
 

บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของรานขายสงตอสวนประสมการตลาด บริการของ บริษัท 

ไทยนํ้าทิพย จํากัด สาขาเชียงใหม เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) โดยใช
แบบสอบถามตอบดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจ ซ่ึงผูศึกษาไดกําหนดวิธีการศึกษาไว ดังตอไปนี้ 

3.1 ขอบเขตการศึกษา ไดแก ขอบเขตเน้ือหา ขอบเขตประชากร  
3.2 วิธีการศึกษา ไดแก ขอมูลและแหลงขอมูล เคร่ืองมือท่ีใชใน

การศึกษา การวิเคราะหขอมูล 
3.3 สถานท่ีในการดําเนินการศึกษาและรวบรวมขอมูล 

3.4 แผนการดําเนนิงาน และระยะเวลาในการศึกษา 
 

3.1 ขอบเขตการศึกษา 
3.1.1 ขอบเขตเนื้อหา 

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบดวยความพึงพอใจของรานขายสงตอสวน
ประสมทางการตลาดบริการของบริษัท ไทยนํ้าทิพย จํากัด สาขาเชียงใหม โดยใชแนวคิด 7 Ps ซ่ึง
ไดแก ผลิตภัณฑ (Product หรือ Service) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริม
การตลาด (Promotion) คน (People) กระบวนการใหบริการ (Process) ลักษณะทางกายภาพท่ี
ปรากฏ (Physical Evidence)  

3.1.2 ขอบเขตประชากร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ กลุมลูกคารานขายสงของบริษัท ไทยนํ้าทิพย 

จํากัด สาขาเชียงใหม ท้ังหมด 167 ราย (บริษัท ไทยน้ําทิพย จํากัด, 2551) ในการศึกษาน้ีจะเก็บ
รวบรวมขอมูลจากผูจัดการ เจาของราน หรือพนักงานท่ีไดรับมอบหมายใหดูแลแผนกเคร่ืองดื่ม
ของรานขายสงท่ีอยูในรายช่ือของบริษัท ไทยนํ้าทิพย จํากัด สาขาเชียงใหมท้ังหมด โดยทําการ
สอบถามตามแบบสอบถาม 

ในการศึกษานี้มีการแบงลูกคาตามเขตกลุมพื้นท่ีใกลเคียงเพื่อเอ้ือตอการโฆษณา
ตามส่ือตางๆ โดยมีกลุมลูกคาดังตอไปน้ี พื้นท่ี A ไดแก รานคาสงท่ีอยูในเขต อําเภอฮอด อําเภอ
จอมทอง อําเภอแมแจม จังหวัดเชียงใหม และ อําเภอเมืองแมฮองสอน อําเภอแมสะเรียง จังหวัด
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แมฮองสอน พื้นท่ี B ไดแก รานคาสงท่ีอยูในเขต อําเภอหางดง อําเภอสันปาตอง อําเภอสารภี 

อําเภอสะเมิง จังหวัดเชียงใหม และ อําเภอเมืองลําพูน อําเภอบานโฮง อําเภอแมทา จังหวัดลําพูน 

พื้นท่ี C ไดแกรานคาสงท่ีอยูในพื้นท่ี อําเภอเมืองเชียงใหม อําเภอสันทราย อําเภอดอยสะเก็ด อําเภอ
พราว อําเภอแมแตง อําเภอแมวาง อําเภอสันกําแพง อําเภอเชียงดาว อําเภอแมริม และอําเภอเวียง
แหง จังหวัดเชียงใหม 
 

3.2 วิธีการศึกษา 
3.2.1 ขอมูลและแหลงขอมูล 

1) ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลจากผูจัดการหรือ
เจาของรานขายสง โดยใชแบบสอบถาม 

2) ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคนควาขอมูลจากส่ิงพิมพ เอกสาร
ทางวิชาการ วารสาร และเว็ปไซตท่ีเกี่ยวของ 

3.2.2 เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลขอมูลปฐมภูมิ คือ แบบสอบถาม โดยแบง

ออกเปน 3 สวนคือ  
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและรานคา ซ่ึงประกอบไปดวย 

เพศ อายุ ตําแหนง ระดับการศึกษา รูปแบบธุรกิจ จํานวนพนักงาน ยอดขายป 2550 และป 2551 

สถานท่ีตั้ง พฤติกรรมในการส่ังซ้ือน้ําอัดลม และ ประเภทลูกคา 
สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของรานขายสงท่ีมีตอสวนประสม

การตลาดบริการ ไดแก  
1) ผลิตภัณฑ (Product) ไดแก คุณภาพของเคร่ืองดื่มของบริษัท ไทยนํ้า

ทิพย จํากัด ภาพลักษณของตราสินคา เชน “โคคา โคลา” “แฟนตา” “สไปรท” 

