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บทคดัย่อ 

 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขต
บางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เจา้ของ
ร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียนท่ีจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ การเก็บรวบรวมขอ้มูลใชว้ิธีการคดัเลือก
ตวัอย่างตามสะดวก จากตวัอย่างจ านวน 150 ราย  โดยใช้แบบสอบถาม  การวิเคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติ
เชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี  ร้อยละ  และค่าเฉล่ีย   

ผลการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 40-49 ปี  
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษามธัยมศึกษาตอนต้น   ต  าแหน่งในกิจการเป็นเจา้ของกิจการ    มี
ยอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 70,000 บาท และยอดขายนมพาสเจอร์ไรซ์
ทุกยี่ห้อในร้านค้าโดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 7,000 บาท   ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านค้า 5-6 ปี             
บริเวณท่ีตั้งของร้านคา้อยู่ในแหล่งชุมชน ประเภทสินคา้ท่ีจ าหน่ายในร้านคา้นอกเหนือจากนมพาส
เจอร์ไรซ์ คือ เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์ ขนมขบเค้ียว และน ้ าด่ืม   ยีห่้อนมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายใน
ร้านคา้ คือ ดชัมิลล์  และบีทาเกน้  ส่วนยีห่้อนมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุดคือ ดชัมิลล ์
ปริมาณในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์ต่อคร้ังคือ 24 ขวด ความถ่ีในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์คือ 
สัปดาห์ละ 3 คร้ัง และสัปดาห์ละ 2 คร้ัง    และจ านวนเงินในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์แต่ละคร้ังคือ 
201-300 บาท  
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ผลการศึกษาความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทน
จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด   พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความ
คาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากคือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นผลิตภณัฑ์ และให้ระดบัความ
คาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 3 ล าดบัแรก 
คือ ช่ือเสียงของตราสินคา้  รองลงมาคือ รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั   และมีฉลากแสดง
ขอ้มูลทางโภชนาการ วนัท่ีผลิต วนัท่ีหมดอายอุยา่งชดัเจน    

ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 3 ล าดบัแรก คือมี
ฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภท
เดียวกนั สามารถแข่งขนัได ้ และราคาสินคา้มีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย   

ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 3 ล าดบั
แรก คือมีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี  รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ และความรวดเร็ว
ในการจดัส่งสินคา้   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ีย
ในระดบัมาก 3 ล าดบัแรก คือการโฆษณาผ่านส่ือ โทรทศัน์ วิทยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค 
รองลงมาคือ พนักงานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านค้าสม ่าเสมอ และการใช้ดารา นักร้อง หรือผูมี้
ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์  
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ABSTRACT 

 
This independent study aimed to examine the expectation of retailers in Khet Bang 

Khun Thian towards services of pasteurized milk distributors.  The population included the owners 
of retailers selling pasteurized milk in Khet Bang Khun Thian.  Convenience sampling method was 
used to draw samples of 150 respondents to answer the questionnaire.  Data analysis was done by 
the descriptive statistics: frequency, percentage and mean. 

The findings showed that most respondents were female in the age of 40-49 years old, 
married, secondary level of education. They were the retail store owners with average monthly 
gross sales of all product types in the range of lower than 70,000 Baht; the average monthly gross 
sales of pasteurized milk product in all brands were in the range of lower than 7,000 Baht. They had 
operated their business for 5-6 years and the store location was mainly in the community area. 
Besides the pasteurized milk, the product types distributed in their shop included non-alcohol 
beverages, snacks, and drinking water. In their stores, major brands of the pasteurized milk were 
Dutchmill and Betagen; however Dutchmill was the top sales brand.  When ordering pasteurized 
milk, the order size was 24 bottles with the frequency of 3 times a week and 2 times a week.  The 
order amount was in the range of 201-300 Baht. 

Regarding the results of the study on expectation of retailers in Khet Bang Khun Thian 
towards services of pasteurized milk distributors, the respondents rated high level of expectation 
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towards place and product factors; and moderate level of expectation towards price and promotion 
factors. 

In product factor, the respondents had high expectation towards the top 3 elements as 
follows: product fame, beautiful and modern package, and the label with clear information of 
product nutrition and manufacturing and expired dates, respectively. 

In price factor, the respondents had high expectation towards the top 3 elements as 
follows: clear retailed price tag, cheap and competitive price comparing to other brands of the same 
product, stable price, respectively. 

In place factor, the respondents had high expectation towards the top 3 elements as 
follows: delivery service, punctuality of product delivery, and rapid product delivery, respectively. 

In promotion factor, the respondents had high expectation towards the top 3 elements 
as follows: media advertisement such as television and radio to promote product to consumers, good 
attention of salesperson to visit the shops regularly, and to have actors, singers or other famous 
people as the product’s presenters, respectively. 

 

 

 

 

 

 

 


