
 

  

 
ความคาดหวงัของลูกค้าธุรกจิในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ต่อกจิกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ 

 
 
 

ปรีย์นันท์  พรชัย 

 
 
 

บริหารธุรกจิมหาบัณฑิต  
สาขาวชิาการตลาด 

 
 
 

บัณฑิตวทิยาลยั   
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

เมษายน 2558 
 

 



 

 ก 

 
ความคาดหวงัของลูกค้าธุรกจิในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ต่อกจิกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ 

 
 
 

ปรีย์นันท์  พรชัย 

 
 
 

การค้นคว้าแบบอสิระนีเ้สนอต่อมหาวทิยาลยัเชียงใหม่เพือ่เป็นส่วนหน่ึง 
ของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต  

สาขาวชิาการตลาด 

 
 
 

บัณฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

เมษายน 2558 
 

 



 

 ข 

 



 

 ค 

 

กติตกิรรมประกาศ 
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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยสถิติท่ีใช้ได้แก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย   

จากการศึกษาพบวา่ กิจการมีการซ้ือไวน์น าเขา้ทั้งหมด โดยส่วนใหญ่ใชบ้ริการ ผูน้ าเขา้
ไวน์ 2 ราย มียอดการสั่งซ้ือไวน์ต่อหน่ึงเดือนอยู่ท่ี 40,001 – 70,000 บาท ระยะเวลาในการด าเนิน
กิจการส่วนใหญ่ 1-5 ปี และมากกวา่ 20 ปี ผูมี้อ  านาจตดัสินใจสั่งซ้ือไวน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ
31 – 40 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี ต าแหน่งผูจ้ดัการแผนกอาหารและเคร่ืองด่ืม  

ลูกค้าธุรกิจมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผู ้น าเข้าไวน์ในด้าน
พนกังานขาย และการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ในขณะท่ีการส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง การตลาดทางตรง และการประชาสัมพนัธ์  มี
ค่าเฉล่ียความคาดหวงัโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยความคาดหวงัอนัดบัสูงสุดในแต่ละ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นพนกังานขาย คือ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย ดา้นการ
ส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง คือ การให้ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี 
– เท่ียวทัว่ไป ดา้นการตลาดทางตรง คือ  รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซด์ของบริษทัฯ ดา้นการ
ส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค คือ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นท์การ์ดตั้งโต๊ะ และ
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ คือ ผูน้ าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืนๆ 
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ABSTRACT 
 

  The purpose of this independent study was to study the expectation of business 
customers in Mueang Chiang Mai District towards marketing promotion activities of wine 
importers. The questionnaire was used to collect data, and descriptive statistics as frequency, 
percentage and mean were used to analyze the data. 

 The result revealed that all wine businesses had imported wine from 2 main wine 
importers. The amount of purchasing wine was 40,001 – 70,000 baht per month, the duration to 
proceed the business was 1 – 5 years and more than 20 years. The person who made a decision 
regarding ordering wine was men, aged between 31 – 40 years, educated at bachelor degree level, 
and was employed as food and beverage manager.  
  The expectation of business customers towards marketing promotion activities of wine 
importers concerning staff and customers promotion was in highest level, whereas the expectation 
of business customers concerning dealer promotion, direct marketing, and advertisement was in 
high level. The sub-factors that contained highest expectation in each marketing promotion 
activities were as followed: for the staff factor, the staff must know product’s information; for the 
dealer promotion, there is rewards to the dealers such as arranging annual trip; for the direct 
marketing, there is product’s information provided on company’s website; for customers 
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promotions factor, there is promotion regarding selling aids; and for advertisement factor, the wine 
importers arranged other social activities.     
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 หลกักำรและเหตุผล   

ไวน์เป็นเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ดีกรีต ่ำท่ีไดรั้บควำมสนใจจำกผูบ้ริโภค และเป็นเคร่ืองด่ืม
ท่ีมีอตัรำกำรขยำยตวัสูงข้ึนอยำ่งต่อเน่ือง จำกสภำพเศรษฐกิจท่ีเติบโตสูงข้ึนของประเทศไทยส่งผลให้
ผูบ้ริโภคมีก ำลงักำรซ้ือเพิ่มสูงข้ึนกลำยเป็นเคร่ืองด่ืมยอดนิยมของนักด่ืมผูมี้รสนิยมของชำวไทย  
(กฤตภำดำ เพ็ชรวำรี, 2552 : 1)  นอกจำกน้ีจำกรำยงำนผลกำรวิจยัทำงกำรแพทยห์ลำยสถำบนัไดพู้ด
ถึงขอ้ดีของกำรด่ืมไวน์  เช่น โรงพยำบำลซิดนียไ์ดร้ำยงำนว่ำ กำรด่ืมไวน์แดงเป็น ประจ ำทุกวนั  วนั
ละ 1 – 3  แกว้ อยำ่งสม ่ำเสมอพร้อมกบักำรออกก ำลงักำย  กำรดูแลเร่ืองอำหำรอยำ่งถูกวิธีจะมีควำม
เส่ียงในกำรป่วยเป็นโรคหลอดเลือดและล้ินหัวใจต ่ำกวำ่ผูท่ี้ไม่ด่ืมไวน์หรือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์เลย  
กำรด่ืมไวน์แดงในปริมำณเหมำะสมจะช่วยควบคุมคลอเรสเตอรอลไลโปโปรตีน(Lipoprotein(a) หรือ 
Lp(a)) ใหมี้ระดบัต ่ำหรือหมดไปจำกหลอดเลือด  ท ำใหก้ำรไหลเวยีนของกระแสเลือดคล่องตวั  ไม่จบั
ติดอุดตนัท่ีล้ินหัวใจท ำให้มีควำมเส่ียงกำรเป็นโรคหลอดเลือดล้ินหัวใจอุดตนัน้อยลง ถึงแมใ้นช่วง 
พ.ศ.2551 อตัรำกำรเจริญเติบโตทำงเศรษฐกิจมีกำรชะลอตวัลดลงจำกปัญหำกำรขำดสภำพคล่องของ
สถำบนักำรเงินทัว่โลก  แต่ธุรกิจไวน์ก็ยงัเป็นธุรกิจท่ีมีเงินหมุนเวียนและเติบโตต่อเน่ืองมำโดยตลอด 
(ไทยคลินิก, 2555 : ออนไลน)์ 

ในอดีตก ลุ่มลูกค้ำหลักของผู ้บ ริโภคไวน์ ส่วนใหญ่ เป็นก ลุ่มคนท่ี มีรำยได้สู ง 
นกัท่องเท่ียวและชำวต่ำงชำติท่ีอำศยัอยูใ่นประเทศ  รวมถึงคนไทยท่ีนิยมซ้ือไวน์เป็นของขวญัและใช้
ในงำนเล้ียงต่ำงๆ แต่ส ำหรับปัจจุบนัผูบ้ริโภคชำวไทยหันมำนิยมด่ืมไวน์กนัมำกข้ึน ทศันคติของผูท่ี้
ด่ืมไวน์ เฉพำะผูมี้รำยได้สูงเร่ิมหมดไป เน่ืองจำกเคร่ืองด่ืมไวน์ มีหลำกหลำยระดับรำคำให้เลือก 
พร้อมทั้งน้ี ร้ำนจ ำหน่ำยไวน์  ธุรกิจร้ำนไวน์บำร์ รวมถึงร้ำนอำหำรต่ำง ๆ จำกท่ีเคยจ ำหน่ำยเฉพำะ
เหล้ำและเบียร์ ได้ให้ควำมสนใจน ำไวน์ไปจ ำหน่ำยเพิ่มมำกข้ึน ท ำให้อุตสำหกรรมไวน์นั้นมีกำร
แข่งขนัสูง ทั้งไวน์ท่ีผลิตในประเทศและไวน์น ำเขำ้ ซ่ึงไวน์น ำเขำ้จะมีควำมน่ำสนใจและไดเ้ปรียบใน
เร่ืองช่ือเสียงท่ีมำก่อน และเม่ือเปรียบเทียบรำคำไวน์น ำเข้ำกับไวน์ไทยแล้ว จะพบว่ำถ้ำไวน์ท่ีมี
คุณภำพใกล้เคียงกัน ไวน์ไทยจะมีรำคำสูงกว่ำ ท ำให้ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะซ้ือไวน์น ำเข้ำมำกกว่ำ       
(วทิฐพร อุทยัฉำย, 2554)  

ตลำดไวน์น ำเขำ้ของไทยมีอตัรำกำรเติบโตอยำ่งต่อเน่ืองในช่วง 4-5 ปีท่ีผำ่นมำตำมก ำลงั
ซ้ือทำงเศรษฐกิจท่ีมีกำรปรับตวัดีข้ึน รวมถึงพฤติกรรมกำรบริโภคไวน์ท่ีนิยมเพิ่มมำกข้ึน  ท ำให้ตลำด
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ไวน์น ำเข้ำของไทยในปี พ.ศ. 2555 มีกำรเติบโตเพิ่มข้ึน 8 % จำกปี พ.ศ. 2554 โดยมีปริมำณกำร
จ ำหน่ำยไวน์ผ่ำนโมเดิร์นเทรดและร้ำนอำหำร  ในปี พ.ศ. 2554 มีปริมำณกำรน ำเขำ้อยู่ท่ี10.07 ล้ำน
ลิตร มีมูลค่ำตลำดกว่ำ 13,000 ลำ้นบำท จำกเดิมในปี พ.ศ. 2552 ปริมำณจ ำหน่ำยอยูท่ี่ 9.16 ลำ้นลิตร 
คิดเป็นมูลค่ำตลำด 11,200 ล้ำนบำท (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสำหกรรมอำหำร, 2556) ซ่ึงจะเห็นได้ว่ำ
ตลำดของไวน์น ำเข้ำมีสัดส่วนท่ีใหญ่กว่ำตลำดไวน์ไทย แต่ว่ำกำรท่ีจะน ำไวน์เข้ำมำจ ำหน่ำยใน
ประเทศนั้นตอ้งอำศยัผูน้ ำเขำ้เพื่อส่งต่อไวน์ไปยงัผูบ้ริโภคโดยอำศยัช่องทำงกำรจ ำหน่ำยหลำกหลำย
ช่องทำง เช่น โรงแรม  ร้ำนอำหำร ไวน์บำร์เป็นกลุ่มหน่ึง และ อีกกลุ่มคือร้ำนคำ้ปลีก และ Modern 
Trade และอ่ืน ๆเป็นตน้ โดยสัดส่วนของกำรจ ำหน่ำยไวน์ในกลุ่มของโรงแรมร้ำนอำหำร และไวน์
บำร์เป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดซ่ึงในพื้นท่ีอ ำเภอเมืองเชียงใหม่นั้นมีโรงแรมจ ำนวนทั้งส้ิน 249 แห่ง และมี
ร้ำนอำหำรจ ำนวน 159 แห่ง (กำรท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยส ำนกังำนเชียงใหม่, 2557) 

สภำวกำรณ์กำรจ ำหน่ำยไวน์ในจงัหวดัเชียงใหม่  ซ่ึงเป็นเมืองท่องเท่ียวท่ีส ำคญัของ
ภำคเหนือ  ส่วนใหญ่เป็นกำรจ ำหน่ำยไวน์น ำเขำ้จำกต่ำงประเทศ  และจ ำหน่ำยไวน์ท่ีผลิตในประเทศ
บำ้ง โดยกำรน ำเขำ้ไวน์ต่ำงประเทศนั้นเป็นกำรน ำเขำ้จำกประเทศ อิตำลี ฝร่ังเศส ออสเตรเลีย ชิลี อำร์
เจนติน่ำ สเปน แอฟริกำใต ้เยอรมนั และอเมริกำ เป็นตน้ โดยสถำนท่ีจดัจ ำหน่ำย ได้แก่ ร้ำนอำหำร 
โรงแรม ห้ำงสรรพสินคำ้ ซุปเปอร์มำร์เกตต่ำงๆ เป็นต้น ซ่ึงลูกคำ้ธุรกิจเหล่ำน้ีจะสั่งซ้ือไวน์จำกผู ้
น ำเขำ้โดยแบ่งเป็นผูน้ ำเขำ้ในจงัหวดัเชียงใหม่ 3 รำย และบริษทัจำกกรุงเทพฯอีก 15 รำย (บุศรินทร์ 
จนัทน์ตระกูล, 2558 :สัมภำษณ์) ดงันั้นธุรกิจน ำเขำ้ไวน์ ต่ำงๆจึงมีกำรใชก้ลยทุธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด
ท่ีหลำกหลำยเพื่อใหลู้กคำ้ธุรกิจมีกำรตดัสินใจเลือกใชบ้ริกำรน ำเขำ้ไวน์จำกบริษทัของตน ดว้ยกำรท ำ
กำรส่งเสริมกำรตลำดไม่ว่ำจะเป็นกำรโฆษณำ ประชำสัมพนัธ์ กำรส่งเสริมกำรขำย กำรขำยโดย
พนกังำน และกำรตลำดทำงตรง เพื่อสร้ำงควำมแตกต่ำงในธุรกิจและสร้ำงสัมพนัธ์ท่ียำวนำนอีกดว้ย 

จำกขอ้มูลขำ้งตน้ท ำให้ผูศึ้กษำมีควำมสนใจท่ีจะศึกษำควำมคำดหวงัของลูกคำ้ธุรกิจใน
อ ำเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจน ำเขำ้ไวน์ เน่ืองจำกคนกลำง หรือ
ลูกคำ้ธุรกิจนั้นมีส่วนช่วยผลกัดนัผลิตภณัฑ์ของบริษทั เน่ืองจำกเป็นผูจ้  ำหน่ำยไวน์โดยตรงให้แก่
ผูบ้ริโภค ดงันั้นบริษทัผูน้ ำเขำ้ไวน์จ  ำเป็นตอ้งทรำบถึงควำมตอ้งกำรหรือควำมคำดหวงั ของลูกค้ำ
ธุรกิจท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจน ำเขำ้ไวน์ เพื่อเป็นขอ้มูลส ำคญัในกำรท่ีจะทรำบถึง
ควำมคำดหวงัของลูกคำ้ และน ำไปก ำหนดเป็นกลยุทธ์ทำงกำรตลำดเพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของ
ลูกคำ้ธุรกิจจดัจ ำหน่ำยไวน์ไดอ้ยำ่งเหมำะสมต่อไป  

 
1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

เพื่อศึกษำควำมคำดหวงัของลูกคำ้ธุรกิจในอ ำเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
กำรตลำดของธุรกิจน ำเขำ้ไวน์ 
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1.3 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรศึกษำ  
1.3.1 ท ำให้ทรำบถึงควำมคำดหวงัของลูกคำ้ธุรกิจในอ ำเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม

ส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจน ำเขำ้ไวน์ 
1.3.2 ธุรกิจผู ้น ำเข้ำไวน์สำมำรถน ำข้อมูลท่ีได้ไปก ำหนดเป็นกลยุทธ์กำรส่งเสริม

กำรตลำดเพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ธุรกิจจดัจ ำหน่ำยไวน์และเพื่อควำมสำมำรถในกำร
แข่งขนัในธุรกิจน ำเขำ้และจดัจ ำหน่ำย ไดอ้ยำ่งเหมำะสมต่อไป   
 
1.4 นิยำมศัพท์  

ควำมคำดหวัง หมำยถึง ควำมคิดเห็น ควำมต้องกำร หรือ ควำมรู้สึกท่ีคำดกำรณ์ไว้
ล่วงหน้ำต่อกิจกรรมกำรส่งเสริมกำรตลำดของธุรกิจน ำเขำ้ไวน์ ในปัจจุบนัไปจนถึงอนำคตขำ้งหน้ำ 
วำ่ควรจะมี หรือควรจะเป็นอยำ่งไร ซ่ึงกำรคำดคะเนนั้นจะใชป้ระสบกำรณ์กำรเรียนรู้เป็นตวับ่งบอก 

ลูกค้ำธุรกจิ หมำยถึง โรงแรม  ร้ำนอำหำร  ร้ำนไวน์บำร์ในอ ำเภอเมืองเชียงใหม่ท่ี 
จ  ำหน่ำยไวน์น ำเขำ้ให้แก่ผูด่ื้ม โดยผูด่ื้มไดด่ื้มภำยในโรงแรม ร้ำนอำหำร ร้ำนไวน์บำร์เท่ำนั้นไม่ไดซ้ื้อ
เพื่อน ำกลบัไปด่ืมท่ีอ่ืน 

กิจกรรมส่งเสริมกำรตลำด หมำยถึง  กิจกรรมท่ีผูน้ ำเข้ำไวน์ใช้ในกำรจูงใจกับลูกค้ำ
ธุรกิจท่ีจ  ำหน่ำยไวน์โดยมีองคป์ระกอบ ในดำ้นกำรขำยโดยใชพ้นกังำนขำย กำรส่งเสริมกำรขำย  กำร
ประชำสัมพนัธ์  และกำรตลำดทำงตรง 

ธุรกิจน ำเข้ำไวน์ หมำยถึง  บริษัทฯ  ห้ำงร้ำน หรือตวัแทนจ ำหน่ำยท่ีมีหน้ำท่ีในกำร
น ำเขำ้ไวน์จำกต่ำงประเทศ เพื่อมำจ ำหน่ำยใหก้บั ร้ำนคำ้ หรือธุรกิจท่ีจ ำหน่ำยไวน์ ต่อไป  
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

การศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของธุรกิจน าเขา้ไวน์ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาดงัน้ี 

 

2.1  เเนวคิดเเละทฤษฎ ี 
2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัความคาดหวงั 
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 ไดอ้ธิบายวา่ความคาดหวงัของคุณภาพการบริการข้ึนอยูก่บั
ปัจจยัหลกัๆ 4 ปัจจยั คือ ค าบอกเล่าปากต่อปาก ความตอ้งการส่วนตวั ประสบการณ์ในอดีต และการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีมีอิทธิพลและส่งผลให้ความคาดหวงัของแต่ละบุคคลแตกต่าง
กนัออกไป 

ความคาดหวงัของแต่ละคนนั้นแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนนั้นมีผลมา
จากในส่วนของผูใ้ห้บริการ หรือเกิดในส่วนของผูบ้ริโภคก็ได ้เช่น ประสบการณ์ในอดีต การไดข้อ้มูล
จากคนท่ีอยูร่อบขา้ง เป็นตน้ ดงันั้นปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค อาจแบ่งไดด้งัน้ี 

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

2. ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) อาจเกิดไดจ้ากการท่ีลูกคา้เคยใชสิ้นคา้หรือ 
รับบริการจากผูใ้หบ้ริการเดิม หรือมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้หรือไดรั้บบริการจากบริษทัแข่ง 
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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 ้(วรีะรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2549: 65-67) 

 

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

ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยผูผ้ลิตท ากิจกรรมทางการตลาด โดยเนน้การใชพ้นกังานขายและการส่งเสริม
การขายไปยงัคนกลางท่ีเป็นสมาชิกในช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อชักจูงให้สต๊อกผลิตภณัฑ์และ
ส่งเสริมสนบัสนุนผลิตภณัฑน์ั้นไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (วรัท วนิิจ, 2555) 

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 (วรัท วนิิจ, 2555) 
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เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีใช้ส าหรับตลาดผูบ้ริโภคและตลาดธุรกิจจะมีความ
แตกต่างกนั หากเป็นตลาดผูบ้ริโภคจะใชก้ลยุทธ์ดึงมากกวา่ โดยเนน้การโฆษณาตามดว้ยการส่งเสริม
การขาย พนกังานขายและการประชาสัมพนัธ์ แต่ในการเขา้ถึงตลาดธุรกิจนกัการตลาดมกัใช้กลยุทธ์
ผลักมากกว่า โดยเน้นการใช้พนักงานขาย ตามด้วยการส่งเสริมการขาย การโฆษณา และการ
ประชาสัมพนัธ์ บริษทัท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมบางแห่งจะใชเ้ฉพาะกลยทุธ์ผลกั หรือ บริษทั
ดา้นการตลาดทางตรงบางแห่งใชเ้ฉพาะกลยุทธ์ดึง อยา่งไรก็ตามส่วนใหญ่แลว้บริษทัใหญ่ๆ ทั้งหลาย
ใชท้ั้งกลยุทธ์ผลกั และกลยุทธ์ดึง รูปท่ี 1 อธิบายลกัษณะของกลยุทธ์ผลกัและกลยุทธ์ดึงหรือเรียกว่า
กลยทุธ์ผสม (Mixed Policy) 

 

                                        

                        

                                        

              

            (Push Strategy)

           (Pull Strategy)
 

รูปที ่ 1  กลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) และกลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) 
ท่ีมา : Kotler and other, 2005 

 

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 
ผ่านส่ือ (Media) โดยมีการช าระเงินค่าใช้จ่ายเจาะจงตามพื้นท่ีและ หรือระยะเวลาการใช้ส่ือ ซ่ึงการ
โฆษณาจะมีจุดเด่นท่ีการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายซ่ึงกระจายอยูใ่นวงกวา้งไดดี้ ซ่ึงโฆษณายงัเอ้ือใหน้กัการ
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ตลาดสามารถส่งข่าวสารซ ้ าๆไดห้ลายรอบ แต่โฆษณามีขอ้ดอ้ยในเร่ืองตน้ทุนท่ีสูง โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง
ในส่ือโฆษณาขนาดใหญ่ เช่น โทรทศัน์ช่องพื้นฐาน หนังสือพิมพ์ท่ีจ  าหน่ายทั่วประเทศ เป็นต้น 
ส าหรับการแพร่โฆษณาจะมีส่ือมากมายหลากหลายให้เลือก ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ วิทยุ ป้าย
โฆษณากลางแจง้ การส่งไปรษณีย ์การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต โรงภาพยนตร์ การใช้ส่ือพาหนะ
เคล่ือนท่ี การโฆษณา ณ จุดขาย เป็นตน้ ดังนั้นในการตดัสินใจเลือกส่ือ (Media Decision) จะต้อง
พิจารณาถึงขอ้ดีและขอ้จ ากดัของส่ือแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนั การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั
อีกทั้งยงัมีอตัราค่าโฆษณาท่ีแตกต่างกนัอีกดว้ย  

ส าหรับประเทศไทยนั้นเคร่ืองด่ืมประเภทแอลกอฮอล์ ไม่สามารถท่ีจะใช้การโฆษณา 
(Advertising) ได้เน่ืองจากเป็นการผิดกฎหมายตามมาตรา 32  พ.ร.บ.ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์
ฯ  ตาม พระราชบญัญติั ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์พ.ศ. 2551  

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 

- 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
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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  

กระบวนการขาย (Selling Process) แบ่งเป็น 7 ขั้นตอนต่อเน่ืองกนัดงัต่อไปน้ี   
1.การเสาะแสวงหาผูท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้ (The Prospecting) หมายถึง วธีิการด าเนินการ

เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงบญัชีรายช่ือของบุคคลหรือสถาบนัท่ีมีโอกาสจะเป็นผูท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้  
2.การเตรียมการก่อนเขา้พบลูกคา้ (The Reproach) หมายถึง ขั้นตอนในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีผา่นการกลัน่กรองแลว้  
3. การเขา้พบลูกคา้ (The Approach) หมายถึง การใชค้วามพยายามเพื่อใหมี้โอกาสพบปะ

สนทนากบัลูกคา้ 
4. การเสนอขายและสาธิตการขาย (The Presentation and demonstration) การเสนอขาย 

คือ การท่ีพนกังานท าการเสนอสินคา้หรือบริการให้แก่ลูกคา้ โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีจะโนม้นา้วจิตใจของ
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ลูกคา้ใหม้าใชสิ้นคา้ หรือใชสิ้นคา้ท่ีเคยใชอ้ยูแ่ลว้ต่อไปและตลอดไป แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  1. การ
เสนอ และ 2. การขาย                         
                    5. การจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ (The objection) ขอ้โตแ้ยง้ทางการขาย คือ พฤติกรรมต่าง ๆ ท่ี
ผูมุ้่งหวงัไดแ้สดงออกมาในทางต่อตา้นหรือไม่เห็นดว้ย ในขณะท่ีพนกังานก าลงัด าเนินการสาธิต
สินคา้  

6. การปิดการขาย (The closing) เป็นเทคนิคท่ีน าออกมาใช้เพื่อให้ไดใ้บสั่งซ้ือจากลูกคา้ 
โดยเทคนิคน้ีจะตอ้งน าออกมาใชใ้นจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสม นัน่ก็คือจงัหวะท่ีมีสัญญาณวา่ลูกคา้พร้อม
จะซ้ือแลว้ ซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนดว้ยความสมคัรใจของลูกคา้ หรือพนกังานขายกระตุน้ใหเ้กิดข้ึนก็ได ้

7. การติดตามผลและดูแลลูกค้า (The follow-up) เป็นการรับประกันความพอใจของ
ลูกคา้เพื่อให้มีการติดต่อทางธุรกิจกนัเร่ือยไป รวมถึงการแวะเยี่ยมลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์ไปแลว้เป็น
คร้ังเป็นคราว เพื่อตรวจสอบดูระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริโภคผลิตภณัฑข์องบริษทั   
ค่าตอบแทนพนกังานขาย (Compensating Salespeople)  
                       1. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของเงินเดือน 
                       2. การจ่ายค่าตอบแทนในรูปของค่านายหนา้หรือค่าคอมมิชชัน่ 
                       3. การจ่ายค่าตอบแทนแบบผสม  

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

การประชาสัมพันธ์ มีข้อดี  คือ สามารถสร้างความเช่ือถือได้สูง และเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์แก่องคก์ารดว้ยตน้ทุนท่ีต ่ากวา่การโฆษณา พร้อมมีการเผยแพร่ข่าวสารอยา่งรวดเร็ว ส่วน
ขอ้เสียไดแ้ก่  อ านาจในการสร้างยอดขายต ่า และผูรั้บข่าวสารไม่สามารถโยงความสัมพนัธ์ระหว่าง
การประชาสัมพันธ์ไปยงัผลิตภัณฑ์ของบริษัทได้ ส่ือท่ีใช้ในการประชาสัมพันธ์ เช่น   การให้
สัมภาษณ์/ให้ข่าว  การจดันิทรรศการ  การจัดเหตุการณ์พิเศษ การบริจาคเพื่อการกุศล  การเป็น
สปอนเซอร์ การตีพิมพเ์อกสาร และการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัชุมชน 

5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง การท าการตลาดไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภค
โดยตรง โดยอาศยัส่ือใดส่ือหน่ึงท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายให้โอกาสในการตอบ
กลบั อีกทั้งจะตอ้งมีการพฒันาฐานขอ้มูลของลูกคา้ (Customer Database) ข้ึนมาดว้ย  
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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 
การมีฐานข้อมูลของลูกค้า (Database) ด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลอย่างมีระบบเก่ียวกับลูกคา้หรือ
กลุ่มเป้าหมายให้เป็นปัจจุบนั สามารถเขา้ถึงและน าไปใช้เพื่อจุดมุ่งหมายทางการตลาดไดห้รือเพื่อ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ ขอ้มูลของลูกคา้จึงควรจะประกอบดว้ย รายละเอียดเก่ียวกบัลูกคา้ 
ชนิดของสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ซ้ือ และสัญญาการซ้ือขายในปัจจุบนั ซ่ึงส่ือ (Media) ท่ีใชใ้นการท า
การตลาดโดยตรงจะตอ้งเป็นส่ือประเภท Direct response คือ จะตอ้งให้ลูกคา้สามารถติดต่อกลบัมายงั
บริษทัได้โดยง่าย ได้แก่ จดหมายตรง เคร่ืองโทรสาร ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ โทรศพัท์ โทรทศัน์ 
วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  แคตตาล็อค  คอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต  และป้ายโฆษณา 

 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

สมชัย  รัตน์ปิยะภาภรณ์ (2557) ไดศึ้กษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบางขุน
เทียนต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  ประชากรในการศึกษา คือ เจา้ของร้านคา้ปลีกใน
เขตบางขุนเทียนท่ีจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์ การเก็บรวบรวมขอ้มูลใช้วิธีการคดัเลือกตวัอย่างตาม
สะดวก จากตวัอย่างจ านวน 150 ราย  โดยใช้แบบสอบถาม  การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ไดแ้ก่ ความถ่ี  ร้อยละ  และค่าเฉล่ีย   

ผลการศึกษาพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น เพศหญิง มีอายุ  40-49 ปี  
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น   ต าแหน่งในกิจการเป็นเจ้าของกิจการ มี
ยอดขายสินคา้ทุกชนิดในร้านคา้โดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 70,000 บาท และยอดขายนมพาสเจอร์ไรซ์
ทุกยี่ห้อในร้านค้าโดยเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 7,000 บาท   ระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินการร้านค้า 5-6 ปี             
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บริเวณท่ีตั้งของร้านคา้อยู่ในแหล่งชุมชน ประเภทสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในร้านคา้นอกเหนือจากนมพาส
เจอร์ไรซ์ คือ เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์ ขนมขบเค้ียว และน ้ าด่ืม   ยีห่้อนมพาสเจอร์ไรซ์ท่ีจ  าหน่ายใน
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  

โดยดา้นผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 
ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดับปานกลาง ด้านการจดั
จ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก  

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 

ทรงวุฒิ   สาฟูวงศ์  (2557) ได้ศึกษาความคาดหวงัของร้านค้าปลีกในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินค้าอุปโภคบริโภคโดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ 
ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย  สรุปผลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

จากการศึกษาพบว่าเจา้ของกิจการเปิดด าเนินกิจการร้านค้าปลีกมาแล้ว 3 - 4 ปีโดยมี
แหล่งท่ีตั้งอยู่บริเวณในตลาด เป็นร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม (ร้านโชวห่์วย) ขนาด 2 คูหา (ประมาณ 64 
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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 

