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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา  อภปิรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทน
จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียน
ต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เจา้ของร้านคา้ปลีก
ในเขตบางขุนเทียนท่ีจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  จ  านวน 150 ราย  โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนานา  ไดแ้ก่ ความถ่ี  ร้อยละ  และ
ค่าเฉล่ีย  สามารถสรุปผลการศึกษา  อภิปรายผล  ขอ้คน้พบ  และขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1 ส่วนที ่1   ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม และกจิการ 
จากการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.0 มีอายุ 40-

49 ปี ร้อยละ 38.0 สถานภาพสมรส ร้อยละ 58.7  ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ ร้อยละ 40.7  
ต าแหน่งในกิจการเป็นเจา้ของกิจการ ร้อยละ 72.7   โดยยอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อ
เดือน ไม่เกิน 70,000 บาท ร้อยละ 43.3  และยอดขายนมพาสเจอร์ไรซ์ทุกยี่ห้อในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อ
เดือนไม่ เกิน 7,000 บาท  ร้อยละ 57.3 ระยะเวลาท่ี เปิดด าเนินการร้านค้า  5-6 ปี  ร้อยละ 20.7            
ส่วนใหญ่บริเวณท่ีตั้ งของร้านคา้อยู่ในแหล่งชุมชน ร้อยละ 70.0  และประเภทสินค้าท่ีจ  าหน่ายใน
ร้านคา้นอกเหนือจากนมพาสเจอร์ไรซ์ คือ เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์ ขนมขบเค้ียว และน ้ าด่ืม เท่ากนั 
ร้อยละ 100.0  ยี่ห้อนมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้ คือ ดชัมิลล์  และบีทาเก้น เท่ากนั ร้อยละ 
87.3  ส่วนยี่หอ้นมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุดคือ ดชัมิลล์ ร้อยละ 43.0  ปริมาณในการ
สั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์ต่อคร้ังคือ 24 ขวด ร้อยละ 62.7  ส่วนใหญ่ความถ่ีในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์
ไรซ์คือ สัปดาห์ละ 3 คร้ัง และสัปดาห์ละ 2 คร้ัง เท่ากนั ร้อยละ 30.7   และจ านวนเงินในการสั่งซ้ือนม
พาสเจอร์ไรซ์แต่ละคร้ังคือ 201-300 บาท ร้อยละ 50.0  

 
5.1 ส่วนที ่2 ความคาดหวงัของร้านค้าปลกีในเขตบางขุนเทยีนต่อบริการของผู้แทน

จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ 
ด้านผลติภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 

(ค่าเฉล่ีย 3.51)  ในปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบัแรก คือ ช่ือเสียงของตรา
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สินคา้  (ค่าเฉล่ีย 3.83) รองลงมาคือ รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั  (ค่าเฉล่ีย 3.74) และมี
ฉลากแสดงขอ้มูลทางโภชนาการ วนัท่ีผลิต วนัท่ีหมดอายุอยา่งชดัเจน   (ค่าเฉล่ีย 3.59)  

ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง  
(ค่าเฉล่ีย 3.35)  ในปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบัแรก คือมีฉลากแสดงราคา
ขายปลีกชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.89) รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภท
เดียวกนั สามารถแข่งขนัได ้(ค่าเฉล่ีย 3.55) และราคาสินคา้มีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 
3.51)  

ด้านการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 
( คา่เฉล่ีย 3.72)  ในปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบัแรก คือมีบริการส่งสินคา้ให้
ถึงท่ี (ค่าเฉล่ีย 4.25) รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.16) และความ
รวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.01)  

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียใน
ระดบัปานกลาง ( ค่าเฉล่ีย 2.99)  ในปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบัแรก คือการ
โฆษณาผ่านส่ือ โทรทัศน์ วิทยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค (ค่าเฉล่ีย 3.85) รองลงมาคือ 
พนักงานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านคา้สม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 3.71) และการใช้ดารา นักร้อง หรือผูมี้
ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ (ค่าเฉล่ีย 3.63)  

 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด   พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความคาดหวงัมี
ค่าเฉล่ียในระดบัมากคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  (ค่าเฉล่ีย 3.72) ดา้นผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 3.51) 
และให้ระดับความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดับปานกลางได้แก่ ด้านราคา (ค่าเฉล่ีย 3.35) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ( ค่าเฉล่ีย 2.99) 

