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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคโดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  สรุปผลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

จากการศึกษาพบว่าเจา้ของกิจการเปิดด าเนินกิจการร้านค้าปลีกมาแล้ว 3 - 4 ปีโดยมี
แหล่งท่ีตั้งอยู่บริเวณในตลาด เป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) ขนาด 2 คูหา (ประมาณ 64 
ตร.ม.) ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท รับสินคา้จากผูแ้ทนจ าหน่าย ประมาณ 3 แห่ง ส่วน
ใหญ่ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แม็คโคร เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ31 - 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้
อุปโภคบริโภคในดา้นพนกังานขาย และดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีดา้นการโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ียความคาดหวงัโดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก  โดยปัจจยัยอ่ยความคาดหวงัอนัดบัสูงสุดในแต่ละกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 
ด้านพนักงานขาย คือ  พนักงานขายมีความซ่ือสัตย ์ ด้านการส่งเสริมการขาย คือ มีการใช้ส่วนลด
ปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน  ดา้นการโฆษณา คือ เน้ือหา
โฆษณามีความน่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ คือ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this independent study was to study the expectation of retail stores in 
Mueang Chiang Mai District towards marketing promotion activities of consumer goods producers. 
The data were collected by questionnaire, then analyzed by descriptive statistics i.e. frequency, 
percentage and mean. The result of the study was concluded as followed: 

From the study revealed that the business owners ran the retail stores for 3 – 4 years. 
The stores were located in the market, and were 2 booths small retails store (approximately 64 
sq.m.). The average sales turnover was 30,001 – 40,000 Baht per month. The products were 
received from 3 distributors. Mostly, the product would be purchased from modern retail store such 
as Macro. Most of the business owners of retail stores were female, age between 31 – 40 years, and 
were educated at Bachelor Degree level. 

The expectation of retail stores towards marketing promotion activities, personal 
selling, and sales promotion were in highest average, whereas the advertising and public relations 
were in high average. The first sub-factor of the expectation in each marketing promotion activities 
activities were as the following: The personal selling was the honesty of the staff; The sales 
promotion was providing discount when purchasing a large number of the products; The advertising 
was the interesting information, the memorable brand, and the advertising pointing directly to the 
targets; The public relations was advertising the location of the distributors. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 หลกักำรและเหตุผล   

ระบบการจดัจ าหน่ายในภาพรวมของธุรกิจนั้นจะประกอบไปดว้ย ผูผ้ลิต (Producer) ท่ี
ท าหน้าท่ีผลิตสินคา้โดยน าปัจจยัการผลิตต่างๆมาผ่านกระบวนการผลิตเพื่อให้ได้สินค้าส าเร็จรูป 
(Finished Goods) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและน าไปจดัจ าหน่าย โดยผา่นคนกลาง
ทั้งพ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) จนถึงผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumers) 
(กาญจนี พรหมดวง, 2557: ออนไลน)์ 

ธุรกิจค้าปลีกสินค้าอุปโภคบริโภคของประเทศไทยในปัจจุบัน ได้มีการแบ่งเป็น 2 
ประเภทหลกั คือ ร้านคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ (Modern Trade) และร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) หรือท่ี เรียกกันว่าร้านโชว์ห่วย ซ่ึงจากการส ารวจข้อมูลของ เอซี  เนียลเส็น (ประเทศ
ไทย) จ ากดั โดยอาศยัจากการส ารวจยอดขายของสินคา้อุปโภค/บริโภคหมวดส าคญั 74 หมวด ซ่ึงมี
มูลค่าประมาณกวา่สองแสนหกหม่ืนลา้นบาทต่อปี พบว่าปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมนั้นมีส่วน
แบ่งการตลาดมากกวา่ธุรกิจคา้ปลีกสมยัใหม่ โดยมีมูลค่าของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมอยูท่ี่ร้อยละ 59.30 
ขณะท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่อยูท่ี่ร้อยละ 40.70 เพียงแต่วา่สัดส่วนของธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีอตัรา
ลดลง ขณะท่ีร้านคา้ปลีกสมยัใหม่มีการขยายตวัเพิ่มข้ึน แต่ทั้งสองธุรกิจยงัมีอตัราการเติบโต แมว้่า
ธุรกิจคา้ปลีกแบบดั้งเดิมจะเติบโตในสัดส่วนท่ีนอ้ยกวา่ (มาเก็ตเทียร์, 2556 : ออนไลน)์ 

การแข่งขนัในธุรกิจน้ี เป็นการแข่งขนัแยง่ชิงผูบ้ริโภคของร้านคา้ปลีกทั้งสองประเภทท า
ให้เกิดการต่อรองกับผูผ้ลิต เพื่อท่ีจะได้สินค้ามาตอบสนองลูกค้ามากท่ีสุด ถึงแม้ว่าร้านค้าแบบ
สมยัใหม่จะมีการท าการตลาดเพื่อตอบสนองต่อลูกคา้เป็นอยา่งมาก แต่ส าหรับร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
นั้นมีจุดเด่นท่ีเหนือกวา่ คือ ความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ท่ีมากกวา่ ท าให้ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมยงัคงอยู่ใน
สังคมไทย และยงัคงเป็นพื้นฐานท่ีส าคัญของกระบวนการค้าปลีกในประเทศไทยเพราะเม่ือ
เปรียบเทียบถึงจ านวนร้านแลว้ ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีปริมาณท่ีมากกว่าและกระจายอยู่ในทุกท่ีๆ
ร้านคา้ปลีกแบบสมยัใหม่ยงัไม่สามารถเขา้ถึง ดงันั้นธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมน้ี จึงมีบทบาทส าคญั
และจะยงัคงเป็นส่วนหน่ึงของสังคมไทยตลอดมา (วรานนท ์ไชยวงศ,์ 2550) 

ในปัจจุบนัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมมีการปรับตวัเพื่อความอยู่รอด มีการจดัหาสินคา้และ
ปรับปรุงการบริการใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน อีกทั้งในปัจจุบนัร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมไดรั้บความสนใจจากผูผ้ลิตท่ีตอ้งการคานอ านาจการต่อรองกบัร้านคา้ปลีกสมยัใหม่โดยการเขา้
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ไปช่วยเหลือด้านการตลาด ดว้ยกลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) โดยผูผ้ลิตจะท ากิจกรรมทางการตลาด
ต่างๆ โดยเนน้การใชพ้นกังานขายและการส่งเสริมการขายไปยงัคนกลางโดยชกัจูงใหส้ตอ๊กผลิตภณัฑ ์
และส่งเสริมสนบัสนุนผลิตภณัฑ์นั้นไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย อาทิเช่น การให้ส่วนลด ส่วนยอมให ้
การรับประกนัการคืนสินคา้หรือสินคา้ให้ฟรี รวมทั้งเงินช่วยผลกัสินคา้ และการเขา้ไปช่วยจดัโชว์
สินค้า เป็นต้น อีกด้วยกลยุทธ์การดึง (Pull Strategy) โดยเน้นการท ากิจกรรม การโฆษณาและการ
ส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อให้เกิดความตอ้งการและแสวงหาสินคา้จากคนกลาง 
หรือร้านคา้ปลีกต่อไป (วรานนท ์ไชยวงศ,์ 2550) 

จงัหวดัเชียงใหม่เป็นจงัหวดัท่ีมีความส าคัญทางเศรษฐกิจของประเทศไทยมีรายได้
ประชากรต่อหัวเฉล่ีย 79,971 บาท/คน/ปี อยู่ท่ีอนัดับ 3 ของภาคเหนือรองจากจงัหวดัล าพูน และ
จงัหวดัก าแพงเพชร  (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2555 : ออนไลน์) ประกอบกบัในอ าเภอเมืองจงัหวดั
เชียงใหม่ มีร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมตั้งอยู่เป็นจ านวนมาก ทั้งแบบร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชว์
ห่วย) ร้านมินิมาร์ท และร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ โดยกระจายอยู่ทั้งในบริเวณตลาด แหล่งชุมชน 
และริมถนนใหญ่ ซ่ึงจากขอ้มูลตวัเลขร้านคา้ปลีกท่ีจดทะเบียนกบัส านกังานทะเบียนการคา้จงัหวดั
เชียงใหม่ ปี 2557 มีจ านวนทั้งส้ิน 548 แห่ง (ส านักทะเบียนการคา้จงัหวดัเชียงใหม่ , 2557)  ท าให้มี
การแข่งขนัของผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้ ใหแ้ก่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมสูงมาก  

เน่ืองจากปัจจุบนัร้านคา้ปลีกมีลกัษณะการเลือกซ้ือสินคา้จากหลากหลายท่ี อาทิเช่น แมค
โคร ห้างสรรพสินคา้ต่างๆ หรือสั่งตรงจากบริษทัผูผ้ลิต หรือผา่นตวัแทนจ าหน่าย ก็ตามซ่ึงแสดงให้
เห็นว่าร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองมีโอกาสเลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้มากเช่นกนั (วรานนท ์
ไชยวงศ,์ 2550) ดงันั้นผูผ้ลิตจึงตอ้งเขา้ไปมีบทบาทมากข้ึนในการมีส่วนร่วมช่วยผลกัดนัตวัสินคา้ให้
ร้านค้าปลีกต่างๆ ด้วยการท าการส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การ
ส่งเสริมการขาย และการขายโดยพนกังาน เพื่อให้ร้านคา้ปลีกน าสินคา้ของตนไปขาย หรือมีส่วนช่วย
ผลกัดนัสินคา้ดว้ยวิธีต่างๆ ไดอ้ย่างเหมาะสม แต่ถึงอย่างไรก็ตามการท่ีผูผ้ลิตจะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกไดต้รงใจไดน้ั้น จ  าเป็นตอ้งทราบถึงความตอ้งการหรือ
ความคาดหวงั ของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อกิจกรรมท่ีผูผ้ลิตไดน้ าเสนอให ้

ดงันั้นจึงท าให้ผูศึ้กษามีความสนใจท่ีจะศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค เพื่อเป็นขอ้มูลส าคญัใน
การก าหนดกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและสามารถตอบสนองความตอ้งการของร้านคา้ปลีกได้
อยา่งเหมาะสมต่อไป  
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
เพื่อศึกษาความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค 
 

1.3 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ  
1.3.1 ท าให้ทราบถึงความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค 
1.3.2 ผูผ้ลิตสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการพฒันาและออกแบบกลยุทธ์การส่งเสริม

การตลาดใหเ้หมาะสมและตรงกบัความคาดหวงัของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกใหม้ากท่ีสุด 
   

1.4 นิยำมศัพท์เฉพำะ  
ควำมคำดหวัง หมายถึง ความคิดเห็น หรือ ความรู้สึก ท่ีคาดการณ์ไวล่้วงหน้าต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค วา่ควรจะมี หรือควรจะเป็นอยา่งไร 
ร้ำนค้ำปลีก หมายถึง  ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม ร้านมินิมาร์ทท่ีไม่เป็นสาขาของร้าน

สะดวกซ้ือแบบลูกโซ่ (Chain) และร้านค้าปลีกท่ีขายส่งควบคู่ โดยมีท าเลท่ีตั้ งอยู่ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ โดยจ าหน่ายสินคา้ท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัให้แก่ผูบ้ริโภคโดยตรง และมีเจา้ของร้านเป็นผู ้
ด าเนินงาน และเป็นผูรั้บผดิชอบ ในการสั่งซ้ือสินคา้จากพนกังานขายของบริษทัผูผ้ลิตโดยตรง  

กิจกรรมส่งเสริมกำรตลำด หมายถึง  กิจกรรมท่ีผูผ้ลิตด าเนินกบัร้านคา้ปลีกในดา้นการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์  ซ่ึงในการศึกษา
คร้ังน้ีไม่รวมถึงการตลาดทางตรง 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 

การศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และทบทวน
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาดงัน้ี 

 

2.1 เเนวคิด เเละทฤษฎ ี 
2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัความคาดหวงั 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2546)ไดก้ล่าววา่ความคาดหวงัของลูกคา้(Expectation)เกิด

จากประสบการณ์และความรู้ในอดีตของผูซ้ื้อ เช่น จากเพื่อน จากนักการตลาด  และจากข้อมูลคู่
แข่งขนั ซ่ึงถา้นกัการตลาดส่งเสริมผลิตภณัฑ์ไดเ้กินจริงผูบ้ริโภคจะมีความคาดหวงัในผลิตภณัฑ์สูง
เกินจริงจะท าให้ผูซ้ื้อผิดหวงัเม่ือตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นส่ิงส าคญัท่ีท าให้บริษทัประสบความส าเร็จก็คือ  
การน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ (การท างานของผลิตภณัฑ์) สอดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัของผูซ้ื้อโดยยดึหลกัการสร้างความพึงพอใจรวมส าหรับลูกคา้ (Total Customer Satisfaction) 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2550 :83) ได้กล่าวว่า ความคาดหวงัของลูกค้า คือ 
ลูกคา้สร้างความคาดหวงัจากประสบการณ์ซ้ือท่ีผ่านมา จากค าแนะน าของเพื่อน จากนักการตลาด  
จากข่าวสารของคู่แข่ง และจากค ามัน่สัญญาท่ีไดใ้หไ้ว ้ถา้นกัการตลาดให้ความคาดหวงัแก่ลูกคา้ไวสู้ง 
ลูกคา้อาจผดิหวงั แต่ถา้ก าหนดเอาไวต้  ่าก็ท  าใหไ้ม่เป็นท่ีดึงดูดใจ 

ชิษณุกร พรภาณุวิชญ์ (2550:6) ได้อธิบายว่า ความคาดหวงัหมายถึง ความรู้สึก ความ
คิดเห็น การรับรู้ การตีความ หรือการคาดการณ์ต่อเหตุการณ์ต่างๆ ท่ียงัไม่เกิดข้ึนของบุคคลอ่ืน ท่ี
คาดหวงัในบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน โดยคาดหวงัหรือตอ้งการให้บุคคลนั้นประพฤติปฏิบติัในส่ิงท่ีตน
ตอ้งการหรือคาดหวงัเอาไว ้

พจนานุกรมของเวบ็สเตอร์ ให้ความหมายของความคาดหวงั ไวว้่า “ความคาดหวงัเป็น
ความเช่ือของบุคคลท่ีคาดว่าจะเกิดในอนาคตโดยท่ีส่ิงนั้ นอาจจะเกิดข้ึนจริงหรือไม่เกิดข้ึนก็ได้” 
(Wikipedia, ออนไลน์) 

พาราสุรามาน, เซียแทมล์ และเบอร์ร่ี (Parasuraman, Zeithaml and Berry, 1985) อา้งถึง
ใน วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2549: 65-67  ไดอ้ธิบายว่าความคาดหวงัของคุณภาพการบริการข้ึนอยู่
กบัปัจจยัหลกัๆ 4 ปัจจยั คือ ค าบอกเล่าปากต่อปาก ความตอ้งการส่วนตวั ประสบการณ์ในอดีต และ
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การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลและส่งผลให้ความคาดหวงัของแต่ละบุคคล
แตกต่างกนัออกไป 

ความคาดหวงัของแต่ละคนนั้นแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนนั้นมีผลมา
จากในส่วนของผูใ้ห้บริการ หรือเกิดในส่วนของผูบ้ริโภคก็ได ้เช่น ประสบการณ์ในอดีต การไดข้อ้มูล
จากคนท่ีอยูร่อบขา้ง เป็นตน้ ดงันั้นปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งไดด้งัน้ี (วี
ระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2549: 65-67)   

1. ความต้องการของลูกค้าแต่ละราย (Personal Needs) การท่ีคนแต่ละคนมีลักษณะ
เฉพาะตวั มีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ส่งผลให้ความตอ้งการพื้นฐานของแต่ละคนต่างกนั ซ่ึงส่ิงน้ีส่งผล
ใหร้ะดบัของความคาดหวงัของลูกคา้ต่างกนั 

2. ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) อาจเกิดไดจ้ากการท่ีลูกคา้เคยใชสิ้นคา้หรือ 
รับบริการจากผูใ้หบ้ริการเดิม หรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้หรือไดรั้บบริการจากบริษทัแข่ง 

3. การส่ือสารถึงลูกค้าในรูปแบบต่าง ๆ (Communication) ซ่ึงอาจเป็นในลักษณะการ
ส่ือสารของบริษทัผา่นทางการตลาด เช่น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ ค าสัญญา โดยการผา่นทาง
ส่ือต่างๆ หรืออาจเกิดจากการส่ือสารท่ีมาจากองค์ประกอบภายในองค์กร เช่น อตัราค่าบริการท่ีสูง 
อาจท าให้ลูกค้าคาดหวงัในระดับสูงท่ีจะได้รับการบริการท่ีดี  หรือบริษัทท่ีมีสถานท่ีท่ีหรูหรา มี
เคร่ืองมืออุปกรณ์ครบครัน อาจท าใหลู้กคา้คาดหวงัท่ีจะไดรั้บบริการท่ีสะดวกสบาย 

4. ปัจจยัทางสภาวการณ์ (Situational Factors) สถานการณ์หรือจงัหวะท่ีลูกคา้เขา้มาใช ้
บริการมีอิทธิพลต่อการก าหนดระดบัความคาดหวงัของลูกคา้ เช่น หากวนัเวลาท่ีลูกคา้ไปใชบ้ริการมี
คนมาใชบ้ริการมาก ลูกคา้อาจมีความคาดหวงัท่ีไดรั้บความสะดวกสบาย หรือความรวดเร็วในระดบั
ต ่า 

5. ค  าบอกเล่ากนัแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีท า
ให้ความคาดหวงั ซ่ึงเกิดจากการส่ือสารถึงกนัเองของลูกคา้ เช่น ค าแนะน าจากเพื่อน การพูดถึงของ
บุคคลรอบขา้งหลงัจากไดไ้ปใชบ้ริการ โดยการส่ือสารหรือค าพูดท่ีเกิดข้ึนนั้นอาจเป็นไปในทางท่ีดี
หรือไม่ดีก็ได ้ 

2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบักลยุทธ์แบบผลกัและดึง (Push and Pull Strategy) 
กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) คือ การผลกัผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางการจดัจ าหน่ายไปยงั

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยผูผ้ลิตท ากิจกรรมทางการตลาด โดยเนน้การใชพ้นกังานขายและการส่งเสริม
การขายไปยงัคนกลางท่ีเป็นสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อชักจูงให้สต๊อกผลิตภณัฑ์และ
ส่งเสริมสนับสนุนผลิตภณัฑ์นั้นไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Kotler and other, 2005 อา้งถึงใน วรัท 
วนิิจ ,2555) 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 152-154) ได้กล่าวถึงกลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) 
ว่าเป็นการใช้หน่วยการขายหรือคนกลางท่ีจะผลักดันผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางการจ าหน่ายไปยงั
ผูบ้ริโภค ส่งเสริมการขายระดบัพนักงาน มุ่งไปท่ีคนกลาง ใช้ในกรณี ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพดี และมี
ลกัษณะเด่นเหนือคู่แข่ง ราคาสินคา้สูงตามระดบัคุณภาพ บริษทัตอ้งการสนับสนุนช่วยเหลือด้าน
การเงินแก่คนกลางและพนกังานขาย นิยมใชก้รณีเป็นสินคา้อุตสาหกรรม หรือสินคา้ท่ีมีราคาค่อนขา้ง
สูงหรือสินค้าคงท่ี ลูกค้าไม่คุ ้นเคย หรือไม่เห็นความจ าเป็นในการซ้ือ หรืออาจเป็นช่วงแนะน า
ผลิตภณัฑ ์ 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีผูผ้ลิตท ากิจกรรมทางการตลาดโดยเน้นการ
โฆษณาและการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย เพื่อชกัจูงให้เกิดอุปสงคแ์ละซ้ือผลิตภณัฑ์
หากกลยุทธ์ดึงมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑจ์ากคนกลาง คนกลางก็จะมีความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตต่อไป (Kotler and other, 2005 อา้งถึงใน วรัท วนิิจ ,2555) 

เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีใช้ส าหรับตลาดผูบ้ริโภคและตลาดธุรกิจจะมีความ
แตกต่างกนั หากเป็นตลาดผูบ้ริโภคจะใชก้ลยุทธ์ดึงมากกวา่ โดยเนน้การโฆษณาตามดว้ยการส่งเสริม
การขาย พนกังานขายและการประชาสัมพนัธ์ แต่ในการเขา้ถึงตลาดธุรกิจนกัการตลาดมกัใช้กลยุทธ์
ผลักมากกว่า โดยเน้นการใช้พนักงานขาย ตามด้วยการส่งเสริมการขาย การโฆษณา และการ
ประชาสัมพนัธ์ บริษทัท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมบางแห่งจะใชเ้ฉพาะกลยทุธ์ผลกั หรือ บริษทั
ดา้นการตลาดทางตรงบางแห่งใชเ้ฉพาะกลยุทธ์ดึง อยา่งไรก็ตามส่วนใหญ่แลว้บริษทัใหญ่ๆ ทั้งหลาย
ใชท้ั้งกลยทุธ์ผลกั และกลยทุธ์ดึง รูปท่ี 1 อธิบายลกัษณะของกลยทุธ์ผลกัและกลยทุธ์ดึง 

                                        

                        

                                        

              

            (Push Strategy)

           (Pull Strategy)
 

รูปที ่ 1  กลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) และกลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) 
ท่ีมา : Kotler and other, 2005 
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2.1.3 แนวคิดส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix)    
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานท่ีใชเ้พื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์

ในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดขององค์การ ซ่ึงประกอบไปด้วย การโฆษณา (Advertising) การ
ส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) การประชาสัมพนัธ์ 
(Public Relations) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) (สุวชิ แยม้เผือ่น, 2554) 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของการน าเสนอความคิด สินคา้หรือบริการ ผา่น
ส่ือ (Media) โดยมีการช าระเงินค่าใชจ่้ายเจาะจงตามพื้นท่ีและหรือระยะเวลาการใชส่ื้อ ซ่ึงการโฆษณา
จะมีจุดเด่นท่ีการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายซ่ึงกระจายอยู่ในวงกวา้งไดดี้ ซ่ึงโฆษณายงัเอ้ือให้นกัการตลาด
สามารถส่งข่าวสารซ ้ าๆไดห้ลายรอบ แต่โฆษณามีขอ้ดอ้ยในเร่ืองตน้ทุนท่ีสูง โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในส่ือ
โฆษณาขนาดใหญ่ เช่น โทรทศัน์ช่องพื้นฐาน หนงัสือพิมพท่ี์จ าหน่ายทัว่ประเทศ เป็นตน้ ส าหรับการ
แพร่โฆษณาจะมีส่ือมากมายหลากหลายให้เลือก ได้แก่ หนังสือพิมพ์ โทรทศัน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา
กลางแจง้ การส่งไปรษณีย ์การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต โรงภาพยนตร์ การใชส่ื้อพาหนะเคล่ือนท่ี การ
โฆษณา ณ จุดขาย เป็นตน้ ดงันั้นในการตดัสินใจเลือกส่ือ (Media Decision) จะตอ้งพิจารณาถึงขอ้ดี
และขอ้จ ากดัของส่ือแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนั การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั อีกทั้งยงัมีอตัรา
ค่าโฆษณาท่ีแตกต่างกนัอีกดว้ย  

2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การจูงใจท่ีเสนอคุณค่าพิเศษ หรือ
การจูงใจผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภค คนกลาง (ผูจ้ดัจ  าหน่าย) หรือหน่วยงานขาย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
การสร้างยอดขายในทนัที จากความหมายน้ีสามารถสรุปไดว้า่  

2.1. การส่งเสริมการขายเป็นการให้ส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซ้ือ (Extra 
incentive to buy) เช่น คูปอง ของแถม การชิงโชค การแลกซ้ือ เป็นตน้ 

2.2. การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ (Acceleration Tool) กิจกรรมการส่งเสริม
การขายมีวตัถุประสงค์เพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือจ านวนมากข้ึน และสามารถตดัสินใจซ้ือไดใ้นเวลา
ทนัทีทนัใด  

2.3. การส่งเสริมการขายใชใ้นการจูงใจกลุ่มต่าง ๆ 3 กลุ่ม คือ   
2.3.1 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer Promotion) เป็นการ

ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค คนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวนมาก
ข้ึน ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน เกิดการทดลองใชถื้อวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ดึง (Pull Strategy)  

2.3.2 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่พ่อคา้คนกลาง (Middleman) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributor) หรือผูข้าย (Dealer) ถือว่าเป็น
การใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) ซ่ึงยงัมีเคร่ืองมือส าคญัของการส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง
ไดแ้ก่ 
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- ส่วนลด (Discount) เป็นส่วนลดโดยตรงจากราคาท่ีก าหนด (List Price) จาก
การซ้ือแต่ละคร้ังในช่วงเวลาท่ีก าหนด หรืออาจเรียกวา่ Price-off , off-invoice หรือ off-list 

- ส่วนยอมให้ (Allowance) เป็นการน าเสนอส่ิงตอบแทนส าหรับผูค้ ้าปลีกท่ี
สนบัสนุนสินคา้ของผูผ้ลิตในลกัษณะใดลกัษณะหน่ึง เช่น Advertising Allowance เป็นส่วนยอดให้
เพื่อชดเชยให้กบัผูค้า้ปลีกส าหรับการโฆษณาสินคา้ของผูผ้ลิต หรือ Display Allowance เป็นส่วนยอม
ใหเ้พื่อชดเชยใหก้บัร้านคา้ท่ีจดัเน้ือท่ีวางสินคา้พิเศษใหแ้ก่ผูผ้ลิต 

- สินคา้ให้ฟรี (Free goods) ให้สินคา้เพิ่มพิเศษ เช่น ซ้ือ 10 กล่อง แถม 1 กล่อง
เป็นตน้ 

- เงินช่วยผลักสินคา้ (Push money) เป็นเงินสดหรือของขวญัท่ีมอบให้แก่คน
กลาง หรือพนกังานขาย เพื่อใหผ้ลกัสินคา้ของผูผ้ลิต 

- ส่ือโฆษณาพิเศษ (Specialty advertising items) เช่น ผูผ้ลิตมอบปากกา ปฎิทิน 
สมุดบนัทึก ท่ีมีช่ือของบริษทัติดอยูใ่หก้บัร้านคา้  

2.3.3 การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales-force promotion) เป็นการ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Salesman) หรือหน่วยงานขาย (Sales-force) เพื่อให้ใช้ความ
พยายามในการขายมากข้ึน ถือวา่เป็นการใชก้ลยทุธ์ผลกั (Push strategy)  

วตัถุประสงคข์องการส่งเสริมการขาย  
1. การดึงลูกคา้ใหม่  
2. การรักษาลูกคา้เก่าไว ้ 
3. การส่งเสริมลูกคา้ในปัจจุบนัใหซ้ื้อสินคา้ในปริมาณมาก  
4. การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์
5. การส่งเสริมการขายท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยกระดบั 
6. การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินคา้  

3. การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) พนกังานขาย หมายถึง ผูแ้ทนของบริษทั
ท่ีไปพบผูท่ี้คาดหวงั โดยมีวตัถุประสงคว์า่จะเปล่ียนแปลงสถานภาพของผูท่ี้คาดหวงัให้เป็นลูกคา้การ
บริหารการขาย หมายถึง การวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการควบคุมโปรแกรมการขายโดย
บุคคลท่ีถูกออกแบบมา เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการขายของบริษทั  

4. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หมายถึง ความพยายามขององค์กรในการ
สร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มสาธารณะ (Publics) ต่างๆเพื่อให้ไดม้าซ่ึงข่าวสารการประชาสัมพนัธ์เชิง
บวก การเสริมสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ร และการจดัการกบัข่าวลือ วิกฤติการณ์ หรือเหตุการณ์ท่ีไม่
พึงประสงค์ต่างๆ กลุ่มสาธารณะในท่ีน้ี จะรวมถึงประชาชนทัว่ไป พนักงาน ผูถื้อหุ้น ส่ือมวลชน 
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หน่วยงานราชการ และกลุ่มสาธารณะต่างๆ ท่ีอาจมีผลกระทบทั้งทางด้านบวก และดา้นลบต่อการ
ด าเนินงานขององคก์ร 

การประชาสัมพันธ์ มีข้อดี  คือ สามารถสร้างความเช่ือถือได้สูง และเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์แก่องคก์ารดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากวา่การโฆษณา พร้อมมีการเผยแพร่ข่าวสารอยา่งรวดเร็ว ส่วน
ขอ้เสียไดแ้ก่  อ านาจในการสร้างยอดขายต ่า และผูรั้บข่าวสารไม่สามารถโยงความสัมพนัธ์ระหว่าง
การประชาสัมพนัธ์ไปยงัผลิตภณัฑข์องบริษทัได ้ 
ส่ือท่ีใช้ในการประชาสัมพนัธ์ เช่น  การให้สัมภาษณ์/ให้ข่าว  การจดันิทรรศการ  การจดัเหตุการณ์
พิเศษ การบริจาคเพื่อการกุศล  การเป็นสปอนเซอร์ การตีพิมพเ์อกสาร และการสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีกบัชุมชน 

5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง การท าการตลาดไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภค
โดยตรง โดยอาศยัส่ือใดส่ือหน่ึงท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายให้โอกาสในการตอบ
กลบั อีกทั้งจะตอ้งมีการพฒันาฐานขอ้มูลของลูกคา้ (Customer Database) ข้ึนมาดว้ย  

ลกัษณะของการตลาดทางตรง  
                     1. เป็นระบบการกระท าร่วมกนั (Interactive system) หมายถึง เป็นกิจกรรมทางตรงท่ี
ไดผ้ลทั้ง สองทาง (Two-way communication) ระหวา่งนกัการตลาดกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
                     2. ใหโ้อกาสในการตอบกลบั (Opportunity to respond) 
3. สามารถท าท่ีไหนก็ได ้(Take place at any location) ผูซ้ื้อไม่จ  าเป็นตอ้งไปท่ีร้านคา้เม่ือซ้ือสินคา้ 
                     4. สามารถวดัได ้(Measurable) โดยวดัจากการตอบกลบัของลูกคา้ 
                     5. เป็นการติดต่อระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายโดยตรงไม่ผา่นบุคคลอ่ืน เป็นการท าการตลาด
แบบ One-to-One marketing  
                     6. มีการวางกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีแน่นอน (Precision targeting) 
                     7. เป็นกลยทุธ์ท่ีไม่สามารถมองเห็นได ้(On visible strategies) ท าใหคู้่แข่งไม่ทราบวา่เรา
ก าลงัท าอะไรกบัใคร 

องค์ประกอบในการท าการตลาดโดยตรง  
ในการท าการตลาดทางตรงนั้น ส่ิงท่ีส าคญั คือ การมีฐานขอ้มูลของลูกคา้ (Database) 

ด้วยการเก็บรวบรวมขอ้มูลอย่างมีระบบเก่ียวกับลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายให้เป็นปัจจุบนั สามารถ
เขา้ถึงและน าไปใชเ้พื่อจุดมุ่งหมายทางการตลาดไดห้รือเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ ขอ้มูล
ของลูกคา้จึงควรจะประกอบดว้ย รายละเอียดเก่ียวกบัลูกคา้ ชนิดของสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ซ้ือ และ
สัญญาการซ้ือขายในปัจจุบนั ซ่ึงส่ือ (Media) ท่ีใช้ในการท าการตลาดโดยตรงจะตอ้งเป็นส่ือประเภท 
Direct response คือ จะต้องให้ลูกคา้สามารถติดต่อกลบัมายงับริษทัได้โดยง่าย ได้แก่ จดหมายตรง 
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เคร่ืองโทรสาร ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ โทรศพัท ์โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  แคตตาล็อค  
คอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต  และป้ายโฆษณา  

2.1.3 การจ าแนกประเภทธุรกจิค้าปลกี (ฉตัรชยั ตวงรัตนพนัธ์,  2552) 
1. ร้านขายสินคา้เฉพาะอยา่งหรือเฉพาะยี่ห้อ (Specialty Store) ขายสินคา้เพียงชนิดเดียว 

แต่หลากหลาย เช่น ร้านอุปกรณ์กีฬา ร้านรองเทา้ ร้านเส้ือผา้ ร้านดอกไม ้ร้านไอศกรีม ร้านขนมปัง 
เป็นตน้ 

2. ห้างสรรพสินคา้ (Department Store) จะขายสินคา้หลายประเภทหลายชนิดรวมกนัมี
การแบ่งสินคา้เป็นแผนกตามหมวดหมู่ เพื่อให้การจดัวางสินคา้ การส่งเสริมการขายการให้บริการ
ลูกคา้ และการควบคุมการขาย เป็นไปดว้ยความสะดวกและมีประสิทธิภาพ สินคา้ท่ีจะขายจะมีความ
ทนัสมยัคุณภาพดี ราคาสูง และน าแฟชัน่ 

3. ศูนย์การค้าครบวงจร (Shopping center or shopping complex) พัฒนามาจากห้าง 
สรรพสินคา้ เป็นธุรกิจท่ีใช้เงินลงทุนสูง ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการได้ในสถานท่ีแห่งเดียว 
(One Stop Shopping) จะมีห้างสรรพสินคา้ร้านคา้และมีแหล่งบนัเทิง เช่น สวนสนุก ศูนยอ์าหาร และ
โรงภาพยนตร์ท าใหลู้กคา้ซ้ือของควบคู่ไปกบัการหาความบนัเทิงได ้

4. ร้านสรรพาหาร(Super market)จะขายสินค้าท่ีจ  าเป็นในชีวิตประจ าว ัน โดยให้
ความส าคญัท่ีความสดใหม่ และหลากหลายของอาหาร ได้แก่ อาหารสด อาหารกระป๋อง ของช า 
สุขภณัฑ์ อุปกรณ์การท าอาหาร เป็นต้น จะให้ลูกค้าบริการตวัเอง (Self Service)โดยทัว่ไปจะเห็น
ร้านคา้แบบน้ีอยู่ภายในห้างสรรพสินคา้ หรือบริเวณชั้นล่าง ชั้นใตดิ้น การท่ีห้างสรรพสินคา้น าเอาร้า
นาสรรพ าหารมารวมกนัก็เพื่อให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้อยา่งครบถว้นในท่ีเดียว(One Stop Shopping) เช่น ท็
อปส์ (Tops) ส่วนร้านสรรพาหารท่ีตั้งโดยไม่ไดร้วมกบั ห้างสรรพสินคา้ เช่น ฟู้ ดแลนด์           (Food 
Land) และโลตสัเอกซ์เพรส เป็นตน้  

5. ร้านคา้สะดวกซ้ือ (Convenience Store) จะขายสินคา้ท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั ท าเล
ท่ีตั้งสะดวก เคร่ืองด่ืม อาหาร ประเภทฟาสต์ฟู้ ด ( Fast food ) เช่น อาหารและขนมส าเร็จรูปร้านคา้
สะดวกซ้ือหลายแห่งให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ช่วยให้ความสะดวกแก่ลูกคา้ แต่สินคา้ในร้านจะไม่
หลากหลาย เหมือนร้านสรรพาหาร เช่น เซเว่น-อีเลฟเว่น (7-Eleven) เอเอ็ม-พีเอ็ม(Am-Pm) จิฟฟ่ี 
(Jiffy) เป็นตน้ 

6. ร้านขายสินคา้ลดราคา (Discount Store) จะเนน้ขายสินคา้ประเภทเส้ือผา้ เคร่ืองนุ่งห่ม 
อุปกรณ์ไฟฟ้าต่างๆ ในราคาท่ีถูก เช่น ร้านขายสินคา้กีฬาลดราคา ร้านขายเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าลดราคา และ
ร้านขายหนงัสือลดราคา จะอยูแ่ถบชานเมือง มีลกัษณะมีร้านไม่หรูหรามากเพื่อลดตน้ทุนการก่อสร้าง 
เช่น ร้านแผงลอย เป็นตน้ สินคา้ท่ีวางจ าหน่ายไม่แตกต่างจากสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้
แต่คุณภาพและราคาต ่ากวา่และมีสินคา้ใหเ้ลือกนอ้ยกวา่ในหา้งสรรพสินคา้ 
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7. พ่อค้าปลีกขายสินค้าราคาถูก (Off-price retailer) เป็นร้านท่ีคิดราคาสินคา้ท่ีต ่ากว่า
ราคาขายปลีกทัว่ไป เน่ืองจากซ้ือสินคา้มาในราคาท่ีต ่ากวา่ ไดแ้ก่ ร้านคา้ปลีก ซ่ึงเป็นเครือข่ายช่องทาง
โรงงานผูผ้ลิต ผูค้า้ปลีกอิสระ และร้านคา้ส่งท่ีลกัษณะเป็นคลงัสินคา้ 

8. ร้านขายสินคา้ขนาดใหญ่ (Super Store) จะเน้นให้ลูกคา้ซ้ือสินคา้ได้ในสถานท่ีแห่ง
เดียว (One Stop Shopping) ประกอบด้วยร้านสรรพาหาร สินค้าประเภทเคร่ืองใช้ในครัวเรือน 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เส้ือผา้ มาขายเพิ่มเติม แต่จะไม่เนน้ยี่ห้อ และคุณภาพสูงเหมือนกบัห้างสรรพสินคา้แต่
ราคาสินคา้ถูกกวา่ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

8.1 ร้านคา้ปลีกท่ีรวมร้านสรรพาหารและร้านขายยาเขา้ดว้ยกนั (Combination Store) 
8.2 ร้านคา้ปลีกขายสินคา้ราคาถูก (Hypermarket or super center) คลา้ยกบัร้านขายของ

ราคาถูกจะขายสินคา้อาหารอุปโภคบริโภค และอ่ืนๆ ท่ีจ าเป็น ไม่มีการจดัตกแต่งร้านคา้ และจดัเรียง 
สินคา้แบบคลงัสินคา้ (Warehouse) และให้ลูกคา้บริการตวัเอง (Self service) เช่น โลตสั    บ๊ิกซี เป็น
ตน้ 

9. ร้านค้าท่ีใช้แค็ตตาล็อก (Catalog showroom) เป็นร้านท่ีขายสินค้าจ านวนมาก โดย
น าเสนอสินคา้ผ่านแค็ตตาล็อก มีอตัราหมุนเวียน ของสินคา้สูง และขายสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงในราคาลด
พิเศษ ไดแ้ก่ อญัมณี กลอ้งถ่ายรูป ของเล่น อุปกรณ์กีฬา ลูกคา้จะซ้ือสินคา้จากแค็ตตาล็อกร้านน้ีจะมี
ตน้ทุนต ่า เพราะไม่ตอ้งแสดงสินคา้ และไม่มีสินคา้คงเหลือ จึงขายสินคา้ไดร้าคาต ่า 