 
2.3 ข้อมูลเกีย่วกบัธุรกจิน าเข้าไวน์ 

ธุรกิจจ าหน่ายไวน์น าเขา้เร่ิมตน้จากผูน้ าเขา้ไวน์ สั่งซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือไวน์เนอร่ี      
(Winery) แลว้น าสินคา้เขา้มาจ าหน่ายในประเทศไทยโดยผา่นช่องทางการจ าหน่ายดงัต่อไปน้ี  
(บุศรินทร์ จนัทน์ตระกลู, 2558: สัมภาษณ์) 

-On Trade ไดแ้ก่ HORECA หมายถึงโรงแรม ร้านอาหาร และธุรกิจบริการรับจดัเล้ียง 

-Off Trade ไดแ้ก่ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านคา้ส่งเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ 

ซ่ึงในการทางกฎหมายนั้น ไดมี้การควบคุมเร่ืองการท าโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ตาม 
พรบ.ควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ปี 2551 โดยขอ้กฎหมายห้ามมิให้มีการโฆษณา ลด แลก แจกแถม 
ไม่วา่กรณีใด ซ่ึงกิจกรรมส่งเสริมการขายอนัอ่ืนจึงมีความส าคญัอยา่งมาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่พนกังาน
ขายเป็นผูท่ี้น าขอ้มูลข่าวสารของบริษทัฯส่งไปยงัลูกคา้ โดยบริษทัให้ความส าคญักบัพนกังานขายใน
เร่ืองความรู้เก่ียวกบัสินคา้และความดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ บริษทัฯไดใ้ห้ผลตอบแทนแก่พนกังานขายใน
อตัราท่ีดีมาก ท าใหพ้นกังานมีความสุขในการท างาน และสามารถบริการลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี                                              

ในส่วนของการส่งเสริมการขายอ่ืนก็ไดแ้ก่ สนบัสนุนอุปกรณ์ท่ีจ าเป็นให้แก่ร้านคา้ เช่น
ส่วนของโรงแรม ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์เช่นตูแ้ช่ไวน์ ชั้นวางไวน์ แกว้ไวน์ ถงั
แช่ไวน์ อุปกรณ์ตกแต่งอ่ืน ๆ ส่วนของซุปเปอร์มาร์เก็ตก็ช่วยส่งเสริมการขายโดยใชพ้นกังานพีซี ช่วย
การขาย พนกังานพีซีความส าคญัมากในการขายช่องทางน้ีเพราะหากบริษทัฯไหนไม่มีพีซี ณ จุด ขาย 
ก็จะไม่สามารถขายสินคา้ไดจ้  านวนเยอะ เพราะส่วนมากคนซ้ือมกัจะซ้ือกบับริษทัฯท่ีมี พีซี ในการ
ส่งเสริมการขายไปยงัคนกลางกนัมีในรูปแบบ การให้ส่วนลด การแถมสินคา้ การอบรมให้ความรู้
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เก่ียวกบัสินคา้และยงัมีการจดักิจกรรมเท่ียวต่างประเทศ นอกจากนั้นบริษทัฯยงัไดร่้วมออกงานแสดง
สินคา้เก่ียวกบัไวน์หลายๆงานเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้รู้จกับริษทั 

จากสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรงของธุรกิจน้ีและประกอบกบัมีกฎหมายท่ีบงัคบัควบคุมอยู ่
พนกังานขายจึงเป็นกุญแจส าคญัท่ีจะน าพาสินคา้ไปยงัลูกคา้ในแต่ละช่องทางได ้ 

ความส าคัญของพนักงานขายทีม่ีต่อธุรกจิน าเข้าไวน์ 
จากพระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ปี 2551 มาตรา 30 ห้ามมิให้ผูใ้ดขาย

เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลโ์ดยวธีิการหรือในลกัษณะดงัต่อไปน้ี (กระทรวงสาธารณสุข,2558:ออนไลน์) 
(1) ใชเ้คร่ืองขายอตัโนมติั 
(2) การเร่ขาย 
(3) การลดราคาเพื่อประโยชน์ในการส่งเสริมการขาย 
(4) ให้หรือเสนอให้สิทธิในการเขา้ชมการแข่งขนั การแสดง การให้บริการการชิงโชค

การชิงรางวลั หรือสิทธิประโยชน์อ่ืนใดเป็นการตอบแทนแก่ผูซ้ื้อเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลห์รือแก่ผูน้ าหีบ
ห่อหรือสลากหรือส่ิงอ่ืนใดเก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลม์าแลกเปล่ียนหรือแลกซ้ือ 

(5) โดยแจก แถม ให้ หรือแลกเปล่ียนกบัเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ หรือกบัสินคา้อ่ืน หรือ
การให้บริการอย่างอ่ืนแล้วแต่กรณี หรือแจกจ่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ในลกัษณะเป็นตวัอย่างของ
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ หรือเป็นการจูงใจสาธารณชนให้บริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์รวมถึงการ
ก าหนดเง่ือนไขการขายในลกัษณะท่ีเป็นการบงัคบัซ้ือเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์โดยทางตรงหรือทางออ้ม
มาตรา 32 ห้ามมิให้ผูใ้ดโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์หรือแสดงช่ือหรือเคร่ืองหมายของเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์อนัเป็นการอวดอา้งสรรพคุณหรือชักจูงใจให้ผูอ่ื้นด่ืมโดยตรงหรือโดยออ้มการโฆษณา
หรือประชาสัมพนัธ์ใด ๆ โดยผูผ้ลิตเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ทุกประเภทให้กระท าไดเ้ฉพาะการให้ขอ้มูล
ข่าวสาร และความรู้เชิงสร้างสรรค์สังคม โดยไม่มีการปรากฏภาพของสินค้าหรือบรรจุภณัฑ์ของ
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้น เวน้แต่เป็นการปรากฏของภาพสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ หรือ
สัญลักษณ์ของบริษัทผูผ้ลิตเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้ นเท่านั้ น ทั้ งน้ีตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง
บทบญัญติัในวรรคหน่ึงและวรรคสอง มิใหใ้ชบ้งัคบักบัการโฆษณาท่ีมีตน้ก าเนิดนอกราชอาณาจกัร 

พนักงานขายมีความส าคญัค่อนข้างมากส าหรับธุรกิจการน าเข้าไวน์จากต่างประเทศ 
เพราะการท่ีจะให้ลูกคา้ทราบถึงขอ้มูลต่าง ๆ ของสินคา้นอกจากจะมีเวบ็ไซต์หรือแคทตาล๊อคของ 
บริษทัฯแล้ว การส่งพนักงานขายเข้าไปให้ความรู้เก่ียวกับตัวสินค้าหรือแจ้งข่าวสารเก่ียวกับการ
ส่งเสริมการขายต่าง ๆ แก่ตวัลูกคา้ ท าให้ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ท่ีบริษทัฯตอ้งการแจง้ไปยงัตวัลูกคา้ถึง
ตัวลูกค้าเลย และนอกจากความส าคัญของพนักงานขายในด้านการส่งสงเสริมการขายแล้วนั้ น  
พนักงานขายยงัความส าคญัอย่างยิ่งในธุรกิจน าเข้าไวน์จากต่างประเทศ เห็นได้จากการ (ชัยวตัน์ 
แสนนนัทช์ยั,2558 :สัมภาษณ์) 
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการศึกษา 
 

 ในการศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่งแลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ผลการศึกษา โดยผูศึ้กษาไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษา
และระเบียบวธีิการศึกษาตามขั้นตอนดงัน้ี   

 

3.1 ขอบเขตการศึกษา 
 ขอบเขตเนือ้หา 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่

ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของธุรกิจน าเขา้ไวน์ ทั้ง 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นพนกังานขาย  การส่งเสริมการ
ขาย  การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 

 ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรท่ีตอ้งการศึกษา คือ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ เช่น โรงแรม ร้านอาหาร ร้านจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์  ไวน์บาร์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยสั่งซ้ือไวน์น าเขา้ แต่เน่ืองจากไม่ทราบ
จ านวนของร้านจ าหน่ายไวน์ท่ีแท้จริงทั้งหมดจึงใช้จ  านวนโรงแรมและร้านอาหารในอ าเภอเมือง
จงัหวดัเชียงใหม่ ตามขอ้มูลของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย จ านวน 408 แห่ง โดยแบ่งเป็นโรงแรม 
249 แห่ง และ ร้านอาหาร 107 แห่ง และร้านไวน์บาร์ 52 แห่ง (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย
ส านกังานเชียงใหม่, 2557) 

 การคัดเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ก าหนดขนาดตวัอย่างจากการเปิดตารางของ Saunders และคณะ 

(2000) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และความคาดเคล่ือน 5% ได ้196 ตวัอยา่ง จึงปรับขนาดตวัอยา่งเป็น 
200 ตวัอย่าง โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลแบบโควตา (Quota sampling) โดยเก็บขอ้มูลจากลูกค้าธุรกิจ
ประเภทโรงแรม จ านวน 120 ราย และ ร้านอาหาร 54 ราย และร้านไวน์บาร์ จ  านวน 26  ราย ซ่ึงมี
จ  านวนท่ีใกลเ้คียงกบัสัดส่วนประชากร 
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3.2 วธีิการศึกษา 
 ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
การศึกษาในค ร้ัง น้ีท าก ารเก็บ รวบรวมข้อมู ลปฐมภู มิ  (Primary Data) โดยใช้

แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มลูกคา้ในธุรกิจไวน์ ได้แก่ โรงแรม 
ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ไวน์บาร์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีจ  าหน่ายไวน์น าเขา้ 
เพื่อศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ
ธุรกิจน าเขา้ไวน์ 

 
3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวมรวมขอ้มูลการศึกษาคร้ังน้ี คือแบบสอบถามท่ีตั้งข้ึนตาม
วตัถุประสงค์ของการศึกษา โดยน าแบบสอบถามท่ีได้จากการตรวจสอบแล้ว ไปทดสอบกบัลูกคา้
ธุรกิจไวน์ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ านวน 20 คนเพื่อทดสอบความเขา้ใจและความครอบคลุมของ
เน้ือหาในแบบสอบถามโดยเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ีไดแ้บ่งขอ้ค าถามออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

ส่วนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของลูกคา้ซ่ึงเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Multiple Choice) ไดแ้ก่ 
ลกัษณะของกิจการ แหล่งท่ีตั้ งของกิจการ จ านวนผูน้ าเข้าไวน์ ยอดการสั่งซ้ือไวน์ ระยะเวลาการ
ด าเนินกิจการ ต าแหน่งงาน เพศ  อาย ุระดบัการศึกษา     

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลความคาดหวงัของลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของธุรกิจน าเขา้ไวน์ ซ่ึงเป็นค าถามแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scale) ในด้าน 
ดา้นพนกังานขาย  การส่งเสริมการขาย  การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง 

ส่วนที่ 3 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการตลาดของธุรกิจน าเขา้ไวน์ 
ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด 

 
3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ในการศึกษา 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไป จากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลระดบัความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของธุรกิจน าเข้าไวน์ ทั้ ง 5 ด้าน จากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 น ามาวิเคราะห์ด้วย
ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยใช้มาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) วดัระดับความคาดหวงั  5 ระดับ
ไดแ้ก่  คาดหวงัมากท่ีสุด   คาดหวงัมาก คาดหวงัปานกลาง  คาดหวงันอ้ย  และคาดหวงันอ้ยท่ีสุด ซ่ึงมี
เกณฑใ์หค้ะแนนแต่ละระดบัดงัน้ี (กุลฑลี ร่ืนรมย,์ 2549) 
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       ระดับความคาดหวงั            ระดับคะแนน 

มีความคาดหวงัมากท่ีสุด   5 

มีความคาดหวงัมาก      4 

มีความคาดหวงัปานกลาง   3 

มีความคาดหวงันอ้ย    2 

มีความคาดหวงันอ้ยท่ีสุด   1 

        ก าหนดช่วงค่าเฉล่ียเพื่อวิเคราะห์ผล แบ่งเป็น 5 ระดบัจากช่วงค่าเฉล่ียดงัต่อไปน้ี 

 คะแนนเฉลีย่   การแปลความหมาย 

 4.50 – 5.00   มีระดบัความคาดหวงัมากท่ีสุด 

 3.50 - 4.49   มีระดบัความคาดหวงัมาก 

 2.50 – 3.49   มีระดบัความคาดหวงัปานกลาง 

 1.50 – 2.49   มีระดบัความคาดหวงันอ้ย 

  1.00 –1.49   มีระดบัความคาดหวงันอ้ยท่ีสุด 
 
3.5 สถานทีท่ีใ่ช้ในการรวมรวมข้อมูล  

การศึกษาในคร้ังน้ีด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก โรงแรม ร้านอาหารและร้านไวน์
บาร์ ท่ีจ  าหน่ายไวน์น าเขา้ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  
 
3.6 ระยะเวลาทีด่ าเนินการศึกษา 
 ระยะเวลาในการศึกษาทั้ งหมดระหว่างเดือน ตุลาคม  2557 ถึง มีนาคม 2558 โดยมี
ระยะเวลาการเก็บรวมรวมขอ้มูลระหวา่ง 1-15 ธนัวาคม 2557  
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ืองความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในคร้ังน้ีไดแ้บ่งผลการศึกษาออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ จ  าแนกตามลกัษณะของกิจการ 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ จ  าแนกตามระยะเวลาการด าเนินกิจการ 
ส่วนท่ี 5 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการตลาดของธุรกิจน าเขา้ไวน์ 

ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด 
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4.1 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามลกัษณะของกิจการ     

ลกัษณะของกจิการ     จ านวน ร้อยละ 

โรงแรม 120 60.00 
ร้านอาหาร 54 27.00 
ไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ 

26 13.00 

 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 ส่วนใหญ่ลกัษณะของกิจการเป็นกิจการโรงแรม คิดเป็นร้อยละ 60.00 
รองลงมา คือ ร้านอาหาร คิดเป็นร้อยละ27.00 และไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ คิดเป็น
ร้อยละ 13.00  ตามล าดบั (ตามขอบเขตประชากรท่ีก าหนด) 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามแหล่งท่ีตั้งของกิจการ 

แหล่งทีต่ั้งของกจิการ จ านวน ร้อยละ 

ในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 200 100.00 
รวม 200 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 แหล่งท่ีตั้งของกิจการทั้งหมดอยูใ่นเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่     คิดเป็น

ร้อยละ 100.00 (ตามขอบเขตประชากรท่ีก าหนด) 
 
ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามการซ้ือไวน์น าเขา้ของกิจการ 

กจิการมีการซ้ือไวน์น าเข้า จ านวน ร้อยละ 

ใช่ 200 100.0 
รวม 200 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 กิจการมีการซ้ือไวน์น าเขา้ทั้งหมด คิดเป็นร้อยละ 100.00               (ตาม

ขอบเขตประชากรท่ีก าหนด)  
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ตารางที่ 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามจ านวนการใชบ้ริการผูน้ าเขา้ไวน์ 

