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การคนควาแบบอิสระคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของรานคาชวงใน
จังหวัดเชียงรายตอกลยุทธสวนประสมการตลาดของบริษัท เอสซีจี เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด  
โดยประชากรในการศึกษา คือ รานคาชวง ท่ีจดทะเบียนการคากับกระทรวงพาณิชย มีสถาน
ประกอบการรานคาชวงอยูในเขตจังหวัดเชียงราย โดยซ้ือสินคาผานผูแทนจําหนาย บริษัท เอสซีจ ี

เน็ตเวิรค แมเนจเมนท จํากัด ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด 170 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก  คาความถ่ี  คารอยละ คาเฉล่ีย  และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชสถิติอางอิง (Inferential 
Statistics)  ไดแก ทดสอบความแตกตางคาเฉล่ียของสองกลุมประชากร (T-test)   และการทดสอบ
ความแตกตางคาเฉล่ียมากกวาสองกลุมประชากร (One Way ANOVA) 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตําแหนงเปนเจาของราน เปน 
เพศหญิง  สถานภาพสมรส  อายุ 40-49 ป  ระดับการศึกษาปริญญาตรี มียอดขายเฉล่ียตอเดือนคือ
10,000,001-15,000,000 บาท มีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจคือ 21-25 ป สวนใหญประเภทธุรกิจ
คือ ขายปลีกหนารานอยางเดียว  

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ มี
สินคาใหเลือกหลากหลายรูปแบบ บริษัทเอสซีจีฯ มีสินคาใหเลือกหลายยี่หอ บริษัทเอสซีจีฯ เปน
บริษัทท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก บริการจริงท่ีไดรับสูงสุดคือบริษัทเอสซีจีฯ นําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพ
ไดมาตรฐาน  และมีความไมพึงพอใจสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ มีการรับประกันสินคาแตกเสียหาย 
อยางไรก็ตาม โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึงพอใจในระดับนอยตอปจจัยดานผลิตภัณฑ 



 จ 

ปจจัยดานราคา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ มีสินคา
หลายระดับราคาใหเลือก  บริการจริงท่ีไดรับสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ มีสินคาหลายระดับราคาให
เลือก  และมีความไมพึงพอใจสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ เปดโอกาสใหทานสามารถตอรองราคาได  
อยางไรก็ตาม โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึงพอใจปานกลางตอปจจัยดานราคา 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย การบริการลูกคา  ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวัง
สูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ สามารถจัดสงสินคาไดตรงเวลาท่ีตองการได และสินคาท่ีรับจากโรงงาน
อยูในสภาพดี ไมชํารุดเสียหาย ได และบริการจริงท่ีไดรับสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ สามารถอํานวย
ความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคาใหกับทานได   และมีความไมพึงพอใจสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจี ฯ 
สามารถจัดสงสินคาไดตรงเวลาท่ีตองการ อยางไรก็ตาม โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึง
พอใจปานกลางตอปจจัยดานการจัดจําหนายการบริการลูกคา 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย การบริหารความสัมพันธกับลูกคา  ผูตอบแบบสอบถามมี
ความคาดหวังสูงสุดคือบริษัทเอสซีจีฯ ใหความรวมมือในการทํางานกับรานคาชวงเปนอยางดี   
และบริการจริงท่ีไดรับสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ ใหความรวมมือในการทํางานกับรานคาชวงเปน
อยางดี   และมีความไมพึงพอใจสูงสุดคือ บริษัทเอสซีจีฯ  มีการเปดโอกาสใหมีการส่ือสารสองทาง
ระหวางบริษัทและรานคาชวง   อยางไรก็ตามโดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึงพอใจปาน
กลางตอปจจัยดานการจัดจําหนาย การบริหารความสัมพันธกับลูกคา   

