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 การวจิยัเร่ือง การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา บริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
การท าวจิยัคร้ังน้ีเป็นวจิยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาการเพ่ิมยอดขาย
ของธุรกิจลูกช้ินปลา ศึกษาลกัษณะของบริษทัลูกคา้ และการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 
โดยการวิจยัเชิงปริมาณใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั โดยประชากร คือ ลูกคา้ของ
บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ จ  านวนทั้งส้ิน 50 บริษทั บริษทัละ 3 คน โดยรวมทั้งหมด 150 
คน ส่วนการวจิยัเชิงคุณภาพใชก้ารสงัเกตแบบมีส่วนร่วมและการสมัภาษณ์เชิงลึก เป็นเคร่ืองมือ 
ในการวจิยั โดยการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 15 บริษทัโดยรวมทั้งหมด 15 คน  ผลการวจิยัมีดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบับริษทัลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ พบว่า ส่วนใหญ่มีจ  านวนพนกังาน 
นอ้ยกว่า 20 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาขายตั้งแต่ 06:00-20:00 น. 
โดยมากเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ซ่ึงมีช่องทางขายแบบขายปลีก  
 2.  การบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพ พบว่า ลูกคา้มีความพึงพอใจมากท่ีสุดใน 
ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสินคา้ ดา้นการบริการขนส่ง ดา้นส่วนลดคา้ส่ง และดา้นรับประกนัสินคา้ 
 3.  การใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ พบว่า มีความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ
ในระดบัมากท่ีสุด 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให ้
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั พบว่า ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ทั้งในดา้นจ านวนพนกังาน ปีท่ีเปิดกิจการ 
ระยะเวลาขาย ขนาดของบริษทั และช่องทางการขายท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารซ้ือซ ้าไม่แตกต่าง
กนั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
 5.  ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อ
การซ้ือซ ้า พบว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นสินคา้ ดา้นการบริการขนส่ง ดา้นส่วนลดคา้ส่ง และ 
ดา้นการรับประกนัสินคา้ ส่งผลใหก้ารซ้ือซ ้าไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
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 The research on increasing sales in the fish ball business, Teeraparp Company, 
Samutprakarn Province was carried out as a qualitative and quantitative research. The purpose 
was to study increasing sales in the fish ball business, the type of business customers run and 
managing delivery that impacts repeat purchases. The quantitative research used a questionnaire 
to collect data from a population which included 50 companies which were customers of 
Teeraparp Company, with 3 representatives from each company for a total of 150 samples.  
The qualitative research used participatory observation and in-depth interviews with  
15 companies for a total of 15 samples. The results are as follows 
 1.  From general information on the customer’s companies, it was found that the 
majority had less than 20 employees and opened before 1997. Most open for sales between  
06:00-20:00 hours and were small businesses with retail sales. 
 2.  Based on delivery management, it was found that customers were most satisfied in 
all aspects including product, delivery, wholesale discount and product guarantee. 
 3.  It was found that customers desire to make repeat purchases at the highest level. 
 4.  From testing hypothesis 1, differences in the business of customers impacts repeat 
purchases differently. It was found that customer’s companies in terms of employees, the year the 
business was opened, sales period, company size and different sales channels do not have 
different impacts on repeat purchases at a significance of .05. 
 5.  From testing  hypothesis 2 on the impact delivery management has on repeat 
purchases, it was found that in terms of delivery management, wholesale discount and product 
guarantee do not impact repeat purchases differently at a statistical significance of .05. 
 



สารบัญ 
 
 หนา้ 
บทคดัยอ่ภาษาไทย....................................................................................................................... ง 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ.................................................................................................................. จ 
สารบญั......................................................................................................................................... ฉ 
สารบญัตาราง............................................................................................................................... ซ 
สารบญัภาพ.................................................................................................................................. ฌ 
บทท่ี  
   1   บทน า................................................................................................................................... 1 
 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา................................................................................. 1 
 วตัถุประสงคข์องการวจิยั............................................................................................ 2 
 สมมติฐานของการวิจยั............................................................................................... 3 
 ค  าถามในการวจิยัเชิงคุณภาพ...................................................................................... 3 
 กรอบแนวคิดในการวิจยั............................................................................................. 3 
 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการวิจยั...................................................................... 4 
 ขอบเขตของการวจิยั................................................................................................... 4 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ........................................................................................................ 4 
   2   เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง............................................................................................ 6 
 ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจลูกช้ิน...................................................................................... 6 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการคา้ส่ง.......................................................................... 8 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจกบัธุรกิจ.................................................................. 13 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการซ้ือซ ้า.......................................................................... 14 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง...................................................................................................... 15 
   3   วิธีด  าเนินการวิจยั................................................................................................................. 19 
 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง....................................................................... 19 
 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั........................................................................ 19 
 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล............................................................................................ 20 
 ลกัษณะของแบบสอบถาม.......................................................................................... 21 
 ความเช่ือถือไดข้องเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั.............................................................. 22 



ช 
 

สารบัญ (ต่อ)  
 
บทท่ี หนา้ 
 การจดัท าขอ้มูลและวิเคราะห์ผล................................................................................ 23 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั.................................................................................................... 25 
   4   ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล.......................................................................................................... 26 
 การวจิยัเชิงปริมาณ..................................................................................................... 26 
 การวจิยัเชิงคุณภาพ..................................................................................................... 35 
   5   สรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ................................................................................. 46 
 สรุปผลการวิจยั........................................................................................................... 47 
 อภิปรายผลการวจิยั..................................................................................................... 51 
 ขอ้เสนอแนะในการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา................................................ 56 
 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป.............................................................................. 57 
บรรณานุกรม............................................................................................................................... 59 
ภาคผนวก..................................................................................................................................... 61 
     ภาคผนวก ก............................................................................................................................ 62 
     ภาคผนวก ข............................................................................................................................ 68 
ประวติัยอ่ของผูว้จิยั...................................................................................................................... 75 

 
 
 
 



สารบัญตาราง 
 
ตารางท่ี หนา้ 

2-1 สถิติการน าเขา้และส่งออกผลิตภณัฑลู์กช้ินปลาในปี พ.ศ. 2552-พ.ศ. 2554...................... 7 
4-1 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนพนกังาน........................... 27 
4-2 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปีท่ีเปิดกิจการ........................ 27 
4-3 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามระยะเวลาขาย........................ 28 
4-4 จ  านวนและร้อยละของบริษทัของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามขนาดบริษทั.......... 28 
4-5 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามช่องทางขาย........................... 29 
4-6 ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นสินคา้ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูต้อบแบบสอบถาม..... 30 
4-7 ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นการบริการขนส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของ                 

ผูต้อบแบบสอบถาม........................................................................................................... 31 
4-8 ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นส่วนลดคา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูต้อบ 

แบบสอบถาม..................................................................................................................... 31 
4-9 ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นการรับประกนัสินคา้ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของ         

ผูต้อบแบบสอบถาม........................................................................................................... 32 
4-10 ค่าเฉล่ียการใชบ้ริการซ ้าของผูต้อบแบบสอบถาม............................................................. 33 
4-11 จ  าแนกลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า......................................................... 33 
4-12 ผลการวิเคราะห์การถดถอยของการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า..................... 34 
4-13 กลุ่มแบ่งตามประเภทช่องทางการขาย.............................................................................. 36 
4-14 สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร....................................... 38 
4-15 สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัการบริการขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร............ 40 
4-16 สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร.. 42 
4-17 สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร................ 44 



 

สารบัญภาพ 
 
ภาพท่ี หนา้ 

1-1 กรอบแนวคิดในการวิจยั...................................................................................................... 3 
   
   
   
   
   
   
   

 
 
 



 

บทที ่1 
บทน ำ 

 

ที่มำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 ลูกช้ินเป็นผลิตภณัฑอ์าหารเน้ือสตัวแ์ปรรูปประเภทหน่ึงท่ีเป็นท่ีนิยมบริโภคทั้งเป็น
อาหารว่างและเป็นส่วนประกอบของอาหารจานเดียวชนิดต่าง ๆ มีความหลากหลายทั้งประเภทของ
เน้ือสตัวท่ี์น ามาเป็นส่วนประกอบหลกัในการท าลูกช้ิน ตลอดจนวิธีการผลิตและการเติมสารปรุงรส 
เช่น แป้ง เกลือ และเคร่ืองเทศจากแหล่งผลิตต่าง ๆ ท าใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างกนัใน
ดา้นของคุณภาพ ทั้งน้ีการลงทุนของธุรกิจมีเพียงการลงทุนเร่ืองเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ ซ่ึงมีใหเ้ลือก
หลายระดบัราคา ผูผ้ลิตลูกช้ินสามารถผลิตไดท้ั้งประเภทลูกช้ินหมู ลูกช้ินเน้ือววั ลูกช้ินปลา ลูกช้ิน
ไก่ ซ่ึงแต่ละชนิดก็มีทั้งเกรดดี เกรดปานกลาง และลูกช้ินแป้ง เป็นตน้ มีขนาดบรรจุตั้งแต่ถุงละ 200, 
500 กรัมและ 1 กิโลกรัม หรือนบัเป็นลูกขายตั้งแต่ถุงละ 20, 50 และ 100 ลูก หรือแมแ้ต่ขายเป็น
แบบเสียบไม ้(พนัธท์าวน์ออนไลน์, ม.ป.ป.)  
 การท าธุรกิจผลิตลูกช้ิน นอกจากมีสูตรการผลิตและกรรมวธีิการผลิตท่ีดีแลว้ ส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงก็คือ กลุ่มเป้าหมาย ช่องทางการจดัจ  าหน่าย ซ่ึงจะท าใหก้ารประกอบ
ธุรกิจมีทิศทางการบริหารงานท่ีชดัเจน และน าไปสู่ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจในท่ีสุด 
ดงันั้นค าถามท่ีผูป้ระกอบการทุกคนควรค านึงถึงก่อนการเร่ิมตน้ธุรกิจกคื็อ “ผลิตอะไร ขายใหใ้คร 
ขายท่ีไหน และขายอยา่งไร และท าอยา่งไรเพ่ือใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซ ้า” แต่ละบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งหา
กลยทุธ ์วิธีการขายในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อสร้างแรงจูงใจดึงดูดใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้  
 ในปัจจุบนัมีผูส้นใจหนัมาท าธุรกิจน้ีกนัมากข้ึน โดยส่วนใหญ่เป็นกิจการมีธุรกิจขาย
อาหารควบคู่ไปดว้ย เช่น ร้านก๋วยเต๋ียว เป็นตน้ และมีใหเ้ลือกซ้ือหลายระดบัราคาตามเกรดของ
ลูกช้ินโดยมีความแตกต่างกนัในดา้นของคุณภาพและสารอาหาร จึงส่งผลใหธุ้รกิจลูกช้ินมีการ
แข่งขนัค่อนขา้งสูง ซ่ึงกรรมการหา้งหุน้ส่วนจ ากดัโชคธนาพนัธ ์เจา้ของธุรกิจลูกช้ินหมูยีห่อ้  
เท็นเท็น เปิดเผยว่าตั้งแต่ปลายเดือนมกราคม 2558 ลูกช้ินหมูเท็นเท็นไดป้รับราคาขายส่งเพ่ิมข้ึนอีก 
10 บาทต่อกิโลกรัม ซ่ึงราคาดงักล่าวโรงงานผลิตลูกช้ินยงัตอ้งเป็นผูรั้บภาระตน้ทุนส่วนต่างอีก  
10 บาท จากตน้ทุนการผลิตลูกช้ินหมูท่ีเพ่ิมข้ึนจริง 20 บาทต่อกิโลกรัม ในปัจจุบนั ส าหรับการ 
ปรับราคาขายส่งลูกช้ินหมูคร้ังน้ี เป็นไปตามกลไกตลาดเน้ือหมูหนา้ฟาร์มท่ีทยอยปรับราคาเพ่ิมข้ึน
อยา่งต่อเน่ืองในช่วงท่ีผา่นมาจนถึงขณะน้ี และยงัส่งผลกระทบต่อตลาดธุรกิจร้านก๋วยเต๋ียวท่ีเป็น
ลูกคา้หลกัของบริษทั ฯ โดยพบว่าความถ่ีในการสัง่ซ้ือลดลงหรือหายไปราวร้อยละ 35 จากปกติจะมี
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ออเดอร์ลูกช้ินหมูต่อร้านเฉล่ียอยูท่ี่ 2 ตนัคร่ึง ซ่ึงถือว่ามียอดค าสัง่ซ้ือต ่าสุดในรอบ 2 ปีท่ีผา่นมา 
นอกจากน้ีธุรกิจคา้ส่งลูกช้ินปลาก็ไดรั้บผลกระทบเช่นเดียวกนัรวมถึงมีการแข่งขนัทางการตลาด 
ท่ีสูงข้ึนในปัจจุบนั เน่ืองจากการผลิตลูกช้ินใชทุ้นในการผลิตไม่สูงมากนกั เคร่ืองจกัรท่ีใชก้็ไม่
ยุง่ยากซบัซอ้น โดยกรรมการผูจ้ดัการบริษทัแกรนดเ์ยาวราช ผูผ้ลิตลูกช้ินปลาและร้านก๋วยเต๋ียว
ลูกช้ินปลาภายใตแ้บรนดย์ูลู้กช้ินปลาเยาวราช (Yoo fishball) กล่าวว่าในช่วง 2 สปัดาห์แรกของ
เดือนมกราคม โรงงานมีค าสัง่ซ้ือลูกช้ินปลาจากร้านก๋วยเต๋ียวในภาพรวมทัว่ประเทศลดลงราว 
ร้อยละ 5 โดยปัจจุบนัมีลูกคา้กลุ่มร้านก๋วยเต๋ียวท่ีรับลูกช้ินปลาจากโรงงานราว 300 รายทัว่ประเทศ 
ส าหรับค าสัง่ซ้ือลูกช้ินปลาท่ีลดลง เป็นผลมาจากภาวะเศรษฐกิจถดถอยต่อเน่ืองจากปีก่อน ๆ และ
ก าลงัซ้ือท่ีชะลอตวั นอกจากน้ีบริษทัยงัคงราคาขายปลีกอยูท่ี่ 300 บาทต่อกิโลกรัม  ส่วนราคาขาย
ส่งนั้นจะข้ึนอยูก่บัขอ้ตกลงกบัผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนัออกไปตามจ านวนการสัง่ซ้ือ ซ่ึงทั้งราคา
ขายปลีกและขายส่งดงักล่าว บริษทัไม่ไดม้กีารปรับราคาขายเพ่ิมข้ึนมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 ซ่ึงเป็น
การปรับราคาขายลูกช้ินเพ่ิมข้ึนล่าสุดเฉล่ีย 50 บาทต่อกิโลกรัม (โพสตทู์เดย,์ 2558)  
 จากขอ้มูลขา้งตน้ท่ีแสดงถึงยอดการขายของธุรกิจผลิตลูกช้ินโดยรวมมีแนวโนม้ลดลง
นั้น มีผลกระทบต่อบริษทัธีรภาพ ซ่ึงด าเนินธุรกิจผลิตลูกช้ินปลาในรูปแบบคา้ส่ง ตั้งอยูใ่นจงัหวดั
สมุทรปราการ เช่นเดียวกนั ซ่ึงพบว่ายอดการขายลูกช้ินปลาในปี พ.ศ. 2558 ลดลงประมาณร้อยละ 4 
เมื่อเปรียบกบัยอดขายปี พ.ศ. 2557 เน่ืองจากในจงัหวดัสมทุรปราการมีบริษทัท่ีด  าเนินกิจการผลิต
ลูกช้ินปลาเป็นจ านวนมาก เน่ืองจากเป็นท าเลท่ีสามารถหาวตัถุดิบประเภทเน้ือปลาไดง่้าย ส่งผลให้
มีคู่แข่งทางการตลาดเป็นจ านวนมาก รวมถึงภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั จึงส่งผลใหย้อดขาย
ลูกช้ินปลาของบริษทัลดนอ้ยลง 
 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูท้  าการวิจยัจึงสนใจท่ีจะหาแนวทางในการเพ่ิมยอดขายของ
ธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทัธีรภาพ โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชป้รับปรุงการบริหารการคา้ส่งใหม้ี
ประสิทธิภาพมากข้ึน รวมถึงการวางแผนในการด าเนินธุรกิจและก าหนดกลยทุธท์างการบริหาร
การคา้ส่งใหส้อดคลอ้งและตอบสนองต่อตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญัและการกลบัมา 
ซ้ือซ ้าของลูกคา้ เพ่ือเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวิจยั 
 1.  เพ่ือศึกษาลกัษณะของบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 2.  เพื่อศึกษาการบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลาท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 3.  เพื่อศึกษาการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา 
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สมมตฐิำนของกำรวจิยั 
 1.  ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 2.  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า 

 
ค ำถำมในกำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
 1.  สินคา้ของบริษทั เป็นอยา่งไร 
 2.  การบริการขนส่งสินคา้ของบริษทั เป็นอยา่งไร 
 3.  ส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของบริษทั เป็นอยา่งไร 
 4.  การรับประกนัสินคา้ของบริษทั เป็นอยา่งไร 

 
กรอบแนวคดิในกำรวจิยั 
 

             ตวัแปรตน้      ตวัแปรตาม 

 
 
 
  
              
              
              
              
              
              
              
              
              
              
 
ภาพท่ี 1-1  กรอบแนวคิดในการวิจยั (วีระ เจียรนยัพานิชย,์ 2556; ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ                 

ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์, 2552)  

ลกัษณะของบริษัทลูกค้ำ 
1.  จ  านวนพนกังาน 
2.  ปีที่เปิดกิจการ 
3.  ระยะเวลาขาย 
4.  ขนาดบริษทั 
5.  ช่องทางการขาย 

กำรบริหำรสินค้ำค้ำส่ง 
1.  สินคา้ 
2.  บริการขนส่ง 
3.  ส่วนลดคา้ส่ง 
4.  การรับประกนัสินคา้ 

 

 
 
 

 

กำรซ้ือซ ้ำของลูกค้ำ 
 
 
 
 
 
 

 

กำรเพิม่ยอดขำยของธุรกจิลูกช้ินปลำ 
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ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิยั 
 1.  ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าสินคา้ของลูกคา้บริษทั 
 2.  ทราบถึงแนวทางในการเพ่ิมยอดขายในอุตสาหกรรมธุรกิจลูกช้ินปลา 
 