จ านวนผู้น าเข้าไวน์ จ านวน ร้อยละ 

1 ราย 35 17.50 
2 ราย 105 52.50 
3 ราย 41 20.50 
4 ราย 19 9.50 
5 ราย 0 0.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี  4.4 ส่วนใหญ่กิจการใช้บริการผูน้ าเข้าไวน์ 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.50  
รองลงมาคือ 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.50  1 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.50  และ4 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.50 
ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามยอดการสั่งซ้ือไวน์  

ยอดการส่ังซ้ือไวน์ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 10,000 8 4.00 
10,001 – 40,000 51 25.50 
40,001 – 70,000 100 50.00 
70,001 – 100,000 34 17.00 
100,001 – 140,000 7 3.50 

รวม 200 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.5 ส่วนใหญ่กิจการมียอดสั่งซ้ือไวน์ในหน่ึงเดือน 40,001 – 70,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือ 10,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.50  70,001 – 100,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 17.00  ไม่เกิน 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.00  และ100,001 – 140,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 3.50 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 1 ปี 48 24.00 
1 – 5 ปี 112 56.00 
6 – 10 ปี 26 13.00 
11 – 15 ปี 14 7.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.6 ส่วนใหญ่กิจการมีระยะเวลาในการด าเนินงาน 1 – 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 
56.00 รองลงมาคือ ไม่เกิน 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 24.00  6 – 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.00 และ11 – 15 ปี คิด
เป็นร้อยละ 7.00 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามอ านาจในการตดัสินใจ 

อ านาจในการตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 

มีอ านาจในการตดัสินใจสั่งซ้ือ 200 100.00 
รวม 200 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.7 ผูต้อบแบบสอบถามมีอ านาจในการตดัสินใจสั่งซ้ือไวน์ทั้งหมด คิดเป็น
ร้อยละ 100.00 (ตามขอบเขตประชากรท่ีก าหนด) 
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ตารางที ่4.8 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามต าแหน่งงาน 

ต าแหน่งงาน จ านวน ร้อยละ 

ผูจ้ดัการทัว่ไป  54 27.00 
ผูจ้ดัการแผนกอาหารและเคร่ืองด่ืม 68 34.00 
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 43 21.50 
ผูจ้ดัการห้องอาหาร 18 9.00 
อ่ืนๆ  17 8.50 

รวม 200 100.00 
 หมายเหตุ: อ่ืนๆ ไดแ้ก่ เจา้ของกิจการ 13 ราย , Bar Manager 3 ราย , Chef 1 ราย 
 

จากตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามมีต าแหน่งงานเป็นผูจ้ ัดการแผนกอาหารและ
เคร่ืองด่ืม มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมาคือ ผูจ้ดัการทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 27.00 ผูจ้ดัการ
ฝ่ายจดัซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 21.50   ผูจ้ดัการห้องอาหาร คิดเป็นร้อยละ 9.00 และอ่ืนๆ   คิดเป็นร้อยละ 
8.50 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.9 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 119 59.50 
หญิง 81 40.50 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 59.50 
และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 40.50 
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ตารางที ่4.10 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 30ปี 23 11.50 
31 – 40 ปี 130 65.00 
41 – 50ปี 47 23.50 
51 – 60ปี 0 0.00 
61 ปี ข้ึนไป 0 0.00 

รวม 200 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 

65.00  รองลงมาคือ 41 – 50ปี คิดเป็นร้อยละ 23.50 และไม่เกิน 30ปี คิดเป็นร้อยละ 11.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.11 แสดงจ านวนและร้อยละจ าแนกตามระดบัการศึกษา     

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ปริญญาตรี 145 72.50 
สูงกวา่ปริญญาตรี 55 27.50 

รวม 200 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิด

เป็นร้อยละ 72.50 และสูงกวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 27.50   
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4.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ที่มีต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ 
 
ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย 

การขายโดยพนักงาน
ขาย (Personal selling) 

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) 

การนดัหมายก่อนการ
เขา้พบของพนกังาน
ขาย 

123 
(61.50) 

73 
(36.50) 

4  
(2.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

ความตรงต่อเวลาของ
พนกังานขาย 

144 
(72.00) 

54 
 (27.00) 

2 
(1.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

ความรู้ในตวัสินคา้ของ
พนกังานขาย 

173 
 (86.50) 

27  
(13.50) 

0 
 (0.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

ความสม ่าเสมอในการ
เขา้พบของพนกังาน
ขาย 

130 
(65.00) 

67 
(33.50) 

3 
(1.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.64 
(มากท่ีสุด) 

ความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา 

107 
(53.50) 

61 
(30.50) 

32 
(16.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.37 
(มาก) 

การติดตามงานท่ีไดรั้บ
มอบหมาย 

140 
 (70.00) 

50 
 (25.00) 

10 
(5.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

ความซ่ือสัตยข์อง
พนกังานขาย 

151 
(75.50) 

37 
(18.50) 

11 
(5.50) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

ความเป็นมิตรของ
พนกังานขาย 

125 
(62.50) 

64 
(32.00) 

10 
(5.00) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังาน
ขาย  

การขายโดยพนักงาน
ขาย (Personal selling) 

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) 

ความเป็นระบบในการ
ปฏิบติังาน 

58 
(29.00) 

118 
(59.00) 

24 
(12.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.17 
(มาก) 

ความสะดวกในการ
ติดต่อพนกังานทาง
โทรศพัท ์

138 
(69.00) 

34 
(17.00) 

28 
(14.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

ความสะดวกในการ
ติดต่อพนกังานทางอีเมล์ 

77 
(38.50) 

67 
(33.50) 

56 
(28.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.11 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.54 
(มากทีสุ่ด) 

 
 จากตารางท่ี 4.12 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงั
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.54)  

 โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการขายโดยพนกังานขายใน
ระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.86) 
รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาของพนักงานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.71) ความซ่ือสัตย์ของพนักงานขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.69) การติดตามงานท่ีได้รับมอบหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.65) ความสม ่าเสมอในการเขา้พบของ
พนกังานขาย(ค่าเฉล่ีย 4.64) การนดัหมายก่อนการเขา้พบของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.60) ความเป็น
มิตรของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.57) และความสะดวกในการติดต่อพนกังานทางโทรศพัท ์(ค่าเฉล่ีย 
4.55) ตามล าดบั  

 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัดา้นการขายโดยพนกังานขาย ในระดบัมาก 
เรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียไดแ้ก่ ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา (ค่าเฉล่ีย 4.37) รองลงมาคือความเป็น
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ระบบในการปฏิบติังาน (ค่าเฉล่ีย 4.17) และความสะดวกในการติดต่อพนักงานทางอีเมล์ (ค่าเฉล่ีย 
4.11) ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย ไปยงัคน
กลาง 

การส่งเสริมการขาย       
(Sales Promotion) 
ไปยงัคนกลาง 

ระดบัความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเครดิตในลักษณะได้รับ
เป็นเงิน 

166 
(83.00) 

29 
(14.50) 

5 
(2.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเครดิตในลักษณะได้รับ
เป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 

113 
(56.50) 

59 
(29.50) 

28 
(14.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.43 
(มาก) 

การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเครดิตในลักษณะได้รับ
เป็นสินคา้ 

97 
(48.50) 

40 
(20.00) 

61 
(30.50) 

2 
(1.00) 

0 
(0.00) 

4.16 
(มาก) 

การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเงินสดในลักษณะได้รับ
เป็นเงิน 

89 
 (44.50) 

100 
 (50.00) 

8 
(4.00) 

3 
(1.50) 

0 
(0.00) 

4.37 
(มาก) 

การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเงินสดในลักษณะได้รับ
เป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 

84 
(42.00) 

45 
(22.50) 

69 
(34.50) 

2 
(1.00) 

0 
(0.00) 

4.05 
(มาก) 

การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเงินสดในลักษณะได้รับ
เป็นสินคา้ 

86 
(43.00) 

32 
(16.00) 

60 
(30.00) 

22 
(11.00) 

0 
(0.00) 

3.91 
(มาก) 
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ตารางที่ 4.13 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัคนกลาง 

การส่งเสริมการขาย       (Sales 
Promotion) 
ไปยงัคนกลาง 

ระดบัความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การขายในลักษณะการฝาก
ขายแต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ 

104 
(52.00) 

76 
(38.00) 

19 
(9.50) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.41 
(มาก) 

การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น 
Starwood / Minor / Accor เพื่อ
ไดร้าคาส่วนลดพิเศษ 

86 
 (43.00) 

77 
(38.50) 

37 
(18.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.24 
(มาก) 

การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับ
พนั กงานของธุร กิ จ ท่ี ช่ วย
น าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นเงิน 

90 
 (45.00) 

80 
(40.00) 

28 
(14.00) 

2 
(1.00) 

0 
(0.00) 

4.29 
(มาก) 

การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับ
พนั กงานของธุร กิ จ ท่ี ช่ วย
น าเสนอขายสินค้าให้ เป็ น
สินคา้ 

68 
(34.00) 

43 
(21.50) 

89 
(44.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.90 
(มาก) 

การให้ค่าตอบแทนสนับสนุน
การขายโดยจัดการท่องเท่ียว
ประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป 

172 
(86.00) 

18 
(9.00) 

10 
(5.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.81 
(มากท่ีสุด) 

การให้ค่าตอบแทนสนับสนุน
การขายโดยจัดการท่องเท่ียว
ประจ าปี – Winery Tour 

157 
(78.5) 

35 
(17.50) 

8 
(4.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

ก าร ฝึ ก อบ รมพนั ก ง าน  – 
เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

170 
(85.00) 

21 
(10.50) 

9 
(4.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

ก าร ฝึ ก อบ รม พนั ก ง าน  – 
เจา้หนา้ท่ีจาก Winery 

166 
(83.00) 

24 
(12.00) 

10 
(5.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.41 
(มาก) 
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 จากตารางท่ี 4.13 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง โดยรวมมีค่าเฉล่ียความ
คาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.41)  

 โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบั
มากท่ีสุด เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การใหค้่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียว
ประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 4.81) รองลงมาคือ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะ
ได้รับเป็นเงิน และการฝึกอบรมพนักงานโดยเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.80) การฝึกอบรมพนักงานโดยเจ้าหน้าท่ีจาก Winery (ค่าเฉล่ีย 4.78) และการให้ค่าตอบแทน
สนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – Winery Tour (ค่าเฉล่ีย4.75) ตามล าดบั  

 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก 
เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะได้รับเป็นมูลค่า
แทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.43) รองลงมาคือการขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ 
(ค่าเฉล่ีย 4.41) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.37) การให้
ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนักงานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.29) การ
แบ่งกลุ่มลูกค้า เช่น Starwood / Minor / Accor เพื่อได้ราคาส่วนลดพิ เศษ (ค่าเฉล่ีย 4.24) การให้
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.16) การให้ส่วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.05) การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือ
เงินสดในลกัษณะได้รับเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.91) และการให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนักงานของ
ธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.90) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง  

การตลาดทางตรง               
(Direct marketing) 

ระดบัความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การส่งข่าวสารเก่ียวกบั
สินคา้ทาง E-Mail 

96 
 (48.00) 

64 
 (32.00) 

40 
(20.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.28 
(มาก) 

การส่งข่าวสารประจ าเดือน
ต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์

30 
(15.00) 

20 
 (10.00) 

102 
(51.00) 

48 
(24.00) 

0 
(0.00) 

3.16 
(ปานกลาง) 

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้
ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ 

134 
(67.00) 

39 
(19.50) 

17 
(8.50) 

10 
(5.00) 

0 
(0.00) 

4.48 
(มาก) 

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้
และขอ้มูลข่าวสารใน 
Facebook ของบริษทัฯ 

87 
(43.50) 

62 
(31.00) 

51 
(25.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.18 
(มาก) 

การจดัท าแคตตาลอ๊ค
เก่ียวกบัสินคา้ 

95 
(47.50) 

42 
(21.00) 

45 
(22.50) 

18 
(9.00) 

0 
(0.00) 

4.07 
(มาก) 

การสัง่ซ้ือไวน์ทาง Line 94 
(47.00) 

72 
(36.00) 

27 
(13.50) 

7 
(3.50) 

0 
(0.00) 

4.26 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.07 
(มาก) 

 
 จากตารางท่ี 4.14 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่ใน
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.07)  

 โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการการตลาดทางตรงในระดบั
มาก เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ีย ได้แก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเว็บไซด์ของบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 
4.48) รองลงมาคือ การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail (ค่าเฉล่ีย 4.28) การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line 
(ค่าเฉล่ีย 4.26) รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.08)  
และการจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกบัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.07) ตามล าดบั 

 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการการตลาดทางตรงในระดับ
ปานกลาง ไดแ้ก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์(ค่าเฉล่ีย 3.16) 
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ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการส่งเสริมการขายไปยงั
ผูบ้ริโภค 

 การส่งเสริมการขาย              
(Sales Promotion) 
ไปยงัผู้บริโภค 

ระดบัความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – แกว้
ไวน์ 

123 
(61.50) 

68 
(34.00) 

9 
(4.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่
ไวน์ 

150 
(75.00) 

47 
 (23.50) 

3 
(1.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิด
ไวน์ 

133 
(66.50) 

60 
(30.00) 

7 
(3.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ถงัไม้
โอค๊เพ่ือตกแต่ง 

144 
(72.00) 

52 
(26.00) 

4 
(2.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ลงัไวน์
เพ่ือตกแต่ง 

157 
(78.50) 

39 
(19.50) 

4 
(2.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.76 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – สมุดปก
เมนูไวน ์

100 
(50.00) 

94 
(47.00) 

6 
(3.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.47 
(มาก) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – เตน็ท์
การ์ดตั้งโตะ๊ 

183 
(91.50) 

15 
(7.50) 

2 
(1.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.91 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่
ไวน์ 

170 
(85.00) 

30 
(15.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัผูบ้ริโภค 

การส่งเสริมการขาย              
(Sales Promotion) 
ไปยงัผู้บริโภค 

ระดบัความทีม่ผีล 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ชั้นวาง
ไวน์ 

182 
(91.00) 

16 
 (8.00) 

2 
(1.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.90 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการตกแต่ง
สถานท่ีในลกัษณะเป็น
สินคา้ 

92 
(46.00) 

64 
(32.00) 

44 
(22.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.24 
(มาก) 

การสนบัสนุนการตกแต่ง
สถานท่ีในลกัษณะเป็นเงิน 

175 
(87.50) 

24 
(12.00) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน 
Wine Dinner เป็นลกัษณะ
ของเงิน 

148 
(74.00) 

51 
(25.50) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน 
Wine Dinner เป็นลกัษณะ
ของสินคา้ 

152 
(76.00) 

47 
(23.50) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.76 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน 
Wine Tasting เป็นลกัษณะ
ของเงิน 

163 
(81.50) 

32 
(16.00) 

5 
(2.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.79 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน 
Wine Tasting  เป็น
ลกัษณะของสินคา้ 

166 
(83.00) 

30 
(15.00) 

4 
(2.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.81 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ี
มาร่วมจดังาน Wine 
Dinner เป็น Winemaker 

