
บทที่  4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาเรื่อง  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจคาสงผลไมสดในตลาดเมือง

ใหม  อําเภอเมอืงเชียงใหม    ไดแบงขอมูลออกเปน 2  สวน คือ 
สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกีย่วกบัผูใหสัมภาษณ 
สวนที ่2  ขอมูลดานปจจยัสวนประสมการตลาดบริการ   
 
สวนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณ ไดแก   

ช่ือราน   
ลักษณะธุรกจิ   
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจถึงปจจุบัน   
จํานวนพนักงาน- แรงงาน   
ชนิดผลไมสดที่จําหนาย 
ลูกคาซื้อสินคาชนิดใดมากที่สุด เรียงลําดับจาก 1-5   
ธุรกิจคาสงผลไมเปนธุรกิจหลักหากมีธุรกิจรองในการประกอบการมีอะไรบาง   
รายไดเฉลี่ยของกิจการตอวัน   
ปริมาณลูกคา   
การบอกชวงเวลาเปด-ปดทําการ   

สวนท่ี 2  ขอมูลดานปจจยัสวนประสมการตลาดบริการ  ไดแก  อิทธิพลของปจจัยทีม่ีผลตอ
ธุรกิจคาสงผลไมสด   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ   
ปจจัยดานราคา   
ปจจัยดานการจัดจําหนาย   
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   
ปจจัยดานบุคคล 
ปจจัยดานกระบวนการ 
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ   
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ขอมูลทั้ง 2 สวนไดจากการสมัภาษณเจาของกิจการเชิงลึก จํานวน 4 รายโดยใชรายละเอียด
แบบสอบถามแบบมีโครงสรางที่เตรียมไว ไดผลการศึกษาดังนี ้
 
สวนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับการผูใหสัมภาษณ 
 
ตารางที่ 1  ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับรานคาสงผลไมสด 
 

ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับรานคาสงผลไมสด 

1. ช่ือราน ราน 
ก 

ราน 
ข 

ราน 
ค 

ราน 
ง 

2. ลักษณะธุรกิจ เจาของคนเดยีว 
3. ระยะเวลาในการดําเนินธรุกิจ  
(ป) 

11-15 16-20 11-15 21-25 

4. จํานวนพนกังาน- แรงงาน (คน) 11-15 
5. ชนิดผลไมสดที่จําหนาย (ชนิด) 11-15 11-15 5-10 > 26 
6. ลูกคาซื้อผลไม เรียงลําดับ 
จาก  1-5   
 

1.แอปเปล 
2.แกวมงักร 
3.กลวยหอม 
4.ทับทิมจีน 
5.สม 

1.สม 
2.ชมพู 
3.องุน 
4.แอปเปล 
5.มะพรว 

1.มะพราว 
2.เงาะ 
3.ลองกอง 
4.มังคุด 
5.มะไฟ 

1.เงาะ 
2.มังคุด 
3.ลางสาด 
4.ลองกอง 
5.มะมวง 

7. ธุรกิจรองของผูประกอบการ  ขายผลไมสด
ปลีก 

ทําสวนสม ทําสวน รับจางขนสง 

8. รายไดเฉลี่ยของกิจการตอวัน 
(บาท) 

> 100,000 > 100,000 80,001-
100,000 

80,001-
100,000 

9. ปริมาณลูกคาเฉลี่ยตอวัน (ราย)   > 51 > 51 21-30 31-40 
10.ชวงเวลาเปด-ปดทําการของราน   02.00-14.00  04.00-11.00 03.00-13.00 03.00-15.00 
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สวนท่ี 2  ขอมูลดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ  ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคา
สงผลไมสด 
 
ราน ก 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ( Product)   

มีผลไมใหเลือกครบทุกชนิด  การจัดเกรดผลไมชัดเจน  การแบงเปนแพ็คยอยสําหรับขาย
ปลีก   มีหลากหลายยี่หอ /ตราสินคาที่จัดจําหนาย  ภาพลักษณและชื่อเสียงของรานคา  มีระดับ
ความสําคัญมาก   

ปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง  ผลไมสด สะอาด  ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภัณฑ
อยางดี   ผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน  และการแจงวันที่หมดอายุ  มีระดับความสําคัญปานกลาง 

การรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา  มีระดับความสําคัญนอย   
 
ปจจัยดานราคา  (Price)   

มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดปริมาณ  
สามารถตอรองราคาได  ระยะเวลาในการใหเครดิต  และบริการสั่งจองผลไมลวงหนา  มีระดับ
ความสําคัญมาก 

ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น  ราคาต่ํากวารานคาอื่น  และการซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด  
มีระดับความสําคัญปานกลาง   

 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ( Place)   