ขอบเขตของกำรวจิยั 
 การเพ่ิมยอดขายธุรกิจลูกช้ินปลาของบริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ ผูท้  าการวิจยัได้
ก  าหนดของเขตของการวจิยัไวด้งัน้ี 
 1.  ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 ดา้นลกัษณะบริษทัลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังาน 
ปีท่ีเปิดกิจการ ระยะเวลาขาย ขนาดบริษทั ช่องทางการขาย 
 ดา้นการบริหารสินคา้คา้ส่ง ไดแ้ก่ สินคา้ บริการขนส่ง ส่วนลดคา้ส่ง การรับประกนั
สินคา้ 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร 
  ในการวจิยัเชิงปริมาณ ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จงัหวดั
สมุทรปราการ จ  านวน 50 บริษทั  
 ในการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูท้  าการวิจยัใชว้ิธีการสมัภาษณ์เชิงลึกประเภทค าถามปลายเปิด 
(Open-ended question) ใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 3.  ขอบเขตดา้นเวลา 
 การศึกษาคร้ังน้ีด  าเนินการระหว่างเดือนสิงหาคม-เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2558 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 การคา้ส่ง หมายถึง กิจการขายสินคา้ใหก้บัผูซ้ื้อท่ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือการขายต่อ หรือ 
ซ้ือไปใชใ้นการประกอบธุรกิจ 
 ลูกคา้ หมายถึง ผูม้าซ้ือสินคา้กบับริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 สินคา้ หมายถึง ลูกช้ินปลา ท่ีผลิตโดยบริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 บริการขนส่ง หมายถึง การบริการน าสินคา้ไปส่งมอบใหก้บัลูกคา้ของบริษทั ธีรภาพ 
จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนลดคา้ส่ง หมายถึง การขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ในราคาพเิศษ ซ่ึงอยูใ่นเง่ือนไขขอ้ตกลง
ระหว่างลูกคา้กบับริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
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 การรับประกนัสินคา้ หมายถึง การแสดงความรับผดิชอบต่อสินคา้ของบริษทั ธีรภาพ 
จงัหวดัสมุทรปราการ ซ่ึงลูกคา้สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ไดใ้นกรณีท่ีสินคา้มีปัญหาซ่ึงอยูใ่นเง่ือนไข
ขอ้ตกลงระหว่างลูกคา้กบับริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 การซ้ือซ ้า หมายถึง สถานการณ์ท่ีลูกคา้เคยซ้ือสินคา้มาแลว้ และตอ้งการซ้ือซ ้าอีก 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูท้  าการวิจยัไดศ้กึษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ในเร่ือง การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา ผูท้  าการวิจยัไดศ้ึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยั 
ท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจลูกช้ิน 
  2.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการคา้ส่ง  
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจกบัธุรกิจ 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการซ้ือซ ้า 
 5.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจลูกช้ิน 
 ลูกช้ิน (Meat ball) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ท าจากเน้ือ เคร่ืองเทศ เคร่ืองปรุงรสและวตัถุ 
เจือปนอาหารอ่ืน ๆ น ามาบดผสมอยา่งละเอียดจนรวมเป็นเน้ือเดียวกนั แลว้ท าเป็นรูปร่างตาม
ตอ้งการ จากนั้น น ามาลวกหรือตม้ใหสุ้ก ไดแ้ก่ ลูกช้ินเน้ือ (Beef ball) ลูกช้ินหมู (Pork ball) 
ลูกช้ินปลา (Fish ball) เป็นตน้ 
 ลูกช้ินปลา เป็นหน่ึงเมนูท่ีไดรั้บความนิยมแพร่หลาย เน่ืองจากหาทานไดง่้ายและสามารถ
น าไปประยกุตเ์ป็นอาหารไดห้ลากหลายชนิด เช่น ป้ิง น่ึง ทอด ย  า ฯลฯ การขายลูกช้ินปลาจึงเป็น
ธุรกิจท่ีนิยมมากในปัจจุบนั วตัถุดิบหลกัของผลิตภณัฑลู์กช้ินปลาคือ ปลา ซ่ึงตามกฎหมายแลว้ 
ไม่ว่าจะมีรายไดจ้ากยอดขายปลา เกิน 1.8 ลา้นบาทหรือไมก่็ตาม ผูป้ระกอบธุรกิจจะไดรั้บการ
ยกเวน้ภาษีมูลค่าเพ่ิมโดยอตัโนมติั (เฉพาะกรณีเป็นสตัวน์ ้ าท่ีจ  าหน่ายในประเทศไทยเท่านั้น) แต่เมื่อ
ปลาถูกน ามาแปรรูปเป็นลูกช้ิน ผูป้ระกอบการธุรกิจน้ีจะไม่ไดรั้บการยกเวน้ภาษีมูลค่าเพ่ิม (ในกรณี
มีรายไดถึ้งเกณฑจ์ะตอ้งเสียภาษีมูลค่าเพ่ิมตามจริง) อีกหน่ึงส่ิงส าคญัต่อการผลิตลูกช้ินปลาระดบั
คุณภาพ นอกเหนือจากการเลือกใชว้ตัถุดิบชั้นดีแลว้ กระบวนการผลิตลูกช้ินปลายงัตอ้งมีความ
ปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ โดยตอ้งขอรับรองมาตรฐาน
ผลิตภณัฑ ์จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ไม่ว่าจะเป็นมาตรฐานระบบคุณภาพ
อาหาร GMP, HACCP และมาตรฐานฮาลาล เพื่อใหค้รอบคลุมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ทุกกลุ่ม ตลอดจนช่วยยกระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากผลิตภณัฑลู์กช้ินปลา
ของไทยเป็นท่ีนิยมแพร่หลายทั้งในและนอกประเทศ ซ่ึงนบัว่าประเทศไทยเป็นผูส่้งออกสินคา้
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อาหารแปรรูปจากเน้ือปลาติดอนัดบัตน้ ๆ ของโลก จากขอ้มูลสถิติการน าเขา้และส่งออกผลิตภณัฑ์
ลูกช้ินปลาในปี พ.ศ. 2552-พ.ศ. 2554 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2-1  สถิติการน าเขา้และส่งออกผลิตภณัฑลู์กช้ินปลาในปี พ.ศ. 2552-พ.ศ. 2554 

(กระทรวงการคลงั, 2556)  
 

สถิตกิารน าเข้า-ส่งออกลูกช้ินปลา 
ประเภท ปี พ.ศ. 2552 ปี พ.ศ. 2553 ปี พ.ศ. 2554 

น าเขา้ (บาท)  - - - 
ส่งออก (บาท)  19,982,524.936 22,613,252.197 25,453,356.350 

 
 ดว้ยเหตุน้ีผูป้ระกอบการธุรกิจลูกช้ินปลาท่ีมีศกัยภาพขยายกิจการใหเ้ติบโตจนสามารถ
ส่งออกสินคา้ไปต่างประเทศได ้จึงตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจและด าเนินการเก่ียวกบัการส่งออกอีก
ทางหน่ึงดว้ย  
 แต่ในปี พ.ศ. 2558 จากกรณีท่ีประเทศอินโดนีเซียปิดน่านน ้ าไม่ใหท้ าการประมงในช่วง
เดือนพฤศจิกายน 2557 ถึงเดือนเมษายน 2558 เพื่อจดัระเบียบการท าการประมงใหม่นั้น ไดส่้งผล
กระทบต่ออุตสาหกรรมแปรรูปปลาเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะในภาคใต ้และ จงัหวดัสมุทรสาคร  
ซ่ึงไม่สามารถออกเรือจบัสตัวน์ ้ าไดใ้นช่วงดงักล่าว ส่วนในภาคตะวนัออก คือ จงัหวดัระยอง 
จงัหวดัจนัทบุรี และจงัหวดัตราด ยงัสามารถจบัสตัวน์ ้ าในน่านน ้ าประเทศไทยได ้แต่ถือว่า 
ไม่เพียงพอต่อความตอ้งการซ่ึงปริมาณสตัวน์ ้ าจากประเทศอินโดนีเซียคิดเป็น 60-70 เปอร์เซนตข์อง
จ านวนสตัวน์ ้ าทั้งหมด ซ่ึงยงัไม่มีสถิติท่ีแน่นอน แต่ประมาณการว่าอาจถึงหลกั 1 ลา้นตนัต่อปี  
เม่ือวตัถุดิบส่วนน้ีขาดหายไป ท าใหช่้วงเดือนมกราคม-กุมภาพนัธ ์2558 ท่ีผา่นมา ก  าลงัผลิตใน
โรงงานแปรรูปเน้ือปลาลดลงถึง 60  เปอร์เซนตส่์งผลใหร้าคาสินคา้แปรรูปจากเน้ือปลา เช่น 
ลูกช้ินปลา ปูอดั จะแพงข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดั ผูบ้ริโภคไดรั้บผลกระทบดา้นราคา หรือผูป้ระกอบการ 
มีการแข่งขนักนัทางตลาดเพ่ิมสูงข้ึน โดยบางรายอาจเลือกปรับลดคุณภาพแต่ยงัคงราคาขายเดิม 
หรือเลือกปรับราคาสูงแต่คงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2558)  
  ซ่ึงในสถานการณ์เช่นน้ี ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจลูกช้ินปลา จ  าเป็นตอ้งหาแนวทาง
กลยทุธต่์าง ๆ ทางการตลาดมาปรับใช ้เพ่ือใหส้ามารถด าเนินธุรกิจและเพ่ิมยอดการขายในภาวะท่ีมี
การแข่งขนักนัสูงทั้งในดา้นวตัถุดิบและราคาได ้
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แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับการค้าส่ง 
 การคา้ส่ง เป็นช่องทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้ใหแ้ก่ผูท่ี้ซ้ือไปขายต่อ  
ผลิตต่อหรือบริษทัซ้ือไปท าธุรกิจ ส่วนใหญ่โรงงานผลิตสินคา้จะใชผู้ค้า้ส่งเป็นคนกลางช่วยท า
หนา้ท่ีกระจายสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากผูค้า้ส่งมีความสามารถในการกระจายสินคา้จาก
โรงงานผลิตไปยงักลุ่มเป้าหมายไดร้วดเร็วกว่า มีประสิทธิภาพกว่า (งานพฒันาศูนยข์อ้มูลเอส เอม็ อี
, 2556, หนา้ 298)  
 จากความหมายดงักล่าวจะเห็นไดว้่า การคา้ส่งเป็นกิจกรรมทางดา้นการขายสินคา้และ
บริการ ซ่ึงผูซ้ื้อไม่ไดซ้ื้อไปเพ่ือการอุปโภคบริโภค แต่จะซ้ือไปเพ่ือการขายต่อ ผูซ้ื้อหรือลูกคา้ของ
ผูค้า้ส่ง คือ พ่อคา้ปลีกท่ีซ้ือสินคา้ไปเพ่ือขายใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย หรือผูค้า้ส่งอาจจะเป็นผูท่ี้
ขายสินคา้ใหก้บัโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ท่ีซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชใ้นการประกอบการผลิตสินคา้
ต่อไป  
 ผูค้า้ส่ง (Wholesalers) หรืออาจเรียกว่า ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หมายถึง บุคคลหรือ
นิติบุคคลท่ีท าหนา้ท่ีดา้นการคา้ส่ง เป็นผูท่ี้ท าหนา้ท่ีทางการตลาดดา้นต่าง ๆ ในระบบการคา้ส่ง 
บุคคลหรือนิติบุคคลดงักล่าวจะท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูแ้ทนจ าหน่ายน าไปขายส่งใหก้บั
ผูค้า้ปลีก เพื่อขายต่อใหก้บัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงจะต่างจากผูค้า้ปลีกหลายประการ ประการแรกคือ 
ผูค้า้ส่งใหค้วามส าคญักบัท าเล ท่ีตั้ง การจดับรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกว่าผูค้า้ปลีก 
เพราะไม่ไดเ้นน้ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ประการท่ี 2 การคา้ส่งจะมีขนาดใหญ่กว่าการคา้ปลีก จะ
ครอบคลุมพ้ืนท่ีกวา้งขวางกว่าการคา้ปลีกดว้ย ส าหรับรูปแบบการคา้ส่งแบบดั้งเดิมในประเทศไทย
ซ่ึงเรียกว่า “ยีป๊ั่ว” หรือตวัแทนจ าหน่าย เป็นกลไกส าคญัส าหรับสินคา้หลายประเภทท่ีกระจายสินคา้
ใหไ้ดค้รอบคลุมพ้ืนท่ีอยา่งกวา้งขวางโดยอาศยัร้านคา้ส่งเป็นกลจกัรส าคญั โดยผูค้า้ส่งแบ่งออกเป็น
ประเภทต่าง ๆ ดงัน้ี 
 1.  พ่อคา้ขายส่ง (Merchant wholesalers) พ่อคา้ขายส่งเป็นกลุ่มผูค้า้ส่งท่ีมีจ  านวนมาก 
ท่ีสุดในระบบการคา้ส่ง ซ่ึงมีลกัษณะส าคญัคือ เป็นเจา้ของธุรกิจ มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้หรือบริการ  
มีจุดประสงคข์องการด าเนินงานคือ ผลก าไร เช่น กิจการคา้ส่ง แมค็โคร พ่อคา้ส่งดอกไมส้ดใน
ตลาดปากคลองตลาด พ่อคา้ส่งอาหารทะเล เป็นตน้ พ่อคา้ขายส่งประเภทน้ีจะท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 
ในดา้นต่าง ๆ แก่ลูกคา้ เช่น ท าหนา้ท่ีเก็บรักษาสินคา้ ขนส่งและส่งมอบสินคา้ นอกจากน้ียงัมี 
พ่อคา้ขายส่งบางประเภทท่ีจ ากดัหนา้ท่ีหรือไม่ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ แต่จะขายสินคา้เป็นเงินสด และ
ใหลู้กคา้ขนยา้ยสินคา้ไปดว้ยตนเอง พ่อคา้ขายส่งประเภทน้ีจะขายสินคา้ท่ีจ  าเป็นในชีวิตประจ าวนั 
เช่น กิจการคา้ส่งแมค็โคร เป็นตน้ 
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 2.  ผูค้า้ส่งท่ีเป็นสาขาและส านกังานของผูผ้ลิตและผูค้า้ปลีก (Manufacturers and 
Retailer’s branches and office) ผูผ้ลิตไดจ้ดัตั้งผูค้า้ส่งประเภทน้ีข้ึนใหท้ าหนา้ท่ีขายส่งสินคา้ของ
กิจการผูผ้ลิตเพ่ือประโยชน์ต่อการควบคุมสินคา้คงเหลือ ท าหนา้ท่ีส่งเสริมการตลาด เช่น ผูค้า้ส่งท่ี
เป็นสาขาจ าหน่ายรถยนตย์ีห่อ้ต่าง ๆ หรือสินคา้ประเภทเคร่ืองจกัรอุตสาหกรรม ส่วนส านกังานซ้ือ
ของผูค้า้ปลีก เป็นลกัษณะการรวมตวัของผูค้า้ปลีกเพ่ือท าหนา้ท่ีซ้ือสินคา้ใหก้บัสินคา้ปลีก 
 3.  ผูค้า้ส่งประเภทนายหนา้และตวัแทน (Brokers and agents) ผูค้า้ส่งท าหนา้ท่ีเป็น 
นายหนา้ (Broker) คือผูค้า้ส่งท่ีท าหนา้ท่ีเพียงบางอยา่งคือ น าผูซ้ื้อและผูข้ายมาพบกนัไม่มีอ  านาจ
ดา้นการจดัการสินคา้ แต่ท าหนา้ท่ีเจรจาใหม้ีการซ้ือขายเกิดข้ึนเท่านั้น ผลตอบแทนท่ีผูค้า้ส่ง
ประเภทน้ีไดรั้บคือ ค่านายหนา้ (Commision) ส่วนผูค้า้ส่งประเภทตวัแทน (Agency) คือผูค้า้ส่งท่ีท า
หนา้ท่ีซ้ือขายสินคา้ โดยไม่มีกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้ท่ีท าการซ้ือขาย แต่ท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนใหก้บั
ผูข้ายไดรั้บค่านายหนา้เป็นค่าตอบแทน ท างานอิสระไม่ไดเ้ป็นลูกจา้งของผูผ้ลิต ท าหนา้ท่ีขายสินคา้
ทั้งหมด หรือเพียงบางส่วนของผูผ้ลิตตามราคาและเง่ือนไขท่ีผูผ้ลิตก  าหนดไว ้ในช่วงเวลาไม่ก่ีปี 
ท่ีผา่นมาน้ี ธุรกิจคา้ส่งเผชิญกบัภาวะการณ์แข่งขนัและแรงกดดนัอยา่งรุนแรง ไมว่่าจะเป็น 
แรงกดดนัจากผูผ้ลิตซ่ึงพยายามเพ่ิมการจดัจ  าหน่ายผา่นช่องทางต่าง ๆ มากข้ึนจนกระทบกระเทือน
ยอดขายของผูค้า้ส่ง นอกจากน้ียงัตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนักบัรูปแบบการคา้ส่ง คา้ปลีกแบบใหม่ 
เช่น Discount store ท าใหแ้นวโนม้การเติบโตของร้านคา้ส่งแบบเดิมค่อย ๆ ลดลง อยา่งไรก็ตาม
การคา้ส่งถือว่าเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อการตลาดดงัน้ี 
 1.  ความส าคญัต่อผูผ้ลิต 
  1.1  ท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้แทนผูผ้ลิต 
  1.2  ท าหนา้ท่ีเป็นศูนยร์วมสินคา้จากผูผ้ลิตหลาย ๆ แหล่ง เพื่อตอบสนอง 
ความตอ้งการของพ่อคา้ปลีก 
  1.3  ช่วยผูผ้ลิตในดา้นการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
  1.4  ช่วยใหผู้ผ้ลิตท่ีผลิตสินคา้จ านวนมาก (Mass products) สามารถกระจายสู่มือ 
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
  1.5  ท าหนา้ท่ีเก็บรักษาสินคา้แทนผูผ้ลิต 
 2.  ความส าคญัต่อผูค้า้ปลีก 
  2.1  เป็นแปล่งรวบรวมสินคา้ส าหรับผูค้า้ปลีก 
  2.2  ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการจดัซ้ือและค่าขนส่งใหก้บัผูค้า้ปลีก 
  2.3  ช่วยเหลือผูค้า้ปลีกในดา้นการโฆษณา และการส่งเสริมการขาย 
  2.4  ใหค้วามช่วยเหลือดา้นการเงินแก่ผูค้า้ปลีก เช่น ใหเ้ครดิตหรือสินเช่ือ 
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  2.5  ใหบ้ริการดา้นการขนส่งดว้ยความสะดวกและรวดเร็วแก่ผูค้า้ปลีก 
 3.  ความส าคญัต่อผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
  3.1  ช่วยใหผู้บ้ริโภคคนสุดทา้ยไดใ้ชสิ้นคา้และบริการดว้ยความสะดวกและรวดเร็ว 
  3.2  ช่วยใหผู้บ้ริโภคคนสุดทา้ยไดรั้บความเป็นธรรมในการซ้ือหาสินคา้เพ่ือ 
การอุปโภคบริโภค 
  3.3  เป็นแหล่งรวบรวมขอ้มูลของผูบ้ริโภคจากกิจการคา้ปลีก เพื่อน าเสนอต่อผูผ้ลิต
เพื่อจะไดท้ าการปรับปรุงการผลิตใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (สถาบนัพฒันา
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2557, หนา้ 7-8)  
 ดงันั้นการคา้ส่งมีบทบาทในการกระจายสินคา้ในตลาดสินคา้อุตสาหกรรมและตลาด
สินคา้อุปโภคบริโภค การคา้ส่งจึงมีความส าคญัไมน่อ้ยกวา่สถาบนัอ่ืน ๆ ในตลาด ซ่ึงก่อใหเ้กิด 
ความเจริญกา้วหนา้ในดา้นเศรษฐกิจ และท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบาย และความเป็น
ธรรมในการซ้ือหาสินคา้และบริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง ซ่ึงผูว้ิจยัมีความตอ้งการศึกษาการบริหารสินคา้
คา้ส่งโดยพิจารณาในดา้น สินคา้ บริการขนส่ง ส่วนลดราคาคา้ส่ง และการรับประกนัสินคา้ 