10. มินิมาร์ท (Minimart) เป็นการย่อส่วนของร้านสรรพาหารด้านพื้นท่ี ชนิด และ 
ปริมาณของสินคา้ท่ีขาย โดยใชว้ธีิการด าเนินงาน และสินคา้ท่ีขายเช่นเดียวกบัร้านสรรพาหารอาจเป็น
เพราะสภาพการคมนาคม ท่ีแออดัมาก พื้นท่ีในเมืองจึงหายากข้ึนและราคาสูง การลงทุนในร้านสรรพา
หารจึงสูงและไม่ค่อยเหมาะสม ขณะเดียวกนัแนวโน้มประชากรเร่ิมกระจายออกสู่ชานเมืองมากข้ึน 
มินิมาร์ทจึงเหมาะท่ีจะตั้งตามตวัเมือง และชานเมืองท่ีชุมชนยงัไม่หนาแน่น 

11. ร้านขายของช าหรือโชวห่์วย (Grocery store หรือ Mom & Pop store หรือ Provincial 
store) เป็นร้านคา้แบบดั้งเดิมขายสินคา้อุปโภคบริโภค การบริหารเป็นสมาชิกในครอบครัว ร้านมินิ
มาร์ท ท่ีเห็นกนัทุกวนัน้ี จดัเป็นร้านขายของช าท่ีมีปรับปรุงการจดัการให้ดีข้ึนเท่านั้น ร้านคา้ แบบมินิ
มาร์ท จะตอ้งมีส่วนของอาหารสด (Fresh food) และสินอุปโภคบริโภคทัว่ไป ร้านแบบน้ีจดัได้ว่ามี
จ านวนมากท่ีสุดในร้ายคา้ปลีกแบบต่างๆการจดัตั้งใชเ้งินทุนนอ้ย ค่าใชจ่้ายต ่า แต่ก าไรก็ต ่าดว้ยเพราะ
อ านาจการซ้ือต ่า 

 
2.2   ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

วรานนท์  ไชยวงศ์  (2550) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก         
ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยท าการเก็บ



 

12 

ตวัอยา่ง  จากร้านคา้ปลีกสินคา้อุปโภคบริโภคแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 160 
ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนา  ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ีย ซ่ึงผลการศึกษามีดงัต่อไปน้ี 

ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น เพศหญิง อายุระหว่าง 41-50 ปี  การศึกษา
ระดบัประถมศึกษา  มีลกัษณะร้านคา้เป็นร้านคา้ปลีก  ขนาด 2 คูหา หรือประมาณ 64 ตารางเมตร  โดย
ด าเนินกิจการมามากกวา่  10  ปี มียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 70,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้จากผู ้
จดัจ  าหน่ายมากกว่า 5 แห่งโดยส่วนใหญ่ซ้ือจากผูผ้ลิตหรือบริษัทเจ้าของสินค้าท่ีน ามาขายผ่าน
พนกังานขายโดยตรง 

จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภค
บริโภคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบวา่ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใหค้วามส าคญัในระดบัมากทุกปัจจยั
ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง 

โดยปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ ์ใหค้วามส าคญัสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีชนิดสินคา้และตรา
ยีห่อ้ ตรงตามความตอ้งการ รองลงมาคือ รับเปล่ียนคืนสินคา้เสียหาย หมดอาย ุ และมีปริมาณสินคา้ให้
ซ้ือยา่งเพียงพอ 

ด้านราคา ให้ความส าคญัสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ  ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ รองลงมาคือ 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และการใหเ้ครดิตในการช าระเงิน 

ดา้นการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญัสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีบริการส่งสินคา้ รองลงมา
คือ สถานท่ีตั้งเหมาะสมสะดวก และมีสินคา้ครบตามท่ีตอ้งการเสมอ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญัสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ พนกังานขายมีอธัยาศยั
ดี  รองลงมาคือ มีตวัแทนร้านมาติดต่อประจ า และมีพนกังานบริการ(ยกของ) 

สมชัย รัตน์ปิยะภาภรณ์ (2557) ได้ศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุน
เทียนต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เจา้ของร้านคา้
ปลีกในเขตบางขุนเทียนท่ีจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ การเก็บรวบรวมขอ้มูลใชว้ิธีการคดัเลือกตวัอยา่ง
ตามสะดวก จากตัวอย่างจ านวน 150 ราย  โดยใช้แบบสอบถาม  การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี  ร้อยละ  และค่าเฉล่ีย   

ผลการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 40-49 ปี  
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น   ต าแหน่งในกิจการเป็นเจ้าของกิจการ มี
ยอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 70,000 บาท และยอดขายนมพาสเจอร์ไรซ์
ทุกยี่ห้อในร้านค้าโดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 7,000 บาท   ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านค้า 5-6 ปี             
บริเวณท่ีตั้งของร้านคา้อยู่ในแหล่งชุมชน ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้นอกเหนือจากนมพาส
เจอร์ไรซ์ คือ เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์ ขนมขบเค้ียว และน ้ าด่ืม   ยีห่้อนมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายใน
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ร้านคา้ คือ ดชัมิลล์  และบีทาเกน้  ส่วนยีห่้อนมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้มากท่ีสุดคือ ดชัมิลล ์
ปริมาณในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์ต่อคร้ังคือ 24 ขวด ความถ่ีในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์คือ 
สัปดาห์ละ 3 คร้ัง และสัปดาห์ละ 2 คร้ัง    และจ านวนเงินในการสั่งซ้ือนมพาสเจอร์ไรซ์แต่ละคร้ังคือ 
201-300 บาท  

ผลการศึกษาความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในเขตบางขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทน
จ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความ
คาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านผลิตภณัฑ์ และให้ระดบัความ
คาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก ใน
ปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัเรียงล าดบัค่าเฉล่ีย 3 ล าดบัแรก ช่ือเสียงของตราสินคา้  รองลงมาคือ รูปแบบ
ของบรรจุภณัฑส์วยงาม ทนัสมยั และมีฉลากแสดงขอ้มูลทางโภชนาการ วนัท่ีผลิต วนัท่ีหมดอายอุยา่ง
ชดัเจน    

ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ใน
ปัจจยัย่อยมีความคาดหวงัเรียงล าดับค่าเฉล่ีย 3 ล าดับแรก คือมีฉลากแสดงราคาขายปลีกชัดเจน 
รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั สามารถแข่งขนัได ้ และ
ราคาสินคา้มีความคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงบ่อย   

ดา้นการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 
ในปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัเรียงล าดบัค่าเฉล่ีย 3 ล าดบัแรก คือมีบริการส่งสินคา้ใหถึ้งท่ี  รองลงมาคือ 
ความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ และความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้   

ดา้นส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบั
ปานกลาง ในปัจจยัยอ่ยมีความคาดหวงัเรียงล าดบัค่าเฉล่ียดงัต่อไปน้ี คือการโฆษณาผา่นส่ือ โทรทศัน์ 
วทิยุ  เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค พนกังานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยยีนร้านคา้สม ่าเสมอ  การใชด้ารา 
นกัร้อง หรือผูมี้ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ มีการจดักิจกรรมแจกสินคา้ให้ผูบ้ริโภคทดลองชิม  และมี
ความคาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีสินคา้แถมฟรีใหร้้านคา้  การส่งเสริมการขายไปยงั
ผูบ้ริโภค เช่น ของแถมคะแนนแลกของรางวลั หรือชิงโชค เพื่อกระตุน้ ยอดขาย  มีกิจกรรมช่วยเหลือ
สังคม มีบริการจดัโชวสิ์นคา้ภายในร้าน มีการแจกเอกสารแนะน าขอ้มูลเก่ียวกบัประโยชน์สินคา้ มี
รางวลัพิเศษให้ร้านคา้เม่ือท ายอดขายไดต้ามท่ีก าหนด มีตูเ้ยน็ส าหรับแช่นมพาสเจอร์ไรซ์ให้ร้านคา้ยืม 
มีบริการตกแต่งร้านคา้ให้ลูกคา้ฟรี  มีการจดักิจกรรม เหตุการณ์พิเศษในทอ้งท่ี เช่น คอนเสิร์ต กีฬา 
การประกวด การจดัอบรมความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ส าหรับปัจจยัยอ่ยท่ีมีความ
คาดหวงัมีค่าเฉล่ียในระดบัน้อยได้แก่ มีอุปกรณ์ตกแต่งให้ร้านคา้ฟรี เช่น ร่ม แบนเนอร์ สต๊ิกเกอร์  
การจดัอบรมเทคนิคการตกแต่งร้านคา้ การจดัอบรมเทคนิคการขายสินคา้ ใหแ้ก่ร้านคา้ ตามล าดบั 
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการศึกษา 
 

ในการศึกษาการศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งแลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลการศึกษา โดยผูศึ้กษาไดก้ าหนด
ขอบเขตของการวจิยัและระเบียบวธีิวจิยัตามขั้นตอนดงัน้ี   

 

3.1 ขอบเขตการศึกษา 
ขอบเขตเนือ้หา 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคทั้ง 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นพนกังานขาย  การ
ส่งเสริมการขาย  การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์  

ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เจา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีตั้งอยูใ่นเขตอ าเภอเมือง

จงัหวดัเชียงใหม่ มุ่งศึกษาไปยงัร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค (Consumer 
Product) แต่เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมทั้งหมดจึงใชจ้  านวนร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้ งเดิมท่ีจดทะเบียนการค้า ณ ส านักงานทะเบียนการค้าจงัหวดัเชียงใหม่ พ.ศ. 2557 ซ่ึงมีจ านวน
ทั้งหมด 548 แห่ง  

การคัดเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เจา้ของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมท่ีตั้งอยู่ในเขต

อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 254 ร้านคา้ ซ่ึงขนาดตวัอยา่งไดจ้ากการเปิดตารางของ Saunders 
และคณะ (2000) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และความคลาดเคล่ือน ร้อยละ 5 ได ้254 ตวัอยา่งโดย
ท าการคดัเลือกตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ทั้งน้ีการเก็บรวบขอ้มูลเป็นไปตาม
ขอบเขตประชากรท่ีก าหนด (ดูภาคผนวก ข) 
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3.2 วธีิการศึกษา 
 ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
ขอ้มูลปฐมภูมิ(Primary Data)ใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการออกแบบสอบถาม

ไปยงักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 254 ชุด เพื่อศึกษาถึงความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค 

 
3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคื 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทสินคา้  
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค 
ส่วนท่ี 3 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค 
 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ 
1. ข้อมูลทั่วไป จากแบบสอบถามส่วนท่ี  1 วิ เคราะห์โดยใช้ส ถิ ติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
2. ขอ้มูลระดบัความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิต

สินคา้อุปโภคบริโภคทั้ง 5 ดา้น จากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 น ามาวิเคราะห์ดว้ยค่าเฉล่ีย (Mean) โดยใช้
มาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) วดัระดบัความคาดหวงัท่ีมีผลต่อการเลือก 5 ระดบัไดแ้ก่ มี
ความคาดหวงัมากท่ีสุด  มีความคาดหวงัมาก  มีความคาดหวงัปานกลาง มีความคาดหวงัน้อยมีความ
คาดหวงันอ้ยท่ีสุด 
          ระดับความคาดหวงั         ระดับคะแนน 

มีความคาดหวงัมากท่ีสุด         5 
มีความคาดหวงัมาก         4 
มีความคาดหวงัปานกลาง         3 
มีความคาดหวงันอ้ย         2 
มีความคาดหวงันอ้ยท่ีสุด         1 
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        ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพื่อวิเคราะห์ผล แบ่งเป็น 5 ระดบัจากช่วงค่าเฉล่ียดงัต่อไปน้ี 

   คะแนนเฉลีย่          การแปลผล 

   4.50 - 5.00    มีความคาดหวงัมากท่ีสุด 
   3.50 - 4.49    มีความคาดหวงัมาก 
   2.50 - 3.49    มีความคาดหวงัปานกลาง 
   1.50 - 2.49    มีความคาดหวงันอ้ย 
   1.00 - 1.49    มีความคาดหวงันอ้ยท่ีสุด 

 

3.5 ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษา  
ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาตั้งแต่ 1 กรกฎาคม-30 พฤศจิกายน 2557 
ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่ 1-20 ตุลาคม  2557 

 
3.6 สถานทีท่ีใ่ช้ในการด าเนินการศึกษาและรวมรวมข้อมูล  

ในการศึกษาคร้ังน้ี ใช้สถานท่ีเก็บรวบรวมข้อมูล คือ ร้านค้าปลีกท่ีจ าหน่ายสินค้า
ป ระ เภท อุป โภคบ ริโภ ค ใน เข ตอ า เภ อ เมื อ งจังห วัด เชี ย งให ม่ แ ล ะคณ ะบ ริห าร ธุ ร กิ จ 
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในคร้ังน้ีไดแ้บ่งผลการศึกษา ออกเป็น 7 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของร้านคา้ปลีก (ตารางท่ี 1-10) 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กิจกรรมของตลาดผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค (ตารางท่ี 11 - 15) 
ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กิจกรรมของตลาดผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินกิจการ (ตารางท่ี 16 - 19) 
ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กิจกรรมของตลาดผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค จ าแนกตามยอดขายเฉล่ียต่อเดือน (ตารางท่ี 20 - 23) 
ส่วนท่ี 5 ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กิจกรรมของตลาดผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค จ าแนกตามเพศ (ตารางท่ี 24 - 27) 
ส่วนท่ี 6 ข้อมูลเก่ียวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กิจกรรมของตลาดผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค จ าแนกตามลกัษณะร้านคา้ (ตารางท่ี 28 - 31) 
ส่วนท่ี 7 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
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4.1 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของร้านค้าปลกี 
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ จ านวน ร้อยละ 

0 - 2 ปี 34 13.39 
3 - 4 ปี 70 27.56 
5 - 6 ปี 46 18.11 
7 - 8 ปี 49 19.29 
9 - 10 ปี 53 20.87 
มากกวา่ 10 ปี 2 0.79 

รวม 254 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 ระยะเวลาในการด าเนินกิจการของร้านคา้ปลีกอยู่ท่ี 3 - 4 ปีมากท่ีสุด    
คิดเป็นร้อยละ 27.56 รองลงมาคือ 9 - 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.87 7 - 8 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.29 5 - 6 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 18.11 0 - 2 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.39 และมากกวา่ 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.79 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามแห่งท่ีตั้งของร้านคา้ 
 

แห่งทีต่ั้งของร้านค้า จ านวน ร้อยละ 

ในตลาด 84 33.07 
ในแหล่งชุมชน 78 30.71 
สหกรณ์ ในโรงเรียน / หน่วยงาน
ราชการ 

17 6.69 

ริมถนนใหญ่ 75 29.53 
รวม 254 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 แห่งท่ีตั้งร้านคา้ปลีกอยู่บริเวณ ในตลาด มากท่ีสุดเป็นร้อยละ 33.07 

รองลงมาคือในแหล่งชุมชน คิดเป็นร้อยละ 30.71 ริมถนนใหญ่ คิดเป็นร้อยละ 29.53 สหกรณ์ ใน
โรงเรียน / หน่วยงานราชการ คิดเป็นร้อยละ 6.69 ตามล าดบั  
 
ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามลกัษณะร้านคา้ 

 

ลกัษณะร้านค้า จ านวน ร้อยละ 

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) 120 47.24 
ร้านมินิมาร์ท 75 29.53 
ร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ 59 23.23 

รวม 254 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.3 ร้านค้าปลีก มีลักษณะเป็น ร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม (ร้านโชว์ห่วย)      
มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.24 รองลงมาคือ ร้านมินิมาร์ท คิดเป็นร้อยละ 29.53 และร้านคา้ปลีกท่ีขาย
ส่งควบคู่ คิดเป็นร้อยละ 23.23 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามขนาดร้านคา้ 
 

ขนาดร้านค้า จ านวน ร้อยละ 

1 คูหา (ประมาณ32 ตร.ม.) 69 27.17 
2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) 118 46.46 
3 คูหา (ประมาณ 96 ตร.ม.) 54 21.26 
มากกวา่ 3 คูหา 13 5.12 

รวม 254 100.00 
 

จากตารางท่ี  4.4 ร้านค้าปลีก มีขนาด2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) มากท่ีสุด คิดเป็น    
ร้อยละ 46.46 รองลงมาคือ 1 คูหา (ประมาณ 32 ตร.ม.) คิดเป็นร้อยละ 27.17  3 คูหา (ประมาณ 96     
ตร.ม.) คิดเป็นร้อยละ 21.26 และมากกวา่ 3 คูหา คิดเป็นร้อยละ 5.12 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามยอดขายเฉล่ียต่อเดือน   
 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน   จ านวน ร้อยละ 

10,001-20,000 บาท 11 4.33 
20,001-30,000 บาท 37 14.57 
30,001-40,000 บาท 63 24.80 
40,001-50,000 บาท 55 21.65 
50,001-60,000 บาท 33 12.99 
60,001-70,000 บาท 34 13.39 

รวม 254 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.5 ร้านค้าปลีกมียอดขาย 30,001-40,000 บาท  มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 

24.80 รองลงมาคือ 40,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 21.65  20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
14.57 60,001-70,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 13.39 50,001-60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.99 และ
10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.33 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามจ านวนแห่งท่ีซ้ือสินคา้ 
 

จ านวนแห่งทีซ้ื่อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

1 แห่ง 28 11.02 
2 แห่ง 69 27.17 
3 แห่ง 96 37.80 
4 แห่ง 36 14.17 
5 แห่ง 2 0.79 
มากกวา่ 5 แห่ง 23 9.06 

รวม 254 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.6 ร้านคา้ปลีก รับสินคา้จาก ผูแ้ทนจ าหน่าย ประมาณ 3 แห่ง มากท่ีสุด    
คิดเป็นร้อยละ 37.8 รองลงมาคือ 2 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 27.17 4 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 14.17 1 แห่ง       
คิดเป็นร้อยละ 11.02 มากกวา่ 5 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 9.06 และ 5 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 0.79 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามแหล่งท่ีซ้ือสินคา้  
 

แหล่งทีซ้ื่อสินค้า จ านวน ร้อยละ 

ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร 229 90.16 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั  บ๊ิกซี 194 76.38 
ร้านคา้ส่ง เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด 87 34.25 
สั่งซ้ือจากผูผ้ลิต หรือ ตวัแทนจ าหน่าย 194 76.38 
เดินทางไปซ้ือจากหนา้โรงงานผูผ้ลิต 22 8.66 

  หมายเหตุ : ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้  
 

จากตารางท่ี 4.7 ร้านคา้ปลีกซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แม็คโคร มากท่ีสุด    
คิดเป็นร้อยละ 90.16 ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั  บ๊ิกซี  คิดเป็นร้อยละ 76.38 สั่งซ้ือจากผูผ้ลิต 
หรือ ตวัแทนจ าหน่าย  คิดเป็นร้อยละ 76.38  ร้านคา้ส่ง เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด คิดเป็นร้อยละ  34.25 
และเดินทางไปซ้ือจากหนา้โรงงานผูผ้ลิต คิดเป็นร้อยละ 8.66 ตามล าดบั 
 
 
ตารางที ่4.8 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 109 42.91 
หญิง 145 57.09 

รวม 254 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่าเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเป็นเพศหญิง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
57.09 และ เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 42.91  
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ตารางที ่4.9 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 20 ปี หรือเท่ากบั 20 ปี 14 5.51 
อาย ุ21 - 30 ปี 74 29.13 
อาย ุ31 - 40 ปี 89 35.04 
อาย ุ41 - 50 ปี 63 24.80 
อาย ุ51 - 60 ปี 14 5.51 
มากกวา่ 60 ปี 14 5.51 

รวม 254 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่าเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกอายุ 31 - 40 ปี มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 
35.04 รองลงมาคือ อายุ 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.13 อายุ 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.8 ไม่เกิน    
20 ปี หรือเท่ากับ 20 ปี และอายุ 51 - 60 ปี และมากกว่า 60 ปี มีค่าเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 5.51 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ประถมศึกษา 45 17.72 
มธัยมศึกษา 60 23.62 
อนุปริญญา 65 25.59 
ปริญญาตรี 80 31.50 
สูงกวา่ปริญญาตรี 4 1.57 