การบอกเวลาเปด-ปดทําการ  ความสะอาดของพื้นที่วางสินคาในราน  และการบริการ
ขนสงสินคาใหลูกคา  มีระดับความสําคัญมาก 

รานคามีที่จอดรถอยางพอเพียง  และการอํานวยความสะดวกในการจอดรถ   ระดับ
ความสําคัญปานกลาง   

 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   

การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  Selling)  และการใหสวนลดราคา  มีระดับ
ความสําคัญมาก   

การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  การสงเสริมการขาย  การจัดกิจกรรมใหสวนลดในวันสําคัญๆ 
เชน วันตรุษจีน วันสําคัญทางศาสนา  วันปใหม  การใหของขวัญ  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
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ปจจัยดานบุคคล  (People)   
มีความเปนกันเองกับลูกคา  ทราบรายละเอียดผลไมเปนอยางดี  มีความนาเชื่อถือและเปนที่

ไววางใจ  มีความสุภาพเรียบรอย  และมีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธที่ดี  มีระดับความสําคัญมาก   
มีความกระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา  มีการชี้แจงขอสงสัยแกลูกคาไดอยางดี  และมี

ความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
 

ปจจัยดานกระบวนการ  (Process)   
มีความรวดเร็วในการคํานวณราคาการซื้อสินคา  การคิดเงิน  การเก็บเงินทั้งหมด  และมี

การใหบริการสงผลไม  มีระดับความสําคัญมาก   
การสงมอบสินคาใหลูกคา  มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไมที่ลูกคาซื้อ  และมีการ

แกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ  (Physical Evidence)   

รูปแบบการจัดรานจําหนายสวยงามและโดดเดน  ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา 
และมีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด  มีระดับความสําคัญมาก   

ภายในรานมีความสวางเพียงพอ  ภายในรานมีการระบายอากาศดี  และสถานที่จอดรถของ
ตลาดเพียงพอ  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
 
ราน  ข 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ( Product)   

มีผลไมใหเลือกครบทุกชนิด  ผลไมสด สะอาด  มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน  ภาพลักษณ
และชื่อเสียงของรานคา  มีระดับความสําคัญมาก 

มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง  ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภัณฑอยางดี  มีหลากหลาย
ยี่หอ /ตราสินคาที่จัดจําหนาย  ผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน  และการแจงวันที่หมดอายุ  มีระดับ
ความสําคัญปานกลาง 

มีการแบงเปนแพ็คยอยสําหรับขายปลีก  และการรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา  มีระดับ
ความสําคัญนอย   
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ปจจัยดานราคา  (Price)   

สามารถตอรองราคาได  และมีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา  มีระดับความสําคัญมาก 
ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น  ราคาต่ํากวารานคาอื่น  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลด

เงินสด  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดปริมาณ  การซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด  และ
ระยะเวลาในการใหเครดิต  มีระดับความสําคัญปานกลาง   

 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ( Place)   

มีการบอกเวลาเปด-ปดทําการ  ความสะอาดของพื้นที่วางสินคาในราน  รานคามีการอํานวย
ความสะดวกในการจอดรถ  และการบริการขนสงสินคาใหลูกคา  มีระดับความสําคัญมาก 

รานคามีที่จอดรถอยางพอเพียง  มีระดับความสําคัญปานกลาง   
 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   

การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  Selling)  มีระดับความสําคัญมาก   
การใหสวนลดราคา  การสงเสริมการขาย  การจัดกิจกรรมใหสวนลดในวันสําคัญๆ เชน วัน

ตรุษจีน วันสําคัญทางศาสนา  วันปใหม  และการใหของขวัญ  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  มีระดับความสําคัญนอย   

 
ปจจัยดานบุคคล  (People)   
มีความเปนกันเองกับลูกคา  ทราบรายละเอียดผลไมเปนอยางดี  มีความนาเชื่อถือและเปนที่

ไววางใจ  มีความสุภาพเรียบรอย  มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธที่ดี  มีความกระตือรือรน  เอาใจใส
ลูกคา  และมีการชี้แจงขอสงสัยแกลูกคาไดอยางดี  มีระดับความสําคัญมาก   

ความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดด ี มีระดับความสําคัญปานกลาง 
 

ปจจัยดานกระบวนการ  (Process)    
มีความรวดเร็วในการคํานวณราคาการซื้อสินคา  การคิดเงิน  การเก็บเงินทั้งหมด  มีระดับ

ความสําคัญมาก   
การสงมอบสินคาใหลูกคา  มีการใหบริการสงผลไม  มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไม

ที่ลูกคาซื้อ  และมีการแกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
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ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ  (Physical Evidence)   

รูปแบบการจัดรานจําหนายสวยงามและโดดเดน  ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา  
ภายในรานมีความสวางเพียงพอ  และภายในรานมีการระบายอากาศดี  สถานที่จอดรถของตลาด
เพียงพอ  มีระดับความสําคัญมาก 

มีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด  มีระดับความสําคัญปานกลาง   
 
ราน  ค 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ( Product)   

ภาพลักษณและชื่อเสียงของรานคา และผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน มีระดับความสําคัญ
มาก   

มีผลไมใหเลือกครบทุกชนิด มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง และผลไมสด สะอาด มี
ระดับความสําคัญปานกลาง   

มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภัณฑอยางดี มีการแบงเปนแพ็คยอย
สําหรับขายปลีก มีหลากหลายยี่หอ /ตราสินคาที่จัดจําหนาย และการแจงวันที่หมดอายุ ระดับ
ความสําคัญนอย  การรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา มีระดับความสําคัญนอย   

 
ปจจัยดานราคา  (Price)   

ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น  การซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด  และสามารถตอรองราคา
ได  มีระดับความสําคัญมาก   

ราคาต่ํากวารานคาอื่น  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด  มีสวนลดสินคาใหกับ
ลูกคา-สวนลดปริมาณ  ระยะเวลาในการใหเครดิต  และมีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา  มีระดับ
ความสําคัญนอย 
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ( Place)   

มีการบอกเวลาเปด-ปดทําการ  ความสะอาดของพื้นที่วางสินคาในราน  และการบริการ
ขนสงสินคาใหลูกคา  มีระดับความสําคัญมาก 

รานคามีที่จอดรถอยางพอเพียง  และมีการอํานวยความสะดวกในการจอดรถ  มีระดับ
ความสําคัญปานกลาง   
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ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   
การสงเสริมการขาย  มีระดับความสําคัญมาก   
การใหสวนลดราคาและการจัดกิจกรรมใหสวนลดในวันสําคัญๆ เชน วันตรุษจีน วันสําคัญ

ทางศาสนา  วันปใหม  มีระดับความสําคัญปานกลาง   
การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  การขายโดยใชพนักงานขาย และมีการใหของขวัญ  มีระดับ

ความสําคัญนอย 
 

ปจจัยดานบุคคล  (People)   
มีความเปนกันเองกับลูกคา  ทราบรายละเอียดผลไมเปนอยางดี  มีความนาเชื่อถือและเปนที่

ไววางใจ  มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธที่ดี  มีความกระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา  มีการชี้แจงขอ
สงสัยแกลูกคาไดอยางดี  และมีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี  มีระดับ
ความสําคัญมาก 

มีความสุภาพเรียบรอย  ระดับความสําคัญปานกลาง   
 

ปจจัยดานกระบวนการ  (Process)   
มีความรวดเร็วในการคํานวณราคาการซื้อสินคา  การคิดเงิน  การเก็บเงินทั้งหมด  การสง

มอบสินคาใหลูกคา  มีการใหบริการสงผลไม  มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไมที่ลูกคาซื้อ  และ
มีการแกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว  มีระดับความสําคัญมาก 

 
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ  (Physical Evidence)   

มีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด  ภายในรานมีความสวางเพียงพอ  และภายในรานมีการ
ระบายอากาศดี  มีระดับความสําคัญมาก 

รูปแบบการจัดรานจําหนายสวยงามและโดดเดน  ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา   
และสถานที่จอดรถของตลาดเพียงพอ  มีระดับความสําคัญปานกลาง 
 
ราน  ง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ( Product)   

มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง  ผลไมสด สะอาด  มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน  
ภาพลักษณและชื่อเสียงของรานคา  มีระดับความสําคัญมาก 
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มีผลไมใหเลือกครบทุกชนิด  ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภัณฑอยางดี  มีหลากหลายยี่หอ /
ตราสินคาที่จัดจําหนาย  ผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน  และการรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา  มีระดับ
ความสําคัญปานกลาง   

การแจงวันที่หมดอายุ  และมีการแบงเปนแพ็คยอยสําหรับขายปลีก  มีระดับความสําคัญ
นอย   

 
ปจจัยดานราคา  (Price)   
ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด  มีสวนลดสินคา

ใหกับลูกคา-สวนลดปริมาณ  สามารถตอรองราคาได  และการซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด  มี
ระดับความสําคัญมาก 

ราคาต่ํากวารานคาอื่น  ระยะเวลาในการใหเครดิต  และมีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา  มี
ระดับความสําคัญปานกลาง 

 
ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ( Place)   

มีการบอกเวลาเปด-ปดทําการ  และความสะอาดของพื้นที่วางสินคาในราน  มีระดับ
ความสําคัญมาก   

รานคามีที่จอดรถอยางพอเพียง  และมีการอํานวยความสะดวกในการจอดรถ  มีระดับ
ความสําคัญปานกลาง   