สินค้าหรือผลติภัณฑ์ 
 สินคา้หรือผลิตภณัฑ ์หมายถึง การน าผลิตผลหรือวตัถุดิบท่ีไดจ้ากธรรมชาติ เช่น ผกั 
ผลไม ้เน้ือ ปลา แร่ธาตุ เป็นตน้ มาผา่นกรรมวิธีในการผลิต โดยประเภทของสินคา้แบ่งเป็น  
2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ สินคา้อุปโภคบริโภค และสินคา้อุตสาหกรรม 
 1.  สินคา้อุปโภคบริโภค คือ สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือไปเพ่ือใชเ้อง โดยแบ่งตามลกัษณะ 
การซ้ือของผูบ้ริโภคได ้4 ชนิดคือ  
  1.1  สินคา้สะดวกซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีเป็นของกิน ของใชป้ระจ าวนั เช่น สบู่ ยาสีฟัน ฯลฯ 
  1.2  สินคา้เปรียบเทียบซ้ือ เป็นสินคา้ราคาสูง คงทนถาวร ซ้ือไม่บ่อย ตอ้งมีการ 
เปรียบเทียบบริการ ราคา คุณภาพ เช่น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  
  1.3  สินคา้เจาะจงซ้ือ เป็นสินคา้ท่ีมคีวามพอใจเป็นพิเศษท่ีจะซ้ือยีห่อ้น้ีเท่านั้น เช่น 
เคร่ืองส าอาง น ้ าหอม รถยนต ์
  1.4  สินคา้ไม่แสวงซ้ือ เป็นสินคา้ใหม่ท่ีวางตลาด หรือเป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูงเกิน 
อ  านาจซ้ือ เช่น เคร่ืองออกก าลงักาย เส้ือผา้ราคาแพง 
 2.  สินคา้อุตสาหกรรม คือ สินคา้ท่ีซ้ือไปเพื่อใชใ้นการผลิต หรือด าเนินงานแบ่งออกเป็น 
 3 กลุ่มไดด้งัน้ี 
  2.1  วตัถุดิบและช้ินส่วน คือ สินคา้ท่ีซ้ือไปเพ่ือใชใ้นกระบวนการผลิต แลว้ไดสิ้นคา้ 
ส าเร็จรูปออกมา เช่น มนัส าปะหลงั ออ้ย เป็นวตัถุดิบของการท าผงชูรส เป็นตน้ 
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  2.2  สินคา้ทุน เป็นสินคา้ท่ีช่วยในการผลิต เช่น เคร่ืองจกัรท่ีใชบ้ดมนัส าปะหลงักบั 
ออ้ย แลว้น ามาผา่นกรรมวิธีทางเคมีใหแ้ปรสภาพเป็นผงชูรส  
  2.3  วสัดุใชส้อยและบริการ เป็นสินคา้ท่ีช่วยอ  านวยความสะดวกในการผลิตให ้
สะดวกคล่องตวั เช่น วสัดุในการซ่อมแซมและบ ารุงเคร่ืองจกัร วสัดุส านกังาน  
 ลูกช้ินปลา จดัอยูใ่นประเภทสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงวตัถุดิบหลกัของผลิตภณัฑ์
ลูกช้ินปลาคือ ปลา การผลิตลูกช้ินปลาระดบัคุณภาพ นอกเหนือจากการเลือกใชว้ตัถุดิบแลว้ 
กระบวนการผลิตลูกช้ินปลายงัตอ้งมีความปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงาน 
ท่ีน่าเช่ือถือ โดยตอ้งขอรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ ์จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 
ในดา้นมาตรฐานระบบคุณภาพอาหารและมาตรฐานฮาลาล เพื่อใหค้รอบคลุมกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม ตลอดจนช่วยยกระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 

บริการขนส่ง 
 ปัจจุบนัธุรกิจมีการแข่งขนักนัอยา่งสูง เพื่อใหบ้ริษทัของตนเองสามารถบรรลุเป้าหมาย
ตามท่ีตั้งไว ้ทั้งในเร่ืองของก าไรท่ีเพ่ิมข้ึน มีส่วนแบ่งการตลาดท่ีเพ่ิมมากข้ึน ดงันั้นบริษทั
จ าเป็นตอ้งมีความพยายามมุ่งเนน้หาประเด็นหลกั ๆ ท่ีส าคญัเพื่อน ามาเป็นกลยทุธแ์ข่งขนัทาง
การตลาด เช่น การปรับปรุงการใหบ้ริการ  
 การบริการ (Services) หมายถึง กิจกรรมท่ีจดัท าข้ึนเพ่ือสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืน
เก่ียวกบัการอ านวยความสะดวก สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูรั้บบริการได ้ซ่ึงการบริการ
ขนส่งสินคา้ถือเป็นกิจกรรมหน่ึงของการบริการ โดยการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากแหล่งผลิตไปยงั
ผูบ้ริโภค  
 ในการเลือกรูปแบบการขนส่งท่ีเหมาะสม เราจะตอ้งเขา้ใจถึงคุณสมบติัของรูปแบบ 
การขนส่งแต่ละรูปแบบ ซ่ึงคุณลกัษณะหลกั ๆ ของแต่ละรูปแบบการขนส่งมีดงัน้ี 
 1.  การขนส่งทางน ้ า โดยทัว่ไปการขนส่งทางน ้ าจะใชเ้รือสินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่ ขนสินคา้ 
ไดที้ละมาก ๆ โดยเฉพาะการขนส่งทางทะเล ซ่ึงการขนส่งทางน ้ าตอ้งอาศยัโครงสร้างพ้ืนฐาน 
ท่ีส าคญั คือ ท่าเรือ การขนส่งทางน ้ ามีขอ้ดีคือ ตน้ทุนต่อหน่วยต ่าสามารถขนส่งสินคา้ขนาดใหญ่ได้
ส่วนขอ้เสียคือ ใชร้ะยะเวลานาน ตอ้งมีปริมาณของสินคา้ในการขนส่งมากเพียงพอ ตอ้งมี 
การขนถ่ายซ ้า โดยทัว่ไปเรือไม่สามารถเขา้ถึงจุดรับส่งได ้
 2.  การขนส่งทางถนน เป็นการขนส่งท่ีสามารถเขา้ถึงตน้ทางและปลายทางได ้ 
ซ่ึงโครงสร้างพ้ืนฐานหลกัคือ ถนน การขนส่งทางถนนมขีอ้ดีคือ ใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็วและ 
ไม่ตอ้งมีการขนถ่ายซ ้า สามารถรักษาตน้ทุนบรรจุใหต้  ่าได ้ส่วนขอ้เสียคือ ตน้ทุนค่อนขา้งสูง เพราะ
ขนส่งไดที้ละไม่มาก  
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 3.  การขนส่งทางรถไฟ โครงสร้างพ้ืนฐานในการขนส่งทางรถไฟคือ รางรถไฟ และ 
สถานีขนส่งสินคา้ การขนส่งในรูปแบบน้ีมีขอ้ดีคือ ตน้ทุนค่อนขา้งต ่า สามารถขนไดที้ละมาก ๆ  
ซ่ึงในส่วนของขอ้เสียคือ ใชร้ะยะเวลานานและมีความเช่ือถือต ่า ตอ้งมีการขนถ่ายซ ้า ตน้ทุนบรรจุ
ผลิตภณัฑสู์ง เน่ืองจากจ าเป็นตอ้งป้องกนัการกระแทกสูง 
 4.  การขนส่งทางอากาศ โครงสร้างพ้ืนฐานท่ีส าคญัคือ ท่าอากาศยาน และเน่ืองจาก 
ขอ้จ  ากดัขนาดของท่าอากาศยาน การขนส่งในรูปแบบน้ีจึงมกัอยูใ่นรูปแบบของหีบห่อ การขนส่ง
ทางอากาศมีขอ้ดีคือ รวดเร็วและมีเวลาในการส่งท่ีชดัเจน ส าหรับขอ้เสียคือ ตน้ทุนค่อนขา้งสูง อาจ
ตอ้งมีการขนถ่ายซ ้า (สถาบนัพฒันาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2557, หนา้ 1-2)  

ส่วนลดราคาค้าส่ง 
 ราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้หรือบริการท่ีแสดงออกมาในรูปจ านวนเงิน หรือเป็น
ส่ือกลางการแลกเปล่ียนในรูปเงินตรา ซ่ึงปัจจยัท่ีควรค านึงในการก าหนดราคามีปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ 
วตัถุประสงคข์องบริษทั ลกัษณะประเภทของสินคา้ และตน้ทุน และปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาพ
เศรษฐกิจในปัจจุบนั สภาพการแข่งขนั ผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
 วตัถุประสงคใ์นการก าหนดราคานั้นเพ่ือรักษาระดบัราคาของสินคา้ใหค้งท่ี  
ซ่ึงผูป้ระกอบการควรมกีารพฒันาปรับปรุงคุณภาพผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึน เพ่ือเป็นการส่งเสริมและ
แข่งขนัในดา้นการตลาดอีกทางหน่ึงดว้ย โดยอาจคงราคาไว ้ณ ระดบัเดิมเพื่อการแข่งขนั หรือ 
สร้างเง่ือนไขในการลดราคาเพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจในการซ้ือใหก้บัผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 
  1.  การใหส่้วนลดปริมาณ หมายถึง การลดราคาลงจากราคาขายท่ีก  าหนดไว ้โดยให ้
ส่วนลดตามปริมาณสินคา้หรือจ านวนเงินท่ีซ้ือ หากซ้ือในจ านวนมากผูซ้ื้อก็จะไดรั้บส่วนลด 
ในอตัราท่ีสูงข้ึน โดยดารใหส่้วนลดสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 1) ส่วนลดปริมาณแบบไม่สะสม คือ  
การใหส่้วนลดท่ีข้ึนกบัการซ้ือแต่ละคร้ัง 2) ส่วนลดปริมาณแบบสะสม คือ การยนิยอมใหผู้ซ้ื้อ 
น าปริมาณการซ้ือในช่วงระยะเวลาใดเวลาหน่ึงท่ีก  าหนดไวม้าสะสมต่อเน่ืองกนั เพ่ือใหไ้ดรั้บ
ส่วนลดในอตัราท่ีสูงข้ึน 
 2.  การใหส่้วนลดการคา้ หมายถึง การใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ท่ีท าหนา้ท่ีทางการตลาด เช่น 
 เขียนระบุว่าใหส่้วนลด 5 เปอร์เซนต,์ 10 เปอร์เซนต ์เป็นตน้ 
 3.  การใหส่้วนลดเงินสด หมายถึง การใหส่้วนลดแก่ผูซ้ื้อท่ีช าระเงินสดในทนัทีหรือ 
ภายในเวลาท่ีก  าหนด เช่น ผูซ้ื้อจะไดส่้วนลดอีก 3 เปอร์เซนต ์ถา้ช าระเงินภายใน 10 วนันบัจากวนัท่ี
เขียนใบส่งสินคา้ 
 4.  ส่วนลดตามฤดูกาลและการลงวนัท่ีล่วงเวลา เป็นการใหส่้วนลดส าหรับสินคา้ 
บางประเภทท่ีสามารถขายไดเ้ฉพาะบางฤดูกาลเท่านั้น (มหาวิทยาลยัราชภฏัก าแพงเพชร, 2557)  
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การรับประกนัสินค้า 
 หวัใจของการท างานดา้นการขายสมยัใหม่ คือการใหบ้ริการ และการรับประกนัสินคา้ 
ซ่ึงเป็นการสร้างฐานความเช่ือมัน่ ขยายเครือข่ายลูกคา้ และเพ่ิมยอดจ าหน่าย  
 การรับประกนัสินคา้ เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการแข่งขนัทางการตลาด เพราะเป็น 
การลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ รวมถึงเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ ฉะนั้น
ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัสินคา้เป็นลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยค าพูด โดยทัว่ไป
การรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นส าคญั 3 ประเด็นคือ 
 1.  ผูผ้ลิตจะตอ้งใหข้อ้มูลท่ีครบถว้นเก่ียวกบัการรับประกนัว่า ผูซ้ื้อจะร้องเรียนท่ีไหน 
 กบัใคร อยา่งไรเม่ือสินคา้มีปัญหา 
 2.  ผูผ้ลิตจะตอ้งแจง้รายละเอียดใหผู้บ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซ้ือ 
 3.  การรับประกนัจะตอ้งระบุเง่ือนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลา ขอบเขต 
ความรับผดิชอบใหช้ดัเจน (มหาวิทยาลยัขอนแก่น, 2556)  
 ดงันั้นการรับประกนัสินคา้จึงเป็นการสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ และเป็นการรักษา
ลูกคา้ใหม้ีการติดต่ออยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงจะสามารถน าไปสู่ความพอใจและการซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
ในอนาคตได ้

 
แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับธุรกิจกับธุรกิจ  
 เน่ืองจากการแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึนในปัจจุบนั แต่ละองคก์รจึงจ  าเป็นท่ีจะตอ้งการ
ด าเนินกลยทุธท์างการตลาดต่าง ๆ เพื่อสร้างความแตกต่างและเพื่อใหป้ระสบผลส าเร็จทางธุรกิจ
มากข้ึน ซ่ึงบริษทัหรือผูบ้ริหารทางการตลาดจ าเป็นตอ้งมีความเขา้ใจในธุรกิจและเลือกใชรู้ปแบบ
ทางการตลาดต่าง ๆ มาปรับใชเ้พื่อใหส้อดคลอ้งกบัธุรกิจของตนและประสบผลส าเร็จมากท่ีสุด 
 การท าการตลาดระหว่างธุรกิจกบัธุรกิจ เป็นกิจกรรมทางการตลาดทั้งหมดท่ีเกิดข้ึน
ระหว่างบริษทักบับริษทัท่ีเป็นลูกคา้นั้น ๆ โดยท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้และบริการ เพื่อน าไปผลิตต่อดว้ย
การเพ่ิมคุณค่าใหเ้ป็นสินคา้หรือบริการอีกอยา่งหน่ึง ซ่ึงไม่ใช่อุปโภคหรือบริโภคเอง เช่น ซ้ือออ้ย
เพ่ือน าไปผลิตน ้ าตาล เป็นตน้ หรือร้านคา้ปลีกสัง่ซ้ือสินคา้กบับริษทัผูผ้ลิตสินคา้ ท่ีส่งผลต่อ
ยอดขายระหว่างกนัในท่ีสุด ผูท่ี้ด  าเนินธุรกิจทางการตลาดแบบธุรกิจกบัธุรกิจควรมีแนวทาง
ด าเนินการเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นองคก์รหรือบริษทัท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัเกิดความเช่ือมัน่ต่อสินคา้
ของบริษทัและซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง (จ๊อบดีบีออนไลน์, 2557)  
 ซ่ึงในการแข่งขนัการตลาดในรูปแบบธุรกิจกบัธุรกิจ (B2B) จะเนน้ท่ีลูกคา้เป็นหลกั 
ไม่ใช่กระท าเพื่อเป็นการลดตน้ทุน เพราะการลดตน้ทุนมกัมีผลกระทบต่อคุณภาพสินคา้หรือบริการ 
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โดยแนวทางท่ีส าคญัคือ การมุ่งเนน้ใหค้วามสนใจท่ีลูกคา้ ใส่ใจความตอ้งการของลูกคา้ เป็นผูฟั้งท่ีดี 
เขา้ใจความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และเลือกน าเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ ซ่ึงการท าธุรกิจกบั
ธุรกิจ (B2B) น้ีตอ้งมีการวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ใหอ้อกเป็นกลุ่มต่าง ๆ และหาวิธีการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เพื่อสร้างโอกาสในการเพ่ิมยอดขายของสินคา้ โดยแบ่งกลุ่มลูกคา้ไดด้งัน้ี 
 1.  ผูใ้ช ้(User) คือ ผูน้  าสินคา้ไปลงมือผลิตต่อ หรือใชเ้พื่อสร้างธุรกิจต่าง ๆ  
 2.  ผูจ้ดัซ้ือ (Purchaser) คือ ผูติ้ดต่อจดัการ ท าเอกสารสญัญา และเจรจาเพื่อใหเ้กิดการซ้ือ 
 3.  ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือ ผูท่ี้มีอ  านาจตดัสินใจแทจ้ริงในการซ้ือ 
 4.  ผูก้ระตุน้หรือผูท่ี้เป็นด่านหนา้ของการตดัสินใจ (Influencer and gate keeper) คือ  
ผูท่ี้มีส่วนในการชกัจูงหรือใหโ้อกาสเราเขา้พบผูท่ี้มีอ  านาจในการตดัสินใจซ้ือ (วีระ เจียรนยัพานิชย,์ 
2556)  
 นอกจากน้ีการด าเนินธุรกิจการตลาดระหว่างธุรกิจกบัธุรกิจจะเนน้การจดัการ และ 
การบริหารสินคา้ท่ีมีปริมาณมากแต่ราคาต่อหน่วยท่ีต ่าลง ท าใหบ้ริษทัหรือเจา้ของธุรกิจมีหนา้ท่ี 
ในการรักษาช่ือเสียงองคก์รใหดี้อยูเ่สมอ องคก์รตอ้งทุ่มเทความพยายามท่ีจะไปท าความเขา้ใจ 
ปัญหา ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงขององคก์รผูซ้ื้อหรือลูกคา้ รวมไปถึงหมัน่ดูแลลูกคา้ใหเ้ป็นอยา่งดี 
และส่ิงส าคญัคือ ความสม ่าเสมอของคุณภาพสินคา้ การบริการ และการจดัส่งตามท่ีไดต้กลงกนั  
เพราะธุรกิจประเภทน้ีลูกคา้แต่ละรายมีความส าคญัมาก เพราะการสัง่ซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังถือเป็น
จ านวนเงินท่ีสูงมาก ดงันั้นหากรักษาความสมัพนัธก์บัลูกคา้ไวไ้ด ้ธุรกิจของเราก็จะมีรายไดจ้าก
ลูกคา้รายเดิมอยูส่ม  ่าเสมอ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)  
 

แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับการซ้ือซ ้า 
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นมีความซบัซอ้นมาก การซ้ือของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปมกัมีส่ิงท่ี
เป็นปัจจยัต่อการซ้ือหลายประการไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ ลกัษณะของบริษทัท่ีขายสินคา้ และ 
สภาพส่ิงแวดลอ้มของสถานท่ีขายสินคา้ เป็นตน้ โดยกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ตามสถานการณ์ต่าง ๆ มีอยู ่3 ประเภทคือ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546, หนา้ 29)  
 1.  การซ้ือซ ้าแบบธรรมดา หมายถึง สถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อเคยซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาแลว้ 
และตอ้งการซ้ือซ ้าอีก โดยไม่ประสงคจ์ะดดัแปลงอะไรทั้งส้ิน 
 2.  การซ้ือซ ้าแบบดดัแปลง หมายถึง สถานการณ์ท่ีผูซ้ื้อเคยซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มาแลว้ 
และตอ้งการซ้ือซ ้าอีก แต่มีความประสงคต์อ้งการท่ีจะเปล่ียนแปลงบางอยา่งในตวัสินคา้เพื่อใหต้รง
ตามความตอ้งการของผูซ้ื้อเอง 
 3.  การซ้ือแบบเป็นภารกิจใหม่ หมายถึง การซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ยงัไม่เคยซ้ือมาก่อน  
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 การซ้ือซ ้า เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีผลมาจากความพึงพอใจในตวัของสินคา้ ซ่ึงเป็น
ผลมาจากการตดัสินใจซ้ือในคร้ังแรก โดยความตั้งใจในการซ้ือซ ้าของลูกคา้จะประกอบไปดว้ย 
 1.  การเต็มใจซ้ือซ ้า หมายถึง ความเต็มใจท่ีจะซ้ือสินคา้เม่ือมีโอกาส 
ความเป็นไปไดใ้นการซ้ือซ ้า หมายถึง แนวโนม้การซ้ือสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 
 2.  การซ้ือซ ้าในปริมาณมากข้ึน หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้ 
ในปริมาณเพ่ิมข้ึน 
 3.  การซ้ือสินคา้ประเภทเดิม หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้ประเภท 
เดิมจากผูข้าย (วิไลวรรณ รัตนวิวลัย,์ 2557)  
 ซ่ึงจากรูปแบบการซ้ือซ ้าดงักล่าวขา้งตน้นั้น ผูข้ายตอ้งมีกลยทุธท์างการตลาด ไดแ้ก่ 
กิจกรรมทางการตลาดของผูข้าย เช่น การโฆษณา การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ การลดราคา  
การรับประกนัสินคา้ เป็นตน้ เพ่ือเป็นการสร้างแรงจูงใจใหผู้ซ้ื้อมีความตอ้งการกลบัมาซ้ือสินคา้เพ่ือ
ก่อใหเ้กิดอตัราการเพ่ิมยอดขาย  
  

งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 

 กริน ธิตยางกรุวงศ ์(2555) ศกึษา 1) พฤติกรรมในการบริโภคน ้ าปลา ในดา้นทศันคติ  
การคลอ้ยตามบุคคลรอบขา้ง การรับรู้ การควบคุมพฤติกรรม ความพึงพอใจ ความไวใ้จ ความตั้งใจ 
การตดัสินใจ 2) ปัจจยัดา้นพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าปลา ประกอบดว้ย ทศันคติ 
การคลอ้ยตามบุคคลรอบขา้ง ความตั้งใจซ้ือ การรับรู้ การควบคุมพฤติกรรม ความพึงพอใจ และ
ความไวว้างใจ โดยมกีลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 ราย อาศยัแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือรวบรวมขอ้มูล
และวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ
การวิเคราะห์เสน้ทาง ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นสตรี อาย ุ30-39 ปี มีสถานภาพสมรส 
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ต่างนิยมบริโภคน ้ าปลายีห่อ้
ไทย ซ่ึงพฤติกรรมการบริโภคน ้ าปลาในวตัถุประสงคข์อ้ 1 มีลกัษณะโดดเด่นมากท่ีสุด อธิบาย 
ไดด้ว้ย ทศันคติจากการรับรองคุณภาพ การคลอ้ยตามบุคคลรอบขา้งจากค่านิยมในตราสินคา้ไทย 
การรับรู้ การควบคุมพฤติกรรมจากสิทธิการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ความพึงพอใจจากความสะอาด
ของน ้ าปลา ความไวว้างใจจากตรายีห่อ้ของน ้ าปลาท่ีซ้ือ ความตั้งใจซ้ือน ้ าปลาจากตราเหมือนเดิม 
ในคร้ังถดัไป และการตดัสินใจซ้ือน ้ าปลาส าหรับน าไปใชเ้อง ท านองเดียวกนั ปัจจยัสาเหตุ 
ในวตัถุประสงคข์อ้ 2 ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือน ้ าปลาเพ่ิมข้ึน คือ อิทธิพลทางตรงของ 
ความตั้งใจซ้ือ และการรับรู้การควบคุมพฤติกรรมของผูซ้ื้อตามล าดบัในทิศทางเดียวกนั และ
อิทธิพลทางออ้มผา่นความตั้งใจซ้ือ โดยท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจซ้ือเพ่ิมข้ึนนั้นข้ึนอยูก่บัอิทธิพลทางตรงของ
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ความไวว้างใจ ความพึงพอใจ การรับรู้ การควบคุมพฤติกรรมของผูซ้ื้อตามล าดบัในทิศทาง
เช่นเดียวกนั 
 ลทัธพล วีระยทุธบญัชา และนิเวศน์ ธรรมะ (2556) ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยีห่อ้สตาร์บคัส์ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 1) โดยศกึษา
พฤติกรรมจ าแนกตาม เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศกึษา และสถานภาพการสมรส ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภค 2) ศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดัจ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยีห่อ้สตาร์บคัส์ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 3) ศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ ไดแ้ก่ การใหบ้ริการท่ีเป็นพิเศษ ความรวดเร็ว 
ในการใหบ้ริการ และความเอาใจใส่ของพนกังานกบัพฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคกาแฟสด
ยีห่อ้สตาร์บคัส์ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ใชก้ารสุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือวิจยัในการเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทนของผูใ้ชบ้ริการ และใชส้ถิติไดแ้ก่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-30 ปี มีอาชีพเป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจ รายได้
อยูร่ะหว่าง 10,001-20,000 บาท ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่ปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดว่า ราคามีผลอยูใ่นระดบัค่อนขา้ง 
เห็นดว้ย สถานท่ีจดัจ  าหน่ายมีผลอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย การส่งสริมการตลาดมีผลอยูใ่นระดบัค่อนขา้ง 
เห็นดว้ย และผลิตภณัฑม์ีผลอยูใ่นระดบัค่อนขา้งเห็นดว้ย ส่วนดา้นการใหบ้ริการท่ีเป็นพิเศษ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นอยูใ่นระดบัค่อนขา้งเห็นดว้ย ดา้นความรวดเร็วในการใหบ้ริการ
อยูใ่นระดบัค่อนขา้งเห็นดว้ย และดา้นความเอาใจใส่ของพนกังานอยูใ่นระดบัค่อนขา้งเห็นดว้ย  
ผลการสมมติฐานพบว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศกึษา 
และสถานภาพการสมรส ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้าท่ีแตกต่างกนั แต่เพศท่ีต่างกนั 
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้าท่ีไม่แตกต่างกนั ในส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ราคา 
สถานท่ีจดัจ  าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ 
ไดแ้ก่ การใหบ้ริการท่ีพิเศษ ความรวดเร็ว และความเอาใจใส่ของพนกังาน มีความสมัพนัธต่์อ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยีห่อ้สตาร์บคัส์ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 วิไลวรรณ รัตนวิวลัย ์(2557) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธแ์ละอิทธิพลของปัจจยัดา้น
ความผกูพนัต่อร้านคา้ ความต่ืนตวัในการซ้ือสินคา้ ความเขา้ใจในการซ้ือสินคา้ ประสิทธิภาพของ
พนกังานและร้านคา้ ทกัษะของพนกังาน และสินคา้ของร้านคา้ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
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FN Factory outlet โดยการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
แบบสอบถาม จ านวน 500 ชุด จากลูกคา้ท่ีใชบ้ริการเลือกซ้ือสินคา้ใน FN Factory outlet และน ามา
วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และท าการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความสมัพนัธโ์ดยใชค่้าสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธแ์บบเพียร์สนัและวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อ 
ความตั้งใจซ้ือซ ้าของลูกคา้ FN Factory outlet คือ ปัจจยัดา้นความผกูพนัต่อร้านคา้ ปัจจยัดา้นสินคา้
ของร้าน ปัจจยัดา้นประสิทธิภาพของพนกังานและร้านคา้ ปัจจยัดา้นความต่ืนตวัในการซ้ือสินคา้ 
โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนปัจจยัดา้นความเขา้ใจในการซ้ือสินคา้ และปัจจยัดา้น
ทกัษะของพนกังาน ไม่มีอ  านาจพยากรณ์ต่อความตั้งใจซ้ือซ ้าของลูกคา้ FN Factory outlet  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 ศิโสภา อุทิศสมัพนัธก์ุล (2553) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้าในธุรกิจ 
ท่ีท าการตลาดบนเวบ็ไซด ์Group buying โดยมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้า 2 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ความพึงพอใจของลูกคา้ และความช่ืนชอบในตราสินคา้ และมีตวัแปรมาก่อนทั้งส้ิน 5 ปัจจยั
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั คุณภาพของการบริการ ความเป็นธรรมในการ
ใหบ้ริการ ปัจจยัส่วนลดคร้ังต่อไป และการบอกต่อเชิงบวกทางออนไลน์ การศึกษาคร้ังน้ีใชผ้า่น
แบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่ง 330 คน เป็นผูซ้ื้อคูปองออนไลน์ Group buying  อาย ุ18-35 ปี 
ท่ีเคยมีประสบการณ์การซ้ือดีลร้านอาหารจากเวบ็ไซด ์Group buying โดยการวิเคราะห์สหสมัพนัธ์
แบบเพียร์สนั โดยท าการหาความสมัพนัธที์ละคู่ และใชส้ถิติเชิงอนุมาน ในการทดสอบสมมติฐาน
งานวิจยัและใชส้ถิติวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่าความพึงพอใจของลูกคา้ และ 
ความช่ืนชอบในตราสินคา้ต่างส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้าในธุรกิจท่ีท าการตลาดผา่นเวบ็ไซด ์
Group buying โดยปัจจยัดา้นมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั คุณภาพของการบริการ และความเป็น
ธรรมในการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกกบัความพึงพอใจของลูกคา้ อีกทั้งปัจจยัมูลค่าสุทธิ 
ท่ีลูกคา้คาดหวงั ส่วนลดคร้ังต่อไป และการบอกต่อเชิงบวกทางออนไลน์มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกกบั
ความช่ืนชอบในตราสินคา้ตามล าดบั โดยเฉพาะอยา่งยิง่มูลค่าสุทธิท่ีไดรั้บส่งผลต่อปัจจยั 
ความพึงพอใจของลูกคา้ และความช่ืนชอบในตราสินคา้สูงท่ีสุด จากการประมวลผลเพ่ิมเติมดว้ย
วิธีการทดสอบสมมติฐานของค่าเฉล่ียประชากรโดยใชส้ถิติ t-test และ One-way ANOVA พบว่า
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการซ้ือดีลผา่นทางเวบ็ไซด ์Group buying  
ไม่มีความสมัพนัธอ์ยา่งมีนยัส าคญักบัความตั้งใจในการซ้ือซ ้าในธุรกิจท่ีท าการตลาดบนเวบ็ไซด ์
Group buying 
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 เอกชยั สกาวรัตนากุล (2549) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือลูกช้ินปลาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม
จ านวน 400 ตวัอยา่ง ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา โดยค่าสถิติ 
ท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ียเลขคณิต ผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 31-40 ปี สถาณภาพสมรส วุฒิการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
หรือลูกจา้งบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือลูกช้ินปลา
เพ่ือน าไปบริโภคเอง สถานท่ีท่ีไปซ้ือคือ ตลาดสด รูปแบบของลูกช้ินปลาท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ กลม 
รสชาติท่ีชอบท่ีสุดคือ รสเค็ม รสสมัผสัท่ีชอบคือ เหนียวนุ่ม ความถ่ีในการซ้ือสปัดาห์ละคร้ัง  
ราคาเฉล่ียต่อกิโลกรัมท่ีซ้ือคือ 31-50 บาท บุคคลท่ีมีอิทธิลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ตวัผูบ้ริโภคเอง 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือลูกช้ินปลา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นการจดัจ  าหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ย
ในแต่ละดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียความส าคญัเป็นอนัดบัแรกมีดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ ความสะอาด 
ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ มีป้ายบอกราคาบนบรรจุภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่ายไดแ้ก่  
ความสะอาดของร้านคา้ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ มีพนกังานแนะน าสินคา้ ปัญหาใน 
การซ้ือลูกช้ินปลา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามพบปัญหาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดมีค่าเฉล่ีย 
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัญหาปัจจยัดา้นราคา ปัญหาปัจจยัดา้นการจดัจ  าหน่าย และปัญหาปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัญหายอ่ยในแต่ละดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียเป็นอนัดบัแรก มีดงัน้ี 
ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ วิตกกงัวลว่าลูกช้ินปลาอาจจะมีสารพิษหรือสารเคมีผสมอยู ่เช่น  
สารบอแรกซ ์สารพิษจากปลาปักเป้า ปัญหาดา้นราคา ไดแ้ก่ ไม่มีป้ายบอกราคาบนบรรจุภณัฑ ์
ปัญหาดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย ไดแ้ก่ ไม่มีสถานท่ีจอดรถ ปัญหาดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ไดแ้ก่ ไม่มีพนกังานแนะน าสินคา้ 



 
 

บทที่ 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
 การศึกษาเร่ือง การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
มีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 
 

กำรก ำหนดประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 
 ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ จ  านวน
ทั้งหมด 50 บริษทั บริษทัละ 3 คน โดยรวมทั้งหมด 150 คน ซ่ึงในส่วนของการวิจยัเชิงคุณภาพนั้นมี
การสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 15 บริษทั เพื่อด าเนินการเก็บขอ้มูลจากการสมัภาษณ์ เพื่อใหไ้ด้
ขอ้มูลตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 
 

 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือในกำรวจิยั 
กำรวจิยัเชิงปริมำณ 

 1.  ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก  าหนดขอบเขตของ
การวจิยัและสร้างเคร่ืองมือการวจิยั ใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
 3.  น าแบบสอบถามท่ีร่างได ้ทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity)  
จากอาจารยท่ี์ปรึกษา พิจารณาและตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง 
 4.  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขตามค าแนะน ามาด าเนินการทดสอบ (Pretest) กบั 
กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 15 ราย 
 5.  น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได ้ทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability analysis)  
 6.  ปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพ่ือแกไ้ขปรับปรุง
เพ่ิมเติมเพ่ือใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
 7.  น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 

กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
 1.  ผูท้  าการวิจยัศึกษารูปแบบและเทคนิควิธีการสมัภาษณ์ ระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ 
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จรรยาบรรณของนกัวจิยั วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลจากต ารา และการขอ
ค าปรึกษาจากผูท้รงคุณวฒิุดา้นการวจิยัเชิงคุณภาพ เพื่อใหเ้ขา้ใจในระเบียบวิธีการวิจยัอนัจะน าไปสู่
การศึกษาท่ีถูกตอ้ง และครอบคลุมประเด็นท่ีตอ้งการจะศึกษาใหม้ากท่ีสุด 
 2.  ผูท้  าการวิจยัไดส้ร้างแนวค าถาม ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์เชิงลึกส าหรับ 
กลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่ม โดยจากการศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ลกัษณะของค าถาม 
จะเป็นประเภทค าถามปลายเปิด (Open-ended question) โดยเปิดโอกาสใหผู้ใ้หส้มัภาษณ์แสดง
ความคิดเห็น เสนอแนะเพื่อเก็บรายละเอียดของขอ้มูลใหค้รบถว้น โดยสร้างเป็นค าถามให้
ครอบคลุมตามขอบเขตของการวิจยัอนัเป็นส่ิงท่ีตอ้งการศกึษาเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์โดยมีแนว
ค าถามการสมัภาษณ์ของกลุ่มตวัอยา่งแต่ละกลุ่มดงัน้ี 
  2.1  แนวค าถามเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
  2.2  แนวค าถามเก่ียวกบัการบริการขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
  2.3  แนวค าถามเก่ียวกบัส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
  2.4  แนวค าถามเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
  2.5  ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผูใ้หส้มัภาษณ์ 
 3.  อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์คือ เคร่ืองบนัทึกเสียง กลอ้งถ่ายภาพ สมุดบนัทึก 
 

วธีิกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
กำรวจิยัเชิงปริมำณ 

 การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง คือ แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ และแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 
ดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามของลูกคา้บริษทัธีรภาพ 
จงัหวดัสมุทรปราการ 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จาก วารสาร 
ส่ิงพิมพ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น หอ้งสมุดมหาวิทยาลยับูรพา เอกสารงานวจิยั และอินเตอร์เน็ต 
 วิธีการเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ ผูท้  าการวิจยัจะเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการแจกแบบสอบถามดว้ย
ตนเองจากลูกคา้บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ จากนั้นจะตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามท่ีไดคื้นทุกฉบบั และท าการประมวลผลขอ้มูลดว้ยหลกัการและกรรมวิธีทางสถิติ  
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS  

กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
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 มีวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ิธีการเขา้ถึงขอ้มูลและเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน คือ การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) และการเก็บรวบรวมขอ้มูล
โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview)  
 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data)  
  1.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ศึกษาวิธีการสร้างค าถามในการสมัภาษณ์จาก
เอกสารงานวิจยั เพ่ือก  าหนดขอบเขตและเน้ือหา จะไดมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
  1.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ศกึษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี
หลกัการและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก  าหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้
ครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview)  
  2.1  ผูท้  าการวิจยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 
interview) และใชก้ารสงัเกตการณ์ร่วมดว้ยในขณะท่ีมกีารสมัภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีท า 
การสมัภาษณ์ เพ่ือน าขอ้มูลทั้งหมดไปศึกษาความคิดเห็นของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งของ
บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
  2.2  โดยในวนัท่ีท าการสมัภาษณ์ ผูท้  าการวจิยัขออนุญาตในการจดบนัทึกและ
บนัทึกเสียงตลอดระยะเวลาการสมัภาษณ์ โดยจะใชเ้วลาในการสมัภาษณ์ประมาณ 25-30 นาทีต่อ
ประชากร 1 คน ในระหว่างการสมัภาษณ์ผูว้ิจยัไดจ้ดบนัทึกประเด็นส าคญัและเมื่อการสมัภาษณ์
ส้ินสุดลง ผูท้  าการวิจยัไดท้ าการบนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ ตามความเป็นจริงโดยไม่มกีารตีความทนัที 
นอกจากน้ียงัไดบ้นัทึกเก่ียวกบัความคิด ความรู้สึก หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูท้  าการวจิยัขณะท่ีท า
การสมัภาษณ์ รวมถึง ไดข้ออนุญาตติดต่อกบัผูใ้หส้มัภาษณ์ภายหลงัหากตอ้งการสอบถามขอ้มูล
เพ่ิมเติมเพ่ือใหข้อ้มูลมีความครบถว้นมากยิง่ข้ึน 
  2.3  ขอ้มูลท่ีไดท้ าการสมัภาษณ์มาในแต่ละวนัจะถูกน ามาท าการบนัทึกและถอดเทป
รายวนั เพ่ือท าการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพ่ือน าไปศึกษาเพ่ิมเติมในการ
สมัภาษณ์คร้ังต่อไป 
 

ลักษณะของแบบสอบถำม 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionaire) ท่ีมี
ค  าถามชนิดปลายปิดและปลายเปิด ท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนมาเพ่ือสอบถามลูกคา้บริษทัธีรภาพ  
จงัหวดัสมุทรปราการ 
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 ส่วนท่ี 1  ค  าถามเก่ียวกบัลกัษณะของบริษทัลูกคา้ ประกอบดว้ย จ  านวนพนกังาน ปีท่ีเปิด
กิจการ ระยะเวลาขาย ขนาดบริษทั ช่องทางการขาย ลกัษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list)  
 ส่วนท่ี 2  ค  าถามเก่ียวกบัการบริหารสินคา้คา้ส่งมีทั้งหมด 25 ขอ้ โดยสอบถามถึง 
ความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
 
 1.  ดา้นสินคา้ จ  านวน     13  ขอ้ 
 2.  ดา้นบริการขนส่ง จ  านวน    5  ขอ้ 
 3.  ดา้นส่วนลดคา้ส่ง จ  านวน    3  ขอ้ 
 4.  ดา้นการรับประกนัสินคา้ จ  านวน    4  ขอ้ 
 โดยลกัษณะของแบบสอบถามทั้ง 25 ขอ้น้ี เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
scale) โดยมกีารก าหนดคะแนนตามสเกล ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน  5 หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน  4 หมายถึง พีงพอใจมาก 
 ระดบัคะแนน  3 หมายถึง พึงพอใจปานกลาง 
 ระดบัคะแนน  2 หมายถึง พึงพอใจนอ้ย 
 ระดบัคะแนน  1 หมายถึง พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนท่ี 3  ค  าถามเก่ียวกบัความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพมี 1 ขอ้ โดยม ี

การก าหนดคะแนนตามสเกล ดงัน้ี 

 ระดบัคะแนน  5 หมายถึง ตอ้งการมากท่ีสุด 
 ระดบัคะแนน  4 หมายถึง ตอ้งการมาก 
 ระดบัคะแนน  3 หมายถึง ตอ้งการปานกลาง 
 ระดบัคะแนน  2 หมายถึง ตอ้งการนอ้ย 
 ระดบัคะแนน  1 หมายถึง ตอ้งการนอ้ยท่ีสุด 
 ส่วนท่ี 4  แนวค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นในการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า
สินคา้บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 

ควำมเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจิยั 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดสอบความตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) 
ดงัน้ี 
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 1.  ความเท่ียงตรง (Validity) ผูท้  าการวิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนเอกสาร
และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งไปใหผู้เ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 คนพจิารณาและตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา 
(Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) และตรวจสอบค าถามท่ีปรากฏใน
แบบสอบถามเป็นรายขอ้ และน าผลท่ีอาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจไปวิเคราะห์เป็นรายขอ้ เพื่อน าไป
ปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง โดยก าหนดคะแนนของแต่ละขอ้ดงัน้ี 

 

  1.1  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นว่าสอดคลอ้ง ตรงกบัวตัถุประสงคใ์ห ้ 1  คะแนน 
  1.2  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญเห็นว่าไม่สอดคลอ้ง ไม่ตรงกบัวตัถุประสงคใ์ห้ -1 คะแนน 
  1.3  ถา้ผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจว่าสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์ห ้ 0  คะแนน 
 จากนั้นจึงน าผลคะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ไปค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิของความ
สอดคลอ้ง (Index of concordance: IOC) ไดผ้ลสรุปว่า ขอ้ค  าถามทุกขอ้มีค่า IOC มากกว่า 0.67  
ข้ึนไป ซ่ึงแสดงว่า ค  าถามขอ้นั้นมีความตรงเชิงเน้ือหา 
 2.  ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูท้  าการวิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาและปรับปรุง
แกไ้ขแลว้ไปท าการทดสอบ (Try out) จ  านวน 5 ชุด กบักลุ่มประชากร เพื่อตรวจสอบว่าค  าถาม
สามารถส่ือความหมายตรงตามความตอ้งการตลอดจนมคีวามเหมาะสมหรือไม่ มีความยากง่าย
เพียงใด จากนั้นจึงน ามาทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ
ในการหาความเช่ือมัน่ โดยใชค่้าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคัท่ีเกิน 0.70 
 