 
5.1 ส่วนที ่3 ความคาดหวงัของร้านค้าปลกีในเขตบางขุนเทยีนต่อบริการของผู้แทน

จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  จ าแนกตามยอดขายสินค้าทุกชนิดในร้านค้าโดยเฉลีย่ต่อเดือน 
ด้านผลิตภัณฑ์   ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านค้าโดยเฉล่ียต่อ

เดือนไม่เกิน 80,000 บาท  ให้ระดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.51) ในปัจจยัยอ่ย
ให้ระดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือช่ือเสียงของตราสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.89) รองลงมาคือ 
รูปแบบของบรรจุภณัฑ์สวยงาม ทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย 3.68) และผลิตภณัฑ์ผ่านการรับรองมาตรฐาน 
(ค่าเฉล่ีย 3.64) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือน 80,001 บาทข้ึน
ไป ใหร้ะดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.51) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงั



 

 53 

สูงสุด 3 อนัดบัแรก คือรูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั  (ค่าเฉล่ีย 3.84) รองลงมาคือ ช่ือเสียง
ของตราสินคา้    (ค่าเฉล่ีย 3.73) และมีฉลากแสดงขอ้มูลทางโภชนาการ วนัท่ีผลิต วนัท่ีหมดอายอุยา่ง
ชดัเจน  (ค่าเฉล่ีย 3.65) 

ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือนไม่
เกิน 80,000 บาท  ให้ระดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.33) ในปัจจยัยอ่ยให้
ระดับความคาดหวงัสูงสุด 3 อันดับแรก คือ  มีฉลากแสดงราคาขายปลีกชัดเจน(ค่าเฉล่ีย 3.88) 
รองลงมาคือ ราคาสินค้าไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกับสินค้าประเภทเดียวกัน สามารถแข่งขันได ้
(ค่าเฉล่ีย 3.54) และราคาสินคา้มีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.49) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือน 80,001 บาทข้ึน
ไป ใหร้ะดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) ในปัจจยัยอ่ยให้ระดบัความ
คาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือมีฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.91) รองลงมาคือ  ราคา
สินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั สามารถแข่งขนัได ้ (ค่าเฉล่ีย  3.56) และราคา
สินคา้มีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.53) 

ด้านการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อ
เดือนไม่เกิน 80,000 บาท  ให้ระดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.70) ในปัจจยัยอ่ย
ให้ระดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือมีบริการส่งสินคา้ให้ถึงท่ี (ค่าเฉล่ีย 4.22) รองลงมาคือ 
ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.12) และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.98) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือน 80,001 บาทข้ึน
ไป ใหร้ะดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.74) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงั
สูงสุด 3 อนัดบัแรก คือมีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี (ค่าเฉล่ีย 4.31) รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาในการ
จดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.24) และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.07) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดย
เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 80,000 บาท  ให้ระดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.03) 
ในปัจจยัย่อยให้ระดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือการโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ วิทยุ  เพื่อ
สร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค  (ค่าเฉล่ีย 3.87) รองลงมาคือ พนักงานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านคา้
สม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 3.79) และการใชด้ารา นกัร้อง หรือผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ (ค่าเฉล่ีย 3.73) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ียอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือน 80,001 บาทข้ึน
ไป ให้ระดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.93) ในปัจจยัย่อยให้ระดบัความ
คาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือการโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ วิทยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค 
(ค่าเฉล่ีย 3.82) รองลงมาคือพนกังานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านคา้สม ่าเสมอ และมีการจดักิจกรรม 
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แจก สินคา้ให้ผูบ้ริโภคทดลองชิม เท่ากนั    (ค่าเฉล่ีย 3.58) และมีสินคา้แถมฟรีให้ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.51) 

5.1 ส่วนที ่4  ความคาดหวงัของร้านค้าปลกีในเขตบางขุนเทยีนต่อบริการของผู้แทน
จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  จ าแนกตามระยะเวลาที่เปิดด าเนินการร้านค้า 