การบริการขนสงสินคาใหลูกคา  มีระดับความสําคัญนอย 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion)   
การใหสวนลดราคา  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  Selling)  การสงเสริมการ

ขาย  การจัดกิจกรรมใหสวนลดในวันสําคัญๆ เชน วันตรุษจีน วันสําคัญทางศาสนา  วันปใหม  และ
มีการใหของขวัญ   

การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  มีระดับความสําคัญนอย   
 

ปจจัยดานบุคคล  (People)   
มีความเปนกันเองกับลูกคา  ทราบรายละเอียดผลไมเปนอยางดี  มีความนาเชื่อถือและเปนที่

ไววางใจ  มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธที่ดี  มีความกระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา  มีการชี้แจงขอ
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สงสัยแกลูกคาไดอยางดี  และมีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี  มีระดับ
ความสําคัญมาก 

ความสุภาพเรียบรอย  มีระดับความสําคัญปานกลาง   
 
ปจจัยดานกระบวนการ  (Process)   
มีความรวดเร็วในการคํานวณราคาการซื้อสินคา  การคิดเงิน  การเก็บเงินทั้งหมด  การสง

มอบสินคาใหลูกคา  มีการใหบริการสงผลไม  มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไมที่ลูกคาซื้อ  และ
มีการแกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว  มีระดับความสําคัญมาก 

 
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ  (Physical Evidence)   

ภายในรานมีความสวางเพียงพอ  และภายในรานมีการระบายอากาศดี  มีระดับความสําคัญ
มาก 

รูปแบบการจัดรานจําหนายสวยงามและโดดเดน  ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา  
มีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด  และสถานที่จอดรถของตลาดเพียงพอ  มีระดับความสําคัญปาน
กลาง 
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4.1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูใหสัมภาษณ 
จากการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณ โดยใชแบบสอบถามแบบมีโครงสรางในการสัมภาษณ

เชิงลึก (Structure Questionnaire) สัมภาษณเจาของกจิการ จํานวน 4 ราย คือ 
1. ราน  ก 
2. ราน  ข 
3. ราน  ค 
4. ราน  ง 

 
ตารางที่ 2  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม ลักษณะธุรกจิ 
 

ลักษณะธุรกิจ จํานวน 
เจาของคนเดยีว 4 

รวม 4 
 
พบวา  ลักษณะธุรกิจเปนเจาของคนเดียว จาํนวน   4 ราย   
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ตารางที่ 3  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม ระยะเวลาในการดําเนินธรุกิจถึงปจจุบนั 
 

ระยะเวลาในการดําเนินธุรกจิถึงปจจุบัน จํานวน 
11-15 ป 2 
16-20 ป 1 
21-25 ป 1 

รวม 4 
 
พบวา  ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจถึงปจจุบันอยูระหวาง  11-15 ป  จํานวน  2  ราย  

ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจถึงปจจุบันอยูระหวาง  16-20 ป  จํานวน  1  ราย  และระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจถึงปจจุบันอยูระหวาง  21-25 ป  จํานวน  1  ราย   
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ตารางที่ 4  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม จํานวนพนกังาน-แรงงาน 
 

จํานวนพนกังาน-แรงงาน จํานวน 
11-15 คน 4 

รวม 4 
 

พบวา  มีจํานวนพนักงาน-แรงงาน อยูระหวาง11-15 คน จํานวน  4  ราย 
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ตารางที่ 5  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม จํานวนชนิดผลไมสดที่จําหนาย 
 

ชนิดผลไมสดที่จําหนาย จํานวน 
5-10 ชนิด 1 
11-15 ชนิด 2 
มากกวา  26 ชนิด 1 

รวม 4 
 

พบวา มีจํานวนชนิดผลไมสดที่จําหนายอยูระหวาง 11-15 ชนิด  จํานวน  2  ราย มีจํานวน
ชนิดผลไมสดที่จําหนายอยูระหวาง 5-10 ชนิด  จํานวน  1  ราย และมีจํานวนชนิดผลไมสดที่
จําหนายอยูมากกวา  26 ชนดิ  จํานวน  1  ราย  
 

ลูกคาซื้อผลไมชนิดใดมากที่สุด เรียงลําดบัจาก 1-5  ดังนี้ 
ราน  ก  1.แอปเปล    2.แกวมังกร  3.กลวยหอม  4.ทับทิมจีน  5.สม 
ราน  ข  1.สม            2.ชมพู          3.องุน            4.แอปเปล    5.มะพราว 
ราน  ค  1.มะพราว    2.เงาะ           3.ลองกอง      4.มังคุด        5.มะไฟ 
ราน  ง  1.เงาะ          2.มังคุด         3.ลางสาด       4.ลองกอง    5.มะมวง 
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ตารางที่ 6  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม ธุรกิจรองในการประกอบการ 
 