165 
(82.50) 

30 
 (15.00) 

5 
(2.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัผูบ้ริโภค 

การส่งเสริมการขาย              
(Sales Promotion) 
ไปยงัผู้บริโภค 

ระดบัความทีม่ผีล 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ี
มาร่วมจดังานWine Tasting 
เป็น Winemaker 

153 
(76.50) 

42 
(21.00) 

5 
(2.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.74 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน
Wine Dinnerเป็นเจา้หนา้ท่ี
จาก ผูน้ าเขา้ไวน ์

123 
(61.50) 

64 
(32.00) 

13 
(6.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน
Wine Tastingเป็นเจา้หนา้ท่ี
จาก  ผูน้ าเขา้ไวน ์

140 
(70.00) 

43 
(21.50) 

16 
(8.00) 

1 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.61 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์
เป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Dinner เอง 

93 
(46.50) 

97 
(48.50) 

10 
(5.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.41 
(มาก) 

เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์
เป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Tasting เอง 

82 
(41.00) 

104 
(52.00) 

14 
(7.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.34 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.67 
(มากทีสุ่ด) 

 
 จากตารางท่ี 4.15 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคโดยรวมมีค่าเฉล่ียความ
คาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.67)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบั
มากท่ีสุด เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นท์การ์ดตั้ง
โต๊ะ (ค่าเฉล่ีย 4.91) รองลงมาคือ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.90) 
การสนับสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.87) การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริม
การขาย – ตูแ้ช่ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.85) การสนับสนุนการจดังาน Wine Tasting  เป็นลกัษณะของสินคา้ 
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(ค่าเฉล่ีย 4.81) เจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น Winemaker (ค่าเฉล่ีย 4.80) 
การสนับสนุนการจดังาน Wine Tasting เป็นลกัษณะของเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.79) การสนับสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ลงัไวน์เพื่อตกแต่ง และการสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของ
สินค้า ค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.76) เจ้าหน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจัดงานWine Tasting เป็น 
Winemaker (ค่าเฉล่ีย 4.74) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่ไวน์ และการสนบัสนุนการ
จดังาน Wine Dinner เป็นลักษณะของเงิน ค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.73) การสนับสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ถงัไมโ้อ๊คเพื่อตกแต่ง (ค่าเฉล่ีย 4.70) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ี
เปิดไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.63) เจ้าหน้าท่ี ซ่ึงมาร่วมจัดงานWine Tastingเป็นเจ้าหน้าท่ีจากผู ้น าเข้าไวน์ 
(ค่าเฉล่ีย 4.61) การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แก้วไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.57) และเจา้หน้าท่ีซ่ึง
มาร่วมจดังานWine Dinnerเป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.55) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก 
เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ (ค่าเฉล่ีย 
4.47) รองลงมาคือ เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (ค่าเฉล่ีย 4.41) 
เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Tasting เอง (ค่าเฉล่ีย 4.34) และการสนบัสนุน
การตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.24) ตามล าดบั   
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ตารางที่ 4.16 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 

การประชาสัมพนัธ์             
(Public Relations) 

ระดบัความคาดหวงั 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

การออกบูธงานแสดง
สินคา้ต่าง ๆ เช่น 
THAIFEX 

85 
(42.50) 

48 
(24.00) 

64 
(32.00) 

3 
(1.50) 

0 
(0.00) 

4.07 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้
ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
โรงแรม 

63 
(31.50) 

114 
 (57.00) 

23 
(11.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.20 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้
ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
หา้งสรรพสินคา้ 

39 
(19.50) 

45 
(22.50) 

110 
(55.00) 

6 
(3.00) 

0 
(0.00) 

3.59 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้
ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนย์
แสดงสินคา้ 

61 
(30.50) 

68 
(34.00) 

56 
(28.00) 

15 
(7.50) 

0 
(0.00) 

3.87 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวนบ์ริจาคเงินเพื่อ
การกศุล 

75 
(37.50) 

48 
(24.00) 

77 
(38.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.99 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวนบ์ริจาคส่ิงของ
เพื่อการกศุล 

27 
(13.50) 

55 
(27.50) 

118 
(59.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.54 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวนจ์ดักิจกรรม
เพื่อสงัคมอ่ืนๆ 

80 
(40.00) 

83 
(41.50) 

37 
(18.50) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.22 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.92 
(มาก) 

 
 จากตารางท่ี 4.16 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่น
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.92)  

 โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจัยยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ ในระดบั
มาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.22) รองลงมาคือ 
การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีโรงแรม (ค่าเฉล่ีย 4.20) การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ 
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เช่น THAIFEX (ค่าเฉล่ีย 4.07) ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคเงินเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 3.99) การจดังานเปิดตวั
สินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนยแ์สดงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.87) การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
หา้งสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.59) และผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 3.54) ตามล าดบั 
   
ตารางที่ 4.17 แสดงจ านวน ค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์  

กจิกรรมส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 

การขายโดยพนักงานขาย 
4.54 

(มากทีสุ่ด) 

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 
4.41 
(มาก) 

การตลาดทางตรง 
4.07 

(มาก) 

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 
4.67 

(มากทีสุ่ด) 

การประชาสัมพนัธ์ไปยงัผู้บริโภค 
3.92 

(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.32 
(มาก) 

. 
 จากตารางท่ี 4.17 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.32) 
โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค สูงสุด
(ค่าเฉล่ีย 4.67) รองลงมาคือ ด้านการขายโดยพนักงานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.54) อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ในขณะท่ีตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง (ค่าเฉล่ีย 
4.41) ดา้นการตลาดทางตรง (ค่าเฉล่ีย 4.07) และดา้นการประชาสัมพนัธ์ไปยงัผูบ้ริโภค (ค่าเฉล่ีย 3.92) 
อยูใ่นระดบัมาก 

 



 
 

 

 35 

4.3 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ที่มีต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ จ าแนกตามลกัษณะของกจิการ 
 
ตารางที่ 4.18 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการขายโดยพนักงานขาย 
จ าแนกตามลกัษณะของกิจการ  

การขายโดยพนักงานขาย  

ลกัษณะของกจิการ     

โรงแรม ร้านอาหาร 
ไวน์บาร์/ร้าน

จ าหน่ายเคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การนัดหมายก่อนการเขา้พบของพนักงาน
ขาย 

4.60 
 (มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.38 
(มาก) 

ความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.70 

(มากท่ีสุด) 
4.54 

(มากท่ีสุด) 

ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 
4.97 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.85 

(มากท่ีสุด) 
ความสม ่าเสมอในการเขา้พบของพนกังาน
ขาย 

4.59 
(มากท่ีสุด) 

4.74 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา 
4.23 
(มาก) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

4.35 
(มาก) 

การติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 
4.58 

(มากท่ีสุด) 
4.76 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 

ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย 
4.55 

(มากท่ีสุด) 
4.96 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 

ความเป็นมิตรของพนกังานขาย 
4.52 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.65 

(มากท่ีสุด) 

ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน 
4.11 

(มาก) 
4.19 

(มาก) 
4.42 
(มาก) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังาน
ขาย จ าแนกตามลกัษณะของกิจการ  

การขายโดยพนักงานขาย 

ลกัษณะของกจิการ     

โรงแรม ร้านอาหาร 
ไวน์บาร์/ร้าน

จ าหน่ายเคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ความสะดวกในการติดต่อพนกังานทาง
โทรศพัท ์

4.48 
(มากท่ีสุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

ความสะดวกในการติดต่อพนักงานทาง
อีเมล ์

4.03 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

3.81 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.49 
(มาก) 

4.65 
(มากทีสุ่ด) 

4.52 
(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.18 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะ

โรงแรม มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังาน
ขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.49)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรมมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของ
พนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.97) รองลงมาคือ ความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.75) การนดั
หมายก่อนการเขา้พบของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.60) ความสม ่าเสมอในการเขา้พบของพนกังานขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.59) การติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.58) ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย และ
ความเป็นมิตรของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.52) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรมมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้น
การขายโดยพนักงานขายในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย ได้แก่ ความสะดวกในการติดต่อ
พนกังานทางโทรศพัท ์มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือ ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา 
(ค่าเฉล่ีย 4.23) ความเป็นระบบในการปฏิบัติงาน (ค่าเฉล่ีย 4.11) และความสะดวกในการติดต่อ
พนกังานทางอีเมล ์(ค่าเฉล่ีย 4.03) ตามล าดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหารมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.65)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความซ่ือสัตยข์อง
พนักงานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.96) รองลงมาคือ การติดตามงานท่ีได้รับมอบหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.76) ความ
สม ่ าเสมอในการเข้าพบของพนักงานขาย  (ค่าเฉล่ีย 4.74) ความตรงต่อเวลาของพนักงานขาย
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และความสะดวกในการติดต่อพนกังานทางโทรศพัท ์ค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.70) การนดัหมายก่อนการเขา้พบของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.69) ความรู้ในตวัสินคา้ของ
พนกังานขาย และความเป็นมิตรของพนกังานขาย ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.63) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อ
พนกังานทางอีเมล ์(ค่าเฉล่ีย 4.41) และความเป็นระบบในการปฏิบติังาน (ค่าเฉล่ีย 4.19)   

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์ ในด้านการขายโดย
พนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.52)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการขายโดยพนักงานขายในระดับมากท่ีสุด เรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.85) รองลงมาคือ การติดตาม
งานท่ีไดรั้บมอบหมาย และความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) ความเป็น
มิตรของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.65) ความสม ่าเสมอในการเขา้พบของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.62) 
ความสะดวกในการติดต่อพนักงานทางโทรศพัท์ ขาย (ค่าเฉล่ีย 4.58) และความตรงต่อเวลาของ
พนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.54) ตามล าดบั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบั
ค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน (ค่าเฉล่ีย 4.42) รองลงมาคือการนดัหมายก่อนการเขา้
พบของพนักงานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.38) ความสามารถในการแก้ไขปัญหา (ค่าเฉล่ีย 4.35) และความ
สะดวกในการติดต่อพนกังานทางอีเมล ์(ค่าเฉล่ีย 3.81) ตามล าดบั 

 



 
 

 

 38 

ตารางที่ 4.19 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย ไปยงัคน
กลางจ าแนกตามลกัษณะของกิจการ 

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 

ลกัษณะของกจิการ 

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 

4.35 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

การให้ ส่ วนลดพิ เศษในการซ้ือ เครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ 

3.96 
(มาก) 

4.76 
(มากท่ีสุด) 

3.85 
(มาก) 

การให้ ส่ วนลดพิ เศษในการซ้ือเงินสดใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน 

4.33 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

การให้ ส่ วนลดพิ เศษในการซ้ือเงินสดใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 

4.19 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

3.77 
(มาก) 

การให้ ส่ วนลดพิ เศษในการซ้ือเงินสดใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ 

3.86 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

3.65 
(มาก) 

การขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลด
ใด ๆ 

4.43 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

การแบ่ งก ลุ่ม ลูกค้า เช่น  Starwood / Minor / 
Accor เพื่อไดร้าคาส่วนลดพิเศษ 

4.31 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

3.88 
(มาก) 

การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนักงานของ
ธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นเงิน 

4.26 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนักงานของ
ธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นสินคา้ 

3.79 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

3.88 
(มาก) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัคนกลางจ าแนกตามลกัษณะของกิจการ 

 การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 

ลกัษณะของกจิการ 

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การให้ค่ าตอบแทนสนับสนุนการขายโดย
จดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

การให้ค่ าตอบแทนสนับสนุนการขายโดย
จดัการท่องเท่ียวประจ าปี –  Winery Tour 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้
ไวน ์

4.75 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.92 
(มากท่ีสุด) 

การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจาก Winery 
4.75 

(มากท่ีสุด) 
4.80 

(มากท่ีสุด) 
4.88 

(มากท่ีสุด) 
ค่าเฉลีย่รวม 

(แปลผล) 
4.37 
(มาก) 

4.51 
(มากทีสุ่ด) 

4.37 
 (มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.19 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะ

โรงแรม มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.37)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ด้านการส่งเสริมการขาย ในระดับมากท่ีสุด เรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย ได้แก่ การให้ค่าตอบแทน
สนับสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 4.78) รองลงมาคือการให้
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะได้รับเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.77) การฝึกอบรมพนักงานโดย
เจ้าหน้าท่ีจากผูน้ าเข้าไวน์  และการฝึกอบรมพนักงานโดยเจ้าหน้าท่ีจาก Winery ค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.75) และการให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี –  Winery 
Tour (ค่าเฉล่ีย 4.68) ตามล าดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ได้แก่ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
เครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.35) รองลงมาคือการให้ส่วนลดพิเศษ
ในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.33) การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น Starwood / Minor / 
Accor เพื่อได้ราคาส่วนลดพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 4.31) การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ี
ช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.26) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะ
ได้รับเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.19) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะ
ได้รับเป็นสินค้า (ค่าเฉล่ีย 3.96) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลักษณะได้รับเป็นสินค้า
(ค่าเฉล่ีย 3.86) และการให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็น
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.79) ตามล าดบั 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 4.51)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การใหส่้วนลดพิเศษใน
การซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน และการให้ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียว
ประจ าปี –  Winery Tour และการฝึกอบรมพนักงานโดยเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์  ค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.87) รองลงมาคือ การให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – 
เท่ียวทัว่ไป (ค่าเฉล่ีย 4.85) การฝึกอบรมพนักงานโดยเจา้หน้าท่ีจาก Winery (ค่าเฉล่ีย 4.80) การให้
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.76) และการให้ส่วนลดพิเศษใน
การซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การขายในลกัษณะการฝากขาย
แต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.44) รองลงมาคือ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะ
ได้รับเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.37) การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนักงานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขาย
สินคา้ให้เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.30) และมีการตั้งกองโชวสิ์นคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.33) การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น 
Starwood / Minor / Accor เพื่อไดร้าคาส่วนลดพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 4.28) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงิน
สดในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.15) การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วย
น าเสนอขายสินคา้ให้เป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.13) และการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 3.89) ตามล าดบั 
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ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.37)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั
ค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์  (ค่าเฉล่ีย 4.92) รองลงมาคือการ
ฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หน้าท่ีจาก Winery (ค่าเฉล่ีย 4.88) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน และการให้ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียว
ทัว่ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.85) การให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียว
ประจ าปี –  Winery Tour (ค่าเฉล่ีย 4.77) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็น
มูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.62) และการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บ
เป็นเงิน(ค่าเฉล่ีย 4.58) ตามล าดบั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขาย ในระดับมาก เรียงตามล าดับ
ค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนักงานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นเงิน 
(ค่าเฉล่ีย 4.42) รองลงมาคือการขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.27) การ
แบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น Starwood / Minor / Accor เพื่อได้ราคาส่วนลดพิเศษ และการให้ค่าเชียร์ต่อขวด
ส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 3.88) การ
ให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.85) การให้ส่วนลดพิเศษใน
การซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 3.77) และการให้ส่วนลดพิเศษ
ในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.65) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.20 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง จ าแนกตาม
ลกัษณะของกิจการ 