ด้านผลติภัณฑ์  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี  ใหร้ะดบั
ความคาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง  (ค่าเฉล่ีย 3.48) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 
อนัดบัแรก คือรูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั และช่ือเสียงของตราสินคา้    เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
3.79) รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์ผา่นการรับรองมาตรฐาน (ค่าเฉล่ีย 3.62) และมีฉลากแสดงขอ้มูลทาง
โภชนาการ วนัท่ีผลิตวนัท่ีหมดอายอุยา่งชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.55) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  5-8 ปี  ใหร้ะดบัความคาดหวงั
โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ
ช่ือเสียงของตราสินคา้   (ค่าเฉล่ีย 3.90) รองลงมาคือ รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั 
(ค่าเฉล่ีย 3.73) และผลิตภณัฑผ์า่นการรับรองมาตรฐาน (ค่าเฉล่ีย 3.71)  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  9 ปีข้ึนไป  ใหร้ะดบัความ
คาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.52) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก 
คือช่ือเสียงของตราสินคา้  (ค่าเฉล่ีย 3.80) รองลงมาคือรูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั 
(ค่าเฉล่ีย 3.71) และมีฉลากแสดงขอ้มูลทางโภชนาการ วนัท่ีผลิตวนัท่ีหมดอายุอยา่งชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 
3.63) 

ด้านราคา  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี  ใหร้ะดบัความ
คาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง  (ค่าเฉล่ีย 3.33) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 
อนัดบัแรก คือมีฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.90) รองลงมาคือ ราคาสินคา้มีความคงท่ี 
ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.60) และราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั 
สามารถแข่งขนัได ้(ค่าเฉล่ีย 3.55) 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  5-8 ปี  ใหร้ะดบัความคาดหวงั
โดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.30) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก 
คือ มีฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.86) รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบั
สินคา้ประเภทเดียวกนั สามารถแข่งขนัได ้(ค่าเฉล่ีย 3.47) และราคาสินคา้มีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 
(ค่าเฉล่ีย 3.44)  

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  9 ปีข้ึนไป  ใหร้ะดบัความ
คาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.44) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 
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อนัดบัแรก คือมีฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 3.92) รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือ
เปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั สามารถแข่งขนัได ้(ค่าเฉล่ีย 3.63) และราคาสินคา้มีความคงท่ี 
ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย (ค่าเฉล่ีย 3.51) 

ด้านการจัดจ าหน่าย  ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี  ให้
ระดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.71) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 
อนัดบัแรก คือมีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี  (ค่าเฉล่ีย 4.26) รองลงมาคือความตรงต่อเวลาในการจดัส่ง
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.19) และ ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.95)  
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  5-8 ปี  ใหร้ะดบัความคาดหวงั
โดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.67) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มี
บริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี (ค่าเฉล่ีย4.15) รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
4.10) และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.95) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  9 ปีข้ึนไป  ใหร้ะดบัความ
คาดหวงัโดยรวมในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.78) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก 
คือมีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี (ค่าเฉล่ีย 4.37) รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.20)  และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.14) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี  
ใหร้ะดบัความคาดหวงัโดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.95) ในปัจจยัยอ่ยใหร้ะดบัความคาดหวงั
สูงสุด 3 อนัดบัแรก คือพนักงานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านคา้สม ่าเสมอ และการโฆษณาผ่านส่ือ 
โทรทศัน์ วิทยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 3.74) รองลงมาคือ การใช้ดารา 
นกัร้อง หรือผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ (ค่าเฉล่ีย 3.60) และมีสินคา้แถมฟรีใหร้้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.45) 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  5-8 ปี  ให้ระดบัความคาดหวงั
โดยรวมในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.04) ในปัจจยัย่อยให้ระดบัความคาดหวงัสูงสุด 3 อนัดบัแรก 
คือ การโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ วทิย ุ เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค (ค่าเฉล่ีย 3.97) รองลงมาคือ 
พนกังานขายเอาใจใส่เยีย่มเยยีนร้านคา้สม ่าเสมอ และการใชด้ารา นกัร้อง หรือผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็น
เตอร์ เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 3.73) และมีการจดักิจกรรมแจกสินคา้ใหผู้บ้ริโภคทดลองชิม    (ค่าเฉล่ีย 3.61) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านค้า  9 ปีข้ึนไป  ให้ระดับความ
คาดหวงัโดยรวมในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.98) ในปัจจยัย่อยให้ระดับความคาดหวงัสูงสุด 3 
อนัดบัแรก คือการโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ วิทยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค (ค่าเฉล่ีย 3.82) 
รองลงมาคือ พนักงานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านคา้สม ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 3.67) และมีการจดักิจกรรม
แจกสินคา้ใหผู้บ้ริโภคทดลองชิม    (ค่าเฉล่ีย 3.59) 
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5.2 อภิปรายผล 
การศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทน

จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์   สามารถอภิปรายผลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
ส่วนประสมการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบั

มากล าดบัแรกคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรานนท ์       ไชย
วงศ์ (2550)  ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภคของร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมือง  จังหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  และสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของภูวณัฐ ปิติจะ  (2554)  ท่ีศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาด
ของน ้ าแร่มิเนเร่ของผูค้า้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
พึงพอใจในระดบัมากล าดบัแรกคือ ดา้นการจดัจ าหน่าย   

ด้านผลติภัณฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบั
แรก คือ ช่ือเสียงของตราสินคา้   ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของภูวณฐั ปิติจะ  (2554)    ผล
การศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัมากล าดบัแรกคือ ตรายีห่้อน ้าแร่มิเนเร่มี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัโดยแพร่หลายและเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค  แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของวรานนท ์ ไชยวงศ ์(2550)  ท่ีผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
ล าดบัแรกคือ การท่ีผูจ้ดัจ  าหน่ายมีชนิดสินคา้และตรายีห่้อตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค   และ
ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนิจจารีย ์ ประสูติรุ่งเรือง (2551) ท่ีศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูค้า้ปลีกในการซ้ือน ้า ด่ืมตราเนสทเ์ลเพียวไลฟ์ จากตวัแทนจ าหน่ายของบริษทัเนสทเ์ล่ 
(ไทย) จ ากดั ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่    ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบั
มากล าดบัแรกคือน ้าด่ืมตราเนสทเ์ล่เพียวไลฟ์มีความหลากหลายของปริมาณการบรรจุใหเ้ลือกซ้ือ  

ด้านราคา  ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากล าดบัแรก 
คือ คือมีฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน  ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรานนท ์ ไชยวงศ ์
(2550)  ท่ีผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกคือราคาสินคา้
ถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ  และไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนิจจารีย ์ ประสูติรุ่งเรือง (2551) ท่ีผล
การศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกคือราคาน ้าด่ืมตราเนสทเ์ล่
เพียวไลฟ์ มีราคาท่ีเหมาะสม   และไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของภูวณฐั ปิติจะ  (2554)    ผล
การศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัมากล าดบัแรกคือมีการให้เครดิตการคา้
เป็นเงินเช่ือ    
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ด้านการจัดจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก
ล าดบัแรก คือ  มีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรานนท ์ ไชยวงศ ์(2550)  
ท่ีผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกคือผูจ้ดัจ  าหน่ายมี
บริการส่งสินคา้   และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของนิจจารีย ์ ประสูติรุ่งเรือง (2551) ท่ีผลการศึกษา
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดับมากล าดับแรกคือมีบริการส่งให้ถึงร้าน   และ
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของภูวณัฐ ปิติจะ  (2554)    ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
พึงพอใจในระดบัมากล าดบัแรกคือบริการส่งน ้าแร่มิเนเร่ใหถึ้งร้านคา้   

ด้านการส่งเสริมการตลาด   ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดับความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียใน
ระดบัมากล าดบัแรก คือ การโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ วทิยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค  ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรานนท ์ ไชยวงศ ์(2550)  ท่ีผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมากล าดบัแรกคือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายมีพนกังานขายอธัยาศยัดี  และไม่สอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของนิจจารีย ์ ประสูติรุ่งเรือง (2551) ท่ีผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
ในระดับมากล าดับแรกคือ การโฆษณาน ้ าด่ืมตราเนสท์เลเพียวไลฟ์    และไม่สอดคล้องกับผล 
การศึกษา ของภูวณัฐ ปิติจะ  (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจใน
ระดบัมากล าดบัแรกคือพนกังานขายน ้ าแร่มิเนเร่มีความสุภาพ เอาใจใส่และมีความสม ่าเสมอในการ
เยีย่มร้านคา้ 
 

5.3 ข้อค้นพบ 

 การศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทน
จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์   มีขอ้คน้พบดงัน้ี 

1. ยีห่อ้นมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุดคือ ดชัมิลล ์และบีทาเกน้  แต่พบวา่
ยีห่อ้ดชัมิลล ์จะขายดีกวา่ยีห่อ้บีทาเกน้ 

2. ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่ปริมาณการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์ต่อคร้ังในปริมาณนอ้ย คือ
คร้ังละไม่เกิน 36 ขวด 