รวม 254 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีก มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด 

คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมาคือ อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 25.20 มธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 23.62
ประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 17.72 และสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 1.57 ตามล าดบั 
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4.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค 

 
ตารางที่ 4.11 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย 
 

ด้านพนักงานขาย 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

พนกังานมีการนดัหมาย
ทุกคร้ังก่อนเขา้พบ 

151 
(59.45) 

96 
(37.80) 

7 
(2.76) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานมาตรงต่อเวลา 
166 

(65.35) 
81 

(31.89) 
7 

(2.76) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
พนกังานขายมาเป็น
ประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ 

170 
(66.93) 

79 
(31.10) 

5 
(1.97) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความรู้ใน
ตวัสินคา้ 

175 
(68.90) 

75 
(29.53) 

4 
(1.57) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีอ านาจ
ตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการ
ต่อรอง 

169 
(66.54) 

81 
(31.89) 

3 
(1.18) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานท างานอยา่งเป็น
ระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว 

177 
(69.69) 

73 
(28.74) 

4 
(1.57) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานมีการติดตามผล
และดูแลลูกคา้ท่ีดี 

169 
(66.54) 

82 
(32.28) 

3 
(1.18) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความเป็น
มิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 

172 
(67.72) 

79 
(31.10) 

3 
(1.18) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีก
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย 
 

ด้านพนักงานขาย 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

พนกังานขายแสดงความ
กระตือรือร้น ช่วยเหลือ
อยา่งจริงใจ 

174 
(68.50) 

77 
(30.31) 

3 
(1.18) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความ
ซ่ือสัตย ์

181 
(71.3) 

70 
(27.6) 

3 
(1.18) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.65 
(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.11 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.65)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นพนักงานขายในระดบั
มากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ได้แก่ พนักงานขายมีความซ่ือสัตย์ (ค่าเฉล่ีย 4.70) รองลงมาคือพนักงาน
ท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.68) พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนกังาน
ขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส และพนกังานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.67) พนักงานขายมาเป็นประจ าอยู่สม ่าเสมอ และพนักงานขายมีอ านาจ
ตดัสินใจเม่ือลูกคา้ต่อรอง และพนกังานมีการติดต่อมผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.65)  พนักงานมาตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.63) และพนักงานมีการนัดหมายทุกคร้ังก่อนเข้าพบ 
(ค่าเฉล่ีย 4.57) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการใหส่้วนลดเงินสด 
196 

(77.17) 
51 

(20.08) 
7 

(2.76) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
4.74 

(มากท่ีสุด) 
มีการให้ส่วนลดปริมาณ 
เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมาก
จะไดส่้วนลดในอตัราส่วน
ท่ีเพิ่มข้ึน 

199 
(78.35) 

51 
(20.08) 

4 
(1.57) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล 
198 

(77.95) 
51 

(20.08) 
5 

(1.97) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 
194 

(76.38) 
55 

(21.65) 
5 

(1.97) 
0 

(0.00) 
0 

(0.00) 
4.74 

(มากท่ีสุด) 
ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม 
(Premium) 

180 
(70.87) 

70 
(27.56) 

4 
(1.57) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

เงินคืน (Rebate) 
188 

(74.02) 
57 

(22.44) 
8 

(3.15) 
1 

(0.39) 
0 
(0.00) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

การได้รับค่าตอบแทนเม่ือ
ช่วยผู ้ผลิตน าเสนอสินค้า
ให ้

176 
(69.29) 

66 
(25.98) 

11 
(4.33) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.64 
(มากท่ีสุด) 

การไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 
10 แถม 1 

194 
(76.38) 

57 
(22.44) 

3 
(1.18) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

การได้รับ เงินสนับสนุน
การโฆษณาสินคา้ 

179 
(70.47) 

63 
(24.80) 

12 
(4.72) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

การได้รับ เงินสนับสนุน
ส าหรับการขายสินคา้ 

180 
(70.87) 

62 
(24.41) 

12 
(4.72) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคในดา้นการส่งเสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ก าร มี ข อ งช า ร่ ว ย จ าก
ผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 

160 
(62.99) 

77 
(30.31) 

17 
(6.69) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

ก า ร ช่ ว ย จั ด /ต ก แ ต่ ง
ภายในร้านคา้ 

149 
(58.66) 

87 
(34.25) 

18 
(7.09) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

มีพนักงานช่วยจัดเรียง
สินคา้ 

146 
(57.48) 

86 
(33.86) 

21 
(8.27) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.48 
(มาก) 

มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ 
137 

(53.94) 
85 

(33.46) 
31 

(12.20) 
1 

(0.39) 
0 

(0.00) 
4.41 
(มาก) 

การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/
ตู ้ /อุปกรณ์ ท่ี ใช้ภายใน
ร้าน 

150 
(59.06) 

89 
(35.04) 

15 
(5.91) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

การจัดกิจกรรมชิงโชค
ส าหรับลูกคา้ (End user) 

151 
(59.45) 

83 
(32.68) 

20 
(7.87) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

การจัดกิจกรรมชิงโชค
ส าหรับร้านคา้ 

159 
(62.60) 

83 
(32.68) 

12 
(4.72) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินค้าเม่ือขาย
ไม่ได ้

183 
(72.05) 

65 
(25.59) 

6 
(2.36) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

ก าร รับ คื น สิ น ค้ า เม่ื อ
หมดอาย ุ

189 
(74.41) 

61 
(24.02) 

4 
(1.57) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

ก าร รับ คื น สิ น ค้ า เม่ื อ
เสียหาย 

187 
(73.62) 

61 
(24.02) 

6 
(2.36) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.64 
(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.12 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.64)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ใน
ระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการใชส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลด
ในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน (ค่าเฉล่ีย 4.77) รองลงมาคือมีการให้ส่วนลดทา้ยบิล (ค่าเฉล่ีย 4.76) การได้
สินคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 (ค่าเฉล่ีย 4.75) มีการให้ส่วนลดเงินสด และของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี มี
ค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.74) การรับคืนสินค้าเม่ือหมดอายุ (ค่าเฉล่ีย 4.73) การรับคืนสินค้าเม่ือ
เสียหาย (ค่าเฉล่ีย 4.71) เงินคืน (Rebate) และการรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้ มีค่าเฉล่ีย (ค่าเฉล่ีย 4.70) 
ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) (ค่าเฉล่ีย 4.69) การไดรั้บเงินสนบัสนุนกาโฆษณาสินคา้ และ
การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.66) การไดรั้บค่าตอบแทน
เม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ (ค่าเฉล่ีย 4.64) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้  (ค่าเฉล่ีย 4.58) 
การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกค้า (ค่าเฉล่ีย 4.56) การช่วยเหลือด้านชั้นวาง/ตู้/อุปกรณ์ท่ีใช้
ภายในร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.53) และการช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ และ การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับ
ลูกคา้ (End user) มีค่าเฉล่ียเท่กนั (ค่าเฉล่ีย 4.52) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขาย ใน
ระดบัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่ มีพนักงานช่วยจดัเรียงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.48) และมีการตั้งกองโชว์
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.41) 
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ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณา 
 

ด้านการโฆษณา 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือ
ต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์Internet 

127 
(50.00) 

115 
(45.28) 

11 
(4.33) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.45 
(มาก) 

การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อ
สร้างการจดจ าตราสินคา้
ไดดี้ 

124 
(48.82) 

119 
(46.85) 

10 
(3.94) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.44 
(มาก) 

เน้ือหาโฆษณามีความ 
น่าสนใจสามารถสร้างการ
จดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี 

130 
(51.18) 

113 
(44.49) 

10 
(3.94) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.46 
(มาก) 

การโฆษณาเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์สินคา้ 

121 
(47.64) 

120 
(47.24) 

12 
(4.72) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.42 
(มาก) 

ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย 

131 
(51.57) 

110 
(43.31) 

12 
(4.72) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.46 
(มาก) 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
ในทอ้งถ่ิน เช่นป้าย
โฆษณาตามขา้งทาง วทิยุ
ทอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

123 
(48.43) 

117 
(46.06) 

13 
(5.12) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.43 
(มาก) 

การใชส่ื้อเหมาะสมกบั
อาณาเขตการคา้ของกิจการ 

128 
(50.39) 

112 
(44.09) 

13 
(5.12) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.44 
(มาก) 

การท าป้ายโฆษณาใหก้บั
ทางร้าน เช่น ป้ายหนา้
ร้านคา้ 

130 
(51.18) 

109 
(42.91) 

13 
(5.12) 

2 
(0.79) 

0 
(0.00) 

4.44 
(มาก) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณา 
 

ด้านการโฆษณา 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 
131 

(51.57) 
101 

(39.76) 
19 

(7.48) 
3 

(1.18) 
0 

(0.00) 
4.42 
(มาก) 

มีการท าโฆษณาร่วมกนั
ระหวา่งเจา้ของสินคา้กบั
ร้านคา้ 

133 
(52.36) 

99 
(38.98) 

21 
(8.27) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.43 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.43 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.13 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 4.44)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการโฆษณา ในระดบั
มาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ เน้ือหาโฆษณามีความน่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.46) รองลงมาคือ มีการ
โฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet (ค่าเฉล่ีย 
4.45) โฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้ และการใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้
ของกิจการ และ การท าป้ายโฆษณาให้กบัทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.44) มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยุทอ้งถ่ิน เป็นตน้ และมี
การท าโฆษณาร่วมกันระหว่างเจา้ของสินค้ากับร้านค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.43)  และการ
โฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และมีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น (ค่าเฉล่ีย 4.42) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ระดับความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีการใหค้วามรู้แก่
ผูบ้ริโภคและสังคมใน
ทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 

113 
(44.49) 

112 
(44.09) 

28 
(11.02) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.33 
(มาก) 

ช่วยใหข้อ้มูลข่าวสารแก่
ผูบ้ริโภค ในการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 

124 
(48.82) 

104 
(40.94) 

25 
(9.84) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.38 
(มาก) 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วย
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ชุมชน เช่น การจดักิจกรรม
เพื่อสังคม 

111 
(43.70) 

108 
(42.52) 

33 
(12.99) 

2 
(0.79) 

0 
(0.00) 

4.29 
(มาก) 

ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้ง
เผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง 

118 
(46.46) 

112 
(44.09) 

23 
(9.06) 

1 
(0.39) 

0 
(0.00) 

4.37 
(มาก) 

การประชาสัมพนัธ์จุด
จ าหน่ายของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่าย 

126 
(49.61) 

104 
(40.94) 

21 
(8.27) 

2 
(0.79) 

1 
(0.39) 

4.39 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.35 
(มาก) 
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จากตารางท่ี 4.14 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.35)  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบั
มาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย   (ค่าเฉล่ีย 4.39) 
รองลงมาคือ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.38) 
ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่งกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.37) มีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภค
และสังคมในท้องถ่ินได้อย่างเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 4.33) และผู ้จ ัดจ าหน่ายจะเข้ามาช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.29) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวน ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค  
 

กจิกรรมส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 

ดา้นพนกังานขาย 
4.65 

(มากท่ีสุด) 

ดา้นการส่งเสริมการขาย 
4.64 

(มากท่ีสุด) 

ดา้นการโฆษณา 
4.43 
(มาก) 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
4.35 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.52 
(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.15 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 
4.52)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัดา้นพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.65) 
และดา้นการส่งเสริมการขาย(ค่าเฉล่ีย 4.64) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
มีความคาดหวงัในปัจจยัดา้นการโฆษณา (ค่าเฉล่ีย 4.43) และดา้นการประชาสัมพนัธ์(ค่าเฉล่ีย 4.35) 
อยูใ่นระดบัมาก 
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4.3 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านพนักงานขาย 
จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ  
 

ด้านพนักงานขาย 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 

0 - 2 ปี 3 - 6 ปี มากกว่า 6 ปี 

n = 34 n = 116 n = 104 

พนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ 
4.62 

(มากท่ีสุด) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานมาตรงต่อเวลา 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.61 

(มากท่ีสุด) 
4.62 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.59 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการ
ต่อรอง 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง 
รวดเร็ว 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
พนกังานขายแสดงความกระตือรือร้น 
ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีก
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านพนกังานขาย 
จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ  
 

ด้านพนักงานขาย 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 

0 - 2 ปี 3 - 6 ปี มากกว่า 6 ปี 

n = 34 n = 116 n = 104 

พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์
4.76 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.67 

(มากทีสุ่ด) 
4.63 

(มากทีสุ่ด) 
4.66 

(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.16 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการใน

ระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้าน
พนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.67)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยด้านพนักงานขายในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับ ได้แก่พนักงานขายมีความซ่ือสัตย ์
(ค่าเฉล่ีย 4.76) รองลงมาคือ พนกังานมาตรงต่อเวลา และพนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ และ
พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังาน
ขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออย่างจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.71) พนักงานขายมี
ความเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส (ค่าเฉล่ีย 4.68) พนักงานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการต่อรอง 
และพนักงานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.65) พนักงานมีการนัด
หมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.62) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.63)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยด้านพนักงานขายในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ได้แก่ พนักงานขายมีความซ่ือสัตย ์
(ค่าเฉล่ีย 4.68) รองลงมาคือ พนักงานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนักงานท างานอย่างเป็นระบบ 
ถูกต้อง รวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.66) พนักงานมีการติดตามผลและดูแลลูกค้าท่ีดี  และ
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พนักงานขายมีความเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส และพนักงานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลือ
อย่างจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.65) พนักงานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกค้ามีการต่อรอง 
(ค่าเฉล่ีย 4.63) พนักงานมาตรงต่อเวลา(ค่าเฉล่ีย 4.61) พนักงานขายมาเป็นประจ าอยู่สม ่ าเสมอ 
(ค่าเฉล่ีย 4.59) และพนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.56) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.66)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 6 ปี มีความคาดหวงั
ในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ พนกังานขายมาเป็นประจ าอยู่
สม ่าเสมอ และพนักงานขายมีความซ่ือสัตย์ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.70) รองลงมาคือ พนักงาน
ท างานอย่างเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนักงานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออย่าง
จริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.69 พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนกังานขายมีความเป็น
มิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.68) พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการ
ต่อรอง  และพนักงานมีการติดตามผลและดูแลลูกค้าท่ีดี  (ค่าเฉล่ีย 4.66) พนักงานมาตรงต่อเวลา 
(ค่าเฉล่ีย 4.62) และพนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ  (ค่าเฉล่ีย 4.56) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.17 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 

0-2 ปี 3-6 ปี มากกว่า 6 ปี 

n = 34 n = 116 n = 104 

มีการใหส่้วนลดเงินสด 
4.79 

(มากท่ีสุด) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.78 

(มากท่ีสุด) 
มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือใน
ปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ี
เพิ่มข้ึน 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.78 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.69 

(มากท่ีสุด) 
4.69 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) 
4.59 

(มากท่ีสุด) 
4.73 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 

เงินคืน (Rebate) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
การได้รับค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอ
สินคา้ให ้

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

การไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.67 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 
4.67 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ 
4.79 

(มากท่ีสุด) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.78 

(มากท่ีสุด) 
 
 



 
 

 

40 

ตารางที ่4.17 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย จ าแนกตามระยะในการด าเนินกิจการ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 

0-2 ปี 3-6 ปี มากกว่า 6 ปี 

n = 34 n = 116 n = 104 

การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 
4.62 

(มากท่ีสุด) 
4.46 
(มาก) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.41 
(มาก) 

4.59 
(มากท่ีสุด) 

มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ 
4.62 

(มากท่ีสุด) 
4.46 
(มาก) 

4.47 
(มากท่ีสุด) 

มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ 
4.53 

(มากท่ีสุด) 
4.33 
(มาก) 

4.46 
(มากท่ีสุด) 

การช่วยเหลือด้านชั้ นวาง/ตู้/อุปกรณ์ ท่ีใช้
ภายในร้าน 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.48 
(มาก) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End 
user) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.46 
(มาก) 

4.59 
(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.53 

(มากท่ีสุด) 
4.64 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.73 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.73 

(มากท่ีสุด) 
4.73 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.73 

(มากท่ีสุด) 
4.69 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.64 

(มากทีสุ่ด) 
4.61 

(มากทีสุ่ด) 
4.67 

(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.17 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการใน
ระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการ
ส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.64)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดเงินสด 
และการไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.79) รองลงมาคือ มีการ
ให้ส่วนลดทา้ยบิล และของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี และการไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอ
สินคา้ให ้และการรับคืนสินคา้เม่ือหมดอาย ุและการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.71) มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้ส่วนลดในอัตราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน 
(ค่าเฉล่ีย 4.68) เงินคืน (Rebate) และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 และการไดรั้บเงินสนบัสนุน
การโฆษณาสินคา้ และการช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.65) การมีของ
ช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ และมีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.62) ของ
แถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) (ค่าเฉล่ีย 4.59) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้  และการรับ
คืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.56) มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.53)  และ
การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End 
user) มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.61)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดเงินสด 
และมีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึนและการ
ไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.75) รองลงมาคือ ของแถมเป็น
สินคา้พรีเมียม (Premium) และการรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้และการรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ และ
การรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.73) มีการให้ส่วนลดทา้ยบิล และการไดรั้บ
ค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให ้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.72) ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 
(ค่าเฉล่ีย 4.69) การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.66) เงินคืน (Rebate) และการได้
สินคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 มีค่าเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.65) และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.53) ตามล าดบั  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา  3 – 6 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์
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ท่ีใช้ภายในร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือ การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ และมีพนกังาน
ช่วยจดัเรียงสินคา้ และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.46) 
การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.41) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.33) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.67)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 6 ปี มีความคาดหวงั
ในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่มีการให้ส่วนลดปริมาณ 
เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้ส่วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการได้รับค่าตอบแทนเม่ือช่วย
ผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.80) รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลดเงินสด และมี
การให้ส่วนลดทา้ยบิล และการไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.78) การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอาย ุ(ค่าเฉล่ีย 4.73) ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) และการรับ
คืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.70) ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี และการรับคืนสินคา้
เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.69) การได้สินคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 และการได้รับเงิน
สนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.67) การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.66) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.64) เงินคืน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.63) 
การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใชภ้ายในร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.60) การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้  
(ค่าเฉล่ีย 4.59) และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user)  (ค่าเฉล่ีย 4.59) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.47) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.46) 
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ตารางที่ 4.18 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณา จ าแนก
ตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
 

ด้านการโฆษณา 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 

0-2 ปี 3-6 ปี มากกว่า 6 ปี 

n = 34 n = 116 n = 104 
มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ ์
Internet 

4.41 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตรา
สินคา้ไดดี้ 

4.47 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.51 
(มากท่ีสุด) 

เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้าง
การจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.47 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ 4.44 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 4.47 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้าย
โฆษณาตามขา้งทาง วทิยทุอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

4.44 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

4.51 
(มากท่ีสุด) 

การใช้ส่ือเหมาะสมกับอาณาเขตการค้าของ
กิจการ 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.35 
(มาก) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

การท าป้ายโฆษณาให้กับทางร้าน เช่น ป้าย
หนา้ร้านคา้ 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.41 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 
4.35 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหว่างเจา้ของสินคา้
กบัร้านคา้ 

4.38 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.51 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.44 
(มาก) 