การตลาดทางตรง 

ลกัษณะของกจิการ 

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail 4.12 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์ 3.22 
(ปานกลาง) 

3.35 
(ปานกลาง) 

2.46 
(นอ้ย) 

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์อง 
บริษทัฯ 

4.37 
(มาก) 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน 
Facebook ของบริษทัฯ 

4.09 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

การจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกบัสินคา้ 
4.02 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line 
4.05 
(มาก) 

4.57 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.98 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.20 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะ

โรงแรม มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการตลาดทางตรง
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย ได้แก่ รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าใน
เวบ็ไซต์ของบริษทัฯ(ค่าเฉล่ีย 4.37) รองลงมาคือ การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail (ค่าเฉล่ีย 
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4.12) รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าและข้อมูลข่าวสารใน Facebook ของบริษัทฯ (ค่าเฉล่ีย 4.09) การ
สั่งซ้ือไวน์ทาง Line (ค่าเฉล่ีย 4.05) และการจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกบัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.02) ตามล าดบั    

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดับปานกลาง ได้แก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย์
(ค่าเฉล่ีย 3.22)  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์ ในด้านการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉล่ีย 4.22)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ 
(ค่าเฉล่ีย 4.72) รองลงมาคือ การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line (ค่าเฉล่ีย 4.57) และการส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้
ทาง E-Mail (ค่าเฉล่ีย 4.50) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ได้แก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และ
ข้อมูลข่าวสารใน Facebook ของบริษัทฯ (ค่าเฉล่ีย 4.17) และการจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกับสินค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.00) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดับปานกลาง ได้แก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์
(ค่าเฉล่ีย 3.35)  

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.21)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ รายละเอียด
เก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ และการสั่งซ้ือไวน์ทาง Line มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.62)  รองลงมาคือ การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail (ค่าเฉล่ีย 4.58) และ
รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.54)  

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัมาก ไดแ้ก่การจดัท า      แคต
ตาล๊อคเก่ียวกบัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.42)  
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ผูต้อบแบบสอบถามเนินกิจการในลกัษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์มี
ความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบันอ้ย ไดแ้ก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง 
ๆ ทางไปรษณีย ์(ค่าเฉล่ีย 2.46) 

 
ตารางที่ 4.21 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย ไปยงั
ผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะของกิจการ  

 การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 

ลกัษณะของกจิการ     

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์ 4.52 
(มากท่ีสุด) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่ไวน์ 4.82 
(มากท่ีสุด) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิดไวน ์
4.62 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.69 

(มากท่ีสุด) 
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัไมโ้อค๊เพื่อ
ตกแต่ง 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ลงัไวน์เพื่อ
ตกแต่ง 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนู
ไวน์ 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

4.24 
(มาก) 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เตน็ทก์าร์ดตั้ง
โตะ๊ 

4.91 
(มากท่ีสุด) 

4.93 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ 
4.86 

(มากท่ีสุด) 
4.87 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ 
4.89 

(มากท่ีสุด) 
4.96 

(มากท่ีสุด) 
4.81 

(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัผูบ้ริโภค จ าแนกตามลกัษณะของกิจการ 

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 

ลกัษณะของกจิการ     

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ 
4.16 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะ
เป็นเงิน 

4.86 
(มากท่ีสุด) 

4.89 
(มากท่ีสุด) 

4.88 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็น
ลกัษณะของเงิน 

4.76 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็น
ลกัษณะของสินคา้ 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting เป็น
ลกัษณะของเงิน 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.81 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting  เป็น
ลกัษณะของสินคา้ 

4.79 
(มากท่ีสุด) 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine 
Dinner เป็น Winemaker 

4.82 
(มากท่ีสุด) 

4.74 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine 
Tasting เป็น Winemaker 

4.74 
(มากท่ีสุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

4.81 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น
เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

4.43 
(มาก) 

4.76 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็น
เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

4.41 
(มาก) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัผูบ้ริโภค จ าแนกตามลกัษณะของกิจการ  

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 

ลกัษณะของกจิการ     

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Dinner เอง 

4.47 
(มาก) 

4.43 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Tasting เอง 

4.31 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

 
จากตารางท่ี 4.21 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะ

โรงแรม มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.68)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการ
ขาย – เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊ (ค่าเฉล่ีย 4.91) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ (ค่าเฉล่ีย 
4.89) การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ และการสนับสนุนการตกแต่งสถานท่ีใน
ลกัษณะเป็นเงิน มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.86 ) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่ไวน์ 
และเจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น Winemaker มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.82) การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting  เป็นลกัษณะของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.79) การสนบัสนุน
การจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.78) การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการ
ขาย – ลงัไวน์เพื่อตกแต่ง และการสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting เป็นลกัษณะของเงิน มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) การสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.76) 
เจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็น Winemaker (ค่าเฉล่ีย 4.74) การสนับสนุน
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อุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถังไม้โอ๊คเพื่อตกแต่ง (ค่าเฉล่ีย 4.69) เจ้าหน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine 
Tasting เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย4.68) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิด
ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.62) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.56) และการ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.52) ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ดา้นการส่งเสรอมการขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็น
ผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (ค่าเฉล่ีย 4.47) รองลงมาคือเจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine 
Dinner เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.43) เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Tasting เอง (ค่าเฉล่ีย 4.31) และการสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
4.16) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 4.68)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.96) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นทก์าร์ดตั้ง
โต๊ะ (ค่าเฉล่ีย 4.93) การสนับสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลักษณะเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.89) การ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.87) การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting  
เป็นลกัษณะของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.83) การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting เป็นลกัษณะของเงิน 
(ค่าเฉล่ีย 4.81) การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ลังไวน์เพื่อตกแต่ง (ค่าเฉล่ีย 4.80)การ
สนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของเงิน และการสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner 
เป็นลกัษณะของสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.78) เจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น
เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเข้าไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.76) เจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น 
Winemaker (ค่าเฉล่ีย 4.74) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัไมโ้อ๊คเพื่อตกแต่ง (ค่าเฉล่ีย 
4.72) เจ้าหน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจัดงาน Wine Tasting เป็น Winemaker  (ค่าเฉล่ีย 4.70) การ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์ และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิดไวน์ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.63) และการสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 
4.56) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ได้แก่ เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็น
ผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (ค่าเฉล่ีย 4.43) รองลงมาคือเจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine 
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Tasting เป็นเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ และเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine 
Tasting เอง มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.41) การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.39) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.24) ตามล าดบั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการ
ขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.67)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบั
ค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.88) รองลงมาคือการ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นท์การ์ดตั้งโต๊ะ และการสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting 
เป็นลักษณะของเงิน และการสนับสนุนการจัดงาน Wine Tasting  เป็นลักษณะของสินค้า และ
เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น Winemaker มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.85) 
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ และเจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine 
Tasting เป็น Winemaker มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.81) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตู ้
แช่ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.77) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์ และการสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – ถังแช่ไวน์ และการสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิดไวน์ และการ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัไมโ้อ๊คเพื่อตกแต่ง และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย 
– ลงัไวน์เพื่อตกแต่ง และเจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็นเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ และ
เจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็นเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.69) การสนับสนุนการจัดงาน Wine Dinner เป็นลักษณะของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.62) และการ
สนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ และการสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner 
เป็นลกัษณะของเงิน มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.54) ตามล าดบั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย 
ไดแ้ก่ เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Tasting เอง (ค่าเฉล่ีย 4.35) รองลงมาคือ
การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.31) และเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์
เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (ค่าเฉล่ีย 4.15) ตามล าดบั 

 
 



 
 

 

 49 

ตารางที่ 4.22 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ จ าแนก
ตามลกัษณะของกิจการ 

การประชาสัมพนัธ์ 

ลกัษณะของกจิการ     

โรงแรม ร้านอาหาร 

ไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่าย
เคร่ืองดืม่
แอลกอฮอล์ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น 
THAIFEX 

4.22 
(มาก) 

3.70 
(มาก) 

4.19 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
โรงแรม 

4.17 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
หา้งสรรพสินคา้ 

3.43 
(ปานกลาง) 

3.74 
(มาก) 

3.96 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนย์
แสดงสินคา้ 

3.82 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

3.62 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคเงินเพื่อการกุศล 3.97 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล 
3.53 
(มาก) 

3.26 
(ปานกลาง) 

4.19 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ 
4.01 
(มาก) 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.88 
(มาก) 

3.93 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

 
 จากตารางท่ี 4.22 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะ

โรงแรม มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการประชาสัมพนัธ์ 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.88)  
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โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ 
เช่น THAIFEX (ค่าเฉล่ีย 4.22) รองลงมาคือ การจดังานเปิดตวัสินค้าใหม่ ๆ ของบริษัทท่ีโรงแรม
(ค่าเฉล่ีย 4.17) ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.01) ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคเงินเพื่อการ
กุศล (ค่าเฉล่ีย 3.97) การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนยแ์สดงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.82) และ
ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 3.53) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ด้านการประชาสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ได้แก่ การจดังานเปิดตัวสินค้าใหม่ ๆ ของบริษัทท่ี
หา้งสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.43)  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์ ในด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.93)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 
4.52)  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ 
ของบริษทัท่ีโรงแรม (ค่าเฉล่ีย 4.15) รองลงมาคือการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนย์
แสดงสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.11) ผูน้  าเข้าไวน์บริจาคเงินเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 4.00) การจดังานเปิดตวั
สินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีห้างสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.74) และการออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น 
THAIFEX (ค่าเฉล่ีย 3.70) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ผูน้  าเขา้ไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 
3.26) 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.15)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ผูน้ าเขา้
ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.54)  
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ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย 
ได้แก่ การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีโรงแรม (ค่าเฉล่ีย 4.46) รองลงมาคือการออกบู
ธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX และผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.19) ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคเงินเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 4.08) การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของ
บริษทัท่ีห้างสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.96) และการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนยแ์สดง
สินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.62) ตามล าดบั 
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4.4 ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผู้น าเข้าไวน์ จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินกจิการ 
 

ตารางที่ 4.23 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการขายโดยพนักงานขาย 
จ าแนกตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การขายโดยพนักงานขาย 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 

การนดัหมายก่อนการเขา้พบของพนกังาน
ขาย 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

ความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย 
4.67 

(มากท่ีสุด) 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.77 

(มากท่ีสุด) 

ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 
4.71 

(มากท่ีสุด) 
4.90 

(มากท่ีสุด) 
4.95 

(มากท่ีสุด) 
ความสม ่าเสมอในการเขา้พบของ
พนกังานขาย 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

4.48 
(มาก) 

ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.35 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

การติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 
4.77 

(มากท่ีสุด) 
4.61 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 

ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย 
4.94 

(มากท่ีสุด) 
4.63 

(มากท่ีสุด) 
4.55 

(มากท่ีสุด) 

ความเป็นมิตรของพนกังานขาย 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.56 

(มากท่ีสุด) 
4.58 

(มากท่ีสุด) 

ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน 
4.29 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังาน
ขาย จ าแนกตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การขายโดยพนักงานขาย 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ความสะดวกในการติดต่อพนกังานทาง
โทรศพัท ์

4.62 
(มากท่ีสุด) 

4.14 
(มาก) 

4.68 
(มากท่ีสุด) 

ความสะดวกในการติดต่อพนกังานทาง
อีเมล์ 

4.21 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.61 
(มากทีสุ่ด) 

4.51 
(มากทีสุ่ด) 

4.53 
(มากทีสุ่ด) 

 
จากตารางท่ี 4.23 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 

ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์  ในด้านการขายโดย
พนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.61)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลาไม่เกิน1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความซ่ือสัตยข์อง
พนักงานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.94) รองลงมาคือความสม ่าเสมอในการเข้าพบของพนักงานขาย และการ
ติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.71) ความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.67) การนัดหมายก่อนการเขา้พบของ
พนักงานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.65)ความสะดวกในการติดต่อพนักงานทางโทรศัพท์ (ค่าเฉล่ีย 4.62) 
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา และความเป็นมิตรของพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.56) 
ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลาไม่เกิน1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ด้านการขายโดยพนักงานขายในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย ได้แก่ ความเป็นระบบในการ
ปฏิบติังาน (ค่าเฉล่ีย 4.29) และความสะดวกในการติดต่อพนกังานทางอีเมล ์(ค่าเฉล่ีย 4.21) 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา1 – 5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.51)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1 – 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้
ของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.90) รองลงมาคือความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.71) ความ
สม ่าเสมอในการเขา้พบของพนกังานขาย และความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั(ค่าเฉล่ีย 
4.63) การติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.61) การนดัหมายก่อนการเขา้พบของพนกังานขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.58) ความเป็นมิตรของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.56) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา1 – 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อ
พนกังานทางโทรศพัท์ (ค่าเฉล่ีย 4.47) รองลงมาคือ ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา (ค่าเฉล่ีย 4.35) 
ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน (ค่าเฉล่ีย 4.08) และความสะดวกในการติดต่อพนักงานทางอีเมล ์
(ค่าเฉล่ีย 4.05) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.53)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความรู้ในตวั
สินคา้ของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.95) รองลงมาคือความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.77) 
การติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.63) การนดัหมายก่อนการเขา้พบของพนกังานขาย และ
ความสะดวกในการติดต่อพนักงานทางโทรศพัท์ (ค่าเฉล่ีย 4.68) ความเป็นมิตรของพนักงานขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.58) ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.55) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความสม ่าเสมอในการ
เขา้พบของพนกังานขาย (ค่าเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือความสามารถในการแกไ้ขปัญหา (ค่าเฉล่ีย 4.23) 
ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน (ค่าเฉล่ีย 4.27) และความสะดวกในการติดต่อพนักงานทางอีเมล ์
(ค่าเฉล่ีย 4.12) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.24 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย จ าแนก
ตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การส่งเสริมการขาย 

ระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.79 
(มากท่ีสุด) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นมลูค่าแทนเงิน (Rebate) 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

4.42 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

การให้ ส่วนลดพิ เศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

4.05 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

การให้ ส่วนลดพิ เศษในการซ้ือเงินสดใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน 

4.42 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

การให้ ส่วนลดพิ เศษในการซ้ือเงินสดใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นมลูค่าแทนเงิน (Rebate) 

4.00 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

3.98 
(มาก) 

การให้ ส่วนลดพิ เศษในการซ้ือเงินสดใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ 

4.08 
(มาก) 

3.87 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

การขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ได้
ส่วนลดใด ๆ 

4.42 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น Starwood / Minor / 
Accor เพ่ือไดร้าคาส่วนลดพิเศษ 

4.15 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

การใหค่้าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของ
ธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นเงิน 

4.31 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

การใหค่้าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของ
ธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นสินคา้ 

3.98 
(มาก) 