กำรจดัท ำข้อมูลและวเิครำะห์ผล 
กำรวจิยัเชิงปริมำณ 

 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดเ้รียบร้อยแลว้ ผูท้  าการวจิยัไดน้ า
แบบสอบถามทั้งหมดมาด าเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูท้  าการวิจยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและท าการแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้มาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ย
คอมพิวเตอร์โปรแกรม SPSS 
 3.  วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการหาค่าความถ่ีและ 
ค่าร้อยละ 
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 4.  วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความพึงพอใจของประชากรโดยใชส้ถิติพ้ืนฐานคือ 
ค่าเฉล่ีย (X ) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดเกณฑก์ารแปลความหมาย
ของคะแนนเฉล่ียระดบัความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่ง ดงัน้ี 
 
 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =   คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด 
              จ  านวนระดบั 
              = 5-1 
             5 
 ค่าเฉล่ีย  4.21-5.00  หมายถึง ระดบัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง ระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง ระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง ระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  1.00-1.80  หมายถึง ระดบันอ้ยท่ีสุด 

กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
 1.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความจากเคร่ืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนามมา
พิจารณาหลาย ๆ คร้ัง เพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีได ้และพิจารณาประเด็นท่ี
ส าคญั 
 2.  น าขอ้มูลกลบัมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังโดยละเอียดแลว้จึงตีความพร้อมท าการดึง
ขอ้ความหรือประโยคท่ีส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดเห็นของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งของ
บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 3.  น าขอ้ความหรือประโยคท่ีมคีวามหมายเหมือนกนัใกลเ้คียงมาไวก้ลุ่มเดียวกนัสร้าง 
หวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยมรีหสัขอ้มูลก ากบัทุกขอ้ความหรือ 
ทุกประโยค แลว้จึงตั้งช่ือค าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ยท่ีอยูภ่ายใต้
ความหมายของกลุ่มใหญ่ (Sub theme)  
 4.  การอธิบายปรากฏการณ์อยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหม้ีความต่อเน่ืองและ
กลมกลืนกนัระหว่างขอ้ความหรือประโยค ความหมายและหวัขอ้ต่าง ๆ ซ่ึงในขั้นตอนน้ีตอ้ง
พยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ท่ีไมจ่  าเป็นออก 
 5.  ใชก้ารเขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน โดยจะไม่มีการน าทฤษฎี 
ไปควบคุมปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน พร้อมทั้งยกตวัอยา่งค าพูดประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้เพ่ือแสดง
ความชดัเจนของปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
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 6.  ตรวจสอบความตรงของขอ้มูล โดยน าขอ้สรุปไปใหผู้ใ้หข้อ้มูลตรวจสอบว่าเป็น 
ความจริงตามท่ีบรรยายและอธิบายมาหรือไม่ เพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปสุดทา้ยท่ีสมบูรณ์และเป็นขอ้คน้พบ
จากการใหข้อ้มูลจริงของผูใ้หข้อ้มูล จากนั้นจึงน าขอ้มูลมาตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง 
 7.  หาแนวคิดและทฤษฎีเพื่อมาอธิบายขอ้สรุปท่ีไดรั้บหลงัจากการตรวจสอบจากผูใ้ห้
สมัภาษณ์แลว้ 
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สถิตทิี่ใช้ในกำรวจิยั 
กำรวจิยัเชิงปริมำณ 

 1.  ใชส้ถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA F-test) กบั 
สมมติฐานลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 2.  ใช ้Multiple linear regression analysis ในการสร้างสมการถดถอยเชิงเสน้แบบพหุ 
กบัสมมติฐานการบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า 

กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
 ใชก้ารวิเคราะห์เน้ือหา (Content analysis) จากขอ้มูลการสมัภาษณ์ และเขียนอธิบาย 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การวจิยัเร่ือง การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
การท าวจิยัคร้ังน้ีเป็นวจิยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยการวิจยัเชิงปริมาณใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ SPSS วิเคราะห์ตามสมมติฐานของการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมาย
ของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล และการวจิยัเชิงคุณภาพใชก้ารสงัเกตแบบมีส่วนร่วมและการสมัภาษณ์
เชิงลึก เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ จากนั้นน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดย
กระบวนการเชิงคุณภาพ ซ่ึงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในการวจิยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ แสดงได้
ดงัน้ี 
 

การวจิยัเชิงปริมาณ 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้บ่งเป็น 3 ส่วนดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์การใชบ้ริการซ ้าของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สัญลกัษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้  าหนด
สญัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 n  หมายถึง จ  านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   หมายถึง ค่าเฉล่ีย 
   หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ 
 r  หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(Correlation coefficient)  
 R  หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หุคูณ (Multiple correlation)  
 R Square (R2)  หมายถึง   ค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจ (Coefficient of determination)  
 Adjusted R2     หมายถึง   ค่า R2 ท่ีปรับแกแ้ลว้ 
 SE  หมายถึง ค่าท่ีแสดงระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากการใชต้วัแปรอิสระ
ทั้งหมดมาพยากรณ์ตวัแปรตาม 
 Sig. หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นท่ีค  านวณได ้
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 H0  หมายถึง สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  
 H1  หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis)  
 *  หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .05 
 **  หมายถึง ระดบันยัส าคญัท่ีระดบั .01 

ส่วนที่ 1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนพนกังาน 
 

จ านวนพนักงาน จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 
นอ้ยกว่า 20 คน 96 64.00 
21-99 คน 45 30.00 
100-200 คน 9 6.00 

รวม 150 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-1  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย มีจ  านวนพนกังานในบริษทั
นอ้ยกว่า 20 คน จ  านวน 96 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.00 มีจ  านวนพนกังาน 21-99 คน จ านวน 45 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 30.00 และมีจ  านวนพนกังาน 100-200 คน จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.00 

 
ตารางท่ี 4-2  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามปีท่ีเปิดกิจการ 
 

ปีที่เปิดกจิการ จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 
ก่อนปี พ.ศ. 2540 75 50.00 
พ.ศ. 2541-2550 66 44.00 
พ.ศ. 2551-2555 9 6.00 

รวม 150 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-2  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540  
มีจ  านวน 75 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.00 เปิดกิจการในปี พ.ศ. 2541-2550 มีจ  านวน 66 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 44.00 และเปิดกิจการในปี พ.ศ. 2551-2555 มีจ  านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.00  
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ตารางท่ี 4-3  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามระยะเวลาขาย 
 

ระยะเวลาขาย จ านวนของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

ร้อยละ 

06:00-20:00 น. 66 44.00 
20:01-24:00 น. 51 34.00 
00:01-05:59 น. 33 22.00 

รวม 150 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-3  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย มีระยะเวลาขายตั้งแต่  
06:00-20:00 น. จ  านวน 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.00 มีระยะเวลาขายตั้งแต่ 20:01-24:00 น. จ  านวน 
51 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.00 และมีระยะเวลาขาย 00:01-05:59 น. จ  านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 
22.00  
 
ตารางท่ี 4-4  จ  านวนและร้อยละของบริษทัของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามขนาดบริษทั 
 

ขนาดบริษัท จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 
ขนาดยอ่ม 90 60.00 
ขนาดกลาง 54 36.00 
ขนาดใหญ่ 6 4.00 

รวม 150 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-4  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย เป็นธุรกิจขนาดยอ่ม จ านวน 
90 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.00 เป็นธุรกิจขนาดกลาง จ  านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.00 และ 
เป็นธุรกิจขนาดใหญ่ จ  านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.00 
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ตารางท่ี 4-5  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนกตามช่องทางขาย 
 

ช่องทางการขาย จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 
ขายปลีก 93 62.00 
ขายส่ง 57 38.00 

รวม 150 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-5  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย มีช่องทางการขายเป็นแบบ
ขายปลีก จ  านวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.00 และมีช่องทางการขายเป็นแบบขายส่ง จ  านวน 57 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 38.00 

ส่วนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการบริหารสินค้าค้าส่งที่มผีลต่อการซ้ือซ ้า 
 ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า  
จะแปลความหมาย โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย  4.21-5.00  หมายถึง ระดบัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง ระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง ระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง ระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  1.00-1.80  หมายถึง ระดบันอ้ยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 4-6  ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นสินคา้ท่ีมผีลต่อการซ้ือซ ้าของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ด้านสินค้า ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความพงึพอใจ 

1.  รสชาติของลูกช้ิน 4.20 มาก 
2.  ความสดใหม่ 4.25 มากท่ีสุด 
3.  ความสะอาด 4.23 มากท่ีสุด 
4.  คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช ้ 4.23 มากท่ีสุด 
5.  ความปลอดภยั 4.22 มากท่ีสุด 
6.  ช่ือเสียงของบริษทั 4.14 มาก 
7.  บรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้นการบรรจุสินคา้ 4.24 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-6  (ต่อ)  
 

ด้านสินค้า ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความพงึพอใจ 

 8.  การระบุน ้ าหนกัต่อหน่วยผลิตภณัฑ ์ 4.15 มาก 
9.  การระบุรายละเอียดส่วนผสมของวตัถุดิบ 4.18 มาก 
10.  การระบุวนัหมดอาย ุ 4.16 มาก 
11.  การไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑจ์าก

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)  
4.21 มากท่ีสุด 

12.  การไดรั้บการรับรองมาตรฐานฮาลาล 
(มาตรฐานอาหารอิสลาม)  

4.19 มาก 

13.  สินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการในการซ้ือ 4.28 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4-6  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามพึงพอใจมากท่ีสุดในการบริหาร 
สินคา้คา้ส่งดา้นสินคา้ในเร่ืองสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการในการซ้ือ ความสดใหม่ บรรจุภณัฑ ์
ท่ีใชใ้นการบรรจุสินคา้ ความสะอาด คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช ้ความปลอดภยั และการไดรั้บการ 
รับรองมาตรฐานผลิตภณัฑจ์ากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยมค่ีาเฉล่ียอยูท่ี่ 
4.28, 4.25, 4.24, 4.23, 4.23, 4.22 และ 4.21 ตามล าดบั และมีความพึงพอใจมากในรสชาติของ 
ลูกช้ิน การไดรั้บการรับรองมาตรฐานฮาลาล การระบุรายละเอียดส่วนผสมของวตัถุดิบ การระบุ 
วนัหมดอาย ุการระบุน ้ าหนกัต่อหน่วยผลิตภณัฑ ์และช่ือเสียงของบริษทั โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.20, 
4.19, 4.18, 4.16, 4.15 และ 4.14 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-7  ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นการบริการขนส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของ                 

ผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ด้านการบริการขนส่ง ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความพงึพอใจ 

1.  จดัส่งตรงตามระยะเวลาท่ีแจง้ไว ้ 4.13 มาก 
2.  สินคา้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย ไม่เกิดความ

เสียหาย 
4.20 มาก 
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ตารางท่ี 4-7  (ต่อ)  
 

ด้านการบริการขนส่ง ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความพงึพอใจ 

3.  มีเอกสารในการส่งมอบสินคา้ 4.19 มาก 
4.  จ  ากดัปริมาณสินคา้ในการจดัส่งแต่ละคร้ัง 4.08 มาก 
5.  ความไวว้างใจในบริการ 4.21 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4-7  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากท่ีสุดในการบริหาร 
สินคา้คา้ส่งดา้นการบริการขนส่งในเร่ืองความไวว้างใจในบริการ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21 และ 
มีความพึงพอใจมากต่อการบริการขนส่งสินคา้ไดแ้ก่ สินคา้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย ไม่เกิด 
ความเสียหาย มีเอกสารในการส่งมอบสินคา้ จดัส่งตรงตามระยะเวลาท่ีแจง้ไว ้และจ ากดัปริมาณ
สินคา้ในการจดัส่งแต่ละคร้ัง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.20, 4.19, 4.13 และ 4.08 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-8  ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นส่วนลดคา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของผูต้อบ 
    แบบสอบถาม 
 

ด้านส่วนลดค้าส่ง ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความพงึพอใจ 

1.  ใหส่้วนลดตามปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง 4.21 มากท่ีสุด 
2.  ใหส่้วนลดตามยอดราคาท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง 4.17 มาก 
3.  ใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ทนัทีเมื่อช าระดว้ยเงินสด 4.26 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 4-8  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากท่ีสุดในการบริหาร 
สินคา้คา้ส่งดา้นส่วนลดคา้ส่งในการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ทนัทีเมื่อช าระดว้ยเงินสด และใหส่้วนลด 
ตามปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.26 และ 4.21 ตามล าดบั และมีความพึง
พอใจมากในการใหส่้วนลดตามยอดราคาท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.17 
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ตารางท่ี 4-9  ค่าเฉล่ียการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นการรับประกนัสินคา้ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของ         

ผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ด้านการรับประกนัสินค้า ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความพงึพอใจ 

1.  การส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลในการรับประกนั
สินคา้ของบริษทัผูข้าย 

4.26 มากท่ีสุด 

2.  เง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ การ
แลกเปล่ียนสินคา้ 

4.25 มากท่ีสุด 

3.  การแสดงความรับผดิชอบในคุณภาพของ
สินคา้ 

4.24 มากท่ีสุด 

4.  ช่องทางการแจง้เมื่อสินคา้มีปัญหา 4.13 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4-9  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมากท่ีสุดในการบริหาร 
สินคา้คา้ส่งดา้นการรับประกนัสินคา้ในเร่ืองการส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลในการรับประกนัสินคา้ของ
บริษทัผูข้าย เง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ การแลกเปล่ียนสินคา้ และการแสดงความรับผดิชอบ
ในคุณภาพของสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.26, 4.25 และ 4.24 ตามล าดบั และมีความพึงพอใจมาก
ในช่องทางการแจง้เมื่อสินคา้มีปัญหา โดยมีค่าเฉล่ีย 4.13 

ส่วนที่ 3  ผลการวเิคราะห์การใช้บริการซ ้าของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลการใชบ้ริการซ ้าของผูต้อบแบบสอบถาม  
จะแปลความหมาย โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 
 ค่าเฉล่ีย  4.21-5.00  หมายถึง ระดบัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง ระดบัมาก 
 ค่าเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง ระดบัปานกลาง 
 ค่าเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง ระดบันอ้ย 
 ค่าเฉล่ีย  1.00-1.80  หมายถึง ระดบันอ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4-10  ค่าเฉล่ียการใชบ้ริการซ ้าของผูต้อบแบบสอบถาม 
     

การใช้บริการซ ้า ค่าเฉลีย่ ระดับ 
ความต้องการ 

ท่านมคีวามตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ
ต่อไปมากนอ้ยระดบัใด 

4.51 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4-10  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทั 
ธีรภาพในระดบัมากท่ีสุด โดยมค่ีาเฉล่ียอยูท่ี่ 4.51 

ส่วนที่ 4  ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 H0:  ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั  
 H1:  ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้าไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-11  จ  าแนกลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 

ลกัษณะของบริษัทลูกค้า F P-value 

จ านวนพนกังาน 1.212 0.308 
ปีท่ีเปิดกิจการ 0.370 0.829 
ระยะเวลาขาย 0.321 0.863 
ขนาดบริษทั 1.247 0.294 
ช่องทางการขาย 0.038 0.444 

รวม 0.638 0.548 
หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-11  พบว่า ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยใชส้ถิติ 
One-way ANOVA F-test ผลการทดสอบพบว่า โดยรวม F = 0.638 และ P-value = 0.548 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความว่า ลกัษณะของบริษทัลูกคา้
ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 H0:  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า  
 H1:  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลาไม่มีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 
ตารางท่ี 4-12  ผลการวิเคราะห์การถดถอยของการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 

R R square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

0.286 0.082 0.057 0.718 
 

ตวัแปร 
Unstandardized 

coefficients 
Standardized 
coefficients t P-value 

B Std. error Beta 
ค่าคงท่ี 3.352 0.374  8.960 0.000* 
ดา้นสินคา้ 0.178 0.191 0.175 0.932 0.353 
ดา้นบริการขนส่ง -0.058 0.157 -0.056 -0.369 0.713 
ดา้นส่วนลดคา้ส่ง -0.107 0.140 -0.111 -0.761 0.448 
ดา้นการรับประกนัสินคา้ 0.262 0.165 0.252 1.581 0.116 
หมายเหตุ * หมายถึง ความมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-12  พบว่า ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 โดยใช ้
การวิเคราะห์การถดถอย ผลการทดสอบพบว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นสินคา้ ดา้นบริการ
ขนส่ง ดา้นส่วนลดคา้ส่ง และดา้นการรับประกนัสินคา้ มีผลต่อการซ้ือซ ้า โดยมีค่า P-value เท่ากบั 
0.353, 0.713, 0.448 และ 0.116  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 ซ่ึงไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า  
 



35 
 

การวจิยัเชิงคุณภาพ 
  ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้บ่งเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้มัภาษณ์ 
 ส่วนท่ี 2  การบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 การสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ  
 Customer 1:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 10 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา 
ท่ีขายประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 2:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 40 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2548 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 Customer 3:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 10 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา 
ท่ีขายประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 4:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 30 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2544 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 5:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 40 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา 
ท่ีขายประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 Customer 6:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 20 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2547 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 7:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 50 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2544 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 Customer 8:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 10 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา 
ท่ีขายประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 9:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 40 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2545 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 Customer 10:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 30 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา
ท่ีขายประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 11:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 40 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา
ท่ีขายประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 Customer 12:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 20 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2544 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
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 Customer 13:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 10 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2547 ช่วงเวลา
ท่ีขายประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก 
 Customer 14:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 40 คน เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 ช่วงเวลา
ท่ีขายประมาณ 06:00-20:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 Customer 15:  มีจ  านวนพนกังานประมาณ 50 คน เปิดกิจการปี พ.ศ. 2549 ช่วงเวลาท่ีขาย
ประมาณ 20:01-24:00 น. บริษทัเป็นธุรกิจขนาดกลาง ช่องทางการขายเป็นแบบคา้ส่ง 
 กล่าวโดยสรุปส าหรับขอ้มูลของผูใ้หส้มัภาษณ์ รวมจ านวน 15 คน ผูท้  าการวิจยัไดท้ า 
การแบ่งกลุ่มตามช่องทางการขาย ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม ดงัต่อไปน้ี  
 กลุ่มท่ี 1:  ผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีมีช่องทางการขายแบบคา้ปลีก มจี  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.33 ไดแ้ก่ Customer 1 Customer 3 Customer 4 Customer 6 Customer 8 Customer 10 Customer 
12 และ Customer 13 
 กลุ่มท่ี 2:  ผูใ้หส้มัภาษณ์ท่ีมีช่องทางการขายแบบคา้ส่ง มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.67 ไดแ้ก่ Customer 2 Customer 5 Customer 7 Customer 9 Customer 11 Customer 14 และ 
Customer 15 
 
ตารางท่ี 4-13  กลุ่มแบ่งตามประเภทช่องทางการขาย 
 
การก าหนด

รหัส 
จ านวน
พนักงาน 

ปีที ่
เปิดกจิการ 

ระยะเวลา 
ที่ขาย 

ขนาด
บริษัท 

ช่องทาง 
การขาย 

กลุ่มท่ี 1      
Customer 1 10 ก่อนปี พ.ศ. 2540 20:01-24:00 น. ขนาดยอ่ม คา้ปลีก 
Customer 3 10 ก่อนปี พ.ศ. 2540 06:00-20:00 น. ขนาดยอ่ม คา้ปลีก 
Customer 4 30 ปี พ.ศ. 2544 20:01-24:00 น. ขนาดกลาง คา้ปลีก 
Customer 6 20 ก่อนปี พ.ศ. 2540 06:00-20:00 น. ขนาดยอ่ม คา้ปลีก 
Customer 8 10 ก่อนปี พ.ศ. 2540 06:00-20:00 น. ขนาดยอ่ม คา้ปลีก 
Customer 10 30 ก่อนปี พ.ศ. 2540 06:00-20:00 น. ขนาดกลาง คา้ปลีก 
Customer 12 20 ปี พ.ศ. 2544 20:01-24:00 น. ขนาดยอ่ม คา้ปลีก 
Customer 13 10 ปี พ.ศ. 2547 20:01-24:00 น. ขนาดยอ่ม คา้ปลีก 
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ)  
 