ธุรกิจรองของผูประกอบการ จํานวน 
ทําสวนผลไม 2 
รับจางขนสงสินคา 1 
ขายปลีก 1 

รวม 4 
 

พบวา ธุรกิจรองของผูประกอบการ คือการทําสวนผลไม  จํานวน  2  ราย  รับจางขนสง
สินคา  จํานวน  1  ราย  และขายผลไมสดปลีก จํานวน  1  ราย 
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ตารางที่ 7  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม  รายไดเฉลี่ยของกิจการตอวัน 
 

รายไดเฉลี่ยของกิจการตอวนั จํานวน 
80,001 – 100,000 บาท 2 
มากกวา 100,000 บาท 2 

รวม 4 
 
พบวา  รายไดเฉลี่ยของกิจการตอวัน  มีรายไดเฉลี่ยของกิจการตอวันอยูระหวาง 80,001 – 

100,000 บาท จํานวน  2  ราย  และมีรายไดเฉลี่ยของกิจการตอวันอยูมากกวา 100,000 บาท จํานวน  
2  ราย 
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ตารางที่ 8  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตาม  ปริมาณลูกคาเฉลี่ยตอวัน 
 

ปริมาณลูกคา จํานวน 
21-30 คน 1 
31-40  คน 1 
มากกวา 51 คน 2 

รวม 4 
 

พบวา  มีปริมาณลูกคาเฉลี่ยตอวัน มากกวา 51 คน จํานวน  2  ราย  มีปริมาณลูกคาเฉลี่ยตอ
วัน อยูระหวาง 21-30 คน จํานวน 1 ราย และมีปริมาณลูกคาเฉลี่ยตอวัน 31-40  คน จํานวน  1  ราย   

 
การบอกเวลาเปด-ปดทําการ พบวา  มีชวงเวลาดังนี ้
ราน ก  ชวงเวลาการเปด-ปดทําการ อยูระหวางเวลา  02.00 - 14.00 น. 
ราน   ข ชวงเวลาการเปด-ปดทําการ อยูระหวางเวลา  04.00 - 11.00 น. 
ราน   ค ชวงเวลาการเปด-ปดทําการ อยูระหวางเวลา  03.00 - 13.00 น. 
ราน   ง ชวงเวลาการเปด-ปดทําการ อยูระหวางเวลา  03.00 - 15.00 น. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 28 
 

4.2  ขอมูลดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ ไดแก  อิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผล
ไมสด   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ   
ปจจัยดานราคา   
ปจจัยดานการจัดจําหนาย   
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   
ปจจัยดานบุคคล 
ปจจัยดานกระบวนการ   
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ   

 
ประเด็นคําถาม ที่ถามในแตละดานสวนประสมการตลาดบริการ มีดังนี้ 
ปจจัยยอยดานการผลิตภัณฑ  ไดแก   

 มีผลไมใหเลือกครบทุกชนิด   
 มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง    
 ผลไมสด สะอาด   
 มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน   
 ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภณัฑอยางดี   
 มีการแบงเปนแพ็คยอยสําหรับขายปลีก   
 มีหลากหลายยีห่อ /ตราสินคาที่จัดจําหนาย  
 ผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน  
 การแจงวันที่หมดอายุ   
 การรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา   
 ภาพลักษณและชื่อเสียงของรานคา  
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ปจจัยยอยดานราคา  ไดแก   
 ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น   
 ราคาต่ํากวารานคาอื่น   
 มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด   
 มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดปริมาณ   
 สามารถตอรองราคาได   
 การซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด   
 ระยะเวลาในการใหเครดิต   
 มีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา   

 
ปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย  ไดแก   

 มีการบอกเวลาเปด-ปดทําการ   
 ความสะอาดของพื้นที่วางสนิคาในราน   
 รานคามีที่จอดรถอยางพอเพยีง   
 รานคามีการอํานวยความสะดวกในการจอดรถ 
 การบริการขนสงสินคาใหลูกคา   

 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด  ไดแก   

 การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ   
 การใหสวนลดราคา   
 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  selling)   

 การสงเสริมการขาย   
 การจัดกจิกรรมใหสวนลดในวันสําคัญๆ เชน วันตรษุจนี วันสําคัญทางศาสนา  วัน
ปใหม   

 มีการใหของขวัญ   
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ปจจัยยอยดานบุคคล  ไดแก   
 มีความเปนกันเองกับลูกคา   
 ทราบรายละเอยีดผลไมเปนอยางดี   
 มีความนาเชื่อถือและเปนที่ไววางใจ   
 มีความสุภาพเรียบรอย   
 มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพนัธที่ดี   
 มีความกระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา   
 มีการชี้แจงขอสงสัยแกลูกคาไดอยางดี   
 มีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี   