3. ร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่นอกจากจะขายนมพาสเจอร์ไรซ์แลว้พบวา่ยงัมีการขายน ้าด่ืม 
ขนมขบเค้ียว และเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอลเ์ป็นสินคา้หลกัทุกร้าน  และยงัมีการขายนมประเภทอ่ืนๆ 
รองลงไปถึง 143 ร้าน 

 
 



 

 58 

4. ดา้นผลิตภณัฑ ์ ในเร่ือง ผลิตภณัฑผ์า่นการรับรองมาตรฐาน  ร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ี
เปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี และ 5-8 ปี มีความคาดหวงัในระดบัมาก ส่วนร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ี
เปิดด าเนินการร้านคา้ 9 ปี ข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง 

5. ด้านราคาในเร่ือง ราคาสินค้ามีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย  ร้านค้าปลีกท่ีมี
ยอดขายไม่เกิน 80,000 บาท มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง ส่วนร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขาย 80,001 
บาทข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัมาก และ ในเร่ือง ราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้
ประเภทเดียวกัน สามารถแข่งขนัได้  ร้านค้าปลีกท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านค้า 1-4 ปี และ 
ร้านคา้ 9 ปี ข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัมาก ส่วนร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการ 5-8 ปี มี
ความคาดหวงัในระดบัปานกลาง 

6. ด้านการจดัจ าหน่าย  ในเร่ือง ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินค้าไม่ยุ่งยาก ร้านค้าปลีกท่ีมี
ยอดขาย 80,001 บาทข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัมาก  ส่วนร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายไม่เกิน 80,000 
บาท มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง  แต่ในเร่ือง ความถูกตอ้งในการรับค าสั่งซ้ือสินคา้  ร้านคา้
ปลีกท่ีมียอดขายไม่เกิน 80,000 บาท มีความคาดหวงัในระดบัมาก ขณะท่ีร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขาย 
80,001 บาทข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง และในเร่ือง สามารถติดต่อเจา้หนา้ท่ีของผูแ้ทน
จ าหน่ายไดง่้าย  ร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 9 ปี ข้ึนไป   ร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ี
เปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี และ 5-8 ปี มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง 

 7. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัน้อยในเร่ือง มี
อุปกรณ์ตกแต่งใหร้้านคา้ฟรี เช่น ร่ม แบนเนอร์ สต๊ิกเกอร์  การจดัอบรมเทคนิคการตกแต่งร้านคา้ และ
การจดัอบรมเทคนิคการขายสินคา้ ใหแ้ก่ร้านคา้  

8.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ในเร่ือง มีบริการตกแต่งร้านคา้ให้ลูกคา้ฟรี     และการจดั
อบรมความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  ร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายไม่เกิน 80,000 บาท มี
ความคาดหวงัในระดบัปานกลาง ส่วนร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขาย 80,001 บาทข้ึนไป มีความคาดหวงัใน
ระดบัน้อย    และในเร่ือง การใช้ดารา นักร้อง หรือผูมี้ช่ือเสียงเป็น   พรีเซ็นเตอร์   ร้านค้าปลีกท่ีมี
ยอดขายไม่เกิน 80,000 บาท มีความคาดหวงัในระดบัมาก ส่วนร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขาย 80,001 บาท
ข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง 

9. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ือง  มีบริการตกแต่งร้านคา้ใหลู้กคา้ฟรี  และการจดั
อบรมความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ ร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  
9 ปีข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบันอ้ย    ส่วนร้านคา้ปลีกท่ี ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้   1-4 ปี  
และ  5-8 ปี  มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง                                                                                     
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10. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ือง มีสินคา้แถมฟรีให้ร้านคา้  ร้านคา้ปลีกท่ี
ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้  9 ปีข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัมาก    ส่วนร้านคา้ปลีกท่ี 
ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้   1-4 ปี  และ 5-8 ปี  มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง    

11. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในเร่ือง มีการจดักิจกรรมแจกสินคา้ใหผู้บ้ริโภคทดลอง
ชิม ร้านคา้ปลีกท่ีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 5-8 ปี และ 9 ปีข้ึนไป มีความคาดหวงัในระดบัมาก    
ส่วนร้านคา้ปลีกท่ี ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านคา้ 1-4 ปี  มีความคาดหวงัในระดบัปานกลาง    