การก าหนด

รหัส 
จ านวน
พนักงาน 

ปีที ่
เปิดกจิการ 

ระยะเวลา 
ที่ขาย 

ขนาด
บริษัท 

ช่องทาง 
การขาย 

กลุ่มท่ี 2      
Customer 2 40 ปี พ.ศ. 2548 06:00-20:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
Customer 5 40 ก่อนปี พ.ศ. 2540 06:00-20:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
Customer 7 50 ปี พ.ศ. 2544 20:01-24:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
Customer 9 40 ปี พ.ศ. 2545 06:00-20:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
Customer 11 40 ก่อนปี พ.ศ. 2540 20:01-24:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
Customer 14 40 ก่อนปี พ.ศ. 2540 06:00-20:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
Customer 15 50 ปี พ.ศ. 2549 20:01-24:00 น. ขนาดกลาง คา้ส่ง 
 

ส่วนที่ 2  แนวค าถามเกีย่วกบัความคดิเห็นในการบริหารสินค้าค้าส่งที่มผีลต่อการซ้ือซ ้า 
 1.  ท่านคิดว่าสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 กลุ่มท่ี 1  
 Customer 1:  กล่าวว่า “ลูกช้ินมีความสะอาด สด ใหม่”   
 Customer 3:  กล่าวว่า “วตัถุดิบท่ีใชม้ีคุณภาพ ลูกช้ินรสชาติดี” 
 Customer 4:  กล่าวว่า “คุณภาพของสินคา้ดี ไดสิ้นคา้ตรงตามความตอ้งการ” 
 Customer 6:  กล่าวว่า “คุณภาพของสินคา้ดี รสชาติอร่อย” 
 Customer 8:  กล่าวว่า “รสชาติลูกช้ินอร่อย ปลอดภยัไม่มีสารอนัตราย” 
 Customer 10:  กล่าวว่า “สินคา้มี อย. เป็นไปตามมาตรฐาน” 
 Customer 12:  กล่าวว่า “รสชาติของลูกช้ินอร่อย ใชว้ตัถุดิบท่ีดี มีความสดใหม”่ 
 Customer 13:  กล่าวว่า “ลูกช้ินมีความสดใหม่ สะอาด” 
 กลุ่มท่ี 2 
 Customer 2:  กล่าวว่า “สินคา้มี อย. มีความปลอดภยั ไม่มสีารอนัตราย มีการระบุ
รายละเอียดส่วนผสมอยา่งชดัเจน” 
 Customer 5:  กล่าวว่า “รสชาติของลูกช้ินอร่อย มีความสะอาด” 
 Customer 7:  กล่าวว่า “สินคา้มีการระบุรายละเอียดส่วนผสมอยา่งชดัเจน มี อย.  
มีความปลอดภยั ไม่มีสารอนัตราย” 
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 Customer 9:  กล่าวว่า “ลูกช้ินมีความสะอาด และมคีวามปลอดภยั” 
 Customer 11:  กล่าวว่า “คุณภาพของสินคา้ดี สะอาดปลอดภยั” 
 Customer 14:  กล่าวว่า “ลูกช้ินมีความสะอาด รสชาติอร่อย” 
 Customer 15:  กล่าวว่า “ลูกช้ินมีคุณภาพ มัน่ใจได”้ 
 
ตารางท่ี 4-14  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

สินค้าของบริษัทธีรภาพเป็นอย่างไร 
รสชาตดิี  
อร่อย 

สะอาด  
สดใหม่ 

มคุีณภาพ ม ีอย. ปลอดภัย  
ไม่มสีาร
อนัตราย 

ระบุส่วนผสม
ชัดเจน 

กลุ่มท่ี 1      
Customer 1      
Customer 3      
Customer 4      
Customer 6      
Customer 8      
Customer 10      
Customer 12      
Customer 13      
กลุ่มท่ี 2      
Customer 2      
Customer 5      
Customer 7      
Customer 9      
Customer 11      
Customer 14      
Customer 15      

ร้อยละ 40.00 40.00 33.33 40.00 13.33 
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 กล่าวโดยสรุปตารางท่ี 4-2  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวม 15 คน มคีวามคิดเห็นสินคา้ของบริษทัธีรภาพมีรสชาติดี อร่อย 
สะอาด สดใหม่ มี อย. ปลอดภยัไม่มีสารอนัตราย มีคุณภาพ และมีการระบุส่วนผสมชดัเจน  
โดยคิดเป็นร้อยละ 40.00, 40.00, 40.00, 33.33 และ 13.33 ตามล าดบั 
 2.  ท่านคิดว่าการบริการขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 กลุ่มท่ี 1 
 Customer 1:  กล่าวว่า “ตอ้งมียอดสัง่ซ้ือขั้นต ่า ในการจดัส่งสินคา้” 
 Customer 3:  กล่าวว่า “มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้ ถูกตอ้งครบถว้น” 
 Customer 4:  กล่าวว่า “สินคา้อยูใ่นสภาพดี บรรจุภณัฑไ์มฉี่กขาด” 
 Customer 6:  กล่าวว่า “มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้อยา่งถูกตอ้ง” 
 Customer 8:  กล่าวว่า “สินคา้อยูใ่นสภาพดี บรรจุภณัฑไ์มฉี่กขาด” 
 Customer 10:  กล่าวว่า “ไดรั้บสินคา้ถูกตอ้ง ครบถว้น” 
 Customer 12:  กล่าวว่า “มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้ครบถว้น ถูกตอ้ง” 
 Customer 13:  กล่าวว่า “การจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ีไดแ้จง้ไว”้ 
 กลุ่มท่ี 2 
 Customer 2:  กล่าวว่า “มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้อยา่งชดัเจน” 
 Customer 5:  กล่าวว่า “มีการแจง้ล่วงหนา้ ในกรณีท่ีไม่สามารถส่งสินคา้ได”้ 
 Customer 7:  กล่าวว่า “มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้อยา่งชดัเจน สินคา้อยูใ่นสภาพดี” 
 Customer 9:  กล่าวว่า “มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้อยา่งถูกตอ้ง” 
 Customer 11:  กล่าวว่า “การจดัส่งสินคา้ดี มคีวามเอาใจใส่ ไดรั้บสินคา้ครบถว้น” 
 Customer 14:  กล่าวว่า “การจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลา ไม่มผีดินดั” 
 Customer 15:  กล่าวว่า “การขนส่งสินคา้ครบถว้น” 
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ตารางท่ี 4-15  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัการบริการขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

การบริการขนส่งสินค้าของบริษทัธีรภาพเป็นอย่างไร 
ต้องมยีอด 
ขั้นต า่ใน 
การจดัส่ง 

มเีอกสาร
จดัส่ง

ครบถ้วน 

สินค้าอยู่ใน
สภาพดี  
ไม่ฉีกขาด 

ได้รับ
ผลติภัณฑ์
ครบถ้วน 

จดัส่งสินค้า
ตรงตามเวลา 

มกีารแจ้ง
ล่วงหน้าใน
กรณไีม่

สามารถส่ง
สินค้าได้ 

กลุ่มท่ี 1       
Customer 1       
Customer 3       
Customer 4       
Customer 6       
Customer 8       
Customer 10       
Customer 12       
Customer 13       
กลุ่มท่ี 2       
Customer 2       
Customer 5       
Customer 7       
Customer 9       
Customer 11       
Customer 14       
Customer 15       

ร้อยละ 6.67 40.00 20.00 20.00 13.33 6.67 
 
 กล่าวโดยสรุปตารางท่ี 4-3  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัการบริการขนส่งสินคา้ของบริษทั 
ธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวม 15 คน มีความคิดเห็นว่าการบริการขนส่ง
สินคา้ของบริษทัธีรภาพมีเอกสารในการจดัส่งสินคา้ครบถว้น สินคา้อยูใ่นสภาพดี ไม่ฉีกขาด ไดรั้บ
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ผลิตภณัฑค์รบถว้น จดัส่งสินคา้ตรงตามเวลา มีการแจง้ล่วงหนา้ในกรณีท่ีไม่สามารถส่งสินคา้ได ้
และตอ้งมียอดขั้นต ่าในการจดัส่งสินคา้ โดยคิดเป็นร้อยละ 40.00, 20.00, 20.00, 13.33, 6.67 และ 
6.67 ตามล าดบั  
 3. ท่านคิดว่าส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 กลุ่มท่ี 1 
 Customer 1:  กล่าวว่า “ถา้ตอ้งการส่วนลดเพ่ิม จะตอ้งจ่ายเป็นเงินสด” 
 Customer 3:  กล่าวว่า “ไม่แตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 4:  กล่าวว่า “ถา้ตอ้งการส่วนลดเพ่ิม จะตอ้งจ่ายเป็นเงินสด” 
 Customer 6:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 8:  กล่าวว่า “ไม่แตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 10:  กล่าวว่า “ถา้ตอ้งการส่วนลดเพ่ิม จะตอ้งจ่ายเป็นเงินสด” 
 Customer 12:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 13:  กล่าวว่า “ไม่แตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 กลุ่มท่ี 2 
 Customer 2:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 5:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 7:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 9:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 11:  กล่าวว่า “ไม่แตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 14:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
 Customer 15:  กล่าวว่า “ใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ ” 
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ตารางท่ี 4-16  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็น

อยา่งไร 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ส่วนลดค้าส่งในการซ้ือสินค้าของบริษัทธีรภาพเป็นอย่างไร 

ต้องจ่ายเงินสดเม่ือ
ต้องการส่วนลดเพิม่ 

ให้ส่วนลดมากกว่า 
บริษัทอ่ืน ๆ  

ไม่แตกต่างจาก 
บริษัทอ่ืน ๆ  

กลุ่มท่ี 1    
Customer 1    
Customer 3    
Customer 4    
Customer 6    
Customer 8    
Customer 10    
Customer 12    
Customer 13    
กลุ่มท่ี 2    
Customer 2    
Customer 5    
Customer 7    
Customer 9    
Customer 11    
Customer 14    
Customer 15    

ร้อยละ 20.00 53.33 26.67 
 
 กล่าวโดยสรุปตารางท่ี 4-4  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของ
บริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวมจ านวน 15 คน มี 8 คนท่ีมคีวามคิดเห็น
ว่าบริษทัธีรภาพใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ โดยคิดเป็นร้อยละ 53.33 และมีจ  านวน 4 คนท่ีมี
ความคิดเห็นว่าส่วนลดคา้ส่งของบริษทัไม่มีความแตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ โดยคิดเป็นร้อยละ 26.67 
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และมีจ  านวน 3 คน ท่ีมีความคิดเห็นว่าจะตอ้งจ่ายเงินสดเมือ่ตอ้งการไดรั้บส่วนลดเพ่ิม โดยคิดเป็น
ร้อยละ 20.00 ตามล าดบั 
 4. ท่านคิดว่าการรับประกนัสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 กลุ่มท่ี 1 
 Customer 1:  กล่าวว่า “ช่องทางการแจง้ปัญหามีความสะดวกและรวดเร็ว” 
 Customer 3:  กล่าวว่า “เมื่อสินคา้มีปัญหา มีการแสดงความรับผดิชอบอยา่งจริงจงั” 
 Customer 4:  กล่าวว่า “แจง้ปัญหาไดส้ะดวก รวดเร็ว” 
 Customer 6:  กล่าวว่า “มีการแสดงความรับผดิชอบ เมื่อสินคา้มีปัญหา” 
 Customer 8:  กล่าวว่า “มีการแสดงความรับผดิชอบ เมื่อสินคา้มีปัญหา” 
 Customer 10:  กล่าวว่า “มีเง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ท่ียติุธรรม” 
 Customer 12:  กล่าวว่า “สามารถแจง้ปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ไดส้ะดวก รวดเร็ว” 
 Customer 13:  กล่าวว่า “มีการแสดงความรับผดิชอบ เมื่อสินคา้มีปัญหา” 
 กลุ่มท่ี 2 
 Customer 2:  กล่าวว่า “ติดต่อ แจง้รายละเอียดต่าง ๆ ไดง่้ายและสะดวก” 
 Customer 5:  กล่าวว่า “มีเง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ท่ีดีทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย” 
 Customer 7:  กล่าวว่า “มีการส่ือสารท่ีดี ในการรับแจง้ขอ้มลูต่าง ๆ ” 
 Customer 9:  กล่าวว่า “มีการแสดงความรับผดิชอบ เมื่อสินคา้มีปัญหา” 
 Customer 11:  กล่าวว่า “ไดรั้บค าตอบขอ้มูลท่ีรวดเร็ว ชดัเจน” 
 Customer 14:  กล่าวว่า “มีการแสดงความรับผดิชอบ เมื่อสินคา้มีปัญหา” 
 Customer 15:  กล่าวว่า “มีเง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ท่ีชดัเจน” 
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ตารางท่ี 4-17  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้ของบริษทัธีรภาพว่าเป็นอยา่งไร 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

การรับประกนัสินค้าของบริษัทธีรภาพเป็นอย่างไร 
ช่องทางการแจ้ง
ปัญหามคีวาม
สะดวก รวดเร็ว 

แสดงความ
รับผดิชอบอย่าง
จริงจงัเม่ือสินค้ามี

ปัญหา 

มเีง่ือนไขในการ
รับประกนัสินค้า
อย่างยุตธิรรม 

ชัดเจน 

มกีารส่ือสารที่ดี 
ได้รับข้อมูลชัดเจน 

รวดเร็ว 

กลุ่มท่ี 1     
Customer 1     
Customer 3     
Customer 4     
Customer 6     
Customer 8     
Customer 10     
Customer 12     
Customer 13     
กลุ่มท่ี 2     
Customer 2     
Customer 5     
Customer 7     
Customer 9     
Customer 11     
Customer 14     
Customer 15     

ร้อยละ 26.67 40.00 20.00 13.33 
 
 กล่าวโดยสรุปตารางท่ี 4-5  สรุปแนวค าถามเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้ของบริษทั 
ธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวมจ านวน 15 คน มี 6 คนท่ีมคีวามคิดเห็นว่า
บริษทัธีรภาพแสดงความรับผดิชอบอยา่งจริงจงัเมื่อสินคา้มีปัญหา โดยคิดเป็นร้อยละ 40.00 และมี
จ  านวน 4 คนท่ีมคีวามคิดเห็นว่าบริษทัธีรภาพมีช่องทางการแจง้ปัญหาสะดวก รวดเร็ว โดยคิดเป็น
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ร้อยละ 26.67 มีจ  านวน 3 คน ท่ีมคีวามคิดเห็นว่าบริษทัธีรภาพมีเง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้
อยา่งยติุธรรมชดัเจน โดยคิดเป็นร้อยละ 20.00 และมีจ  านวน 2 คน ท่ีมคีวามคิดเห็นว่าบริษทัธีรภาพ
มีการส่ือสารท่ีดี ไดรั้บขอ้มูลชดัเจน รวดเร็ว โดยคิดเป็นร้อยละ 13.33 ตามล าดบั 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเร่ือง การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา บริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
การท าวจิยัคร้ังน้ีเป็นวจิยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาการเพ่ิมยอดขาย
ของธุรกิจลูกช้ินปลา เพ่ือศึกษาลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีมผีลต่อการซ้ือซ ้า และเพ่ือศึกษา 
การบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า โดยการวจิยัเชิงปริมาณใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
SPSS วิเคราะห์ตามสมมติฐานของการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของ 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล และการวิจยัเชิงคุณภาพใชก้ารสงัเกตแบบมีส่วนร่วมและการสมัภาษณ์เชิง
ลึก เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากลูกคา้ จากนั้นน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยกระบวนการ 
เชิงคุณภาพ ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ จ  านวน
ทั้งหมด 50 บริษทั บริษทัละ 3 คน โดยรวมทั้งหมด 150 คน ซ่ึงในส่วนของการวิจยัเชิงคุณภาพนั้น 
มีการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 15 บริษทัโดยรวมทั้งหมด 15 คน  เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลตามวตัถุประสงค ์
ท่ีตอ้งการ ในการด าเนินการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ผูท้  าการวจิยัมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นวิจยั คือ
แบบสอบถามและการสมัภาษณ์เชิงลึกซ่ึงประกอบดว้ยแนวค าถามส าหรับกลุ่มตวัอยา่งแบ่งไดด้งัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทัลูกคา้ประกอบดว้ย จ  านวนพนกังาน ปีท่ีเปิดกิจการ ระยะเวลา
ขาย ขนาดบริษทั และช่องทางการขาย 
 2.  ค  าถามเก่ียวกบัการบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพ 
 3.  ค  าถามเก่ียวกบัการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ 
 การวจิยัเชิงปริมาณใชค่้าสถิติ One-way ANOVA F-test และ Multiple linear regression 
analysis ทดสอบสมมติฐาน และการวิจยัเชิงคุณภาพลกัษณะของค าถามเป็นประเภทค าถาม
ปลายเปิด (Open-ended question) และเปิดโอกาสใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์แสดงความคิดเห็น เสนอแนะ
เพื่อเก็บรายละเอียดของขอ้มูลใหค้รบถว้น และผูท้  าการวิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ วารสาร 
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและเอกสารส่ิงพิมพต่์าง ๆ ในการวิเคราะห์ขอ้มูลใชก้ระบวนการทางการวจิยั 
เชิงคุณภาพเป็นการพจิารณาประเด็นท่ีส าคญั ตีความหมายพร้อมท าการดึงขอ้ความหรือประโยค 
ท่ีส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดเห็นของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าสินคา้ 
โดยเสนอขอ้คน้พบตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี 
 1.  สรุปผลการวิจยั 
 2.  อภิปรายผลการวจิยั 
 3.  ขอ้เสนอแนะในการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา 
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 4.  ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 

สรุปผลการวจิยั 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา ศึกษาลกัษณะของ
บริษทัลูกคา้และการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้าของลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ  เน่ืองจาก
ในจงัหวดัสมุทรปราการมีบริษทัท่ีด  าเนินกิจการผลิตลูกช้ินปลาเป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัเป็นท าเล 
ท่ีสามารถหาวตัถุดิบประเภทเน้ือปลาไดง่้าย จึงส่งผลใหมี้คู่แข่งทางการตลาดเป็นจ านวนมาก 
รวมถึงภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตวั จึงส่งผลใหย้อดขายลูกช้ินปลาของบริษทัธีรภาพลดนอ้ยลง 
 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ ผูท้  าการวิจยัจึงสนใจท่ีจะหาแนวทางในการเพ่ิมยอดขายของ
ธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทัธีรภาพ โดยน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชป้รับปรุงการบริหารการคา้ส่งใหม้ี
ประสิทธิภาพมากข้ึน รวมถึงการวางแผนในการด าเนินธุรกิจและก าหนดกลยทุธท์างการบริหาร
การคา้ส่งใหส้อดคลอ้งและตอบสนองต่อตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นส าคญัและการกลบัมา 
ซ้ือซ ้าของลูกคา้ เพ่ือเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
โดยสามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบับริษัทลูกค้าของบริษัทธีรภาพ 
 1.  จ  านวนพนกังาน 
 จากการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย มีจ  านวนพนกังานในบริษทั
นอ้ยกว่า 20 คน จ  านวน 96 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.00 มีจ  านวนพนกังาน 21-99 คน จ านวน 45 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 30.00 และมีจ  านวนพนกังาน 100-200 คน จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 2.  ปีท่ีเปิดกิจการ 
 จากการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 
มีจ  านวน 75 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.00 เปิดกิจการในปี พ.ศ. 2541-2550 มีจ  านวน 66 ราย คิดเป็น 
ร้อยละ 44.00 และเปิดกิจการในปี พ.ศ. 2551-2555 มีจ  านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.00  
 3.  ระยะเวลาขาย 
 จากการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย มีระยะเวลาขายตั้งแต่  
06:00-20:00 น. จ  านวน 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.00 มีระยะเวลาขายตั้งแต่ 20:01-24:00 น. จ  านวน 
51 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.00 และมีระยะเวลาขาย 00:01-05:59 น. จ  านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 
22.00 
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 4.  ขนาดบริษทั 
 จากการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย เป็นธุรกิจขนาดยอ่ม จ  านวน 
90 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.00 เป็นธุรกิจขนาดกลาง จ  านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.00 และ 
เป็นธุรกิจขนาดใหญ่จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.00 
 5.  ช่องทางขาย 
 จากการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 150 ราย มีช่องทางการขายเป็นแบบ 
ขายปลีก จ  านวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.00 และมีช่องทางการขายเป็นแบบขายส่ง จ  านวน 57 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 38.00 

