี  5. มำกกวำ่ 6 ปี 
 
6. ระยะเวลำกำรเปิดด ำเนินกำรของกิจกำร 

1. นอ้ยกวำ่ 1 ปี 2. 1-5 ปี  3. 6-10 ปี 
 4. 11-15 ปี  5. มำกกวำ่ 15 ปี 
 
7. รูปแบบองคก์รธุรกิจของท่ำนเป็นรูปแบบใด 

1. เจำ้ของคนเดียว   2. หำ้งหุน้ส่วนจ ำกดั 
3. หำ้งหุน้ส่วนสำมญันิติบุคคล  4. บริษทัจ ำกดั 
5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................ 
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8. ยอดขำยแหนมป้ำยน่ของกิจกำรเฉล่ียต่อเดือน 
1. นอ้ยกวำ่ 10,000 บำท 2. 10,000 - 50,000  บำท  

 3.50,001 - 100,000  บำท 4. มำกกวำ่ 100,000  บำท 
 
9. โดยเฉล่ียท่ำนสั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์หนมป้ำยน่ก่ีคร้ังต่อเดือน 

1. 1–2 คร้ัง   2. 3-4  คร้ัง 
3. 5-6  คร้ัง   4. มำกกวำ่ 6 คร้ัง 

 
10. ท่ำนสั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์หนมป้ำยน่โดยวธีิใด 

1. พนกังำนขำยน ำส่ง   
2. โทรศพัท ์

3. e-mail 
4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............................................ 

 
11. ท่ำนสั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์หนมป้ำยน่เม่ือใด 

1. เม่ือสินคำ้คงคลงัหมด 
2. เม่ือสินคำ้คงคลงัถึงจุดสั่งซ้ือ 
3. เม่ือไดรั้บค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ 

 4. สั่งซ้ือแบบวำงแผนล่วงหนำ้ตำมพยำกรณ์ยอดขำย 
 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………………………………. 
 
12. ท่ำนน ำผลิตภณัฑ์แหนมป้ำยน่ไปจ ำหน่ำยต่อใหก้บัใคร (ตอบไดม้ำกกวำ่ 1 ขอ้) 

1. ผูค้ำ้ส่ง 
2. ผูค้ำ้ปลีก 
3. ผูบ้ริโภคทัว่ไป 

 4. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………………………………. 
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ส่วนที่ 2 : ความพงึพอใจของคนกลางทีม่ีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้าย่น 
ค าช้ีแจง: โปรดท ำเคร่ืองหมำย  ลงในช่องตวัเลือกท่ีตรงกบัระดบัควำมพึงพอใจของท่ำน 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความพงึพอใจ 

ประทบัใจ พงึพอใจ ไม่พงึพอใจ 

(2) (1) (0) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  
1. ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีควำมน่ำเช่ือถือ    
2. มีกำรรับรองมำตรฐำนกำรผลิต GMP     
3. มีกำรรับรองมำตรฐำนเคร่ืองหมำย อ.ย.    
4. ผลิตภณัฑมี์คุณภำพสม ่ำเสมอ    
5. ผลิตภณัฑมี์ควำมสะอำด ไม่มีส่ิงปลอมปน    
6. มีกำรพฒันำผลิตภณัฑ ์เช่น แหนมชีวภำพ / ไบโอเทค    
7. ผลิตภณัฑมี์หลำยขนำดบรรจุใหเ้ลือก    
8. มีฉลำกระบุวนัเดือนปีท่ีผลิต และวนัหมดอำยุ    
9. มีค  ำแนะน ำในกำรเก็บรักษำบนฉลำก    
10. บรรจุภณัฑแ์ขง็แรง    

ปัจจัยด้านราคา 
1. รำคำของสินคำ้ต ่ำกวำ่ผูจ้  ำหน่ำยรำยอ่ืนๆ     
2. รำคำสินคำ้เหมำะสมกบัคุณภำพ    
3. รำคำสินคำ้เหมำะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนำดบรรจุ    
4. มีกำรแจง้รำคำอยำ่งสม ่ำเสมอ    
5. มีใบแสดงรำยละเอียดรำคำชดัเจน    
6. สำมำรถต่อรองรำคำได ้    
7. ใหเ้ครดิตในกำรช ำระค่ำสินคำ้ได ้    