2) ราคา (Price) ไดแก ราคาขายของผลิตภัณฑ กําไรตอขวด ราคามัดจํา
ขวด-ลัง การใหสวนลดพิเศษ การลดราคาสินคาตามเง่ือนไข และการใหเครดิตแกรานคา  

3) การกระจายสินคา (Place) ไดแก การจัดเรียงสินคาเพื่อความสะดวก
ในการซ้ือตามมาตรฐานการจัดวางของบริษัทฯ ชวงเวลาในการสงสินคาของบริษัท และความถ่ีใน
การสงสินคาของบริษัท 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมเพ่ือเพิ่มยอดขาย เชน 

การสะสมฝาเพ่ือแลกของรางวัล หรือ การสงสลากยี่หอเพื่อชิงรางวัล การใหของแถมแกรานคา การ
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ออกส่ือโฆษณาประชาสัมพันธตางๆ ท้ังทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร รวมถึงปาย
โปสเตอร 

5) บุคลากร (People) ไดแก พนักงานของบริษัทมีทักษะความรูความ
ชํานาญ พนักงานมีความชวยเหลือและใหบริการท่ีดี และการใหขอมูลแกลูกคาทุกคร้ังท่ีเขาเยี่ยมชม  

6) กระบวนการ (Process) ไดแก ความเร็วของการตอบสนองตอลูกคา
ในการเปนตัวแทนจําหนาย  ข้ันตอนการสงสินคามีความรวดเร็ว  ระบบการจัดสงสินคามี
ประสิทธิภาพ และความรวดเร็วของการตอบสนองตอปญหาของลูกคา 

7) และ หลักฐานทางกายภาพ (Physical evidence) ไดแก อุปกรณตางๆ 

เชน ตูแชสินคา การรักษาหนารานและอุปกรณใหสะอาดสวยงามอยูเสมอ เอกลักษณของรถสง
สินคา เคร่ืองแบบพนักงาน ของบริษัท ไทยนํ้าทิพย จํากัด  

สวนท่ี 3 ปญหาและขอเสนอแนะตางๆ ในดานความพึงพอใจของรานท่ีมีตอ
สวนประสมทางการตลาดบริการของบริษัท 

3.2.3 การวิเคราะหขอมูล 
ขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถาม จะนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistic) ในการสรุปคุณสมบัติ และ นําเสนอขอมูล ไดแก คาความถ่ี 
(Frequency) รอยละ (Percentage) และคาเฉล่ีย (Mean)  

สําหรับลักษณะของคําถามในสวนท่ี 2 ซ่ึงเกี่ยวของกับความพึงพอใจนั้นจะใช
การวัดความพึงพอใจแบบ Likert Scale (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ, 16) ซ่ึงมีระดับความ พอใจ 5 

ระดับ ไดแก มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด โดยมีคะแนนความพึงพอใจดังตอไปนี้ 
 

ระดับ 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

 ระดับ 4 หมายถึง มาก 

 ระดับ 3 หมายถึง ปานกลาง 
 ระดับ 2 หมายถึง นอย 
 ระดับ 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 
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คาเฉล่ียของระดับความพึงพอใจ มีเกณฑการแปลความหมายของผลการ
วิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

คาเฉล่ีย  4.50 – 5.00 หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย  3.50 – 4.49 หมายถึง พึงพอใจมาก  

คาเฉล่ีย  2.50 – 3.49 หมายถึง พึงพอใจปานกลาง 
คาเฉล่ีย  1.50 – 2.49 หมายถึง พึงพอใจนอย  
คาเฉล่ีย  1.00 – 1.49 หมายถึง พึงพอใจนอยท่ีสุด  

สําหรับสวนท่ี 3 ปญหาและขอเสนอแนะตางๆ ในดานความพึงพอใจของราน
ท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดบริการของบริษัท จะใชคําถามปลายเปด (Open-End Question) 

แลวใหผูตอบระบุปญหาและขอเสนอแนะแกบริษัทโดยอิสระ 
 

3.3 สถานท่ีในการดําเนินการศึกษาและรวบรวมขอมูล 
ในการศึกษาคร้ังนี้ ใชสถานท่ีในการดําเนินการศึกษาและรวบรวมขอมูลดังนี้ 

1. บริษัท ไทยนํ้าทิพย จํากัด สาขาเชียงใหม 
2. รานขายสงซ่ึงเปนลูกคาของบริษัท ไทยนํ้าทิพย จํากัด สาขาเชียงใหม 
3. คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม 

 

3.4 ระยะเวลาในการศึกษา 
3.4.1 ระยะเวลาในการศึกษา 

การศึกษาคร้ังนี้ ใชเวลาท้ังส้ิน 11 เดือน โดยเร่ิมต้ังแต ธันวาคม พ.ศ. 2551 ถึง
กันยายน พ.ศ. 2552 

 