 
ปจจัยยอยดานกระบวนการ  ไดแก   

 มีความรวดเร็วในการคํานวณราคาการซื้อสินคา,  การคิดเงิน,  การเก็บเงนิทั้งหมด   
 การสงมอบสินคาใหลูกคา   
 มีการใหบริการสงผลไม   
 มีความรวดเร็วในการตรวจนบัผลไมที่ลูกคาซื้อ   
 มีการแกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเรว็  

 
ปจจัยยอยดานหลักฐานทางกายภาพ  ไดแก   

 รูปแบบการจดัรานจําหนายสวยงามและโดดเดน   
 ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา   
 มีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด   
 ภายในรานมีความสวางเพยีงพอ   
 ภายในรานมกีารระบายอากาศดี   
 สถานที่จอดรถของตลาดเพียงพอ   
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ตารางที่ 9  จํานวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยทีม่ีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1. มีผลไมใหเลือกครบทุกชนิด 2 2 - 4 
2. มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพยีง 1 3 - 4 
3. ผลไมสด สะอาด 2 2 - 4 
4. มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน 3 1 - 4 
5. ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภัณฑอยางด ี - 3 1 4 
6. มีการแบงเปนแพ็คยอยสําหรับขายปลีก 1 - 3 4 
7. มีหลากหลายยีห่อ /ตราสินคาที่จัดจําหนาย 3 - 1 4 
8. ผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน 4 - - 4 
9. การแจงวันที่หมดอาย ุ - 2 2 4 
10. การรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา - 1 3 4 
11. ภาพลักษณและชื่อเสยีงของรานคา 4 - - 4 
 

ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูใหสัมภาษณ 
ใหระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้  

ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  ภาพลักษณและชื่อเสียงของ
รานคา   จํานวน 4 ราย  ผลไมแสดงแหลงที่มาชัดเจน จํานวน 4 ราย  มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน  
จํานวน 3 ราย  มีหลากหลายยี่หอ /ตราสินคาที่จัดจําหนาย จํานวน 3 ราย  มีผลไมใหเลือกครบทุก
ชนิด  จํานวน 2 ราย  ผลไมสด สะอาด  จํานวน 2 ราย  มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง   
จํานวน 1 ราย  และมีการแบงเปนแพ็คยอยสําหรับขายปลีก จํานวน 1 ราย   

ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุ
ภัณฑอยางดี  จํานวน 3 ราย  มีปริมาณผลไมใหเลือกอยางพอเพียง   จํานวน 3 ราย  มีผลไมใหเลือก
ครบทุกชนิด  จํานวน 2 ราย  ผลไมสด สะอาด  จํานวน 2 ราย  การแจงวันที่หมดอายุ  จํานวน 2 ราย  
มีการจัดเกรดผลไมชัดเจน  จํานวน 1 ราย  และการรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา  จํานวน 1 ราย   
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ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑที่มีระดับความสําคัญนอย  ไดแก มีการแบงเปนแพ็คยอยสําหรับ
ขายปลีก  จํานวน 3 ราย  การรับเปลี่ยน – รับคืนสินคา  จํานวน 3 ราย  การแจงวันที่หมดอายุ  
จํานวน 2 ราย  ผลไมถูกใสภาชนะ-บรรจุภัณฑอยางดี  จํานวน 1 ราย  และมีหลากหลายยี่หอ /ตรา
สินคาที่จัดจําหนาย จํานวน 1 ราย   
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ตารางที่ 10  จาํนวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานราคา 
 

ปจจัยดานราคา ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1. ราคาใกลเคียงกับรานคาอืน่ 2 2 - 4 
2. ราคาต่ํากวารานคาอื่น - 3 1 4 
3. มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงนิสด 2 1 1 4 
4. มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดปรมิาณ 2 1 1 4 
5. สามารถตอรองราคาได 4 - - 4 
6. การซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด 2 2 - 4 
7. ระยะเวลาในการใหเครดติ 1 2 1 4 
8. มีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา 2 1 1 4 

 
ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานราคา  ผูใหสัมภาษณ ให

ระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้ 
ปจจัยยอยดานราคาที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  สามารถตอรองราคาได  จํานวน 4 

ราย   ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น  จํานวน 2 ราย  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด  
จํานวน 2 ราย  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดปริมาณ  จํานวน 2 ราย  การซื้อสินคามีการชําระ
เปนเงินสด  จํานวน 2 ราย  มีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา  จํานวน 2 ราย  และระยะเวลาในการให
เครดิต  จํานวน 1 ราย   