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. วธีิกำรสั่งซ้ือสะดวก รวดเร็ว มีหลำยช่องทำง เช่น 

โทรศพัท ์แฟกซ์ อินเตอร์เน็ท อีเมลล ์จดหมำย 
   

2. ผูผ้ลิตสำมำรถส่งสินคำ้ไดต้รงเวลำ    
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความพงึพอใจ 

ประทบัใจ พงึพอใจ ไม่พงึพอใจ 

(2) (1) (0) 
3. กำรขนส่งสินคำ้มีมำตรฐำน  สินคำ้ไม่เกิดควำม

เสียหำยจำกกำรขนส่ง 
   

4. ผูผ้ลิตสำมำรถส่งสินคำ้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งกำรอยำ่ง
เร่งด่วน 

   

5. ผูผ้ลิตมีเวบ็ไซตข์องบริษทั ท ำใหส้ำมำรถคน้หำขอ้มูล
ไดส้ะดวก รวดเร็ว 

   

6. ขั้นตอนในกำรส่งสินคำ้ถูกตอ้งตำมชนิดและจ ำนวน
ของสินคำ้ท่ีสั่ง   

   

7. ขั้นตอนในกำรออกเอกสำรมีควำมถูกตอ้ง    
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. กำรใหส่้วนลดกำรคำ้(มีกำรใหส่้วนลดทนัทีท่ีซ้ือ
สินคำ้จำกรำคำท่ีตั้งไว)้ 

   

2. กำรใหส่้วนลดเงินสด ( มีกำรใหส่้วนลดเม่ือน ำเงินสด
มำช ำระภำยในระยะเวลำท่ีก ำหนดไว ้) 

   

3. กำรใหข้องแถมส ำหรับร้ำนคำ้    
4. กำรใหข้องแถมส ำหรับลูกคำ้    
5. กำรเสริมภำพลกัษณ์ร้ำนคำ้ / ผูจ้ดัจ  ำหน่ำย  กำร

โฆษณำ ณ จุดขำย 
   

6. ใหเ้ยีย่มชมโรงงำน ดูวธีิกำรผลิตได ้    
7. กำรใหค้วำมสนบัสนุนกิจกรรมต่ำง ๆ เช่น กีฬำ  งำน

วนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม 
   

8. พนกังำนขำยมีควำมรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์และ
สำมำรถใหข้อ้มูลไดอ้ยำ่งถูกตอ้ง 

   

9. พนกังำนขำยมีควำมสุภำพ อธัยำศยัดี  มีมำรยำทใน
กำรใหบ้ริกำร 
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ส่วนที่ 3 : ปัญหาและข้อเสนอแนะ 
 ค าช้ีแจง: โปรดท ำเคร่ืองหมำย  หนำ้ค ำตอบท่ีท่ำนตอ้งกำรเลือก 

1. ปัญหำดำ้นผลิตภณัฑ ์( ตอบไดม้ำกกวำ่ 1 ขอ้ ) 
 1. ผลิตภณัฑมี์คุณภำพไม่สม ่ำเสมอ 
 2. ผลิตภณัฑไ์ม่สะอำด มีส่ิงปลอมปน 
 3. ขนำดบรรจุของผลิตภณัฑไ์ม่หลำกหลำย 
 4. อำยกุำรเก็บรักษำผลิตภณัฑส์ั้นกวำ่ท่ีระบุไว ้
5. ไม่มีค  ำแนะน ำในกำรเก็บรักษำผลิตภณัฑ์ 
6.บรรจุภณัฑไ์ม่แขง็แรง ท ำใหสิ้นคำ้เสียหำย 
 7. อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ).................................................................................................. 
 

