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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจของตวัแทนจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์สมุนไพรต่อส่วนประสมการตลาดของบริษทั ทีซัส เฮลท์ ฮบั จ  ากดั ท าการเก็บขอ้มูลโดย
แบบสอบถามจากตวัแทนจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อจ าหน่ายจากบริษทั 
ทีซัส เฮลท์ ฮับ จ ากัด ซ่ึงเป็นลูกค้าปัจจุบัน จ านวน 300 ร้านค้า การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิง
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย และทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียโดยใช้ Paired 
T-test 

จากการศึกษาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี ระดบั
การศึกษาสูงสุดปริญญาตรี ร้านคา้ส่วนใหญ่ตั้งอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ รูปแบบร้านคา้เป็นแบบร้านคา้
ปลีก ด าเนินธุรกิจมานาน 1 – 5 ปี ยอดขายของร้านคา้โดยรวมเฉล่ียต่อเดือน 100,001 – 200,000 บาท 
ติดต่อซ้ือขายผลิตภัณฑ์สมุนไพรกับบริษัท ทีซัส เฮลท์ ฮับ จ ากัด มาแล้ว 1 – 5 ปี จัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์นกลุ่มยาจากสมุนไพรมากท่ีสุด  

ด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงสุด คือ ตรายี่ห้อสินค้ามี
ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั ต ่าท่ีสุด คือ ความทนัสมยัของสินคา้ ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงท่ีสุด คือ ตรา
ยี่ห้อสินค้ามีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั  ต ่าท่ีสุด คือ มีการบริการหลังการขาย เช่น รับเปล่ียนสินค้าก่อน
หมดอายุ สินคา้ผิดปกติ โดยทุกปัจจยัมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้
ปัจจยัเร่ืองตรายี่ห้อสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั  ไม่มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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ดา้นราคา ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงสุด คือ ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ต ่าท่ีสุด คือ สามารถต่อรองราคาได ้ ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูง
ท่ีสุด คือ ราคาสินคา้ท่ีจ  าหน่ายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ต ่าท่ีสุด คือ สามารถต่อรองราคาได ้
โดยทุกปัจจยัมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงสุด คือ มีบริการส่ง
สินคา้ ต ่าท่ีสุด คือ มีช่องทางการสั่งซ้ือหลากหลาย ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงท่ีสุด คือ มีบริการ
ส่งสินคา้ ต ่าท่ีสุด คือ สั่งซ้ือในกรณีมีความตอ้งการเร่งด่วนได้ โดยทุกปัจจยัมีความแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ดา้นการส่งเสริมการขาย ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงสุด คือ มีการท า
โฆษณาและการประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้กบัร้านคา้อยา่งสม ่าเสมอ ต ่าท่ีสุด คือ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง 
ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงท่ีสุด คือ ความเหมาะสมของส่วนลดการคา้และส่วนลดเงินสดท่ีไดรั้บ
ต ่าท่ีสุด คือ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง โดยทุกปัจจยัมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงสุด คือ ความ
ถูกตอ้ง ชัดเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิลส่งของ เป็นตน้ ต ่าท่ีสุด คือ มีการแจง้ให้
ทราบถึงรายการสินคา้ขาดและสินคา้ใหม่ตลอดเวลา ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงท่ีสุด คือ ความ
ถูกตอ้ง ชัดเจน ของเอกสารการซ้ือ เช่น ใบก ากบัภาษี บิลส่งของ เป็นตน้ ต ่าท่ีสุด คือ มีการแจง้ให้
ทราบถึงรายการสินคา้ขาดและสินคา้ใหม่ตลอดเวลา โดยทุกปัจจยัมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

ด้านลักษณะทางกายภาพทั่วไป ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนได้รับบริการสูงสุด คือ 
ความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู ่เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้ / ใบก ากบัภาษี ต ่า
ท่ีสุด คือ รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายติดป้ายช่ือบริษทัและเบอร์โทรชดัเจน ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูง
ท่ีสุด คือ ความชดัเจนของช่ือบริษทั ท่ีอยู ่เลขท่ีผูเ้สียภาษีและความเขา้ใจง่ายของบิลสินคา้ / ใบก ากบั
ภาษี ต ่าท่ีสุด คือ รถของศูนยจ์ดัจ าหน่ายติดป้ายช่ือบริษทัและเบอร์โทรชดัเจน โดยทุกปัจจยัมีความ
แตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ดา้นบุคลากร ปัจจยัท่ีมีความคาดหวงัก่อนไดรั้บบริการสูงสุด คือ วาจาสุภาพ ภาษาค าพูด
เหมาะสมเขา้ใจง่าย ต ่าท่ีสุด คือ ความถ่ีในการเขา้เยีย่มร้านคา้  ปัจจยัท่ีมีบริการท่ีไดรั้บจริงสูงท่ีสุด คือ 
วาจาสุภาพ ภาษาค าพูดเหมาะสมเขา้ใจง่าย ต ่าท่ีสุด คือ ความถ่ีในการเขา้เยี่ยมร้านคา้ โดยทุกปัจจยัมี
ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to study the Satisfaction of Herbal Product Distributors 
Towards Marketing Mix of Tsus Health Hub Company Limited. Data collected by questionnaires 
from herbal product distributors who purchase the product from Tsus Health Hub Company 
Limited, currently have 300 places, data analyzed by descriptive statistics such as frequency, 
percentage, the average and the differentiation tested between the averages of two populations by 
Paired T-test. 

The study found that mostly of participants were female, the age between 31-40 years 
old and the highest education level was a bachelor degree, mostly of the places located in Chiang 
Mai with retail style and generating for 1-5 years ago, the average of sales revenue per month was 
100,001-200,000 baht and had purchasing with Tsus Health Hub Company Limited for 1- 5 years 
ago, approximately sales items was herbs medicine. 

Product, participants had advance expectation before service in a highest level and the 
actual service in a high level. The consideration in each product factor found that every factor had 
the average of advance expectation before service higher than the average of the actual service. 

Price, participants had advance expectation before service in a high level and the 
actual service in a high level. The consideration in each price factor found that every factor had the 
average of advance expectation before service higher than the average of the actual service. 
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Place, participants had advance expectation before service in a highest level and the 
actual service in a high level. The consideration in each place factor found that every factor had the 
average of advance expectation before service higher than the average of the actual service. 

Promotion, participants had advance expectation before service in a high level and the 
actual service in a medium level. The consideration in each promotion factor found that every factor 
had the average of advance expectation before service higher than the average of the actual service. 

Process, participants had advance expectation before service in a high level and the 
actual service in a high level. The consideration in process factor found that every factor had the 
average of advance expectation before service higher than the average of the actual service. 

Physical Evidence, participants had advance expectation before service in a high level 
and the actual service in a high level. The consideration in each physical evidence factor found that 
every factor had the average of advance expectation before service higher than the average of the 
actual service. 

People, participants had advance expectation before service in a high level and the 
actual service in a high level. The consideration in each people factor found that every factor had 
the average of advance expectation before service higher than the average of the actual service. 
 