3.91 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

การใหค่้าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดย
จดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการส่งเสริมการขาย 
จ าแนกตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ  

การส่งเสริมการขาย 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 

การใหค้่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดย
จดัการท่องเท่ียวประจ าปี –  Winery Tour 

4.81 
(มากท่ีสุด) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจากผู ้
น าเขา้ไวน์ 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจาก 
Winery 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.47 
(มาก) 

4.41 
(มาก) 

4.32 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.24 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 

ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.47)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการไนระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การให้ส่วนลด
พิเศษในการซ้ือเครดิตในลักษณะได้รับเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.87) รองลงมาคือการให้ค่าตอบแทน
สนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป และการฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ี
จาก Winery  มีค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.83) การให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจัดการ
ท่องเท่ียวประจ าปี –  Winery Tour  (ค่าเฉล่ีย 4.81) การฝึกอบรมพนักงานโดยเจา้หน้าท่ีจากผู ้น าเขา้
ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.73) และการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะได้รับเป็นมูลค่าแทนเงิน 
(Rebate)  และการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลักษณะได้รับเป็นสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากัน 
(ค่าเฉล่ีย 4.54) ตามล าดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดแ้ก่ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสด
ในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน และการขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.42) รองลงมาคือ การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้
ให้เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.31) การแบ่งกลุ่มลูกค้า เช่น Starwood / Minor / Accor เพื่อได้ราคาส่วนลด
พิเศษ (ค่าเฉล่ีย 4.15) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.08) 
การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะได้รับเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 4.00) 
และการให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.98) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 4.41)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การฝึกอบรมพนกังานโดย
เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.83) รองลงมาคือ การให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดย
จดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทั่วไป และการฝึกอบรมพนักงานโดยเจ้าหน้าท่ีจาก Winery  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.80) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 
4.79) และการให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจัดการท่องเท่ียวประจ าปี  –  Winery Tour 
(ค่าเฉล่ีย 4.73) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะ 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการ
ส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate)  และการขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.42) รองลงมาคือการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บ
เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.38) การให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้
เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย4.34) การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น Starwood / Minor / Accor เพื่อได้ราคาส่วนลดพิเศษ 
(ค่าเฉล่ีย 4.32) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะได้รับเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 
(ค่าเฉล่ีย 4.11) การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.05) การให้
ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.91) และ
การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.87) ตามล าดบั 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 4.32)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การฝึกอบรมพนกังาน
โดยเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.83) รองลงมาคือการให้ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดย
จดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทั่วไป (ค่าเฉล่ีย 4.80) การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตใน
ลกัษณะได้รับเป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.75) การให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียว
ประจ าปี  –  Winery Tour  (ค่าเฉล่ีย 4.70) และการฝึกอบรมพนักงานโดยเจ้าหน้าท่ีจาก Winery  
(ค่าเฉล่ีย 4.65) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลดใด ๆ 
(ค่าเฉล่ีย 4.40) รองลงมาคือการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน 
(Rebate) และการให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 
4.30) การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น Starwood / Minor / Accor เพื่อไดร้าคาส่วนลดพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 4.15) การ
ให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ให้เป็นเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.12) การ
ให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.00) การให้ส่วนลดพิเศษใน
การซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) (ค่าเฉล่ีย 3.98) การใหส่้วนลดพิเศษในการ
ซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.80) และการให้ค่าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของ
ธุรกิจท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.70) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.25 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง จ าแนกตาม
ลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การตลาดทางตรง 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 

การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail 
4.38 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทาง
ไปรษณีย ์

3.19 
(ปานกลาง) 

3.21 
(ปานกลาง) 

2.98 
(ปานกลาง) 

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์อง
บริษทัฯ 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.22 
(มาก) 

รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูล
ข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ 

4.02 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

การจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกบัสินคา้ 
3.83 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line 
4.54 

(มากท่ีสุด) 
4.20 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.11 
(มาก) 

4.11 
(มาก) 

3.94 
 (มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.25 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 

ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.11)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซต์ของ
บริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.67 ) รองลงมาคือ การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line (ค่าเฉล่ีย 4.54) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้
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ทาง E-Mail (ค่าเฉล่ีย 4.38) รองลงมาคือ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook 
ของบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.02) และการจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกบัสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.83) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์
(ค่าเฉล่ีย 3.19) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5  ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์  ในด้านการตลาดทางตรง โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 
(ค่าเฉล่ีย 4.11)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย ได้แก่ รายละเอียดเก่ียวกับสินค้าใน
เวบ็ไซตข์องบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.50) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดับมาก ได้แก่ การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินค้าทาง E-Mail รายละเอียด
เก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ ค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.29)รองลงมาคือ 
การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line (ค่าเฉล่ีย 4.20) และการจดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกับสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.15) 
ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย
ด้านการตลาดทางตรง ในระดับปานกลาง ได้แก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์
(ค่าเฉล่ีย 3.21) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.94)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้
ในเวบ็ไซต์ของบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.22) รองลงมาคือ การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail การ
จดัท าแคตตาล๊อคเก่ียวกับสินค้า และการสั่งซ้ือไวน์ทาง Lineค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.12) และ
รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ (ค่าเฉล่ีย 4.08) ตามล าดบั 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการตลาดทางตรง ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์
(ค่าเฉล่ีย 2.98) 
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ตารางที่ 4.26 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย ไปยงั
ผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การส่งเสริมการขาย 
ไปยงัผู้บริโภค 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – 
แกว้ไวน์ 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงั
แช่ไวน์ 

4.54 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ี
เปิดไวน์ 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงั
ไมโ้อค๊เพื่อตกแต่ง 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ลงั
ไวน์เพื่อตกแต่ง 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – 
สมุดปกเมนูไวน์ 

4.40 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – 
เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊ 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.92 
(มากท่ีสุด) 

4.95 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตู ้
แช่ไวน์ 

4.90 
(มากท่ีสุด) 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – 
ชั้นวางไวน์ 

4.90 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.98 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีใน
ลกัษณะเป็นสินคา้ 

4.38 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีใน
ลกัษณะเป็นเงิน 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.26 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายไป
ยงัผูบ้ริโภคจ าแนกตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การส่งเสริมการขาย 
ไปยงัผู้บริโภค 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็น
ลกัษณะของเงิน 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็น
ลกัษณะของสินคา้ 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

4.74 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting 
เป็นลกัษณะของเงิน 

4.81 
(มากท่ีสุด) 

4.79 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

การสนับสนุนการจัดงาน Wine Tasting  
เป็นลกัษณะของสินคา้ 

4.83 
(มากท่ีสุด) 

4.79 
(มากท่ีสุด) 

4.85 
(มากท่ีสุด) 

เจ้าหน้ า ท่ี จาก  Winery ท่ี มาร่วมจัดงาน 
Wine Dinner เป็น Winemaker 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

เจ้าหน้ า ท่ี จาก  Winery ท่ี มาร่วมจัดงาน 
Wine Tasting เป็น Winemaker 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.74 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

เจ้าหน้าท่ี ซ่ึงมาร่วมจัดงาน Wine Dinner 
เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

เจ้าหน้าท่ี ซ่ึงมาร่วมจัดงาน Wine Tasting 
เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

4.37 
(มาก) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการ
จดังาน Wine Dinner เอง 

4.38 
(มาก) 

4.45 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการ
จดังาน Wine Tasting เอง 

4.42 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.66 
(มากทีสุ่ด) 

4.68 
(มากทีสุ่ด) 

4.69 
(มากทีสุ่ด) 
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จากตารางท่ี 4.26 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 
ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย
ไปยงัผูบ้ริโภคโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.66)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวาง
ไวน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.90) รองลงมาคือ การสนับสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็น
เงิน (ค่าเฉล่ีย 4.85) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นทก์าร์ดตั้งโตะ๊ และการสนบัสนุนการ
จดังาน Wine Tasting  เป็นลกัษณะของสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.83) การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting 
เป็นลกัษณะของเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.81) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ลงัไวน์เพื่อตกแต่ง และ
การสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.75)การ
สนับสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของเงิน และเจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน 
Wine Dinner เป็น Winemaker (ค่าเฉล่ีย 4.73) เจ้าหน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Tasting 
เป็น Winemaker (ค่าเฉล่ีย 4.71) การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถังไม้โอ๊คเพื่อตกแต่ง 
(ค่าเฉล่ีย 4.69) เจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.65) 
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์ และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิด
ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.58) และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.54) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ เจา้หนา้ท่ีจากผู ้
น าเข้าไวน์เป็นผูด้  าเนินการจัดงาน Wine Tasting เอง (ค่าเฉล่ีย 4.42) รองลงมาคือการสนับสนุน
อุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.40) การสนับสนุนการตกแต่งสถานท่ีใน
ลกัษณะเป็นสินคา้ และเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (ค่าเฉล่ีย 
4.38) และเจ้าหน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็นเจ้าหน้าท่ีจากผูน้ าเข้าไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.37) 
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดไปยงัผูบ้ริโภคของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.68)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การสนบัสนุน
อุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นทก์าร์ดตั้งโต๊ะ (ค่าเฉล่ีย 4.92) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – 
ชั้นวางไวน์ และการสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นเงิน มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.87) 
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การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.83) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการ
ขาย – ถงัแช่ไวน์ และเจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น Winemaker มีค่าเฉล่ีย
เท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.80) การสนับสนุนการจัดงาน Wine Tasting เป็นลักษณะของเงิน  และการ
สนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting  เป็นลกัษณะของสินคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.79) รองลงมา
คือการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ลงัไวน์เพื่อตกแต่ง (ค่าเฉล่ีย 4.77) การสนบัสนุนการจดั
งาน Wine Dinner เป็นลกัษณะของสินคา้ และเจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Tasting 
เป็น Winemaker  มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.74) การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลกัษณะ
ของเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.72) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัไมโ้อ๊คเพื่อตกแต่ง (ค่าเฉล่ีย 4.70) 
เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.67) การสนบัสนุน
อุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิดไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.62) เจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น
เจ้าหน้าท่ีจากผูน้ าเข้าไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.56) และการสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แก้วไวน์ 
(ค่าเฉล่ีย 4.55) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้น
การส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์
ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.47) รองลงมาคือ เจ้าหน้าท่ีจากผูน้ าเข้าไวน์เป็น
ผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (4.45) เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine 
Tasting เอง (ค่าเฉล่ีย 4.34) และการสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.22) 
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์ ในด้านการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภคโดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.69)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ไปยงัผูบ้ริโภคในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.98) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการ
ขาย – เต็นท์การ์ดตั้งโต๊ะ (ค่าเฉล่ีย 4.95) การสนับสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นเงิน และ
เจา้หน้าท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็น Winemaker มีค่าเฉล่ียเทากนั (ค่าเฉล่ีย 4.87) 
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ และการสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting  เป็น
ลกัษณะของสินค้า (ค่าเฉล่ีย 4.85) การสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลักษณะของสินค้า 
(ค่าเฉล่ีย 4.80) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่ไวน์ และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริม
การขาย – ลงัไวน์เพื่อตกแต่ง และการสนับสนุนการจดังาน Wine Tasting เป็นลักษณะของเงิน มี
ค่าเฉล่ียเท่ากัน (ค่าเฉล่ีย 4.78) การสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็นลักษณะของเงิน และ
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เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็น Winemaker มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.77) 
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัไมโ้อ๊คเพื่อตกแต่ง และเจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine 
Tasting เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.72) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริม
การขาย – ท่ีเปิดไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.70) การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.60) 
และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.55) ตามล าดบั 

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการขายไปยงัผู ้บริโภค ในระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉล่ีย ได้แก่ 
เจา้หน้าท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็นเจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ (ค่าเฉล่ีย 4.40) รองลงมาคือ 
เจา้หน้าท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Dinner เอง (ค่าเฉล่ีย 4.37) เจา้หน้าท่ีจากผู ้
น าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน Wine Tasting เอง (ค่าเฉล่ีย 4.25) และการสนับสนุนการตกแต่ง
สถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.12) ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.27 แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ จ าแนก
ตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การประชาสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาการด าเนินกจิการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 
ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) 

การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น 
THAIFEX 

4.08 
(มาก) 

4.04 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
โรงแรม 

4.23 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
หา้งสรรพสินคา้ 

3.60 
(มาก) 

3.61 
(มาก) 

3.50 
(มาก) 

การจัดงานเปิดตวัสินค้าใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
ศูนยแ์สดงสินคา้ 

3.87 
(มาก) 

3.88 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวนบ์ริจาคเงินเพ่ือการกศุล 
3.94 
(มาก) 

4.04 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละค่าเฉล่ียและการแปลผลของความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการประชาสัมพนัธ์ 
จ  าแนกตามลกัษณะระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

การประชาสัมพนัธ์ 

ระยะเวลาการด าเนินกิจการ 

ไม่เกนิ 1 ปี 1 – 5 ปี มากกว่า 5 ปี 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ผูน้ าเขา้ไวนบ์ริจาคส่ิงของเพ่ือการกศุล 
3.40 
(มาก) 

3.60 
(มาก) 

3.58 
(มาก) 

ผูน้ าเขา้ไวนจ์ดักิจกรรมเพ่ือสงัคมอ่ืน ๆ 
4.38 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

3.93 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 

3.87 
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.26 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 

ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.93)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรม
เพื่อสังคมอ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.38) รองลงมาคือ การจดังานเปิดตัวสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีโรงแรม
(ค่าเฉล่ีย 4.23) การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX  (ค่าเฉล่ีย 4.08) ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาค
เงินเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 3.94) การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนยแ์สดงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 
3.87) และการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีหา้งสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.60) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ย่อยด้านการส่งเสริมการขายในระดับปานกลาง ได้แก่ ผูน้  าเข้าไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล 
(ค่าเฉล่ีย 3.40) 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 3.95)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคม



 
 

 

 67 

อ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 4.24) รองลงมาคือการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีโรงแรม (ค่าเฉล่ีย 4.21) 
การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX  และผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคเงินเพื่อการกุศล มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนั (ค่าเฉล่ีย 4.04) การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนยแ์สดงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.88) 
การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีห้างสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.61) และผูน้ าเขา้ไวน์บริจาค
ส่ิงของเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 3.60) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.87)  

โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ ในระดบัมาก  เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ การออกบูธงานแสดง
สินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX และการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีโรงแรม มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 4.15) ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ (ค่าเฉล่ีย 3.95) ผูน้ าเขา้ไวน์บริจาคเงินเพื่อการ
กุศล (ค่าเฉล่ีย 3.90) การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนยแ์สดงสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.85) ผูน้ า
เขา้ไวน์บริจาคส่ิงของเพื่อการกุศล (ค่าเฉล่ีย 3.58) และการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
หา้งสรรพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.50) ตามล าดบั 