                                                                                   
ตารางท่ี  5.1  แสดงล าดบัความคาดหวงัต่อปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาด ของร้านคา้ปลีกในเขตบาง
ขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ จากค่าเฉล่ียมากไปหาค่าเฉล่ียน้อย 10 ล าดบั
แรก 

ล าดบัที่ ปัจจัยย่อย ค่าเฉลีย่ แปลผล ปัจจัยหลกั 

1 มีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี 4.25 มาก การจดัจ าหน่าย 
2 ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4.16 มาก การจดัจ าหน่าย 
3  ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ 4.01 มาก การจดัจ าหน่าย 
4 มีฉลากแสดงราคาขายปลีกชดัเจน 3.89 มาก ราคา 
5 มีการรับคืนสินคา้หมดอาย ุ 3.86 มาก การจดัจ าหน่าย 
6 การโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ วทิย ุ 3.85 มาก การส่งเสริมการตลาด 
7 ช่ือเสียงของตราสินคา้ 3.83 มาก ผลิตภณัฑ ์
8 รูปแบบของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั 3.74 มาก ผลิตภณัฑ ์
9 พนกังานขายเอาใจใส่เยีย่มเยยีนร้านคา้สม ่าเสมอ 3.71 มาก การส่งเสริมการตลาด 
10  มีการรับคืนสินคา้ท่ีขายไม่ได ้ 3.66 มาก การจดัจ าหน่าย 

 
5.4 ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทน
จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะจากผลการศึกษาส าหรับผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์
ไรซ์ และบริษทัผูผ้ลิตนมพาสเจอร์ไรซ์  ดงัต่อไปน้ี  

5.4.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้แทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์   
ด้านผลติภัณฑ์  
ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ควรให้ความส าคญัในการจดัหาและคดัเลือกผลิตภณัฑ์

นมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีน ามาจ าหน่ายให้ร้านคา้ปลีก โดยพิจารณาถึงช่ือเสียงและตรายีห่้อสินคา้ของผูผ้ลิต 
เพราะจะท าให้จ  าหน่ายได้ง่าย โดยผลิตภณัฑ์ควรมีความหลากหลายของรสชาติ เพื่อเป็นการเพิ่ม
ทางเลือกให้ลูกค้า โดยเลือกรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ท่ีสวยงาม ทันสมัย สะดวกต่อการจัดวาง 
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นอกจากน้ี ผูแ้ทนจ าหน่ายควรมีสินคา้ผลิตภณัฑ์ครบถว้นพร้อมส่ง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ร้านคา้ปลีก   

ด้านราคา   
ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ควรมีระยะเวลาการให้เครดิตแก่ร้านคา้ปลีก เช่นอาจให้

เครดิตแก่ร้านคา้ปลีก 7 - 15 วนั เป็นตน้ มีส่วนลดเงินสด (Cash Discount) ส าหรับร้านคา้ปลีกท่ีสั่งซ้ือ
ปริมาณมาก และช าระเงินสด  มีส่วนลดเม่ือร้านคา้ปลีกซ้ือปริมาณมาก (Lot Discount) เช่นกรณีท่ี
ร้านคา้ปลีกซ้ือสินคา้จ านวน 60 – 120 ขวดข้ึนไป เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ร้านคา้ปลีกสั่งซ้ือสินคา้จาก
ผูแ้ทนจ าหน่ายในปริมาณท่ีมากข้ึนกว่าเดิม และน าส่วนลดท่ีไดรั้บจากผูแ้ทนจ าหน่ายไปจดัรายการ
เพื่อส่งเสริมการขายและกระตุน้ยอดขายต่อไป 

 
ด้านการจัดจ าหน่าย   
ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ควรให้ความส าคญักบักระบวนการรับค าสั่งซ้ือสินคา้

จากร้านคา้ปลีก การติดต่อสั่งซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีก ควรมีความสะดวกในการสั่งซ้ือ  ขั้นตอนการ
สั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยาก มีความรวดเร็ว ถูกตอ้งในการรับค าสั่งซ้ือสินคา้  การส่งมอบสินคา้ให้แก่ร้านคา้
ปลีกมีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง ตรงต่อเวลา มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือของร้านคา้ปลีก 
(สินคา้ไม่ขาดตลาด) และมีการรับคืนสินคา้ท่ีหมดอาย ุและสินคา้ท่ีขายไม่ไดจ้ากร้านคา้ปลีก 