 การบริหารสินค้าค้าส่งของบริษัทธีรภาพ 
 ผูท้  าการวจิยัไดท้ าการวิเคราะห์ขอ้มูลการบริหารสินคา้คา้ส่งไดแ้ก่ ดา้นสินคา้ ดา้นการ
บริการขนส่ง ดา้นส่วนลดคา้ส่ง และดา้นรับประกนัสินคา้ โดยเรียงล าดบัความพึงพอใจของลูกคา้ 
พบว่าสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
 1.  ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นสินคา้ของบริษทั  
ธีรภาพ พบว่า  ลูกคา้มีความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นสินคา้ในระดบัมากท่ีสุด 
คือ 1) สินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการในการซ้ือ 2) ความสดใหม่ 3) บรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้นการบรรจุ
สินคา้ 4) ความสะอาด 5) คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช ้6) ความปลอดภยั และ 7) การไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานผลิตภณัฑจ์ากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.28, 4.25, 
4.24, 4.23, 4.23, 4.22 และ 4.21 ตามล าดบั และลูกคา้มีความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่ง 
ในดา้นสินคา้ในระดบัมากคือ 1) รสชาติของลูกช้ิน 2) การไดรั้บการรับรองมาตรฐานฮาลาล  
3) การระบุรายละเอียดส่วนผสมของวตัถุดิบ 4) การระบุวนัหมดอาย ุ5) การระบุน ้ าหนกัต่อหน่วย
ผลิตภณัฑ ์และ 6) ช่ือเสียงของบริษทั โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.20, 4.19,4.18, 4.16, 4.15 และ 4.14 
ตามล าดบั  
 จากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จากแนวค าถามเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทั 
ธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวม 15 คน มีความเห็นว่าสินคา้ของบริษทั 
ธีรภาพ มีรสชาติดี อร่อย สะอาด สดใหม่ มี อย. ปลอดภยัไม่มีสารอนัตราย มีคุณภาพ และมีการระบุ
ส่วนผสมชดัเจน โดยคิดเป็นร้อยละ 40.00, 40.00, 40.00, 33.33 และ 13.33 ตามล าดบั 
 2.  ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการบริการขนส่งของ
บริษทัธีรภาพ พบว่า ลูกคา้มีความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการบริการขนส่ง 
ในระดบัมากท่ีสุดคือ ความไวว้างใจในบริการ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21 และลูกคา้มีความพึงพอใจ 
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ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการบริการขนส่งในระดบัมากคือ 1) สินคา้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย 
ไม่เกิดความเสียหาย 2) มีเอกสารในการส่งมอบสินคา้ 3) จดัส่งตรงตามระยะเวลาท่ีแจง้ไว ้และ  
4) จ  ากดัปริมาณสินคา้ในการจดัส่งแต่ละคร้ัง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.20, 4.19, 4.13 และ 4.08 ตามล าดบั  
 จากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จากแนวค าถามเก่ียวกบัการบริการ 
ขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวม 15 คน มคีวามเห็นว่า 
การบริการขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพมีเอกสารในการจดัส่งสินคา้ครบถว้น สินคา้อยูใ่นสภาพดี  
ไม่ฉีกขาด ไดรั้บผลิตภณัฑค์รบถว้น จดัส่งสินคา้ตรงตามเวลา มีการแจง้ล่วงหนา้ในกรณีท่ีไม ่
สามารถส่งสินคา้ได ้และตอ้งมียอดขั้นต ่าในการจดัส่งสินคา้โดยคิดเป็นร้อยละ 40.00, 20.00, 20.00,  
13.33, 6.67 และ 6.67 ตามล าดบั 
 3.  ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นส่วนลดคา้ส่งของ
บริษทัธีรภาพ พบว่า ลูกคา้มีความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นส่วนลดคา้ส่งในระดบั
มากท่ีสุดคือ 1) การใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ทนัทีเมื่อช าระดว้ยเงินสด และ 2) ใหส่้วนลดตามปริมาณ
สินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.26 และ 4.21 ตามล าดบั และลูกคา้มีความพึงพอใจ 
ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นส่วนลดคา้ส่งในระดบัมากคือ การใหส่้วนลดตามยอดราคาท่ี 
ซ้ือในแต่ละคร้ัง โดยมีค่าเฉล่ีย 4.17  
 จากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จากแนวค าถามเก่ียวกบัส่วนลดคา้ส่งในการ
ซ้ือสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวมจ านวน 15 คน มี 8 คน 
ท่ีมคีวามเห็นว่าบริษทัธีรภาพใหส่้วนลดมากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ และมีจ  านวน 4 คนท่ีมคีวามเห็นว่า
ส่วนลดคา้ส่งของบริษทัไม่มีความแตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ และมีจ  านวน 3 คน ท่ีมคีวามเห็นว่า
จะตอ้งจ่ายเงินสดเมื่อตอ้งการไดรั้บส่วนลดเพ่ิม  
 4.  ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการรับประกนัสินคา้
ของบริษทัธีรภาพ พบว่า ลูกคา้มีความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการรับประกนั
สินคา้ในระดบัมากท่ีสุดคือ 1) การส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลในการรับประกนัสินคา้ของบริษทัผูข้าย  
2) เง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ การแลกเปล่ียนสินคา้ และ 3) การแสดงความรับผดิชอบใน
คุณภาพของสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.26, 4.25 และ 4.24 ตามล าดบั และลูกคา้มีความพึงพอใจ 
ในการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการรับประกนัสินคา้ในระดบัมากคือ ช่องทางการแจง้เมื่อสินคา้มี
ปัญหา โดยมีค่าเฉล่ีย 4.13  
 จากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จากแนวค าถามเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้
ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ รวมจ านวน 15 คน มี 6 คนท่ีมี
ความเห็นว่าบริษทัธีรภาพแสดงความรับผดิชอบอยา่งจริงจงัเมื่อสินคา้มีปัญหา และมีจ  านวน 4 คน 
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ท่ีมคีวามเห็นว่าบริษทัธีรภาพมีช่องทางการแจง้ปัญหาสะดวก รวดเร็ว มจี  านวน 3 คน ท่ีมคีวามเห็น
ว่าบริษทัธีรภาพมีเง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้อยา่งยติุธรรมชดัเจน และมีจ  านวน 2 คน ท่ีม ี
ความคิดเห็นว่าบริษทัธีรภาพมีการส่ือสารท่ีดี ไดรั้บขอ้มูลชดัเจน รวดเร็ว 

 การใช้บริการซ ้ากบับริษัทธีรภาพ 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี 
ความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.51 

 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมติฐานท่ี 1  ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 1.  ผลการทดสอบสมมติฐานจ านวนพนกังานของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ 
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม พบว่าค่า P-value = 0.308  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความว่า จ  านวนพนกังานของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 2.  ผลการทดสอบสมมติฐานปีท่ีเปิดกิจการของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ 
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม พบว่าค่า P-value = 0.829  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความว่า ปีท่ีเปิดกิจการของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ 
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 3.  ผลการทดสอบสมมติฐานระยะเวลาขายของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให ้
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม พบว่าค่า P-value = 0.863  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความว่า ระยะเวลาขายของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ 
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐานขนาดของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ 
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย
ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม พบว่าค่า P-value = 0.294  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความว่า ขนาดของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้การซ้ือซ ้า
แตกต่างกนั 
 5.  ผลการทดสอบสมมติฐานช่องทางการขายของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ 
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA F-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย 
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ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม พบว่าค่า P-value = 0.444  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความว่า ช่องทางการขายของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้
การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 1.  ผลการทดสอบสมมติฐานการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นสินคา้ มีผลต่อการซ้ือซ ้า  
ซ่ึงพบว่าค่า P-value = 0.353 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 
หมายความว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลาในดา้นของสินคา้ มีผลต่อการซ้ือซ ้าของ
ลูกคา้บริษทัธีรภาพ 
 2.  ผลการทดสอบสมมติฐานการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการบริการขนส่ง มีผลต่อ 
การซ้ือซ ้า ซ่ึงพบว่าค่า P-value = 0.713 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั H0 หมายความว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลาในดา้นการบริการขนส่ง มีผลต่อ
การซ้ือซ ้าของลูกคา้บริษทัธีรภาพ 
 3.  ผลการทดสอบสมมติฐานการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นส่วนลดคา้ส่ง มีผลต่อ 
การซ้ือซ ้า ซ่ึงพบว่าค่า P-value = 0.448 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั H0 หมายความว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลาในดา้นส่วนลดคา้ส่ง มีผลต่อ 
การซ้ือซ ้าของลูกคา้บริษทัธีรภาพ 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐานการบริหารสินคา้คา้ส่งในดา้นการรับประกนัสินคา้ มีผลต่อ 
การซ้ือซ ้า ซ่ึงพบว่าค่า P-value = 0.116 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 สรุปว่า ไม่สามารถปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั H0 หมายความว่า การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลาในดา้นการรับประกนัสินคา้  
มีผลต่อการซ้ือซ ้าของลูกคา้บริษทัธีรภาพ 
 

อภปิรายผลการวจิยั 
 การวจิยัการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
สามารถสรุปผลการวิจยัจากผูต้อบแบบสอบถามและผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดใ้หค้วามคิดเห็นในประเด็น
ต่าง ๆ นั้น สามารถน ามาอภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา เพื่อน ามาสู่การศึกษา 
การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา ดงัต่อไปน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1  ลกัษณะของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลใหก้ารซ้ือซ ้าแตกต่างกนั 
 1.  จากผลการวิจยัลกัษณะบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ พบว่า จ  านวน 
พนกังานของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถาม 
มากท่ีสุด มีจ  านวนพนกังานในบริษทันอ้ยกว่า 20 คน เป็นจ านวน 96 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.00  
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รองลงมาคือ มีจ  านวนพนกังาน 21-99 คน จ  านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.00 และมีจ  านวน
พนกังาน 100-200 คน จ  านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 2.  จากผลการวิจยัลกัษณะบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ  พบว่า ปีท่ี 
เปิดกิจการของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหก้ารซ้ือซ ้ าแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถาม
มากท่ีสุด เปิดกิจการก่อนปี พ.ศ. 2540 มจี  านวน 75 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ 
เปิดกิจการในปี พ.ศ. 2541-2550 มีจ  านวน 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.00 และเปิดกิจการในปี  
พ.ศ. 2551-2555 มีจ  านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.00  
 3.  จากผลการวิจยัลกัษณะบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ พบว่า 
ระยะเวลาขายของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถาม
มากท่ีสุด มีระยะเวลาขายตั้งแต่ 06:00-20:00 น. จ  านวน 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมาคือ 
มีระยะเวลาขายตั้งแต่ 20:01-24:00 น. จ  านวน 51 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.00 และมีระยะเวลาขาย 
00:01-05:59 น. จ  านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 22.00  
 4.  จากผลการวิจยัลกัษณะบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ พบว่า  
ขนาดธุรกิจของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลใหก้ารซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยผูต้อบแบบสอบถาม
มากท่ีสุด เป็นธุรกิจขนาดยอ่ม จ านวน 90 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.00 รองลงมา เป็นธุรกิจขนาดกลาง 
จ  านวน 54 ราย คิดเป็นร้อยละ 36.00 และเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ จ  านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.00 
  5.  จากผลการวิจยัลกัษณะบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ พบว่า  
ช่องทางการขายของบริษทัลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้การซ้ือซ ้าแตกต่างกนั โดยผูต้อบ
แบบสอบถามมากท่ีสุด มีช่องทางการขายเป็นแบบขายปลีก จ  านวน 93 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.00 
และมีช่องทางการขายเป็นแบบขายส่ง จ  านวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.00 
 จากผลการวิจยัพบว่า ลกัษณะบริษทัลูกคา้ของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทั ธีรภาพ จงัหวดั
สมุทรปราการ ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังาน ปีท่ีเปิดกิจการ ระยะเวลาขาย ขนาดธุรกิจ และช่องทาง 
การขาย ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการซ้ือซ ้าแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของลทัธพล  
วีระยทุธบญัชา และนิเวศน์ ธรรมะ (2556) ท่ีท าการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซ้ือซ ้าของผูบ้ริโภคกาแฟสดยีห่อ้สตาร์บคัส์ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ในส่วนของลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายได ้ระดบัการศึกษา และสถานภาพการสมรสท่ี 
แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้าท่ีแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2  การบริหารสินคา้คา้ส่งของธุรกิจลูกช้ินปลามีผลต่อการซ้ือซ ้า 
 1.  จากผลการวิจยัการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมี 
ความพึงพอใจมากท่ีสุดในเร่ืองสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการในการซ้ือ ความสดใหม่  
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บรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้นการบรรจุสินคา้ ความสะอาด คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช ้ความปลอดภยั และ 
การไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑจ์ากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมี
ความพึงพอใจมากในรสชาติของลูกช้ิน การไดรั้บการรับรองมาตรฐานฮาลาล การระบุรายละเอียด
ส่วนผสมของวตัถุดิบ การระบุวนัหมดอาย ุการระบุน ้ าหนกัต่อหน่วยผลิตภณัฑ ์และช่ือเสียงของ
บริษทั  
 นอกจากน้ีจากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพเก่ียวกบัสินคา้ของบริษทัธีภาพเป็น
อยา่งไร พบว่า ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพมีความคิดเห็นว่าสินคา้มีความสะอาด สดใหม ่มีรสชาติดี 
อร่อย ม ีอย. ปลอดภยัไม่มีสารอนัตราย มีคุณภาพ และมีการระบุส่วนผสมชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของเอกชยั สกาวรัตนากุล (2549) ท่ีศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือลูกช้ินปลาของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมค่ีาเฉล่ียความส าคญัเป็นอนัดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่  
ความสะอาด 
 จากผลการวิจยัผูว้ิจยัมคีวามเห็นว่า นอกจากความรสชาติของลูกช้ินท่ีลูกคา้มี 
ความพึงพอใจแลว้ ลูกคา้ยงัใหค้วามส าคญัในเร่ืองของความสะอาด คุณภาพของวตัถุดิบ และ 
ความปลอดภยั เน่ืองจากลูกช้ินปลา จดัอยูใ่นประเภทสินคา้อุปโภคบริโภค โดยวตัถุดิบหลกัของ
ผลิตภณัฑลู์กช้ินปลาคือ ปลา ซ่ึงนอกเหนือจากการเลือกใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพแลว้ กระบวนการ
ผลิตลูกช้ินปลายงัตอ้งมีความปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่ีน่าเช่ือถือ 
โดยตอ้งขอรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ ์จากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ในดา้น
มาตรฐานระบบคุณภาพอาหารและมาตรฐานฮาลาล เพื่อใหค้รอบคลุมกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม เพื่อเป็นการยกระดบัคุณภาพของผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง  
 2.  จากผลการวิจยัการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นการบริการขนส่ง พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามพึงพอใจมากท่ีสุดในเร่ืองความไวว้างใจในบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของกริน ธิตยางกรุวงศ ์(2555) ท่ีศกึษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าปลา 
ประกอบดว้ย ทศันคติ การคลอ้ยตามบุคคลรอบขา้ง ความตั้งใจซ้ือ การรับรู้ การควบคุมพฤติกรรม 
ความพึงพอใจ และความไวว้างใจ พบว่าอิทธิพลทางออ้มผ่านความตั้งใจซ้ือ โดยท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจซ้ือ
เพ่ิมข้ึนนั้นข้ึนอยูก่บัอิทธิพลทางตรงของความไวว้างใจ และลูกคา้ของบริษทัยงัมีความพึงพอใจมาก
ต่อการบริการขนส่งสินคา้ ไดแ้ก่ สินคา้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย ไม่เกิดความเสียหาย มีเอกสาร 
ในการส่งมอบสินคา้ จดัส่งตรงตามระยะเวลาท่ีแจง้ไว ้และจ ากดัปริมาณสินคา้ในการจดัส่ง 
แต่ละคร้ัง นอกจากน้ีจากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพเก่ียวกบัการบริการขนส่งสินคา้ของ
บริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ มคีวามคิดเห็นว่าการบริการขนส่งสินคา้  
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มีเอกสารในการจดัส่งสินคา้ครบถว้น สินคา้อยูใ่นสภาพดี ไม่ฉีกขาด ไดรั้บผลิตภณัฑค์รบถว้น 
จดัส่งสินคา้ตรงตามเวลา มีการแจง้ล่วงหนา้ในกรณีท่ีไม่สามารถส่งสินคา้ได ้ 
 ในปัจจุบนัธุรกิจลูกช้ินปลามีการแข่งขนักนัอยา่งสูง เพื่อใหบ้ริษทัของตนเองสามารถ
บรรลุเป้าหมายตามท่ีตั้งไว ้ทั้งในเร่ืองของก าไรท่ีเพ่ิมข้ึน มีส่วนแบ่งการตลาดท่ีเพ่ิมมากข้ึน ดงันั้น
บริษทัจ าเป็นตอ้งมีความพยายามมุ่งเนน้หาประเดน็หลกั ๆ ท่ีส าคญัเพื่อน ามาเป็นกลยทุธแ์ข่งขนั 
ทางการตลาด เช่น การปรับปรุงการใหบ้ริการขนส่ง โดยทัว่ไปการบริการท่ีดีมีคุณภาพนั้น จะตอ้ง 
มีหลกัยดึถือปฏิบติัโดยมีขอ้ควรค านึงคือ ตอ้งสอดคลอ้งและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
(มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลกรุงเทพ,  2557) ดงันั้นการใหบ้ริการจึงตอ้งค านึงถึง 
ความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั บริษทัจึงจ าเป็นตอ้งหาความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ด ้และตอ้งน า
ความตอ้งการของลูกคา้มาเป็นขอ้ก าหนดในการใหบ้ริการ และส่งมอบการบริการใหลู้กคา้ 
พึงพอใจ อยา่งมีระบบ และสร้างมาตรฐานในการบริการขนส่งเป็นส าคญั 
 3.  จากผลการวิจยัการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นส่วนลดคา้ส่ง พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม 
มีความพึงพอใจมากท่ีสุดในการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ทนัทีเมื่อช าระดว้ยเงินสด และใหส่้วนลดตาม
ปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง และมีความพึงพอใจมากในการใหส่้วนลดตามยอดราคาท่ีซ้ือ 
ในแต่ละคร้ัง นอกจากน้ีจากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพเก่ียวกบัส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือ
สินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าบริษทัธีรภาพใหส่้วนลด
มากกว่าบริษทัอ่ืน ๆ  
 จากผลการวิจยั ผูว้ิจยัมคีวามเห็นว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นมีความซบัซอ้นมาก  
การซ้ือของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปมกัมีส่ิงท่ีเป็นปัจจยัต่อการซ้ือหลายประการไดแ้ก่ ราคาของสินคา้ 
ลกัษณะของบริษทัท่ีขายสินคา้ การบริการต่าง ๆ และสภาพส่ิงแวดลอ้มของสถานท่ีขายสินคา้ 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546, หนา้ 29) เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจใหผู้ซ้ื้อมีความตอ้งการกลบัมาซ้ือ
สินคา้และก่อใหเ้กิดอตัราการเพ่ิมยอดขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิโสภา อุทิศสมัพนัธก์ุล 
(2553) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้าในธุรกิจท่ีท าการตลาดบนเวบ็ไซด ์Group 
buying พบว่าปัจจยัมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั ส่วนลดคร้ังต่อไป มีความสมัพนัธเ์ชิงบวกกบั 
ความพึงพอใจของลูกคา้และความช่ืนชอบในตราสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้า 
ในธุรกิจท่ีท าการตลาดผา่นเวบ็ไซด ์
 4.  จากผลการวิจยัการบริหารสินคา้คา้ส่งดา้นการรับประกนัสินคา้ พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมคีวามพึงพอใจมากท่ีสุดในเร่ือง การส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลในการรับประกนัสินคา้
ของบริษทัผูข้าย เง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ การแลกเปล่ียนสินคา้ และการแสดง 
ความรับผดิชอบในคุณภาพของสินคา้ และมีความพึงพอใจมากในช่องทางการแจง้เมื่อสินคา้ 
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มีปัญหา นอกจากน้ีจากการสมัภาษณ์ลูกคา้ของบริษทัธีรภาพเก่ียวกบัการรับประกนัสินคา้ของ
บริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร พบว่าลูกคา้มีความคิดเห็นว่าบริษทัธีรภาพแสดงความรับผดิชอบอยา่ง
จริงจงัเมื่อสินคา้มีปัญหา มีช่องทางการแจง้ปัญหาสะดวก รวดเร็ว มีเง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้
อยา่งยติุธรรมชดัเจน และมกีารส่ือสารท่ีดี ไดรั้บขอ้มูลชดัเจน ซ่ึงผูว้ิจยัมีความเห็นว่าการรับประกนั
สินคา้เป็นการสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
รวมถึงเป็นการสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ ดงันั้นการรับประกนัสินคา้จึงเป็นการสร้าง 
ความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ และเป็นการรักษาลูกคา้ใหม้ีการติดต่ออยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงจะสามารถน าไปสู่
ความพอใจและการซ้ือซ ้าของลูกคา้ในอนาคตได ้