2. ปัญหำดำ้นรำคำ ( ตอบไดม้ำกกวำ่ 1 ขอ้ ) 
 1. รำคำแพงกวำ่ผูจ้  ำหน่ำยรำยอ่ืน 
 2. รำคำสินคำ้ไม่เหมำะสมกบัคุณภำพ 
 3. รำคำสินคำ้ไม่เหมำะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนำดบรรจุ 
 4. ไม่มีกำรแจง้รำคำอยำ่งสม ่ำเสมอ 
 5. ไม่สำมำรถต่อรองรำคำได ้
 6. อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ).................................................................................................. 
 

3. ปัญหำดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย ( ตอบไดม้ำกกวำ่ 1 ขอ้ ) 
 1. วธีิกำรสั่งซ้ือไม่สะดวก ชำ้ มีช่องทำงทำงในกำรสั่งซ้ือนอ้ยเกินไป 
 2. ผูผ้ลิตส่งสินคำ้ไม่ตรงเวลำ 
 3.กำรขนส่งสินคำ้ไม่ไดม้ำตรฐำน  สินคำ้ไดรั้บควำมเสียหำยจำกกำรขนส่ง 
 4. ผูผ้ลิตไม่สำมำรถส่งสินคำ้ไดท้นัทีในกรณีท่ีตอ้งกำรอยำ่งเร่งด่วน 
 5. ขอ้มูลในเวบ็ไซตข์องบริษทัไม่มีกำรปรับปรุง หรือหำขอ้มูลไดย้ำก 
 6.สินคำ้ท่ีสั่งไม่ถูกตอ้งตำมชนิดหรือจ ำนวนของท่ีสั่ง 
7. อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ).................................................................................................. 
 
 



 

103 
 

4. ปัญหำดำ้นกำรส่งเสริมกำรตลำด ( ตอบไดม้ำกกวำ่ 1 ขอ้ ) 
 1. ไม่มีกำรใหส่้วนลดกำรคำ้ 
 2. ไม่มีกำรใหส่้วนลดเงินสด 
 3. ไม่มีกำรใหข้องแถมส ำหรับร้ำนคำ้ 
 4. ขำดกำรเสริมภำพลกัษณ์ใหก้บัร้ำนคำ้ / ผูจ้ดัจ  ำหน่ำย เช่น กำรโฆษณำ ณ จุดขำย 
 5. ไม่ใหค้วำมสนบัสนุนกิจกรรม หรือขำดกำรช่วยเหลือสังคม 
 6.พนกังำนขำยไม่มีควำมรู้ในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์และไม่สำมำรถใหข้อ้มูลไดอ้ยำ่งถูกตอ้ง 
 7. พนกังำนขำยไม่สุภำพ   
 8. อ่ืนๆ ( โปรดระบุ ).................................................................................................. 

 
5. ขอ้เสนอแนะ 

………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………… 

 
6. ควำมประทบัใจท่ีท่ำนมีต่อแหนมป้ำยน่ 

………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………… 

 
 

ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงทีท่่านได้สละเวลาอนัมีค่าในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
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ประวตัิผู้เขยีน 

 
ช่ือ – สกุล  นายชวนะ  นิรัติศยวานิช 

 
วนั เดือน ปีเกดิ   8  กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2529 

 
ประวตัิการศึกษา    

พ.ศ. 2543 ส าเร็จการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ โรงเรียนมงฟอร์ต
วทิยาลยั 

พ.ศ. 2547 ส าเร็จการศึกษาประกาศนียบตัรวชิาชีพ  
โรงเรียนเทคโนโลยเีอเชีย (เอเชีย-เทค) สาขาวชิา
อิเลคทรอนิกส์  

พ.ศ. 2549 ส าเร็จการศึกษาประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลลา้นนา  

พ.ศ. 2552 ส าเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาการ
จดัการ มหาวทิยาลยัพายพัจงัหวดัเชียงใหม่  

 
ประสบการณ์   พ.ศ. 2547 - ถึงปัจจุบนั ต าแหน่งรองกรรมการผูจ้ดัการ บริษทั อุย๊ยน่ จ  ากดั 

 

 