ปจจัยยอยดานราคาที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  ราคาต่ํากวารานคาอื่น  จํานวน 
3 ราย  ราคาใกลเคียงกับรานคาอื่น  จํานวน 2 ราย  การซื้อสินคามีการชําระเปนเงินสด  จํานวน 2 
ราย  ระยะเวลาในการใหเครดิต  จํานวน 2 ราย  มีบริการสั่งจองผลไมลวงหนา   จํานวน 1 ราย  มี
สวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด  จํานวน 1 ราย  และมีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลด
ปริมาณ  จํานวน 1 ราย  

ปจจัยยอยดานราคาที่มีระดับความสําคัญนอย  ไดแก  ราคาต่ํากวารานคาอื่น  จํานวน 1 ราย  
มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลดเงินสด  จํานวน 1 ราย  มีสวนลดสินคาใหกับลูกคา-สวนลด
ปริมาณ  จํานวน 1 ราย  ระยะเวลาในการใหเครดิต  จํานวน 1 ราย  และมีบริการสั่งจองผลไม
ลวงหนา  จํานวน 1 ราย   
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ตารางที่ 11  จาํนวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1. มีการบอกเวลาเปด-ปดทาํการ 4 - - 4 
2. ความสะอาดของพื้นที่วางสินคาในราน 4 - - 4 
3. รานคามีที่จอดรถอยางพอเพียง - 4 - 4 
4. รานคามีการอํานวยความสะดวกในการจอด
รถ   

- 3 1 4 

5. การบริการขนสงสินคาใหลูกคา 3 - 1 4 
 
ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูให

สัมภาษณ ใหระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้ 
ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  มีการบอกเวลาเปด-ปดทํา

การ  จํานวน 4 ราย  ความสะอาดของพื้นที่วางสินคาในราน  จํานวน 4 ราย  และการบริการขนสง
สินคาใหลูกคา  จํานวน 3 ราย   

ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  รานคามีที่จอดรถ
อยางพอเพียง  จํานวน 4 ราย  และรานคามีการอํานวยความสะดวกในการจอดรถ จํานวน 3 ราย   

ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายที่มีระดับความสําคัญนอย  ไดแก  รานคามีการอํานวยความ
สะดวกในการจอดรถ  จํานวน 4 ราย  และการบริการขนสงสินคาใหลูกคา  จํานวน 4 ราย   
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ตารางที่ 12  จาํนวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1. การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ - 1 3 4 
2. การใหสวนลดราคา 1 3 - 4 
3. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal  
Selling) 

2 1 1 4 

4. การสงเสริมการขาย 1 3 - 4 
5. การจัดกจิกรรมใหสวนลดในวันสําคัญๆ เชน 
วันตรุษจีน วันสําคัญทางศาสนา  วันปใหม 

- 4 - 4 

6. มีการใหของขวัญ - 3 1  
 
ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ผูใหสัมภาษณ ใหระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้ 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  การขายโดยใช

พนักงานขาย  จํานวน 2 ราย  การใหสวนลดราคา  จํานวน 1 ราย  และการสงเสริมการขาย  จํานวน 
1 ราย   

ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  การจัดกิจกรรม
ใหสวนลดในวันสําคัญๆ เชน วันตรุษจีน วันสําคัญทางศาสนา  วันปใหม  จํานวน 4 ราย  การให
สวนลดราคา  จํานวน 3 ราย  การสงเสริมการขาย  จํานวน 3 ราย  มีการใหของขวัญ  จํานวน 3 ราย  
การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  จํานวน 1 ราย  และการขายโดยใชพนักงานขาย  จํานวน 1 ราย   

ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดที่มีระดับความสําคัญนอย  ไดแก  การโฆษณาผานสื่อ
ตาง ๆ  จํานวน 3 ราย  การขายโดยใชพนักงานขาย  จํานวน 1 ราย  และมีการใหของขวัญ  จํานวน 1 
ราย   
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ตารางที่ 13  จาํนวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานบุคคล 
 

ปจจัยดานบุคคล ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1.มีความเปนกันเองกับลูกคา 4 - - 4 
2. ทราบรายละเอียดผลไมเปนอยางด ี 4 - - 4 
3. มีความนาเชื่อถือและเปนที่ไววางใจ 4 - - 4 
4. มีความสุภาพเรียบรอย 2 2 - 4 
5. มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพนัธที่ดี 4 - - 4 
6. มีความกระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา 3 1 - 4 
7. มีการชี้แจงขอสงสัยแกลูกคาไดอยางด ี 3 1 - 4 
8. มีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะ
หนาไดด ี

2 2  4 

 
ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานบุคคล  ผูใหสัมภาษณ ให

ระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้ 
ปจจัยยอยดานบุคคลที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  มีความเปนกันเองกับลูกคา  จํานวน 