 
 ด้านส่งเสริมการตลาด   
ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ควรให้ความส าคญัในการให้พนกังานขายออกไปเยี่ยม

เยียนลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ  เพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัร้านคา้ปลีก  นอกจากน้ีผูแ้ทน
จ าหน่ายควรมีตูเ้ยน็ส าหรับแช่นมพาสเจอร์ไรซ์ให้แก่ร้านปลีกยืมใช้  มีการให้บริการตกแต่งร้านคา้
ให้แก่ร้านคา้ปลีกฟรี  มีการจดัโชวสิ์นคา้ภายในร้านให้แก่ร้านปลีก  มีการให้รางวลัพิเศษแก่ร้านคา้
ปลีกท่ีท ายอดขายไดต้ามท่ีผูแ้ทนจ าหน่ายก าหนด    มีการส่งเสริมการขายให้แก่ร้านคา้ปลีก เช่น ของ
สมนาคุณในโอกาสพิเศษต่าง ๆ อาทิ เทศกาลปีใหม่ ของแถม คะแนนแลกของรางวลั รวมถึงมีการ
แจกเอกสารแนะน าข้อมูลเก่ียวกับประโยชน์ของสินค้า  และมีสินค้าตวัอย่างส าหรับผูบ้ริโภคได้
ทดลองชิม เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขาย และเป็นการสร้างสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาส
เจอร์ไรซ์และร้านคา้ปลีก 
 

5.4.2 ข้อเสนอแนะส าหรับบริษัทผู้ผลตินมพาสเจอร์ไรซ์   
ด้านผลติภัณฑ์ 
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บริษทัผูผ้ลิตนมพาสเจอร์ไรซ์ควรให้ความส าคญัในการผลิต โดยพิจารณาถึงช่ือเสียง
และตรายี่ห้อสินคา้ เพราะจะท าให้จ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ไดง่้าย โดยมีการพฒันารสชาติ สูตรใหม่ๆ ของ
นมพาสเจอร์ไรซ์ให้มีความหลากหลายอยา่งสม ่าเสมอ  รวมถึงรูปแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีใช้บรรจุนมพาส
เจอร์ไรซ์ท่ีสวยงามทนัสมยั รูปแบบของบรรจุภณัฑ์สะดวกต่อการจดัวาง มีฉลากแสดงขอ้มูลทาง
โภชนาการ เช่น วนัท่ีผลิต วนัท่ีหมดอายุ ไวท่ี้บรรจุภณัฑ์อยา่งชดัเจน ผลิตภณัฑ์ตอ้งผ่านการรับรอง
มาตรฐาน และใชเ้ทคโนโลยกีารผลิตท่ีทนัสมยั เพื่อเป็นการเพิ่มทางเลือกใหลู้กคา้ 
 

 ด้านราคา 
บริษทัผูผ้ลิตนมพาสเจอร์ไรซ์ควรมีระยะเวลาการใหเ้ครดิตท่ีเหมาะสมแก่ผูแ้ทนจ าหน่าย  

มีส่วนลดพิเศษส าหรับผูแ้ทนจ าหน่าย  ไม่ควรเปล่ียนแปลงราคาสินคา้บ่อย  ควรตั้งราคาสินคา้ให้
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้  และควรตั้งราคาท่ีเหมาะสมเพื่อให้ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์
สามารถขายสินคา้ให้แก่ร้านคา้ปลีกไดใ้นราคาท่ีเหมาะสมไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภท
เดียวกนั   นอกจากนั้นควรมีส่วนลดพิเศษเช่น มีส่วนลดเงินสด (Cash Discount) เม่ือผูแ้ทนจ าหน่าย
สั่งซ้ือสินคา้ปริมากและช าระเงินสด  มีส่วนลดกรณีผูแ้ทนจ าหน่ายสั่งซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตปริมาณมาก 
และครบตามเง่ือนไขท่ีผูผ้ลิตก าหนด(Lot Discount) เพื่อผูแ้ทนจ าหน่ายสามารถจะน าส่วนลดดงักล่าว 
ไปจดัรายการส่งเสริมการขายร่วมกบัร้านคา้ปลีก เป็นการกระตุน้การสั่งซ้ือจากร้านคา้ปลีกต่อไป   
 

ด้านการจัดจ าหน่าย   
บริษทัผูผ้ลิตนมพาสเจอร์ไรซ์ควรให้ความส าคญักบักระบวนการรับค าสั่งซ้ือสินคา้จาก

ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  เช่น ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือสินคา้  ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้
ไม่ยุง่ยาก มีความรวดเร็ว ถูกตอ้งในการรับค าสั่งซ้ือสินคา้  การส่งมอบสินคา้ใหแ้ก่ผูแ้ทนจ าหน่ายตอ้ง
มีความรวดเร็ว ถูกตอ้ง ตรงต่อเวลา มีปริมาณสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการซ้ือของผูแ้ทนจ าหน่าย 
(สินคา้ไม่ขาดตลาด) และมีการรับคืนสินคา้ท่ีหมดอาย ุและสินคา้ท่ีขายไม่ไดท่ี้ผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาส
เจอร์ไรซ์รับคืนจากร้านคา้ปลีก 
 

ด้านส่งเสริมการตลาด   
บริษัทผูผ้ลิตนมพาสเจอร์ไรซ์ควรให้ความส าคัญกับการโฆษณาสินค้าผ่านส่ือทาง

โทรทศัน์ วิทยุ เพื่อเป็นการสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค โดยการใช้ดารา นักร้องหรือผูมี้ช่ือเสียง
เป็นพรีเซ็นเตอร์   มีการจดัอบรมเทคนิคการขายสินคา้  การตกแต่งร้าน  การจดัอบรมความรู้ทัว่ไป
เก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์นมพาสเจอร์ไรซ์ ให้แก่ผูแ้ทนจ าหน่าย  และมีการส่งเสริมการขาย
ให้แก่ผูแ้ทนจ าหน่าย เช่น  การจดัรายการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลั มีสินคา้แถมฟรีให้กับ
ผูแ้ทนจ าหน่าย รวมถึงการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ เพื่อสนบัสนุนให้ผูแ้ทนจ าหน่ายสามารถน าไปจดั
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รายการส่งเสริมการขายร่วมกบัร้านคา้ปลีก  มีการจดัรายการจบัสลากชิงโชคส าหรับผูบ้ริโภค ผูผ้ลิต
ควรมีการผลิตเอกสารแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้   ส่งเสริมให้มีการจดัตั้งบูธแนะน า
สินคา้ ณ จุดขายของร้านคา้ปลีก เพื่อกระตุน้การซ้ือจากผูบ้ริโภค ณ จุดขาย  มีสินคา้ตวัอยา่งส าหรับให้
ผูบ้ริโภคทดลองชิม และมีการจดัรายการจบัสลากชิงโชค ณ จุดขาย  เป็นการสร้างการรับรู้สินคา้จาก
ผูบ้ริโภคท าใหสิ้นคา้จ าหน่ายไดง่้ายข้ึน และเป็นการเพิ่มปริมาณยอดขายสินคา้ต่อไป  

 

5.5 ข้อจ ากดัของการศึกษา 
การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งเนน้ในการศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อ

ส่วนประสมการตลาดของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ ซ่ึงในอุตสาหกรรมนมพาสเจอร์ไรซ์นั้น
บริษทัผูผ้ลิตมกัจะแต่งตั้งผูแ้ทนจ าหน่ายหลกัในพื้นท่ี ให้เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้
ของบริษทัใดบริษทัหน่ึงไปยงัร้านคา้ปลีก โดยใชม้าตรฐานส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑต์ามท่ี
บริษทัผูผ้ลิตเป็นผูก้  าหนด 

ดงันั้นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์จึงไดมุ้่งเน้นศึกษาตามสายผลิตภณัฑ์
ของบริษทัผูผ้ลิตท่ีไดม้อบหมายใหผู้แ้ทนจ าหน่ายเป็นผูด้  าเนินการจดัจ าหน่าย 

อยา่งไรก็ตาม การศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของ
ผูแ้ทนจ าหน่ายในอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ท่ีผูแ้ทนจ าหน่ายท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ท่ีหลากหลายจากหลาย ๆ 
บริษทั จะตอ้งครอบคลุมปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในบริบทของผูแ้ทนจ าหน่ายดว้ย อาทิ ความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑ์ ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือสินคา้จากผูแ้ทนจ าหน่าย ความรวดเร็ว ถูกตอ้ง และ
ตรงต่อเวลาในการบริการจดัส่งสินคา้ของผูแ้ทนจ าหน่าย  การให้ค  าแนะน าแก่ร้านคา้ปลีกในการเลือก
ซ้ือสินคา้เพื่อจ าหน่ายต่อ  