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังสูงสุดคือ บริษัท
เอสซีจีฯ มีการทําโฆษณาและการประชาสัมพันธสินคาใหกับรานคาชวงอยางสมํ่าเสมอ เชน การ
แจกแผงโชวสินคา การแจกอุปกรณสงเสริมการขายสินคา เปนตน พนักงานขายของบริษัทเอสซีจีฯ 
มีความมุงม่ันและต้ังใจในการปดการขายสินคากับรานคาชวง   พนักงานของบริษัทเอสซีจีฯ 
สามารถอธิบายขอมูลตางๆท่ีรานคาชวงสงสัยไดอยางชัดเจน  พนักงานขายของบริษัทเอสซีจีฯ 
พูดจาออนนอม/สุภาพ    บริการจริงท่ีไดรับสูงสุดคือ พนักงานขายของบริษัทเอสซีจี ฯ พูดจาออน
นอม/สุภาพ    และมีความไมพึงพอใจสูงสุดคือ พนักงานขายของบริษัทเอสซีจี ฯ มีความมุงม่ันและ
ตั้งใจในการปดการขายสินคากับรานคาชวง อยางไรก็ตาม โดยรวมผูตอบแบบสอบถามมีความไม
พึงพอใจนอยตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed to investigate the satisfaction of sub-dealers in 
Chiang Rai province towards marketing mix strategy of SCG Network Management Company 
Limited. Research samplings were identified to 170 sub-dealers; the data obtained were analyzed 
by the descriptive statistics consisting of frequencies, percentages, means and standard deviation, 
together with Inferential Statistics: T-test and One Way ANOVA. 

Based upon the findings, most respondents were shop owners. Most were married 
female whose ages were between 40-49 years old and the highest educational level was 
Bachelor’s degree. Their average monthly sale was 10,000,001-15,000,000 baht. It was found that 
most of them had operated their retailed shop businesses for 21-25 years. 

In terms of product factor, the respondents paid the highest expectation on the 
availability of various products and brands of SCG and its fame. After receiving actual services, 
their highest satisfaction was the standard product quality and their most dissatisfaction was about 
the damage assurance. However, the respondents, in the overall view, had low level of 
dissatisfaction towards product factor. 

In terms of price factor, the respondents paid the highest expectation on the 
alternative ranges of product price. After receiving actual services, their highest satisfaction was 
still for the alternative ranges of product price and their most dissatisfaction was about the price 
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negotiation. However, the respondents, in the overall view, had moderate level of dissatisfaction 
towards price factor. 

In terms of place and customer service factor, the respondents paid highest 
expectation on its capacity in delivering products at the needed time and the good condition of 
products without damage. After receiving actual services, their highest satisfaction was the 
facilitation of SCG to order products for customers and their most dissatisfaction was about the 
product delivery at the needed time. However, the respondents, in the overall view, had moderate 
level of dissatisfaction towards place and customer service factor. 

In terms of place and customer relationship management factor, the respondents 
paid highest expectation on the good cooperation with sub-dealers. After receiving actual 
services, their highest satisfaction was still for the good cooperation with sub-dealers and their 
most dissatisfaction was about the chance to have two-way communication between the company 
and the sub-dealers. However, the respondents, in the overall view, had moderate level of 
dissatisfaction towards place and customer relationship management factor. 

In terms of promotion factor, the respondents paid highest expectation on the 
regularity of advertisement and public relations to sub-dealers: offering stand for showing 
products, providing devices for promoting sales, and etc, the concentration and attention of SCG 
salespersons to close the deal with sub-dealers, the informative SCG salespersons to explain all 
product inquiries of sub-dealers clearly and the soft and polite conversation of SCG salespersons. 
After receiving actual services, their highest satisfaction was for the soft and polite conversation 
of SCG salespersons and their most dissatisfaction turned to the concentration and attention of 
SCG salespersons to close the deal with sub-dealers. However, the respondents, in the overall 
view, had low level of dissatisfaction towards promotion factor. 

 