4.36 
(มาก) 

4.51 
(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.18 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการใน
ระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการ
โฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.44)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 - 2 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ การใช้ส่ือเหมาะสมกบัอาณาเขต
การคา้ของกิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.53) และการท าป้ายโฆษณาให้กบัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 
4.50) 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 - 2 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตรา
สินคา้ไดดี้ และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และส่ือ
โฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.47) รองลงมาคือการโฆษณาเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์สินคา้ และมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วทิยทุอ้งถ่ิน 
เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.44) มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทศัน์ 
วทิย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet (ค่าเฉล่ีย 4.41) มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้กบั
ร้านคา้(ค่าเฉล่ีย 4.38) และมีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น (ค่าเฉล่ีย 4.35) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 - 6 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 4.36)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 - 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่การท าป้ายโฆษณาให้กบัทางร้าน เช่น 
ป้ายหน้าร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.41) มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น และมีการท าโฆษณาร่วมกนัระหว่างเจา้ของ
สินคา้กบัร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.38) มีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น 
โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet และการโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้
ได้ดี และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ได้เป็นอย่างดี และส่ือ
โฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.37) การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขต
การคา้ของกิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.35) และการโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และมีการโฆษณาผา่น
ส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยทุอ้งถ่ิน เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.34) 
ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.51)  
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โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 6 ปี มีความคาดหวงั
ในปัจจยัย่อยดา้นการโฆษณา ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย  (ค่าเฉล่ีย 4.56) รองลงมาคือ มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทศัน์ 
วทิย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet (ค่าเฉล่ีย 4.55) การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ 
(ค่าเฉล่ีย 4.52) และการโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้และมีการโฆษณาผ่านส่ือ
ต่างๆ ในท้องถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามข้างทาง วิทยุท้องถ่ิน เป็นต้น และมีการท าโฆษณาร่วมกัน
ระหวา่งเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้ และการโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั(ค่าเฉล่ีย 
4.50) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น (ค่าเฉล่ีย 4.48) 
และการท าป้ายโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.47) 
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ตารางที่ 4.19 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
จ  าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกิจการ 
  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 

0-2 ปี 3-6 ปี มากกว่า 6 ปี 

n = 34 n = 116 n = 104 
มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมใน
ทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 

4.41 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

ช่วยใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.26 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม 

4.32 
(มาก) 

4.19 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลได้
อยา่งกวา้งขวาง 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.24 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่าย 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.28 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.42 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

4.43 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.19 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการใน

ระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.42)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ และส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่งกวา้งขวาง และการ
ประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.50)   

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคม
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ในทอ้งถ่ินได้อย่างเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 4.41) ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.32) 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.21)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่าย
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.28) ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์
ท่ีดีแก่กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.26) ส่ือประชาสัมพนัธ์จะต้องเผยแพร่ขอ้มูลได้อย่างกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 
4.24)  ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม 
(ค่าเฉล่ีย 4.19) และมีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 4.16) 
ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามาก 6 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.43)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 – 6 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่มีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและ
สังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม และช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี
แก่กิจการ มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้า
ตวัแทนจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.47) ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ย่างกวา้งขวาง  (ค่าเฉล่ีย 
4.46) และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม 
(ค่าเฉล่ีย 4.39) ตามล าดบั 
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4.4 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านพนักงานขาย 
จ าแนกตามยอดขายเฉล่ียต่อเดือน  
 

ด้านพนักงานขาย 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 30,000 
บาท 

30,001-50,000  
บาท 

มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไป 

n = 48 n = 118 n = 88 
พนักงานมีการนัดหมายทุกคร้ังก่อนเข้า
พบ 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานมาตรงต่อเวลา 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.58 

(มากท่ีสุด) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.62 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 
พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้
มีการต่อรอง 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

พนักงานท างานอย่างเป็นระบบ ถูกตอ้ง 
รวดเร็ว 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ี
ดี 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.59 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

พนักงานขายมีความเป็นมิตร ยิ้มแย้ม
แจ่มใส 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

พนักงานขายแสดงความกระตือรือร้น 
ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีก
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านพนกังานขาย 
จ าแนกตามยอดขายเฉล่ียต่อเดือน  
 

ด้านพนักงานขาย 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 30,000 
บาท 

30,001-50,000  
บาท 

มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไป 

n = 48 n = 118 n = 88 

พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 
4.80 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.61 

(มากทีสุ่ด) 
4.59 

(มากทีสุ่ด) 
4.75 

(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.20 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อ

เดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.61)  

โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นพนักงานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ พนักงานมาตรงต่อ
เวลา และพนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ และพนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนกังาน
ท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส และพนกังาน
ขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ และพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.63) รองลงมาคือพนักงานมีการนัดหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ และพนักงานขายมีอ านาจ
ตดัสินใจเม่ือลูกค้ามีการต่อรอง และพนักงานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.58) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.59)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท  มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั พนกังานขายมีความซ่ือสัตย์
 (ค่าเฉล่ีย 4.66) รองลงมาคือพนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนกังานท างานอยา่งเป็น
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ระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส และพนกังานขายแสดงความ
กระตือรือร้น ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.62) พนกังานมีการติดตามผลและดูแล
ลูกคา้ท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.59) พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ และพนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจ
เม่ือลูกคา้มีการต่อรอง (ค่าเฉล่ีย 4.58) พนกังานมาตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.56) และพนกังานมีการนดั
หมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.75)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป  มี
ความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั พนกังานท างานอยา่ง
เป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.80) รองลงมา
คือพนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้  และพนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการต่อรอง และ
พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี  และพนกังานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออยา่ง
จริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) พนักงานขายมาเป็นประจ าอยู่สม ่าเสมอ และพนักงานขายมี
ความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.75) พนกังานมาตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.72) 
และพนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.65) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.21 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 
30,000 บาท 

30,001-50,000  
บาท 

มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไป 

n = 48 n = 118 n = 88 

มีการใหส่้วนลดเงินสด 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.81 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือใน
ปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ี
เพิ่มข้ึน 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 
4.83 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.73 

(มากท่ีสุด) 
4.82 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.67 

(มากท่ีสุด) 

เงินคืน (Rebate) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอ
สินคา้ให ้

4.60 
(มากท่ีสุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

การไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 
4.60 

(มากท่ีสุด) 
4.78 

(มากท่ีสุด) 
4.80 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 
4.61 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 
30,000 บาท 

30,001-50,000  
บาท 

มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไป 

n = 48 n = 118 n = 88 

การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 
4.52 

(มากท่ีสุด) 
4.52 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 

การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ 
4.46 
(มาก) 

4.49 
(มาก) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ 
4.44 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ 
4.46 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.43 
(มาก) 

การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใช้
ภายในร้าน 

4.37 
(มาก) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End 
user) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.49 
(มาก) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ 
4.52 

(มากท่ีสุด) 
4.57 

(มากท่ีสุด) 
4.62 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.78 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.74 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.58 

(มากทีสุ่ด) 
4.66 

(มากทีสุ่ด) 
4.68 

(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.21 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อ
เดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.58)  

โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขาย ในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับ ได้แก่ มีการให้
ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้ส่วนลดในอัตราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน (ค่าเฉล่ีย 4.71) 
รองลงมาคือของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) และการรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ และการรับคืน
สินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.67) ของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี (ค่าเฉล่ีย 4.65) มีการให้
ส่วนลดเงินสด และมีการให้ส่วนลดทา้ยบิล และการไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ และการ
ไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.63) การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือ
ช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.60)  
เงินคืน (Rebate) และการรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.56) การมีของช าร่วย
จากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.52) และ
การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความคาดหวงั
ในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดแ้ก่ การช่วยจดั/ตกแต่งภายใน
ร้านคา้ และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.46) รองลงมาคือมีพนกังานช่วยจดัเรียง
สินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.44) และการช่วยเหลือด้านชั้ นวาง/ตู้/อุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน(ค่าเฉล่ีย 4.37) 
ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.66)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขาย ในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับ ได้แก่ มีการให้
ส่วนลดเงินสด (ค่าเฉล่ีย 4.81) รองลงมาคือมีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้
ส่วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.78) 
เงินคืน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.77) มีการให้ส่วนลดท้ายบิล (ค่าเฉล่ีย 4.76) ของแถมเป็นสินค้าให้ฟรี 
(ค่าเฉล่ีย 4.73) ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) (ค่าเฉล่ีย 4.72) การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ 
และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.71) การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิต
น าเสนอสินคา้ให้ และการไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ และการไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับ
การขายสินคา้ และการรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.70) 
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การช่วยเหลือด้านชั้นวาง/ตู้/อุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.57) และการมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย4.52) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ การช่วยจดั/ตกแต่ง
ภายในร้านค้า และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.49) รองลงมาคือ มี
พนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.47) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย4.37) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.68)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มี
ความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการให้
ส่วนลดทา้ยบิล (ค่าเฉล่ีย 4.83) รองลงมาคือของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี (ค่าเฉล่ีย 4.82) การไดสิ้นคา้ฟรี 
เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 (ค่าเฉล่ีย 4.80) มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดใน
อตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการรับคืนสินคา้เม่ือหมดอาย ุมีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.78)การรับคืนสินคา้
เม่ือขายไม่ได้ (ค่าเฉล่ีย 4.76)การรับคืนสินค้าเม่ือเสียหาย (ค่าเฉล่ีย 4.74)มีการให้ส่วนลดเงินสด 
(ค่าเฉล่ีย 4.72) เงินคืน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.68) ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) (ค่าเฉล่ีย 4.67) 
การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.65) การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.63) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านค้า (ค่าเฉล่ีย 4.62)การได้รับเงินสนับสนุนการ
โฆษณาสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.61) การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ และการช่วยจดั/
ตกแต่งภายในร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.58) การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใชภ้ายใน
ร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.57) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.56) และมีพนักงาน
ช่วยจดัเรียงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.52) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 
4.43) 
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ตารางที่ 4.22 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการโฆษณา 
ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 

ด้านการโฆษณา 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 30,000 
บาท 

30,001-50,000  
บาท 

มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไป 

n = 48 n = 118 n = 88 
มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ี
หลากหลาย เช่น โทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์Internet 

4.38 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตรา
สินคา้ไดดี้ 

4.46 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้าง
การจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.46 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ 
4.46 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
4.46 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่น
ป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วทิยทุอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

4.42 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของ
กิจการ 

4.48 
(มาก) 

4.36 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

การท าป้ายโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้าย
หนา้ร้านคา้ 

4.46 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 
4.42 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้
กบัร้านคา้ 

4.48 
(มาก) 

4.36 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.43 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.50 
(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.22 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อ
เดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.43)  

โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาทมีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการโฆษณา ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่ การใช้ส่ือเหมาะสมกับ
อาณาเขตการคา้ของกิจการ และมีการท าโฆษณาร่วมกนัระหว่างเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือการโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้ (ค่าเฉล่ีย 
และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และการโฆษณา
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และการท าป้ายโฆษณาให้กบั
ทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.46) มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน 
เช่นป้ายโฆษณาตามข้างทาง วิทยุท้องถ่ิน เป็นต้น และมีการติดตั้ ง ธงราวญ่ีปุ่น มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.42) และมีการโฆษณาสินค้าผ่านส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์Internet (ค่าเฉล่ีย 4.38) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.38)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท  มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่ ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.42) รองลงมาคือมีการโฆษณาสินค้าผ่านส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น 
โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการ
จดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.41) การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ า
ตราสินคา้ไดดี้ (ค่าเฉล่ีย 4.39) การท าป้ายโฆษณาให้กบัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.38) มี
การติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น (ค่าเฉล่ีย 4.37) การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ และมีการท า
โฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.36) และการโฆษณาเพื่อ
สร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยุ
ทอ้งถ่ิน เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.35) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.50)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มี
ความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการโฆษณา ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ได้แก่มีการโฆษณา
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สินค้าผ่านส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ์ Internet และเน้ือหา
โฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ได้เป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.55)  รองลงมาคือมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยุทอ้งถ่ิน 
เป็นตน้  และการใช้ส่ือเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.53) ส่ือ
โฆษณาตรงกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการท าป้ายโฆษณาให้กับทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านค้า มี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.52) การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้ และการโฆษณา
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และมีการท าโฆษณาร่วมกนัระหว่างเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมา ไดแ้ก่มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น (ค่าเฉล่ีย 4.48) 
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ตารางที่ 4.23 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 
  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ไม่เกนิ 30,000 
บาท 

30,001-50,000  
บาท 

มากกว่า 50,000 
บาทขึน้ไป 

n = 48 n = 118 n = 88 
มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมใน
ทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 

4.19 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

ช่วยใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 

4.25 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดั
กิจกรรมเพื่อสังคม 

4.19 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลได้
อยา่งกวา้งขวาง 

4.23 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.49 
(มาก) 

การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้า
ตวัแทนจ าหน่าย 

4.23 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.24 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

4.49 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.23 จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อ

เดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.24)  

โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสาร
แก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ(ค่าเฉล่ีย 4.25) รองลงมาคือ ส่ือประชาสัมพนัธ์
จะต้องเผยแพร่ข้อมูลได้อย่างกวา้งขวาง และ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้าตัวแทน
จ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั(ค่าเฉล่ีย 4.23) และมีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่ง
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เหมาะสม และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อ
สังคม มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.19) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.32)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสาร
แก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.35) รองลงมาคือ การประชาสัมพนัธ์จุด
จ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.34) ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.33) มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม(ค่าเฉล่ีย 
4.30) และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม 
(ค่าเฉล่ีย 4.24) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.49)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป  มี
ความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการประชาสัมพันธ์ในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับ ได้แก่การ
ประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.53) และช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่
ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.50) 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ส่ือประชาสัมพนัธ์
จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่งกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.49) รองลงมาคือ มีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและ
สังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 4.44) และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.42) ตามล าดบั 
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4.5 ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามเพศ 
 
ตารางที่ 4.24 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านพนักงานขาย 
จ าแนกตามเพศ  
 

ด้านพนักงานขาย 

เพศ 

ชาย หญงิ 

n = 109 n = 145 

พนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ 
4.54 

(มากท่ีสุด) 
4.59 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานมาตรงต่อเวลา 
4.61 

(มากท่ีสุด) 
4.64 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ 
4.64 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
4.67 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการต่อรอง 
4.62 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว 
4.69 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.66 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีก
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านพนกังานขาย 
จ าแนกตามเพศ  
 

ด้านพนักงานขาย 

เพศ 

ชาย หญงิ 

n = 109 n = 145 

พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์
4.69 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.65 

(มากทีสุ่ด) 
4.66 

(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.24 จากการศึกษาพบวา่เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงั

ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนักงานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.65)  

โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายใน
ระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั พนกังานท างานอย่างเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็วและพนกังานขายมี
ความซ่ือสัตย ์มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.69) รองลงมาคือพนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
4.68) พนักงานขายมีความเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส และพนักงานขายแสดงความกระตือรือร้น 
ช่วยเหลืออย่างจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.67) พนักงานมีการติดตามผลและดูแลลูกค้าท่ีดี 
(ค่าเฉล่ีย 4.65) พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 4.64) พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจ
เม่ือลูกคา้มีการต่อรอง (ค่าเฉล่ีย 4.62) และพนกังานมาตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.61) พนกังานมีการนดั
หมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.54) ตามล าดบั 

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ
ผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.66)  

โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นพนกังานขาย
ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์(ค่าเฉล่ีย 4.71) รองลงมาคือ พนกังาน
ท างานอย่างเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนักงานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออย่าง
จริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.68) พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.67) พนกังานขาย
มาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ และ พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการต่อรอง และพนกังานมี
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การติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี และพนักงานขายมีความเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.66) พนกังานมาตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.64) และพนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ 
(ค่าเฉล่ีย 4.59) ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.25 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย จ าแนกตามเพศ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

เพศ 

ชาย หญงิ 

n = 109 n = 145 

มีการใหส่้วนลดเงินสด 
4.74 

(มากท่ีสุด) 
4.74 

(มากท่ีสุด) 
มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้
ส่วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล 
4.74 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) 
4.69 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 

เงินคืน (Rebate) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให ้
4.60 

(มากท่ีสุด) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 

การไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 
4.77 

(มากท่ีสุด) 
4.74 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ 
4.61 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ 
4.61 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.25 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย จ าแนกตามเพศ 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

เพศ 

ชาย หญงิ 

n = 109 n = 145 

การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 
4.53 

(มากท่ีสุด) 
4.59 

(มากท่ีสุด) 

การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ 
4.46 

(มาก) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 

มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ 
4.46 

(มาก) 
4.50 

(มากท่ีสุด) 

มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ 
4.36 

(มาก) 
4.45 

(มาก) 

การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใชภ้ายในร้าน 
4.50 

(มากท่ีสุด) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) 
4.47 

(มาก) 
4.55 

(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ 
4.53 

(มากท่ีสุด) 
4.61 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้
4.68 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ 
4.73 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.62 

(มากทีสุ่ด) 
4.66 

(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.25 จากการศึกษาพบวา่เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงั
ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.62)  

โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ได้แก่มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้
ส่วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) 
รองลงมาคือ มีการใหส่้วนลดเงินสด และมีการให้ส่วนลดทา้ยบิล มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.74) การ
รับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ (ค่าเฉล่ีย 4.73) ของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.72) เงินคืน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.71) ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) 
(ค่าเฉล่ีย 4.69) การรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได้ (ค่าเฉล่ีย 4.68) การได้รับเงินสนับสนุนการโฆษณา
สินคา้ และการไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.61) การไดรั้บ
ค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ (ค่าเฉล่ีย 4.60) การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 
และ การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.53)  และการช่วยเหลือดา้นชั้น
วาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใชภ้ายในร้าน  (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย 
ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.47) 
รองลงมาคือ การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ และมีพนักงานช่วยจดัเรียงสินคา้ มีมีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.46) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.36) ตามล าดบั 

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ
ผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 
4.66)  

โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริม
การขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมาก
จะได้ส่วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และมีการให้ส่วนลดท้ายบิล และของแถมเป็นสินค้าให้ฟรีมี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลดเงินสด และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 
แถม 1 มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.74) การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ (ค่าเฉล่ีย 4.72) การรับคืนสินคา้
เม่ือขายไม่ได ้และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.71) ของแถมเป็นสินคา้พรี
เมียม (Premium) และเงินคืน (Rebate) และการไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้  และการไดรั้บ
เงินสนับสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.70) การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วย
ผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ (ค่าเฉล่ีย 4.68) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้(ค่าเฉล่ีย 4.61) การมีของ
ช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.59) การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ และการช่วยเหลือดา้น
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ชั้นวาง/ตู้/อุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.56) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับ
ลูกคา้ (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.55) และมีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย 
ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.45) 
 
ตารางที่ 4.26 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณา จ าแนก
ตามเพศ 

ด้านการโฆษณา 
เพศ 

ชาย หญงิ 
n = 109 n = 145 

มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet 

4.51 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้ 4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตรา
สินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.41 
(มาก) 

การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ 4.46 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.41 
(มาก) 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตาม
ขา้งทาง วทิยทุอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

4.46 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ 4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.41 
(มาก) 

การท าป้ายโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้ร้านคา้ 4.48 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 4.42 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้ 4.47 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.47 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 
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จากตารางท่ี 4.26 จากการศึกษาพบวา่เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงั
ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.47)  

โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านโฆษณา ใน
ระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้
ไดเ้ป็นอยา่งดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.53) รองลงมา
คือ มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet 
(ค่าเฉล่ีย 4.51) การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ได้ดี และการใช้ส่ือเหมาะสมกับ
อาณาเขตการคา้ของกิจการ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นโฆษณา ในระดบั
มาก เรียงตามล าดับ ได้แก่การท าป้ายโฆษณาให้กับทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านค้า (ค่าเฉล่ีย 4.48) 
รองลงมาคือ มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้  (ค่าเฉล่ีย 4.47) การโฆษณาเพื่อ
สร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และมีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยุ
ท้องถ่ิน เป็นต้น มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.46) และมีการติดตั้ ง ธงราวญ่ีปุ่น (ค่าเฉล่ีย 4.42) 
ตามล าดบั 

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ
ผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.39)  

โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านโฆษณา ใน
ระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่การท าป้ายโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้ร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.42) 
รองลงมาคือ เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  และส่ือ
โฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และการใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ และมีการ
ติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น และมีการท าโฆษณาร่วมกันระหว่างเจ้าของสินค้ากับร้านค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.41) มีการโฆษณาสินค้าผ่านส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น โทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร 
หนงัสือพิมพ ์Internet และการโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้  และมีการโฆษณา
ผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยุทอ้งถ่ิน เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.40) และการโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.39) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.27 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
จ าแนกตามเพศ 
  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

เพศ 

ชาย หญงิ 

n = 109 n = 145 
มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 

4.39 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

ช่วยใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์
ท่ีดีแก่กิจการ 

4.45 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
ชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม 

4.35 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่ง
กวา้งขวาง 

4.43 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่าย 

4.45 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.40 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.27 จากการศึกษาพบวา่เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงั

ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.40)  

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการประชาสัมพนัธ์
ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่
กิจการ และการประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.45) 
รองลงมาคือ ส่ือประชาสัมพนัธ์จะต้องเผยแพร่ขอ้มูลได้อย่างกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.43) มีการให้
ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ย่างเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 4.39) และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มา
ช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.35) ตามล าดบั 
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เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ
ผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.30)  

เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์
ในระดับมาก เรียงตามล าดับ ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย
 (ค่าเฉล่ีย 4.34) รองลงมาคือ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่
กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.33) ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่งกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.32) มีการ
ให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 4.28)  และ ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้
มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.25) ตามล าดบั 
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4.6 ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามลกัษณะร้านค้า 
 

ตารางที่ 4.28 แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านพนักงานขาย 
จ าแนกตามลกัษณะร้านคา้  
 

ด้านพนักงานขาย 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกีที่
ขายส่งควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 

พนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ 
4.41 

(มาก) 
4.60 

(มากท่ีสุด) 
4.85 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานมาตรงต่อเวลา 
4.48 

(มาก) 
4.68 

(มากท่ีสุด) 
4.85 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ 
4.57 

(มากท่ีสุด) 
4.64 

(มากท่ีสุด) 
4.83 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.86 

(มากท่ีสุด) 
พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการ
ต่อรอง 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง 
รวดเร็ว 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.88 
(มากท่ีสุด) 

พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี 
4.50 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.88 

(มากท่ีสุด) 

พนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส 
4.55 

(มากท่ีสุด) 
4.69 

(มากท่ีสุด) 
4.86 

(มากท่ีสุด) 
พนกังานขายแสดงความกระตือรือร้น 
ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีก
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านพนกังานขาย 
จ าแนกตามลกัษณะร้านคา้  
 

ด้านพนักงานขาย 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกีที่
ขายส่งควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 

พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์
4.58 

(มากท่ีสุด) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.88 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.50 

(มากทีสุ่ด) 
4.64 

(มากทีสุ่ด) 
4.82 

(มากทีสุ่ด) 
 
จากตารางท่ี 4.28 จากการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.50)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นพนักงานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่พนกังานขายมีความ
ซ่ือสัตย ์(ค่าเฉล่ีย 4.58) รองลงมาคือ พนักงานขายมาเป็นประจ าอยู่สม ่าเสมอ และพนักงานท างาน
อย่างเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.57) พนักงานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ 
และพนักงานขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออย่างจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.56) 
พนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส (ค่าเฉล่ีย 4.55) พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มี
การต่อรอง (ค่าเฉล่ีย 4.53) และพนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นพนักงานขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่ พนักงานมาตรงต่อเวลา
(ค่าเฉล่ีย 4.48) และพนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.41) 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านพนักงานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 4.64)  
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โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์(ค่าเฉล่ีย 4.75) 
รองลงมาคือ พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.72) พนกังานขายมีความรู้ในตวั
สินคา้ และพนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานขายแสดงความกระตือรือร้น 
ช่วยเหลืออย่างจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.71) พนักงานขายมีความเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส 
(ค่าเฉล่ีย 4.69) พนกังานมาตรงต่อเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.68) พนกังานขายมีอ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการ
ต่อรอง (ค่าเฉล่ีย 4.65) พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 4.64) และพนกังานมีการนดั
หมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.60) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่  มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.82)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ พนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ 
ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี และพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์มี
ค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.88) รองลงมาคือพนักงานขายมีความรู้ในตวัสินค้า และพนักงานขายมี
อ านาจตดัสินใจเม่ือลูกคา้มีการต่อรอง และพนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส และพนกังาน
ขายแสดงความกระตือรือร้น ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.86) พนกังานมีการนดั
หมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ (ค่าเฉล่ีย 4.85) และพนกังานมาตรงต่อเวลา และพนกังานขายมาเป็นประจ า
อยูส่ม  ่าเสมอ (ค่าเฉล่ีย 4.83) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.29 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ลกัษณะร้านคา้ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกีที่
ขายส่งควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 

มีการใหส่้วนลดเงินสด 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 
4.92 

(มากท่ีสุด) 
มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือใน
ปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ี
เพิ่มข้ึน 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.79 
(มากท่ีสุด) 

4.95 
(มากท่ีสุด) 

มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.79 

(มากท่ีสุด) 
4.95 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.93 

(มากท่ีสุด) 

ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) 
4.59 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.95 

(มากท่ีสุด) 

เงินคืน (Rebate) 
4.55 

(มากท่ีสุด) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 
4.93 

(มากท่ีสุด) 
การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอ
สินคา้ให ้

4.51 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.90 
(มากท่ีสุด) 

การไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.93 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ 
4.54 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 
4.90 

(มากท่ีสุด) 

การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ 
4.54 

(มากท่ีสุด) 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.90 

(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.29 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ลกัษณะร้านคา้ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกีที่
ขายส่งควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 

การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ 
4.48 

(มาก) 
4.44 

(มาก) 
4.88 

(มากท่ีสุด) 

การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ 
4.48 

(มาก) 
4.33 

(มาก) 
4.81 

(มากท่ีสุด) 

มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ 
4.40 

(มาก) 
4.40 

(มาก) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 

มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ 
4.37 

(มาก) 
4.20 

(มาก) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 
การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใช้
ภายในร้าน 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End 
user) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.37 
(มาก) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้ 
4.59 

(มากท่ีสุด) 
4.43 

(มาก) 
4.75 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้
4.68 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.81 

(มากท่ีสุด) 

การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.88 

(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.29 (ต่อ) แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกีที่
ขายส่งควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 

การรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย 
4.72 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.81 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.55 

(มากทีสุ่ด) 
4.56 

(มากทีสุ่ด) 
4.83 

(มากทีสุ่ด) 
 
จากตารางท่ี 4.29 จากการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.55)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ได้แก่ การรับคืน
สินคา้เม่ือหมดอายุ และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.72) รองลงมาคือการ
รับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้และมีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดใน
อตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.67) มีการให้ส่วนลดเงินสด และมีการให้ส่วนลดทา้ยบิลมีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.65) ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium) และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านค้า มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.59) เงินคืน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.55)การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ และ
การไดรั้บเงินสนับสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.54)การช่วยเหลือดา้นชั้น
วาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้าน และการจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End user) มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.53) และการไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให(้ค่าเฉล่ีย 4.51) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่การมีของช าร่วยจาก
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ผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ และการช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ และมีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.40) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.37) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 4.56)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ทมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้น
การส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือใน
ปริมาณมากจะได้ส่วนลดในอัตราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และมีการให้ส่วนลดท้ายบิล มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.79) รองลงมาคือ มีการให้ส่วนลดเงินสด และเงินคืน (Rebate) และการได้สินคา้ฟรี เช่น 
ซ้ือ 10 แถม 1  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.75) ของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรี (ค่าเฉล่ีย 4.72) การไดรั้บเงิน
สนับสนุนส าหรับการขายสินค้า (ค่าเฉล่ีย  4.67) ของแถมเป็นสินค้าพรีเมียม (Premium) และการ
ไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ และการไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.65) และการรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้และการรับคืนสินคา้เม่ือหมดอาย ุ
และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.63) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้าน
การส่งเสริมการขาย ในระดับมาก เรียงตามล าดับ ได้แก่ การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกค้า
(ค่าเฉล่ีย 4.44) รองลงมาคือ การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านค้า (ค่าเฉล่ีย 4.43) มีพนักงานช่วย
จดัเรียงสินคา้ และการช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใชภ้ายในร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.40) 
การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกค้า (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.37) การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.33) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.20) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะร้านค้าปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.83)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ 
เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน มีการให้ส่วนลดทา้ยบิล และของแถม
เป็นสินค้าพรีเมียม (Premium) และของแถมเป็นสินค้าให้ฟรี มีค่าเฉล่ียเท่ากัน  (ค่าเฉล่ีย 4.95) 
รองลงมาคือ เงินคืน (Rebate) และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.93) 
มีการใหส่้วนลดเงินสด (ค่าเฉล่ีย 4.92) การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให้ และการ
ไดรั้บเงินสนับสนุนการโฆษณาสินคา้ และการไดรั้บเงินสนับสนุนส าหรับการขายสินคา้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.90) การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตไวแ้จกลูกคา้ และการรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ มี
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ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.88) การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้ และการรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้
และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.81) มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ และมี
การตั้งกองโชวสิ์นคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.76) การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้  (ค่าเฉล่ีย 
4.75) การช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใชภ้ายในร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.71) และการจดักิจกรรมชิงโชค
ส าหรับลูกคา้ (End user) (ค่าเฉล่ีย 4.68) ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

77 

ตารางที่ 4.30 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณา 
จ าแนกตามลกัษณะร้านคา้ 

ด้านการโฆษณา 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกี
ทีข่ายส่ง
ควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 
มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น 
โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet 

4.43 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้
ไดดี้ 

4.44 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.61 
(มากท่ีสุด) 

เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการ
จดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

4.44 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ 
4.42 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.59 
(มากท่ีสุด) 

ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
4.42 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้าย
โฆษณาตามขา้งทาง วทิยทุอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

4.39 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ 
4.40 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.66 
(มากท่ีสุด) 

การท าป้ายโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้
ร้านคา้ 

4.43 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 
4.39 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้กบั
ร้านคา้ 

4.39 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.39 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.64 
(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.30 จากการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.39)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความ
คาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อ
สร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้  และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ได้
เป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.44) รองลงมาคือ มีการโฆษณาสินค้าผ่านส่ือต่างๆ ท่ี
หลากหลาย เช่น โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet และการท าป้ายโฆษณาให้กบัทางร้าน 
เช่น ป้ายหน้าร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.43) การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และส่ือ
โฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.42) การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขต
การคา้ของกิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.40) มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง 
วิทยุทอ้งถ่ิน เป็นตน้ และมีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น และมีการท าโฆษณาร่วมกนัระหว่างเจา้ของสินคา้
กบัร้านคา้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.39) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
4.27)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ด้านการโฆษณา ในระดับมาก เรียงตามล าดับ ได้แก่ การใช้ส่ือเหมาะสมกับอาณาเขตการคา้ของ
กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.35) รองลงมาคือ ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.33)การท าป้าย
โฆษณาให้กับทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านค้า (ค่าเฉล่ีย 4.32) มีการโฆษณาสินค้าผ่านส่ือต่างๆ ท่ี
หลากหลาย เช่น โทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet และการโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการ
จดจ าตราสินคา้ไดดี้ และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.31) มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง 
วิทยุท้องถ่ิน เป็นต้น (ค่าเฉล่ีย 4.29) การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ และ มีการท าโฆษณา
ร่วมกนัระหวา่งเจา้ของสินคา้กบัร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.28) และมีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 
(ค่าเฉล่ีย 4.21) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะร้านค้าปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.64)  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น(ค่าเฉล่ีย 
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4.73) รองลงมาคือ เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ได้เป็นอย่างดี 
และมีการท าโฆษณาร่วมกันระหว่างเจา้ของสินค้ากับร้านค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.71)ส่ือ
โฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.69) มีการโฆษณาสินคา้ผา่นส่ือต่างๆ ท่ีหลากหลาย เช่น 
โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet (ค่าเฉล่ีย 4.68) มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน 
เช่นป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วิทยุท้องถ่ิน เป็นตน้ และการใช้ส่ือเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของ
กิจการ มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.66) การท าป้ายโฆษณาให้กับทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.63) การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้ (ค่าเฉล่ีย 4.61) และการโฆษณา
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.59) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.31 แสดงจ านวน ร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของ ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
จ าแนกตามลกัษณะร้านคา้ 
  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ลกัษณะร้านค้า 

ร้านค้าปลกี
แบบดั้งเดิม
(ร้านโชว์ห่วย) 

ร้านมินิ
มาร์ท 

ร้านค้าปลกีที่
ขายส่งควบคู่ 

n = 120 n = 75 n = 59 
มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมใน
ทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 

4.29 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

4.61 
(มากท่ีสุด) 

ช่วยใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 

4.33 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

ผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์
อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม 

4.23 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลได้
อยา่งกวา้งขวาง 

4.31 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่าย 

4.33 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.61 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.27 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.59 
(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.31 จากการศึกษาพบวา่ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.27)  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสาร
แก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีแก่กิจการ และการประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้า
ตวัแทนจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.33) รองลงมาคือ ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูล
ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.31) มีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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(ค่าเฉล่ีย 4.29) และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรม
เพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.23) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉล่ีย 4.20)  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้าน
การประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบั ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้า
ตัวแทนจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.31) รองลงมาคือ ส่ือประชาสัมพันธ์จะต้องเผยแพร่ข้อมูลได้อย่าง
กวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.25) ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 
(ค่าเฉล่ีย 4.24) และมีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในท้องถ่ินได้อย่างเหมาะสม และผูจ้ดั
จ  าหน่ายจะเข้ามาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับชุมชน เช่น การจดักิจกรรมเพื่อสังคม มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.16) ตามล าดบั 

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะร้านค้าปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.59)  

ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะ ร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ ช่วยให้ขอ้มูลข่าวสารแก่
ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ (ค่าเฉล่ีย 4.68) รองลงมาคือ ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้ง
เผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่งกวา้งขวาง (ค่าเฉล่ีย 4.63) มีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินได้
อยา่งเหมาะสม  และการประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.61) และผูจ้ดัจ  าหน่ายจะเขา้มาช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน เช่น การจดักิจกรรม
เพื่อสังคม (ค่าเฉล่ีย 4.58) ตามล าดบั 

 
4.7 ส่วนที ่7 ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

1.พนกังานขายควรมีอ านาจตดัสินใจมากกวา่น้ี  3 ราย 
2.อยากใหบ้ริษทัตกแต่งร้านให ้2 ราย 
3.พนกังานขายควรแนะน าสินคา้โปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ 2  ราย 
4.ควรไดรั้บสิทธ์ิพิเศษเม่ือเป็นลูกคา้คา้ขายมาเป็นระยะเวลานาน หรือ ซ้ือในปริมาณ 
   มากกวา่ 5 ราย 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา  อภปิรายผล  ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดย
ขอ้มูลท่ีได ้น ามา วเิคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ค่าสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย สามารถ 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี  

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบว่าเจา้ของกิจการเปิดด าเนินกิจการร้านคา้ปลีกอยู่มาแลว้ 3 - 4 ปีโดยมี

แหล่งท่ีตั้งอยู่บริเวณในตลาด เป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) ขนาด 2 คูหา (ประมาณ 64 
ตร.ม.) ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท รับสินคา้จากผูแ้ทนจ าหน่าย ประมาณ 3 แห่ง ส่วน
ใหญ่ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แม็คโคร เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ31 - 40 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี  

 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้

อุปโภค โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นพนกังานขาย  

ด้านพนักงานขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้

อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมี
ความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความ
ซ่ือสัตย ์ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้

อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยผูป้ระกอบการร้านคา้
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ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการ
ใชส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน  

ด้านการโฆษณา 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้

อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เน้ือหาโฆษณามีความน่าสนใจ
สามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้

อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมี
ความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์
จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

 
ส่วนที่  3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

กจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามระยะเวลาในการด าเนินกจิการ 
ด้านพนักงานขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทุกช่วงระยะเวลาการเปิดด าเนินกิจการมีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีเปิดด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี และระยะเวลา 3 
– 6 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านพนักงานขายในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่พนักงานขายมีความ
ซ่ือสัตย ์เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 6 ปี อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม  ่าเสมอ และพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทุกช่วงระยะเวลาการเปิดด าเนินกิจการมีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการใหส่้วนลดเงินสด และการไดรั้บเงิน
สนับสนุนส าหรับการขายสินค้า เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกด าเนินกิจการใน
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ระยะเวลา 3 - 6 ปี อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการใหส่้วนลดเงินสด และมีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือ
ในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้ 
ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 6 ปี อนัดบัแรก ได้แก่ มีการให้
ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้ส่วนลดในอัตราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการได้รับ
ค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอสินคา้ให ้

ด้านการโฆษณา 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีเปิดด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี และระยะเวลา       3 

– 6 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการโฆษณา
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ขณะท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 
6 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวม
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีเปิดด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 - 2 ปี มีความคาดหวงั
ในปัจจยัย่อยดา้นการโฆษณา ในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ การใช้ส่ือเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของ
กิจการ เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 - 6 ปี ในระดบัมาก 
อนัดบัแรก ได้แก่ การท าป้าโฆษณาให้กบัทางร้าน เช่น ป้ายหน้าร้านคา้ ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 6 ปี ในระดบัมากมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาตรง
กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกทุกช่วงระยะเวลาการเปิดด าเนินกิจการมีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 0 – 2 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ช่วยให้ให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ใน
การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ และส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลไดอ้ยา่งกวา้งขวาง และ
การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลา 3 - 6 ปี ในระดบัมาก อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่าย
ของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 6 ปี ใน
ระดบัมากมาก อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการให้ความรู้แก่ผูบ้ริโภคและสังคมในทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 
และช่วยใหใ้หข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 
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ส่วนที่  4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ
กจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามยอดขายเฉลีย่ต่อเดือน 

ด้านพนักงานขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนทั้งหมด มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในด้านพนักงานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ พนกังานมาตรงต่อเวลา และพนกังาน
ขายมาเป็นประจ าอยู่สม ่าเสมอ และพนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้ และพนกังานท างานอยา่งเป็น
ระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส และพนกังานขายแสดงความ
กระตือรือร้น ช่วยเหลืออย่างจริงใจ และพนักงานขายมีความซ่ือสัตย์ เป็นอันดับแรก ส่วน
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบั
แรก ได้แก่พนักงานขายมีความซ่ือสัตย ์ส่วนผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน
มากกว่า 50,000 บาท ข้ึนไป ในระดบัมากท่ีสุด อนัดับแรก ได้แก่ พนักงานท างานอย่างเป็นระบบ 
ถูกตอ้ง รวดเร็ว และพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์  