4 ราย  ทราบรายละเอียดผลไมเปนอยางดี  จํานวน 4 ราย  มีความนาเชื่อถือและเปนที่ไววางใจ  
จํานวน 4 ราย  มีอัธยาศัยและมนุษยสัมพันธที่ดี  จํานวน 4 ราย  มีความกระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา  
จํานวน 3 ราย  มีการชี้แจงขอสงสัยแกลูกคาไดอยางดี  จํานวน 3 ราย  มีความสามารถในการแกไข
ปญหาเฉพาะหนาไดดี  จํานวน 2 ราย  และมีความสุภาพเรียบรอย  จํานวน 2 ราย   

ปจจัยยอยดานบุคคลที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  มีความสุภาพเรียบรอย  
จํานวน 2 ราย  มีความสามารถในการแกไขปญหาเฉพาะหนาไดดี  จํานวน 2 ราย  มีความ
กระตือรือรน  เอาใจใสลูกคา  จํานวน 1 ราย  และมีการชี้แจงขอสงสัยแกลูกคาไดอยางดี  จํานวน 1 
ราย   
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ตารางที่ 14  จาํนวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานกระบวนการ   
 

ปจจัยดานกระบวนการ ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1. มีความรวดเร็วในการคํานวณราคาการซือ้
สินคาการคิดเงิน  การเก็บเงนิทั้งหมด 

4 - - 4 

2. การสงมอบสินคาใหลูกคา 2 2 - 4 
3. มีการใหบริการสงผลไม 3 1 - 4 
4. มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไมที่ลูกคา
ซ้ือ 

2 2 - 4 

5. มีการแกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว 2 2 - 4 
 

ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานกระบวนการ  ผูให
สัมภาษณ ใหระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้ 

ปจจัยยอยดานกระบวนการที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  มีความรวดเร็วในการคํานวณ
ราคาการซื้อสินคา  การคิดเงิน  การเก็บเงินทั้งหมด  จํานวน 4 ราย  มีการใหบริการสงผลไม  
จํานวน 3 ราย  การสงมอบสินคาใหลูกคา  จํานวน 2 ราย  มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไมที่
ลูกคาซื้อ  จํานวน 2 ราย และ มีการแกไขปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว จํานวน 2 ราย   

ปจจัยยอยดานกระบวนการที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  การสงมอบสินคาให
ลูกคา  จํานวน 2 ราย  มีความรวดเร็วในการตรวจนับผลไมที่ลูกคาซื้อ  จํานวน 2 ราย  มีการแกไข
ปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็ว จํานวน 2 ราย  และมีการใหบริการสงผลไม  จํานวน 1 ราย   
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ตารางที่ 15  จาํนวนผูใหสัมภาษณจําแนกตามระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  
ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ 
 

ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ ระดับความสําคัญ รวม 
(จํานวน) มาก ปานกลาง นอย 

1. รูปแบบการจัดรานจําหนายสวยงามและโดด
เดน 

2 2 - 4 

2. ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา 2 2 - 4 
3. มีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด 2 2 - 4 
4. ภายในรานมีความสวางเพียงพอ 3 1 - 4 
5. ภายในรานมีการระบายอากาศด ี 3 1 - 4 
6. สถานที่จอดรถของตลาดเพียงพอ 3 1 - 4 
 

ระดับอิทธิพลของปจจัยที่มีผลตอธุรกิจคาสงผลไมสด  ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพ  
ผูใหสัมภาษณ ใหระดับความสําคัญเรียงตามลําดับดังนี้ 

ปจจัยยอยดานหลักฐานทางกายภาพที่มีระดับความสําคัญมาก  ไดแก  ภายในรานมีความ
สวางเพียงพอ  จํานวน 3 ราย  ภายในรานมีการระบายอากาศดี  จํานวน 3 ราย  สถานที่จอดรถของ
ตลาดเพียงพอ  จํานวน 3 ราย  รูปแบบการจัดรานจําหนายสวยงามและโดดเดน  จํานวน 2 ราย  
ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา  จํานวน 2 ราย  และมีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด  จํานวน 
2 ราย   

ปจจัยยอยดานหลักฐานทางกายภาพที่มีระดับความสําคัญปานกลาง  ไดแก  รูปแบบการจัด
รานจําหนายสวยงามและโดดเดน  จํานวน 2 ราย  ภายในรานถูกตกแตงสวยงามสะอาดตา  จํานวน 
2 ราย  มีปายแสดงราคาสินคาทุกชนิด  จํานวน 2 ราย  ภายในรานมีความสวางเพียงพอ  จํานวน 1 
ราย  ภายในรานมีการระบายอากาศดี  จํานวน 1 ราย  และสถานที่จอดรถของตลาดเพียงพอ  จํานวน 
1 ราย   

 
 