 การใช้บริการซ ้ากบับริษัทธีรภาพ 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมี 
ความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.51 ซ่ึงแสดงว่าลูกคา้มี 
ความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่ง และมีความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพในระดบั
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของศิโสภา อุทิศสมัพนัธก์ุล (2553) ท่ีท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้าในธุรกิจท่ีท าการตลาดบนเวบ็ไซด ์Group buying ผลการศึกษาพบวา่ 
ความพึงพอใจของลูกคา้ และความช่ืนชอบในตราสินคา้ต่างส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้า 
ในธุรกิจท่ีท าการตลาดผา่นเวบ็ไซด ์ 
 ในการด าเนินธุรกิจแบบคา้ส่งนั้นจดัอยูใ่นรูปแบบของการตลาดระหว่างธุรกิจกบัธุรกิจ
ซ่ึงจะเนน้การจดัการและการบริหารสินคา้ท่ีมีปริมาณมากแต่ราคาต่อหน่วยท่ีต ่าลง ท าใหบ้ริษทัหรือ
เจา้ของธุรกิจมีหนา้ท่ีในการรักษาช่ือเสียงบริษทัใหดี้อยูเ่สมอ โดยตอ้งทุ่มเทความพยายามท่ีจะไปท า
ความเขา้ใจ ปัญหา ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงขององคก์รผูซ้ื้อหรือลูกคา้ รวมไปถึงหมัน่ดูแลลูกคา้ 
เป็นอยา่งดี และส่ิงส าคญัคือ ความสม ่าเสมอของคุณภาพสินคา้ การบริการ และการจดัส่งตามท่ีได้
ตกลงกนั  เพราะธุรกิจประเภทน้ีลูกคา้แต่ละรายมีความส าคญัมาก เน่ืองจากการสัง่ซ้ือสินคา้ 
ในแต่ละคร้ังถือเป็นจ านวนเงินท่ีสูงมาก ดงันั้นหากเราสามารถรักษาความสมัพนัธก์บัลูกคา้ไวไ้ด ้
ธุรกิจของเราก็จะมีรายไดจ้ากลูกคา้รายเดิมอยูส่ม  ่าเสมอ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)  
โดยหวัใจของการท างานดา้นการขายสมยัใหม่ไม่ว่าจะเป็นการคา้ปลีกหรือคา้ส่งนั้น ผูข้ายตอ้งมี 
กลยทุธท์างการตลาดต่าง ๆ มาน าเสนอใหลู้กคา้อยา่งสม ่าเสมอ เช่น การใหบ้ริการ การตั้งราคา  
การขนส่งสินคา้ การลดราคา การรับประกนัสินคา้ (มหาวทิยาลยัขอนแก่น, 2556) เพื่อเป็นการสร้าง
แรงจูงใจใหผู้ซ้ื้อมีความตอ้งการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้า และก่อใหเ้กิดอตัราการเพ่ิมยอดขายของบริษทั
ใหมี้มากข้ึน ตามล าดบั 
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ข้อเสนอแนะในการเพิม่ยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา 
 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัส าหรับการเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทัธีรภาพ 
จงัหวดัสมุทรปราการ ผูท้  าการวิจยัมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมจากผลการวจิยั เพื่อใหเ้ป็นประโยชน ์
แก่บริษทัธีรภาพและผูท่ี้เก่ียวขอ้ง เพ่ือน าไปประยกุตใ์ชด้งัน้ี 
 1.  จากผลการวิจยัลกัษณะของบริษทัลูกคา้ในดา้นจ านวนพนกังาน ปีท่ีเปิดกิจการ 
ระยะเวลาขาย ขนาดบริษทั และช่องทางการขาย นั้นมีผลต่อการซ้ือซ ้าของลูกคา้ อาทิเช่น ลูกคา้ของ
บริษทัธีรภาพทั้งส้ิน 150 ราย มีจ  านวนพนกังานในบริษทันอ้ยกว่า 20 คน เป็นจ านวนถึง 96 ราย 
และเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม จ านวน 90 ราย และผลการวิจยัยงัพบว่าลูกคา้ท่ีเปิดกิจการก่อน  
ปี พ.ศ. 2540 มีจ  านวนถึง  75 ราย มีช่องทางการขายเป็นแบบขายปลีก เป็นจ านวนถึง 93 ราย ดงันั้น
เพื่อเป็นช่องทางในการเพ่ิมยอดขายของบริษทัธีรภาพ บริษทัควรใหค้วามส าคญัและใหบ้ริการ 
กบัลูกคา้ในกลุ่มลูกคา้ท่ีมีธุรกิจขนาดยอ่ม มีช่องทางการขายเป็นแบบคา้ปลีก และลูกคา้ท่ีท าการ 
ซ้ือขายกบับริษทัเป็นระยะเวลานาน เป็นส าคญัซ่ึงลว้นมีผลต่อการกลบัมาซ้ือซ ้าสินคา้ของบริษทั 
ธีรภาพ ทั้งน้ีเน่ืองมาจากผลการสอบถามเก่ียวกบัความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพนั้น 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพในระดบัมากท่ีสุด  
 2.  การบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพในดา้นสินคา้ ลูกคา้มีความพึงพอใจ 
มากท่ีสุดในเร่ืองของปริมาณสินคา้ใหม้ีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ความสดใหม่  
บรรจุภณัฑ ์ท่ีใชใ้นการบรรจุสินคา้ ความสะอาด คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช ้ความปลอดภยั และ 
การไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑจ์ากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และ 
มีความพึงพอใจมากในรสชาติของลูกช้ิน การไดรั้บการรับรองมาตรฐานฮาลาล การระบุรายละเอียด
ส่วนผสมของวตัถุดิบ การระบุวนัหมดอาย ุการระบุน ้ าหนกัต่อหน่วยผลิตภณัฑ ์และช่ือเสียง 
ของบริษทั ซ่ึงบริษทัควรรักษามาตรฐานในส่ิงท่ีลูกคา้พึงพอใจมากท่ีสุดไวอ้ยา่งต่อเน่ือง และ 
ควรพิจารณาเพื่อปรับปรุงหรือพฒันาในส่วนท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจมากใหอ้ยูใ่นระดบั 
ความพึงพอใจมากท่ีสุด  เพ่ือเป็นการเพ่ิมโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้  
 3.  การบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพในดา้นการบริการขนส่ง ลูกคา้มี 
ความพึงพอใจมากท่ีสุดคือ มีความไวว้างใจในบริการของบริษทัธีรภาพ ซ่ึงถือว่าเป็นจุดเด่นของ
บริษทัท่ีตอ้งรักษาคุณภาพในการบริการดา้นขนส่งไวอ้ยา่งต่อเน่ือง อยา่งไรก็ตามบริษทัธีรภาพ 
ควรมกีารพิจารณาการจ ากดัปริมาณสินคา้ในการจดัส่งแต่ละคร้ัง ถึงแมว้่าลูกคา้จะมีความพึงพอใจ
อยูใ่นระดบัมาก แต่เมื่อพิจารณาท่ีค่าเฉล่ียของความพึงพอใจในส่วนน้ีแลว้นั้น พบว่าค่าเฉล่ียใน
ความพึงพอใจของลูกคา้จะนอ้ยกว่าในหวัขอ้อ่ืน ๆ ของการบริการขนส่ง ทั้งน้ีการจ ากดัปริมาณ
สินคา้ในการจดัส่งแต่ละคร้ังอาจเป็นสาเหตุใหลู้กคา้เปล่ียนใจไปสินคา้กบับริษทัอ่ืน ๆ ท่ีไม่จ  ากดั 
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ปริมาณสินคา้ในการจดัส่ง ดงันั้นบริษทัธีรภาพควรพิจารณาโดยไม่จ  ากดัปริมาณในการจดัส่ง 
แต่ละคร้ัง ถา้ระยะทางในการจดัส่งสินคา้ไปยงับริษทัลูกคา้ไม่ไกลเกินไป ซ่ึงถ่ือว่าเป็นการบริการ
ลูกคา้และสร้างโอกาสในการเพ่ิมยอดขายใหก้บับริษทัอีกทางหน่ึง 
 4.  การบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพในดา้นส่วนลดคา้ส่งยงัมีลูกคา้บางส่วน 
มีความเห็นว่า ส่วนลดของบริษทัธีรภาพนั้นไม่มีความแตกต่างจากบริษทัอ่ืน ๆ ซ่ึงถา้ทางบริษทั 
เห็นว่าสามารถด าเนินการปรับปรุงและพฒันาอยา่งต่อเน่ืองไดโ้ดยไม่ส่งผลกระทบกบับริษทั 
ผูบ้ริหารจึงควรมีการพิจารณาในดา้นส่วนลดคา้ส่ง เพื่อเป็นการตอบสนองต่อตามความตอ้งการ 
ของลูกคา้เป็นส าคญัและสร้างโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ และเป็นกลยทุธใ์น 
การเพ่ิมยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลาบริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 5.  การบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพในดา้นการรับประกนัสินคา้ ลูกคา้มี 
ความพึงพอใจมากท่ีสุดในการบริหารในเร่ืองการส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลในการรับประกนัสินคา้ของ
บริษทัผูข้าย เง่ือนไขในการรับประกนัสินคา้ การแลกเปล่ียนสินคา้ และการแสดงความรับผดิชอบ
ในคุณภาพของสินคา้ บริษทัควรรักษาคุณภาพในการบริการไวอ้ยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงในส่วนของ
ช่องทางการแจง้เมื่อสินคา้มีปัญหา ลูกคา้มีความพึงพอใจยงัไม่ถึงระดบัมากท่ีสุด อาจเน่ืองมาจาก
ลูกคา้บางรายยงัไม่ทราบว่าจะแจง้ปัญหากบับริษทัในช่องทางใดไดบ้า้ง บริษทัควรมีการด าเนินการ
ส่ือสารให้ลูกคา้ไดท้ราบอยา่งชดัเจนว่า เมื่อพบสินคา้มีปัญหาลูกคา้สามารถแจง้ติดต่อไดท้างใดบา้ง 
ซ่ึงอาจจะระบุรายละเอียดต่าง ๆ แจง้ไวใ้นเอกสารการจดัส่งสินคา้ หรือการส่ือสารกบัลูกคา้โดยตรง 
เพื่อใหลู้กคา้ไดท้ราบและเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงเมื่อลูกคา้มี 
ความพึงพอใจเพ่ิมมากข้ึน โอกาสในการเพ่ิมยอดขายของบริษทัธีรภาพก็มีมากข้ึนเช่นกนั 

 
ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 จากผลการศกึษาวิจยั มขีอ้เสนอแนะเพื่อการท าวจิยัคร้ังต่อไป ในประเด็นดงัต่อไปน้ี 
 1.  ควรมกีารศกึษาความตอ้งการของลูกคา้ในประเดน็ต่าง ๆ อยา่งละเอียด อาทิเช่น  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อตีกรอบค าถามใหต้รงประเด็นกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
ในดา้นต่าง ๆ เพื่อจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจนมากข้ึน 
 2.  ในการศึกษาการบริหารสินคา้คา้ส่ง ควรมีการศึกษาในดา้นอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เพ่ือน า 
ขอ้มูลมาปรับปรุงและพฒันาการบริหารสินคา้คา้ส่งใหม้ีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 3.  ควรมกีารศกึษาพฤติกรรมของลูกคา้ แรงจูงใจ ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้  
ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้า  
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 4.  ควรมกีารวจิยัเก่ียวกบัปัญหาและอุปสรรคในการตดัสินใจกลบัมาซ้ือซ ้าของลูกคา้ 
ควรเพ่ิมจ านวนตวัอยา่งในการสมัภาษณ์ใหม้ากข้ึนเพ่ือความแม่นย  าในการวิเคราะห์ 
ขอ้มูล 
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แบบสอบถาม  
เร่ือง 

การเพิม่ยอดขายของธุรกิจลูกช้ินปลา บริษัทธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 

 

 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามทั้งหมดมี 5 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทัลูกคา้ของบริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
 ส่วนท่ี 2  ค  าถามเก่ียวกบัการบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทัธีรภาพ  
 ส่วนท่ี 3  ค  าถามเก่ียวกบัการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ  
 ส่วนท่ี 4  แนวค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นในการบริหารสินคา้คา้ส่งท่ีมีผลต่อการซ้ือซ ้า
สินคา้  
 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการจดัท างานนิพนธ ์
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา ผูว้ิจยัใคร่ขอความร่วมมือจาก
ท่าน ในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพื่อเป็นประโยชน์ทางการศึกษาและขอขอบคุณ
ทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม  
 ผูว้ิจยัขอขอบคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามไว ้ 
ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 

 
ผูว้ิจยั 

เลขท่ีแบบสอบถาม………. 
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลเกีย่วกบับริษัทลูกค้าของบริษัทธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ในช่อง  หรือเติมขอ้ความลงในช่องว่างท่ีเวน้ไวใ้หต้รง
ตามความเป็นจริง 

1. จ านวนพนกังาน 
  นอ้ยกว่า 20 คน     21-99 คน 
  100-200 คน      มากกว่า 200 คน 

2. ปีท่ีเปิดกิจการ 
  ก่อนปี พ.ศ. 2540     พ.ศ. 2541-2550 
  พ.ศ. 2551-2555     หลงัปี พ.ศ. 2556 

3. ระยะเวลาขาย 
  ช่วงเวลา 06:00-20:00 น.    ช่วงเวลา 20:01-24:00 น.  
  ช่วงเวลา 00:01-05:59 น.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ....................... 

4. ขนาดบริษทั 
  ธุรกิจขนาดยอ่ม      ธุรกิจขนาดกลาง 
  ธุรกิจขนาดใหญ่     อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................... 

5. ช่องทางการขาย 
  ขายส่ง       ขายปลีก   
  อ่ืน ๆ  โปรดระบุ........................................ 
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ส่วนที่ 2  ค าถามเกีย่วกบัการบริหารสินค้าค้าส่งของบริษัทธีรภาพ  
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องว่างท่ีท่านพึงพอใจการบริหารสินคา้คา้ส่งของบริษทั          
ธีรภาพ โดยมีเกณฑด์งัน้ี 
  ระดบัความพึงพอใจในการบริหารสินคา้คา้ส่ง   ค่าประเมิน 
  ระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด                  5 
  ระดบัความพึงพอใจมาก                   4 
  ระดบัความพึงพอใจปานกลาง                  3 
  ระดบัความพึงพอใจนอ้ย                   2 
  ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด                  1 
 

การบริหารสินค้าค้าส่ง 

ระดับความพงึพอใจ 

1 2 3 4 5 

ด้านสินค้า (ลูกช้ินปลา)  
1.  รสชาติของลูกช้ิน      
2.  ความสดใหม ่      
3.  ความสะอาด      
4.  คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช ้      
5.  ความปลอดภยั      
6.  ช่ือเสียงของบริษทั      
7.  บรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้นการบรรจุสินคา้      
8.  การระบุน ้ าหนกัต่อหน่วยผลิตภณัฑ ์      
9.  การระบุรายละเอียดส่วนผสมของวตัถุดิบ      
10.  การระบุวนัหมดอาย ุ      
11.  การไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑจ์าก

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.)  
     

12.  การไดรั้บการรับรองมาตรฐานฮาลาล (มาตรฐาน
อาหารอิสลาม)  

     

13.  สินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการในการซ้ือ      
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การบริหารสินค้าค้าส่ง 

ระดับความพงึพอใจ 

1 2 3 4 5 

ด้านการบริการขนส่ง      
1.  จดัส่งตรงตามระยะเวลาท่ีแจง้ไว ้      
2.  สินคา้อยูใ่นสภาพเรียบร้อย ไม่เกิดความเสียหาย      
3.  มีเอกสารในการส่งมอบสินคา้      
4.  จ  ากดัปริมาณสินคา้ในการจดัส่งแต่ละคร้ัง      
5.  ความไวว้างใจในบริการ      
ด้านส่วนลดค้าส่ง 
1.  ใหส่้วนลดตามปริมาณสินคา้ท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง      
2.  ใหส่้วนลดตามยอดราคาท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง      
3.  ใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ทนัทีเมื่อช าระดว้ยเงินสด      
ด้านการรับประกนัสินค้า 
1.  การส่ือสารหรือแจง้ขอ้มูลในการรับประกนัสินคา้

ของบริษทัผูข้าย 
     

2.  เง่ือนไขในการรับประกันสินค้า การแลกเปล่ียน
สินคา้ 

     

3.  การแสดงความรับผดิชอบในคุณภาพของสินคา้      
4.  ช่องทางการแจง้เมื่อสินคา้มีปัญหา      

 



67 

ส่วนที่ 3 ค าถามเกีย่วกบัการใช้บริการซ ้ากบับริษัทธีรภาพ  
ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องว่างท่ีท่านมีความตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ 
โดยมีเกณฑด์งัน้ี 
  ระดบัความตอ้งการในการใชบ้ริการซ ้า   ค่าประเมิน 
  ระดบัความตอ้งการมากท่ีสุด                   5 
  ระดบัความตอ้งการมาก                   4 
  ระดบัความตอ้งการปานกลาง                  3 
  ระดบัความตอ้งการนอ้ย                   2 
  ระดบัความตอ้งการ นอ้ยท่ีสุด                  1 
 

การใชบ้ริการซ ้า 

ระดับความต้องการ 

1 2 3 4 5 

ท่านมคีวามตอ้งการใชบ้ริการซ ้ากบับริษทัธีรภาพ
ต่อไปมากนอ้ยระดบัใด 

     

 
 
ส่วนที่ 4  แนวค าถามเกีย่วกบัความคดิเหน็ในการบริหารสินค้าค้าส่งที่มผีลต่อการซ้ือซ ้าสินค้า 
 1.  ท่านคิดว่าสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 2.  ท่านคิดว่าการบริการขนส่งสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 3.  ท่านคิดว่าส่วนลดคา้ส่งในการซ้ือสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 4.  ท่านคิดว่าการรับประกนัสินคา้ของบริษทัธีรภาพเป็นอยา่งไร 
 5.  ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
 

********************
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ภาคผนวก ข 
แบบทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 



69 
 

 



70 
 

 
 



71 
 

 



72 
 

 



73 
 



74 
 

 
 
 



751 

 

ประวัติย่อของผู้วิจัย 
 
ช่ือ-สกุล    นายชยัพร กวินธีรภาพ 
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สถานท่ีเกิด      จงัหวดัสมุทรปราการ 
สถานท่ีอยูปั่จจุบนั  บา้นเลขท่ี 469 หมู่ 7 ต  าบลทา้ยบา้น 

อ  าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 10270 
ต าแหน่งและประวติัการท างาน  

พ.ศ. 2553-ปัจจุบนั                                                   ผูจ้ดัการโรงงาน 
บริษทัธีรภาพ จงัหวดัสมุทรปราการ 

ประวติัการศึกษา  
พ.ศ. 2547-2551 บริหารธุรกิจบณัฑิต (การตลาด)  

มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 
พ.ศ. 2558 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร)  

วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา 
 
 
 