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนทั้งมด มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น 
เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการให้
ส่วนลดเงินสด ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป 
ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล 

ด้านการโฆษณา 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนทั้งหมด มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
โดยผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาทมีความ

คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการโฆษณา ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของ
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กิจการ และมีการท าโฆษณาร่วมกันระหว่างเจ้าของสินค้ากับ ร้านค้า เป็นอันดับแรก ส่วน
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท ในระดบัมาก อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ือต่างๆ ท่ี
หลากหลาย เช่น โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Internet และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจ
สามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนทั้งหมด มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท และท่ีมี
ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ใน
ระดับมาก ได้แก่ ช่วยให้ให้ข้อมูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีแก่กิจการ เป็น
อนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท ข้ึนไป ใน
ระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย 

 
ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อ

กจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามเพศ 
ด้านพนักงานขาย 
เจา้ของกิจการร้านค้าปลีกเพศชาย และเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายใน

ระดบัมากท่ีสุด พนกังานท างานอยา่งเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็วและพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์เป็น
อนัดบัแรก ส่วนเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนกังานขาย
มีความซ่ือสัตย ์

ด้านการส่งเสริมการขาย 
เจา้ของกิจการร้านค้าปลีกเพศชาย และเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการ

ขาย ในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้ส่วนลดใน
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อตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และการไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1 เป็นอนัดบัแรก ส่วนเจา้ของกิจการร้านคา้
ปลีกเพศหญิง ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณ
มากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และมีการให้ส่วนลดทา้ยบิล และของแถมเป็นสินคา้ให้ฟรีมี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั  

ด้านการโฆษณา 
เจา้ของกิจการร้านค้าปลีกเพศชาย และเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
โดยเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านโฆษณา ใน

ระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ เน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 
และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นอนัดบัแรก ส่วนเจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศหญิง ใน
ระดบัมาก อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การท าป้าโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้ายหนา้ร้านคา้ 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
เจา้ของกิจการร้านค้าปลีกเพศชาย และเพศหญิง มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
เจา้ของกิจการร้านคา้ปลีกเพศชาย มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชา สัมพนัธ์

ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ช่วยให้ให้ขอ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ และ
การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย เป็นอนัดบัแรก ส่วนเจา้ของกิจการร้านคา้
ปลีกเพศหญิง ในระดับมาก อนัดับแรก ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านค้าตวัแทน
จ าหน่าย 
 

ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อ
กจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค จ าแนกตามลกัษณะร้านค้า 

ด้านพนักงานขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกทุกรูปแบบ มีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลักษณะเป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิม(ร้านโชวห่์วย) 
และท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ี
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ขายส่งควบคู่ ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ได้แก่ พนักงานท างานอย่างเป็นระบบ ถูกตอ้ง รวดเร็ว 
และพนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี และพนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์ 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกทุกรูปแบบ มีความคาดหวงัต่อ

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) มี
ความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การรับคืนสินคา้เม่ือ
หมดอายุ และการรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะ
ร้านมินิมาร์ท ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมาก
จะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน และมีการให้ส่วนลดทา้ยบิล ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมี
ลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการให้ส่วนลดปริมาณ เช่น 
เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน มีการให้ส่วนลดทา้ยบิล และของแถมเป็น
สินคา้พรีเมียม (Premium) และของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี 

ด้านการโฆษณา 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) และท่ีมี

ลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้น
การโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ขณะท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้
ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการ
โฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) มี
ความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการโฆษณา ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การโฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการ
จดจ าตราสินคา้ไดดี้  และเน้ือหาโฆษณามีความ น่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่ง
ดี เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท ในระดบัมาก อนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ การใช้ส่ือเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของกิจการ ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะ
ร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย) และท่ีมี

ลกัษณะร้านมินิมาร์ท มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้น
การประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ขณะท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะ
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ร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ใน
ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะเป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม(ร้านโชวห่์วย)  มี
ความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ช่วยให้ให้ขอ้มูลข่าวสารแก่
ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ และการประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทน
จ าหน่าย เป็นอนัดบัแรก ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมีลกัษณะร้านมินิมาร์ท ในระดบัมาก อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย ส่วนผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
ท่ีมีลกัษณะร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ ในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ช่วยให้ให้ขอ้มูลข่าวสาร
แก่ผูบ้ริโภค ในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการ 

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค พบว่าร้านคา้ปลีกคาดหวงัต่อกลยุทธ์ด้าน Push Strategy 
โดยพนกังานขาย และการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีท่ีกล่าวไว ้ทั้งน้ี
สามารถอภิปรายผลตามกิจกรรมส่งเสริมการตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัต่อไปน้ี 

ด้านพนักงานขาย   
จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดย
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด อนัดบัแรก 
ได้แก่ พนักงานขายมีความซ่ือสัตย ์ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาสมชยั รัตน์ปิยะภาภรณ์ (2557)  ท่ี
ศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขนุเทียนต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  
พบว่าปัจจยัดา้นพนักงานขายเอาใจใส่เยี่ยมเยียนร้านคา้สม ่าเสมอ เป็นปัจจยัย่อยอนัดบัแรกท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัสูงท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก และไม่สอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของวรานนท ์ไชยวงศ ์(2550) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผู ้
จดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัยอ่ย
อนัดบัแรกท่ีผูต้อบแบบสอบถามคาดหวงัสูงสุด คือ พนกังานขายมีอธัยาศยัดี มีความคาดหวงัในระดบั
มาก 

การส่งเสริมการขาย   
จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
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โดยผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด
อนัดบัแรก ไดแ้ก่  มีการใช้ส่วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณมากจะได้ส่วนลดในอตัราส่วนท่ี
เพิ่มข้ึนซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาสมชยั รัตน์ปิยะภาภรณ์ (2557) พบวา่ส่วนใหญ่ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการขายผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัเพียงระดบัปานกลาง ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัยอ่ยอนัดบั
แรกท่ีผูต้อบแบบสอบถามคาดหวงัสูงสุด คือ มีการจดักิจกรรมแจกสินคา้ให้ผูบ้ริโภคทดลองชิม มี
ความคาดหวงัในระดบัมาก 

การโฆษณา  
จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผู ้ผลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการโฆษณาโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก โดย
ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการโฆษณา อนัดบัแรก ได้แก่ เน้ือหา
โฆษณามีความน่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาสมชัย รัตน์ปิยะภาภรณ์ (2557)  ซ่ึงพบว่า ปัจจยัย่อย
อนัดบัแรกท่ีผูต้อบแบบสอบถามคาดหวงัสูงสุด คือ พบว่าปัจจยัด้านการโฆษณาผ่านส่ือ โทรทศัน์ 
วทิย ุ เพื่อสร้างการรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค มีความคาดหวงัในระดบัมาก 

การประชาสัมพนัธ์  
จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภค ในด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การ
ประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย  ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของวรานนท ์ 
ไชยวงศ ์ (2550) พบวา่ปัจจยัดา้นปัจจยัดา้นพนกังานขายมีอธัยาศยัดี เป็นปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก 

โดยสรุปเม่ือเปรียบเทียบกบัผลการศึกษาของวรานนท ์ ไชยวงศ ์ (2550) และของสมชยั 
รัตน์ปิยะภากรณ์ (2557)  พบวา่ ส่วนใหญ่ไม่สอดคลอ้งกนั เน่ืองจากการศึกษาของทั้งสองศึกษาทั้ง 4 
กลยุทธ์ทางการตลาดทั้งด้านผลิตภณัฑ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ในขณะท่ี
การศึกษาคร้ังน้ี มุ่ งเน้นศึกษาเฉพาะด้านการส่งเส ริมการตลาดเพียงเท่ านั้ น  จึงท าให้ผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัหรือมีความคาดหวงัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑม์าเป็นอนัดบัแรก  
 
5.3 ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค มีขอ้คน้พบดงัต่อไปน้ี  



 
 

 

91 

1. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก มกัซ้ือสินคา้มากกวา่ 1 ท่ีข้ึนไปโดยส่วนใหญ่มกัซ้ือจาก
ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร 

2. ระยะเวลาในการด าเนินกิจการมากกว่า 10 ปีมีจ  านวนน้อยท่ีสุด ซ่ึงอาจจะมาจาก
ธุรกิจร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมโดนร้านคา้ปลีกในรูปแบบใหม่เขา้มาแทนท่ี หรือไม่มีการสืบทอดกิจการ
ต่อ 

3. ร้อยละ 90 ซ้ือสินคา้จากแม็คโคร แต่ไม่ได้ซ้ือท่ีเดียว ในขณะท่ีซ้ือจากผูผ้ลิตสูงถึง
ร้อยละ 76 

4. ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นวยักลางคนอายรุะหวา่ง 31-50 ปี  
5. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิต

สินคา้อุปโภค ในดา้นพนกังานขายทุกปัจจยัยอ่ยอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
6. กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ในดา้นพนกังานขาย และ การส่งเสริมการขาย เป็นเพียง 2 

ดา้นท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัในระดบัมากท่ีสุด หรือสรุปไดว้า่กลยุทธ์ผลกั(Push 
Strategy) มีผลมากกวา่กลยทุธ์ดึง (Pull Strategy) ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีท่ีกล่าวไว ้ 

7. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นมีการใหส่้วนลดท่ีเพิ่มข้ึนเม่ือซ้ือในปริมาณมากข้ึน เป็นอนัดบัแรก 

8. ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกท่ีเปิดด าเนินการมามากกว่า 6 ปีคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตดา้นการโฆษณามากท่ีสุด โดยให้คาดหวงัในเร่ืองความหลากหลายของ
ส่ือโฆษณาโดยเฉพาะส่ือทอ้งถ่ินท่ี ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ความถ่ีในการโฆษณาบ่อยคร้ังสามารถสร้าง
การจดจ าได ้และควรมีเน้ือหาน่าสนใจสามารถสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ได ้  

9. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกรายใหม่ท่ีเพิ่งเปิดใหบ้ริการไม่เกิน 2 ปี มีความคาดหวงัใน
เร่ืองป้ายหน้าร้าน รวมถึงการท่ีผูผ้ลิตจะใช้ส่ือประชาสัมพันธ์ท่ีสามารถเผยแพร่ข้อมูลได้อย่าง
กวา้งขวางและสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการรวมถึงประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านได ้

10. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียมากกวา่ 50,000บาทข้ึนไป นั้นคาดหวงั
ให้ผูผ้ลิตมีพนักงานช่วยจดัเรียงสินค้าและตกแต่งภายในร้านค้าให้ ซ่ึงการตกแต่งร้านให้เป็นท่ี
น่าสนใจ อาจเป็นส่วนท่ีช่วยท าใหร้้านคา้มียอดขายท่ีสูงข้ึน 

11. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายเฉล่ียมากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป คาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตดา้นการโฆษณามากท่ีสุด รวมถึงการท่ีผูผ้ลิตสามารถท่ีจะช่วย
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่กิจการรวมถึงการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ให ้

12. ผูป้ระกอบการท่ีเป็นเพศหญิง คาดหวงัในเร่ืองการท่ีผูผ้ลิตจะช่วยจดั/ตกแต่งภายใน
ร้านคา้ให้รวมถึงการมีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้ให้ พร้อมช่วยจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกคา้ (End 
user)   
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13. ผูป้ระกอบการท่ีเป็นเพศชาย คาดหวงัในเร่ืองความหลากหลายของส่ือโฆษณาท่ีตรง
กับกลุ่มเป้าหมายและเหมาะสมกับอาณาเขตการค้าของกิจการ โดยคาดหวงัในเน้ือหาโฆษณาท่ี
น่าสนใจ และมีการโฆษณาท่ีบ่อยสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้ไดดี้  

14. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ไม่ไดห้วงัว่าพนกังานขายจะมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้
พบ หรือมาตรงต่อเวลา แต่คาดหวงัวา่พนกังานขายจะมาเป็นประจ า ท างานถูกตอ้งรวดเร็ว และมีความ
ซ่ือสัตย ์

15. ร้านคา้ปลีกแบบท่ีขายส่งควบคู่ ด้วยคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดในด้าน
การส่งเสริมการขาย ในด้านการมีพนักงานช่วยจดัเรียงสินคา้ ตกแต่งภายในร้าน มีการตั้งกองโชว์
สินคา้ และการมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตมีไวแ้จกลูกคา้  

16. ร้านคา้ปลีกแบบร้านมินิมาร์ทมีความคาดหวงัในดา้นการรับเปล่ียนคืนสินคา้ทุกกรณี 
เช่น ขายไม่ได ้หมดอาย ุและเสียหาย  

17. ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ
ผูผ้ลิตดา้นการโฆษณามากท่ีสุด 
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคพบวา่ผูผ้ลิตยงัคงเป็นหวัใจส าคญัท่ีเจา้ของร้านโชวห่์วยเลือก
ซ้ือสินคา้ รองจากแมคโคร เพราะฉะนั้นจะเป็นประโยชน์ต่อการออกแบบการขายและการส่งเสริม
การตลาดให้สอดคล้องและแข่งขนักบัช่องทางอ่ืนได้ โดยมีขอ้เสนอแนะตามกิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดทั้ง 4 ดา้นดงัต่อไปน้ี  

ด้านพนักงานขาย 
ส าหรับปัจจยัดา้นพนกังานขายเป็นปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกมีความคาดหวงัสูง

ท่ีสุด ดงันั้นผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคควรใหค้วามส าคญัในแต่ละปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
1. ทางบริษทัผูผ้ลิตควรมีการท าบตัรเขา้พบลูกคา้โดยในการเขา้พบลูกคา้แต่ละคร้ังตอ้งมี

การนดัลูกคา้ล่วงหนา้ และเม่ือเขา้พบตอ้งใหลู้กคา้ไดเ้ซ็นช่ือรับทราบ และบนัทึกเวลาการเขา้พบ ดว้ย
เพื่อท่ีทางบริษทัจะได้น ามาประกอบการพิจารณาตรวจสอบว่าได้เขา้พบลูกคา้จริง และเป็นไปตาม
แผนงานท่ีวางไวห้รือไม่ เพื่อตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ในเร่ือง มีการนดัหมายทุกคร้ังก่อน
เขา้พบ พนกังานมาตรงเวลาเป็นประจ าสม ่าเสมอ 

2. ทางบริษทัผูผ้ลิตควรเน้นในเร่ืองการฝึกอบรมพนกังานขาย ซ่ึงอาจจะอบรมตอนรับ
พนกังานขายเขา้มาใหม่ หรือ เป็นการฝึกอบรมประจ าเดือน เป็นตน้ โดยหวัขอ้ท่ีจะอบรมควรมีดงัน้ี 
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 -  ความรู้ในตวัสินคา้ เพื่อให้พนกังานมีความรู้ในตวัสินคา้อยา่งละเอียด รู้ในทุกเร่ือง
เก่ียวกบัตวัสินคา้ รวมถึงเง่ือนไขการช าระเงิน ส่วนลดต่างๆ  

-  ระบบการท างานการสั่งซ้ือขอบเขตอ านาจหนา้ท่ีของพนกังานขาย  
-  ความส าคญัของลูกคา้ รวมถึงมารยาทการเขา้พบลูกคา้  
3. บริษทัฯ ควรมีหลักสูตรอบรมจากสถาบนัภายนอก ในเร่ืองความซ่ือสัตย์ เพื่อ

แสดงถึงพนกังานขายท่านนั้นไดผ้า่นการอบรม และตระหนกัดีถึงความซ่ือสัตยต่์อองค์กรและลูกคา้
เป็นส่ิงส าคญัยิ่ง และควรท่ีจะท าหนงัสือเป็นลายลกัษณ์อกัษรส่งให้ลูกคา้เม่ือพนกังานขายท่านนั้นไป
พบลูกคา้ในคร้ังแรกโดยการแนะน าตวัพนกังานใหลู้กคา้ไดรั้บทราบพร้อมรับรองวา่พนกังานขายท่าน
น้ีมีคุณสมบติัครบโดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านความซ่ือสัตย ์พร้อมทั้งน้ีบริษทัควรมีกฎระเบียบและ
บทลงโทษท่ีชดัเจนส าหรับในกรณีท่ีกระท าผิด ไม่ซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ นอกจากน้ีควรมีหัวหน้าฝ่ายขาย 
(Supervisor) คอยให้ค  าปรึกษาและดูแลอยา่งใกลชิ้ด เพื่อไม่ให้เกิดขอ้ผิดพลาดเกิดข้ึนจากองคก์รหรือ
ให้ลูกคา้สามารถร้องเรียนพฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสมของพนกังานมายงับริษทัหรือหัวหน้าฝ่ายขายได้
โดยตรง ตลอด 24 ชัว่โมง 

4. บริษทัผูผ้ลิตควรมีเกณฑใ์นการวดัผลการปฏิบติังานของพนกังานขายโดยก าหนดเป็น 
KPI ในดา้นความถูกตอ้งรวดเร็วในการปฏิบติังาน  

ด้านการส่งเสริมการขาย 
กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) 
1. บริษทัผูผ้ลิตควรมีเง่ือนไขของส่วนลดท่ีหลากหลาย เช่น ส่วนลดเงินสด  ส่วนลด

ปริมาณ หรือส่วนลดทา้ยบิล เพื่อเป็นการกระตุน้หรือจูงใจให้ลูกคา้มีความสนใจและซ้ือในปริมาณท่ี
มากข้ึน 

2. บริษทัผูผ้ลิตควรมีงบประมาณไวส้ าหรับจูงใจลูกคา้ร้านคา้ปลีกโดยการใหร้้านคา้ปลีก
ช่วยโฆษณาตวัสินคา้ให้ หรือ ช่วยผลกัดนัหรือขายตวัสินคา้ให้  หรือการไดรั้บเงินคืน (Rebate) ใน
กรณีท่ีซ้ือสินคา้ครบตามวงเงินท่ีก าหนด เช่น หากซ้ือครบ 50,000 บาทจะไดรั้บเงินคืน 3% เป็นตน้ 

3.  บริษทัผูผ้ลิตควรจดัเซ็ทโปรโมชั่นซ้ือ 10 แถม 1 หรือ ซ้ือ 20 แถม 3 เพื่อเป็นการ
กระตุน้ใหลู้กคา้ร้านคา้ปลีกใหซ้ื้อในปริมาณท่ีเพิ่มมากข้ึน 

4.  บริษทัผูผ้ลิตควรมีนโยบายช่วยเหลือร้านคา้ปลีกในเร่ืองของชั้นวางสินคา้ หรือตูใ้ส่
สินคา้ ให้แก่ร้านคา้ รวมถึงถึงควรมอบหมายให้พนกังานจดัส่งสินคา้เม่ือน าสินคา้ไปส่งแลว้ควรช่วย
ลูกคา้จดัเรียงสินคา้ใหเ้ป็นระเบียบเพื่อสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้และเม่ือสินคา้เป็นระเบียบแลว้
โอกาสในการขายสินคา้ไดก้็มีสูง  

5.  บริษทัผูผ้ลิตควรมีกิจกรรมการชิงโชค มอบรางวลัใหแ้ก่ลูกคา้ร้านคา้ปลีกอยา่งนอ้ยปี
ละ 1 คร้ัง โดยอาจมอบเป็นทริปท่องเท่ียวต่างประเทศ หรือ Package สินคา้ราคาพิเศษ 1 เดือน เป็นตน้  
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6. บริษทัผูผ้ลิตควรมีนโยบายการรับคืนสินคา้ท่ีหลากหลายกรณี เช่น สินคา้ท่ีขายไม่ได้
ในระยะเวลาท่ีก าหนด เช่น 3 เดือนเป็นตน้   สินคา้หมดอาย ุสินคา้ท่ีเสียหายเป็นตน้ 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) 
1. บริษทัผูผ้ลิตควรค านึงถึงผูบ้ริโภคเพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจสินคา้จากร้านคา้ปลีก 

โดยท าการสนบัสนุนในเร่ือง ของแถม ของช าร่วย ไวส้ าหรับแจกลูกคา้ ซ่ึงของแถมนั้นควรเป็นส่ิงท่ี
น่าสนใจ และลูกคา้อยากได ้  หรือในช่วงเทศกาลพิเศษต่างๆ  อาจมีของพรีเม่ียม แจกลูกคา้  

โดยมีเง่ือนไขดงัน้ี 
- ใหลู้กคา้น าซองผลิตภณัฑข์องบริษทั 5 ซองมาแลกของพรีเม่ียมฟรีท่ีร้านคา้ 
- หากลูกคา้ซ้ือในปริมาณมาก อาจไดรั้บของพรีเม่ียมไปฟรีๆ ทนัที เป็นตน้ 
2. บริษทัผูผ้ลิตควรมีกิจกรรมการชิงโชค มอบรางวลัให้แก่ลูกคา้ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ใน

ร้านคา้ปลีก โดยเป็นผูส้นบัสนุนเงินรางวลัต่างๆเพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้มีความสนใจ  
ด้านการโฆษณา 
ส าหรับปัจจยัย่อยดา้นเน้ือหาโฆษณามีความน่าสนใจสามารถสร้างการจดจ าตราสินคา้

ไดเ้ป็นอย่างดี และส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นปัจจยัย่อยอนัดบัแรกท่ีร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่มีความความคาดหวงัต่อผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค
บริโภคควรจะ 

1. ทางบริษัทควรท่ีจะมีการออกแบบโฆษณาสินค้าของบริษัท ท่ีสามารถส่ือถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพโดยการสร้างความแตกต่างของตวัโฆษณาเพื่อให้ลูกคา้เกิดการ
จดจ าในตวัสินคา้ โดยใชห้ลกัการเลือกแหล่งข่าวสาร ความคลา้ยคลึงกนัระหวา่งผูส่้งข่าวสารและผูรั้บ
ข่าวสาร (Likability) เช่น การโฆษณาไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นวยัรุ่น การออกแบบโฆษณาก็อาจจะใช้
ดาราหนุ่มสาวท่ีกลุ่มลูกคา้รู้จกัเป็นอยา่งดีมาเล่นหนงัโฆษณา เพื่อสร้างความสนใจและจดจ ามากยิง่ข้ึน  

2. บริษทัควรท าการส ารวจว่า ส่ือใด เป็นส่ือท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย หรือตรงกบัลูกคา้
ของผลิตภณัฑ์บริษทั ทั้งน้ีการเลือกส่ือนั้น ควรพิจารณาเร่ือง การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย (Reach) ความถ่ี 
(Frequency) และผลกระทบ (Media Impact) หรือหลกัการ RFM เพื่อประสิทธิภาพการส่ือสารมากข้ึน 

 
ด้านประชาสัมพนัธ์ 
ส าหรับปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย   เป็น

ปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรกท่ีร้านคา้ปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มีความความคาดหวงัต่อผูผ้ลิตสินคา้อุปโภค
บริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภคควรจะใชส่ื้อท่ีหลากหลายในการประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้ได้
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รู้จกัร้านของผูจ้ดัจ  าหน่าย อาทิเช่น การใช้ส่ือป้ายโฆษณาหน้าร้าน ป้ายกองโจร ส่ือออนไลน์ต่างๆ 
รวมถึง การจดักิจกรรมบริการชุมชนพร้อมสอดแทรกในเร่ืองร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายเป็นตน้ 

 
 กลยุทธ์การตลาดเฉพาะกลุ่มมีข้อเสนอแนะดังนี ้
- ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีเพิ่งเปิดด าเนินการไม่เกิน 2 ปีบริษทัผูผ้ลิตควรท่ีจะท า

ป้ายประชาสัมพนัธ์หน้าร้านขนาดใหญ่ พร้อมทั้งการประชาสัมพนัธ์ร้านคา้ให้ผ่านส่ือต่างๆ ของ
บริษทัอาทิเช่น เวบ็ไซด์ ป้ายโฆษณา รวมถึง การจดักิจกรรมในสถานท่ีต่างๆควรจะมีบอกลูกคา้ถึง
สถานท่ีจ าหน่ายของบริษทัดว้ย 

- ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกท่ีเปิดด าเนินการมากกว่า 6 ปีและผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกท่ีเป็นผูช้ายบริษทัผูผ้ลิตควรท่ีจะให้ความสนใจด้านส่ือโฆษณามากข้ึนโดยเขา้ไปมีส่วนร่วม 
จดัท าส่ือโฆษณาท่ีหลากหลายและตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายในทอ้งถ่ิน โดยให้ทีมงานทางดา้น  ครี
เอทีฟ (Creative) ออกแบบสร้างสรรคส่ื์อท่ีน่าสนใจ โดยเนน้เน้ือหาท่ีสามารถสร้างการจดจ าไดดี้  

- ร้านคา้ปลีกท่ีมียอดขายมากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป และท่ีมีผูป้ระกอบการร้านค้า
ปลีกท่ีเป็น ผูห้ญิงนั้น ควรท่ีจะมีเจา้หนา้ท่ีหรือพนกังานขายเขา้ไป จดัเรียงสินคา้และตกต่างร้านคา้ให้
ในทุกๆเดือน เพื่อกระตุน้และสร้างยอดขายใหเ้พิ่มมากข้ึน  

- บริษทัผูผ้ลิตควรท่ีจะก าชบัให้พนกังานขายเขา้พบลูกคา้ร้านคา้ปลีกแบบดงัเดิม เป็น
ประจ าทุกๆเดือน พร้อมทั้งควรท างานอยา่งรวดเร็วและมีความซ่ือสัตย ์

- บริษทัผูผ้ลิตควรท่ีจะเขา้ไปมีส่วนร่วมในการจดัตกแต่งร้านคา้ จดัเรียงสินคา้ให้กบั
ร้านคา้ปลีกแบบขายส่งควบคู่ มีการจดัสินคา้กองโชวใ์นในบริเวณหนา้ร้านเพื่อสร้างความสนใจใหแ้ก่
ลูกคา้ โดยส่งพนกังานเขา้ไปช่วยเหลือในทุกๆเดือน รวมถึงการมีของช าร่วยไวแ้จกใหลู้กคา้ดว้ย 

- บริษทัผูผ้ลิตควรท่ีจะมีนโยบายในการรับเปล่ียน-คืนสินคา้ในทุกกรณี เช่น ขายไม่ได ้
หมดอายุ และเกิดความเสียหายจากการขนส่งเป็นตน้ ทั้งน้ีควรส่งให้พนักงานขายเขา้ไปตรวจสอบ
และใหค้วามส าคญักบัร้านคา้ปลีกแบบมินิมาร์ทในทุกๆ เดือน 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

การศึกษาเร่ือง ความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภคบริโภค         

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย / ลงใน (    ) 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถามของร้านปลกี 
1.ท่านเป็นเจา้ของร้านหรือไม่  

(     ) 1. ใช่   (     ) 2.ไม่ใช่ (จบการสัมภาษณ์) 
2. ร้านคา้ของท่านตั้งอยูใ่นพื้นท่ีใด 

(     ) 1. อ าเภอเมืองเชียงใหม ่ (     ) 2.นอกเขต อ าเภอเมืองเชียงใหม่ (จบการสัมภาษณ์) 
3.ร้านคา้ของท่านจ าหน่ายสินคา้ประเภทอะไร 

(     ) 1. สินคา้อุปโภค-บริโภค (     ) 2.อ่ืนๆ (จบการสัมภาษณ์) 
4. ระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

 (     ) 1. 0 – 2 ปี    (     ) 2. 3 – 4 ปี    (     ) 3. 5 – 6 ปี  
 (     ) 4. 7 – 8 ปี    (     ) 5.  9 – 10 ปี   (     ) 5. มากกวา่ 10 ปี 

5.แหล่งท่ีตั้งของร้านคา้ของท่าน 
(     ) 1.ในตลาด    (     ) 2.ในแหล่งชุมชน   
(     ) 3. สหกรณ์  ในโรงเรียน / หน่วยงานราชการ  
(     ) 4.ริมถนนใหญ่   (     ) 5.อ่ืนๆ.......................................... 

6. ลกัษณะของร้าน 
(     ) 1. ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม  (     ) 2.  ร้านมินิมาร์ท   
(     ) 3. ร้านคา้ปลีกท่ีขายส่งควบคู่ 

7. ขนาดของร้าน 
 (     ) 1. 1 คูหา (ประมาณ 32 ตร.ม.)  (     ) 2. 2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) 
 (     ) 3. 3 คูหา (ประมาณ 96 ตร.ม.)  (     ) 4. มากกวา่ 3 คูหา 
 (     ) 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................   
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8. ยอดขายเฉล่ียต่อเดือน 
 (     ) 1. ไม่เกิน 10,000 บาท  (     ) 2. 10,001 – 20,000 บาท 
 (     ) 3. 20,001 – 30,000 บาท  (     ) 4. 30,001 – 40,000 บาท 
 (     ) 5. 40,001 – 50,000 บาท  (     ) 6. 50,001 – 60,000 บาท 

(     ) 7. 60,001 – 70,000 บาท  (     ) 6. 70,001 บาทข้ึนไป 
9. จ  านวนแหล่งซ้ือสินคา้ หรือ จ านวนผูจ้  าหน่าย ท่ีกิจการใชบ้ริการ ซ้ือสินคา้มาขาย 

   (     ) 1. 1 แห่ง      (     ) 2. 2 แห่ง 
  (     ) 3. 3 แห่ง      (     ) 4. 4 แห่ง 
  (     ) 5. 5 แห่ง      (     ) 6. มากกวา่ 6 แห่ง 

10. แหล่งซ้ือสินคา้ หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่าย ใดบา้งท่ีกิจการของท่านซ้ือสินคา้มาขาย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) 
  (     ) 1. ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมค็โคร  
  (     ) 2. ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั, บ๊ิกซี  
  (     ) 3. ร้านคา้ส่ง เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด 
  (     ) 4. สั่งซ้ือจากผูผ้ลิต หรือ ตวัแทนจ าหน่าย 
  (     ) 5. เดินทางไปซ้ือจากหนา้โรงงานผูผ้ลิต 
  (     ) 6. อ่ืนๆ โปรดระบุ....................................... 
11. เพศ 

(     ) 1. ชาย    (     ) 2. หญิง 
12. อาย ุ

(     ) 1. ไม่เกิน 20 ปี หรือเท่ากบั 20 ปี  (     ) 2. อาย ุ21 - 30 ปี   
(     ) 3. อาย ุ31 - 40 ปี    (     ) 4. อาย ุ41 – 50 ปี   
(     ) 5. อาย ุ51 – 60 ปี    (     ) 6. มากกวา่ 60 ปี 

13. ระดบัการศึกษา 
 (     ) 1.ประถมศึกษา    (     ) 2.มธัยมศึกษา    
(     ) 3. อนุปริญญา    (     ) 4. ปริญญาตรี    
(     ) 5. สูงกวา่ปริญญาตรี    (     ) 6. อ่ืนๆ (ระบุ)............................... 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลติสินค้าอุปโภค 
ค าช้ีแจง : โปรดแสดงความคิดเห็นของท่านเมื่ออ่านข้อความและโปรดใส่เคร่ืองหมาย/ ให้ตรงกับ
ระดับความเป็นจริง ลงในช่องว่างข้อละ 1 เคร่ืองหมาย  

ข้อความ 
ระดบัความคาดหวงั 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(5) 

14.พนกังานขาย 
1. พนกังานมีการนดัหมายทุกคร้ังก่อนเขา้พบ      
2. พนกังานมาตรงต่อเวลา      
3. พนกังานขายมาเป็นประจ าอยูส่ม ่าเสมอ      
4. พนกังานขายมีความรู้ในตวัสินคา้      
5. พนักงานขายมีอ านาจตัดสินใจ เม่ือลูกค้า
ต่อรอง 

     

6. พนักงานท างานอย่างเป็นระบบ ถูกต้อง 
รวดเร็ว 

     

7. พนกังานมีการติดตามผลและดูแลลูกคา้ท่ีดี      

8. พนกังานขายมีความเป็นมิตร ยิม้แยม้แจ่มใส      

9. พนักงานขายแสดงความกระ ตือ รือ ร้น 
ช่วยเหลืออยา่งจริงใจ  

     

10. พนกังานขายมีความซ่ือสตัย ์      
15.การส่งเสริมการขาย 
1. มีการใหส่้วนลดเงินสด       
2.มีการใหส่้วนลดปริมาณ เช่น เม่ือซ้ือในปริมาณ
มากจะไดส่้วนลดในอตัราส่วนท่ีเพ่ิมข้ึน 

     

3.มีการใหส่้วนลดทา้ยบิล      
4.ของแถมเป็นสินคา้ใหฟ้รี       
5.ของแถมเป็นสินคา้พรีเมียม (Premium)      
6.เงินคืน (Rebate)      
7. การไดรั้บค่าตอบแทนเม่ือช่วยผูผ้ลิตน าเสนอ
สินคา้ให ้

     

8. การไดสิ้นคา้ฟรี เช่น ซ้ือ 10 แถม 1       
9. การไดรั้บเงินสนบัสนุนการโฆษณาสินคา้      
10. การไดรั้บเงินสนบัสนุนส าหรับการขายสินคา้      
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ข้อความ 
ระดบัความคาดหวงั 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(5) 

15.การส่งเสริมการขาย –ต่อ- 
11. การมีของช าร่วยจากผูผ้ลิตมีไวแ้จกลูกคา้      
12. การช่วยจดั/ตกแต่งภายในร้านคา้       
13.มีพนกังานช่วยจดัเรียงสินคา้       
14.มีการตั้งกองโชวสิ์นคา้      
15.การช่วยเหลือด้านชั้นวาง /ตู ้/ อุปกรณ์ท่ีใช้
ภายในร้าน 

     

16. การจัดกิจกรรมชิงโชคส าหรับลูกค้า (End 
user) 

     

17. การจดักิจกรรมชิงโชคส าหรับร้านคา้       
18. การรับคืนสินคา้เม่ือขายไม่ได ้      
19. การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอาย ุ      
20. การรับคืนสินคา้เม่ือเสียหาย      
16.การโฆษณา (Advertising) 
1. มีการโฆษณาสินคา้ผ่านส่ือต่างๆท่ีหลากหลาย 
เช่น  โทรทัศน์  วิทยุ นิตยสาร หนังสือพิมพ ์
Internet 

     

2.โฆษณาบ่อยคร้ังเพื่อสร้างการจดจ าตราสินคา้
ไดดี้ 

     

3. เน้ือหาโฆษณามีความน่าสนใจสามารถสร้าง
การจดจ าตราสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

4.การโฆษณาเพื่อสร้างภาพลกัษณ์สินคา้      
5. ส่ือโฆษณาตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย      
6. มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ในทอ้งถ่ิน เช่น 
ป้ายโฆษณาตามขา้งทาง วทิยทุอ้งถ่ิน เป็นตน้ 

     

7. การใชส่ื้อเหมาะสมกบัอาณาเขตการคา้ของ
กิจการ 

     

8. การท าป้ายโฆษณาใหก้บัทางร้าน เช่น ป้าย
หนา้ร้านคา้ 

     

9. มีการติดตั้ง ธงราวญ่ีปุ่น      
10. มีการท าโฆษณาร่วมกนัระหวา่งเจา้ของ
สินคา้กบัร้านคา้ 
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ข้อความ 
ระดบัความคาดหวงั 

มากทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยทีสุ่ด 
(5) 

17.การประชาสัมพนัธ์       
1. มีการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคและสงัคมใน
ทอ้งถ่ินไดอ้ยา่งเหมาะสม 

     

2. ช่วยใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ในการ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแค่กิจการ 

     

3 . ผู ้ จั ด จ า ห น่ า ย จ ะ เข้ า ม า ช่ ว ย ส ร้ า ง
ความสัมพันธ์อันดีกับชุมชน เช่น การจัด
กิจกรรมเพ่ือสงัคม 

     

4. ส่ือประชาสัมพนัธ์จะตอ้งเผยแพร่ขอ้มูลได้
อยา่งกวา้งขวาง 

     

5. การประชาสัมพนัธ์จุดจ าหน่ายของร้านคา้
ตวัแทนจ าหน่าย 

     

 
ตอนที ่3  ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเกีย่วกบัความคาดหวงัทีม่ีต่อกจิกรรมส่งเสริมการตลาด 
 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................... 
...............................................................................................................................................................
          

ขอบพระคุณอย่างสูง 
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ภาคผนวก ข 

 
จากการศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผู ้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภค ซ่ึงประชากรท่ี
ท าการศึกษาคือ ลูกคา้ร้านคา้ปลีกท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภค-บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงเป็น
ลูกคา้ธุรกิจและเป็นผูป้ระกอบการท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เขา้ร้าน ซ่ึงผูศึ้กษาได้แสดง
จ านวน และร้อยละในตาราง ข1 และข2 ดงัน้ี 
 

    ตาราง   ข1  แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามสถานะผูต้อบแบบสอบถาม 

ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

เจา้ของกิจการ 254 100.00 
รวม 254 100.00 

    ผูต้อบแบบสอบถาม เป็นเจา้ของกิจการ เป็นผูใ้หข้อ้มูล คิดเป็นร้อยละ 100.00 
 
    ตาราง ข2   แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามท่ีอยูร้่านคา้ 

ทีอ่ยู่ของร้านค้า จ านวน ร้อยละ 

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ 254 100.00 
รวม 254 100.00 

    แหล่งท่ีตั้งร้านคา้อยูใ่นพื้นท่ีอ าเภอเชียงใหม่ คิดเป็นร้อยละ 100.00 
 
    แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามประเภทการจ าหน่ายสินคา้ 

ประเภทการจ าหน่ายสินค้า จ านวน ร้อยละ 
สินคา้อุปโภค-บริโภค 254 100.00 
รวม 254 100.00 

    ผูป้ระกอบร้านคา้ จ  าหน่ายสินคา้ประเภทอุปโภค – บริโภค คิดเป็นร้อยละ 100.00 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 

ช่ือ-นามสกุล   นายทรงวฒิุ  สาฟูวงศ ์    
 
วนัเดือนปีเกดิ   8  กรกฎาคม 2528 
 
ประวตัิการศึกษา   บริหารธุรกิจบณัฑิต 
    สาขาวชิาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ(ธุรกิจระหวา่งประเทศ) 
    มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนดุสิต ปีการศึกษา 2552 
 
ประวตัิการท างาน  2556-ปัจจุบนั ต าแหน่ง Area Sales Executive   
      Nestlé (Thai) Ltd. 
    2554-2556 ต าแหน่ง Sales Representative 
      Mars Thailand Inc. 

2552-2554 ต าแหน่ง Sales Credit 
      CP Intertrade Co., Ltd. 

 
 

 
 
 
 
 

 