 
4.5 ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเกี่ยวกับความคาดหวงัที่มีต่อกจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้า
ไวน์ 

1. พนกังานควรมีความรู้สามารถแนะน าผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งละเอียดชดัเจน 2 ราย 
2. ควรมีการช่วยออกแบบตกแต่งสถานท่ี 1 ราย 
3. ควรมีเวบ็ไซดแ์นะน าผลิตภณัฑ ์1 ราย 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา  อภปิรายผล  ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล โดยขอ้มูลท่ีได ้น ามา วิเคราะห์ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย สามารถ สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี  

      
5.1 สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ลักษณะของกิจการเป็นโรงแรม อยู่ในเขตอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ กิจการมีการซ้ือไวน์น าเขา้ทั้งหมด ส่วนใหญ่จ านวนผูน้ าเขา้ไวน์ 2 ราย ยอดการสั่งซ้ือไวน์
ต่อหน่ึงเดือนอยู่ท่ี 40,001 – 70,000 บาท ระยะเวลาในการด าเนินกิจการส่วนใหญ่ 1-5 ปี ผูมี้อ  านาจ
ตดัสินใจสั่งซ้ือไวน์ ส่วนใหญ่ เป็นผูจ้ดัการแผนกอาหารและเคร่ืองด่ืม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ31 
– 40 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัความคาดหวงัของลูกค้าธุรกจิในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกจิกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ 

การขายโดยพนักงานขาย 
การศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผู ้

น าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อย ดา้นการขายโดยพนกังานขายอนัดบัสูงสุด คือ 
ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายอนัดบัสูงสุด คือ ไดแ้ก่ การ
ให้ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงั
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
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การตลาดทางตรง                
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก โดยผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการการตลาดทางตรงในอนัดบัสูงสุด คือ รายละเอียด
เก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซดข์องบริษทัฯ มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก   

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค               
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดย
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขายในอนัดบัสูงสุด คือ การ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊ มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

การประชาสัมพนัธ์ 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ ในอนัดบัสูงสุด คือ ผูน้ าเขา้
ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

              
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของลูกค้าธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ที่มีต่อ

กจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ จ าแนกตามลกัษณะของกจิการ 
การขายโดยพนักงานขาย 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะโรงแรม มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรมมีความคาดหวงั
ในปัจจยัยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหารมีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดโดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้น
การขายโดยพนกังานขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเข้าไวน์ ในด้านการขายโดย
พนักงานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการใน
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ลกัษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการขายโดย
พนกังานขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะโรงแรม มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การให้ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการ
ท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการ
ส่งเสริมการขาย ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน 
และการให้ค่าตอบแทนสนับสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี –  Winery Tour และการ
ฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ ค่าเฉล่ียเท่ากนั 

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการ
ขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะไวน์บาร์/
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขาย ในอนัดบั
สูงสุด ไดแ้ก่ การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

การตลาดทางตรงไปยงัคนกลาง 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะโรงแรม มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยด้านการตลาดทางตรงในอนัดบัสูงสุด ได้แก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซต์ของบริษทัฯ 
และรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาด
ทางตรง ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ  
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ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการตลาดทางตรง ในอนัดบัสูงสุด 
ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯ และการสั่งซ้ือไวน์ทาง 
Line 

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะโรงแรม มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขายในอนัดบัสูงสุด ได้แก่ การสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – 
เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการ
ส่งเสริมการขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์  

ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการ
ขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะไวน์
บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายในอนัดบั
สูงสุด ไดแ้ก่ การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นเงิน  

การประชาสัมพนัธ์ไปยงัผู้บริโภค 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะโรงแรม มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะโรงแรม มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะร้านอาหาร มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ   
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ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลักษณะไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล ์มีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในลกัษณะไวน์บาร์/ร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในอนัดบัสูงสุด 
ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ  

 
ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัความคาดหวงัของลูกค้าธุรกจิในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกจิกรรม

ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินกจิการ 
การขายโดยพนักงานขาย 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี  มี

ความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผู ้น าเข้าไวน์ ในด้านการขายโดยพนักงานขาย 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน1 
ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ความซ่ือสัตยข์อง
พนกังานขาย  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1 – 5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1 – 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้น
การขายโดยพนกังานขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลามากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลามากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการขายโดยพนกังานขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย 

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการไนระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือ
เครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นเงิน 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดย
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริม
การขาย ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การฝึกอบรมพนกังานโดยเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้น
การส่งเสริมการขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การฝึกอบรมพนกังาน– เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

การตลาดทางตรง 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัย่อยด้านการตลาดทางตรง ในอนัดับสูงสุด ได้แก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเว็บไซต์ของ
บริษทัฯ  

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5  ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรง โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดย
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการตลาด
ทางตรง ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการตลาดทางตรง ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ 

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความ
คาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริม
การขาย – ตูแ้ช่ไวน์ และการสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวางไวน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการ
ส่งเสริมการขายในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊ 
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ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยั
ยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขาย ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวาง
ไวน ์

การประชาสัมพนัธ์ไปยงัผู้บริโภค 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความ

คาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัใน
ปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ผูน้  าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัต่อกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา 1-5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ ผูน้ าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืนๆ 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกว่า 5 ปี มีความคาดหวงัต่อ
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีด าเนินกิจการในระยะเวลา มากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ย
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ในอนัดบัสูงสุด ไดแ้ก่ การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX และ
การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีโรงแรม มีค่าเฉล่ียเท่ากนั 

 
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์พบวา่ลูกคา้ธุรกิจคาดหวงัต่อกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค 
(Pull Strategy) อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย (Push Strategy) เป็น
อนัดบัสอง ทั้งน้ีสามารถอภิปรายผลตามกิจกรรมส่งเสริมการตลาดทั้ง 4 ดา้นไดด้งัต่อไปน้ี 

การขายโดยพนักงานขาย 
การศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของ 

ผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการขายโดยพนกังานขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของทรงวุฒิ  สาฟูวงศ ์(2557) ท่ีศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคบริโภค พบว่าผูต้อบ
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แบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อปัจจยัด้านพนักงานขายโดยรวมอยู่ในระดับมากเช่นกนั ซ่ึงจาก
การศึกษาคร้ังน้ียงัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นความรู้ในตวัสินคา้ของ
พนกังานขาย และเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของทรงวุฒิ  สาฟูวงศ ์(2557) ท่ีพบวา่ ปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานขายมีความรู้ในตวัสินค้า เป็น
ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในระดบัมากท่ีสุดเช่นกนั แต่ส าหรับการศึกษาของ
ทรงวุฒิ สาฟูวงศ์ (2557) นั้นปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความซ่ือสัตย ์ และสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของสมชยั  รัตน์ปิยะภาภรณ์ (2557)  ท่ีศึกษาความคาดหวงัของร้านคา้ปลีกในเขตบาง
ขุนเทียนต่อบริการของผูแ้ทนจ าหน่ายนมพาสเจอร์ไรซ์  พบวา่ปัจจยัดา้นพนกังานขายเอาใจใส่เยี่ยม
เยียนร้านค้าสม ่าเสมอ เป็นปัจจัยย่อยอนัดับแรกด้านพนักงานขายท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คาดหวงัสูงท่ีสุด 

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของทรงวฒิุ  สาฟูวงศ ์(2557) พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัคน
กลางนั้น ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในระดบัมากท่ีสุด ซ่ึงจากการศึกษาคร้ังน้ียงัพบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการส่งเสริมการขายอันดับสูงสุด ได้แก่ การให้
ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด แต่ส าหรับการศึกษาของทรงวุฒิ  สาฟูวงศ์ (2557) ท่ีพบว่าปัจจยัย่อยอนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ การรับคืนสินคา้เม่ือหมดอายุ 

การตลาดทางตรง                
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก โดยผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยด้านการตลาดทางตรงในอนัดบัสูงสุด คือ รายละเอียด
เก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซดข์องบริษทัฯ มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก   

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค               
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเขา้ไวน์ ในดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ซ่ึง
สอดคล้องกับการศึกษาของทรงวุฒิ  สาฟูวงศ์ (2557) พบว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายไปยงั
ผูบ้ริโภค ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในระดบัมากท่ีสุดเช่นกนั ซ่ึงจากการศึกษาคร้ังน้ียงั
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการขายอนัดบัสูงสุด คือ การ
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สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เต็นทก์าร์ดตั้งโต๊ะ มีค่าเฉล่ียระดบัคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของทรงวุฒิ  สาฟูวงศ์ (2557) ท่ีพบว่าปัจจยัย่อยอนัดับแรก ได้แก่ การ
ช่วยเหลือดา้นชั้นวาง/ตู/้อุปกรณ์ท่ีใช้ภายในร้านเช่นกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสมชัย 
รัตน์ปิยะภาภรณ์  (2557) พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค เช่น 
ของแถมคะแนนแลกของรางวลั หรือชิงโชค เพื่อกระตุน้ ยอดขายผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงั
เพียงระดบัปานกลาง 

การประชาสัมพนัธ์ 
จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาด

ของผูน้ าเข้าไวน์ ในด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยู่ในระดับมาก ซ่ึง
สอดคล้องกบัการศึกษาของทรงวุฒิ  สาฟูวงศ์ (2557) พบว่าปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์นั้นผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวังในระดับมากเช่นกัน  ซ่ึ งจากการศึกษาคร้ังน้ีย ังพบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ ในอนัดบัสูงสุด คือ ผูน้ าเขา้ไวน์จดั
กิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียระดับคาดหวงัอยู่ในระดับมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคล้องกับผล
การศึกษาของ ทรงวุฒิ  สาฟูวงศ์ (2557) ท่ีพบว่าปัจจยัย่อยอนัดบัแรก ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์จุด
จ าหน่ายของร้านคา้ตวัแทนจ าหน่าย  

 

 5.3 ข้อค้นพบ 
จากการศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์มีขอ้คน้พบดงัต่อไปน้ี  
1. ส่วนใหญ่กิจการใชบ้ริการผูน้ าเขา้ไวน์มากกวา่ 1 รายโดยน าเขา้จาก 2 รายมากท่ีสุด 
2. ส่วนใหญ่ค่าเฉล่ียความคาดหวงัในปัจจยัดา้นการขายโดยพนกังานขายอยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจยัดา้นความสามารถในการแก้ไขปัญหา ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน และ
ความสะดวกในการติดต่อพนกังานทางอีเมล ์มีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 

 3. ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัคน
กลาง ในระดับมากท่ีสุด 5 ปัจจยั โดยมีค่าเฉล่ียสูงกว่า 4.75 ทั้ งส้ิน แต่ทั้ งน้ีปัจจยัย่อยด้านการให้
ค่าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการท่องเท่ียวประจ าปี-เท่ียวทัว่ไทย เป็นปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรกท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามคาดหวงัสูงท่ีสุด 

4. ความคาดหวงัต ่ าสุดในกิจกรรมส่งเสริมการตลาดไปยงัผู ้บริโภค คือ ด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ แต่ส าหรับกิจกรรมส่งเสริมการตลาดไปยงัคนกลางนั้น คือ การตลาดทางตรง 

5. ผูต้อบแบบสอบถามมีความคาดหวงัในปัจจยัยอ่ยดา้นการตลาดทางตรงในอนัดบัแรก 
ไดแ้ก่ รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซตข์องบริษทัฯ 
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6. ส่วนใหญ่ค่าเฉล่ียความคาดหวงัในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจยัด้านการสนับสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย-สมุดปกเมนูไวน์ การ
สนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะเป็นสินคา้ เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์เป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Dinner และ Wine Testing เอง มีค่าเฉล่ียความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 

7. แม้ว่าการประชาสัมพนัธ์ไปยงัผูบ้ริโภคจะเป็นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
ค่าเฉล่ียท่ีต ่าท่ีสุดแต่ปัจจยัยอ่ยท่ียงัมีความน่าสนใจและสามารถท่ีจะท าแลว้เกิด Impact อยู ่2 ปัจจยั คือ 
ผูน้ าเขา้ไวน์จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ และ การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ๆของบริษทัท่ีโรงแรม 

8. ส าหรับธุรกิจโรงแรมและไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์นั้ น ผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคาดหวงัในเร่ือง ความรู้ในตวัสินคา้ของพนักงานขาย สูงท่ีสุด แต่ในขณะท่ี
ร้านอาหารมีความคาดหวงัในเร่ือง ความซ่ือสัตยข์องพนกังานขาย เป็นอนัดบัแรก 

9. ส าหรับธุรกิจโรงแรมและร้านอาหาร มีความคาดหวงัในเร่ืองการนดัหมายก่อนการเขา้
พบของพนักงานขาย มากกว่า ธุรกิจไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ประกอบกับ
ร้านอาหารมีความคาดหวงัในปัจจยัดา้นความสามารถในการแกไ้ขปัญหามากกว่าธุรกิจโรงแรมและ
ร้านไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ 

10. ส าหรับธุรกิจไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์มีความคาดหวงัในเร่ือง 
การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะไดรั้บเป็นเงินมากกวา่ธุรกิจโรงแรมและร้านอาหาร 

11. ส าหรับธุรกิจร้านอาหารและไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความ
คาดหวงั ในเร่ืองการส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail รวมถึงการมีรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ใน
เวบ็ไซตข์องบริษทัฯ และสามารถสั่งซ้ือไวน์ทาง Line ได ้มากกวา่ ธุรกิจโรงแรม 

12. ส าหรับธุรกิจโรงแรมและร้านอาหาร มีความคาดหวงัในเร่ืองการส่งข่าวสาร
ประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์มากกวา่ธุรกิจไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ 

13. ธุรกิจไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความคาดหวงัในเร่ืองการมี
รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มูลข่าวสารใน Facebook ของบริษทัฯมากกว่าธุรกิจโรงแรมและ
ร้านอาหาร 

12. ส าหรับธุรกิจร้านอาหารและไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ มีความ
คาดหวงัในดา้นเจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Dinner เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ มากกวา่ธุรกิจ
โรงแรม  

13. ส าหรับธุรกิจโรงแรมและไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์แอลกอฮอล์ มี
ความคาดหวงัในดา้นเจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังาน Wine Tasting เป็นเจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์ มากกวา่
ธุรกิจร้านอาหาร 
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14. ส าหรับธุรกิจร้านอาหารและไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลแ์อลกอฮอล ์
มีความคาดหวงัในดา้นการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีห้างสรรพสินคา้ และผูน้ าเขา้ไวน์
จดักิจกรรมเพื่อสังคมอ่ืน ๆ มากกวา่ธุรกิจโรงแรม  

15. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในเร่ือง
ความซ่ือสัตยข์องพนักงานขายสูงท่ีสุดรวมถึงความสามารถในการแก้ไขปัญหา ในขณะธุรกิจท่ีมี
ระยะเวลาด าเนินกิจการมากกว่า 1 ปี มีความคาดหวงัในเร่ืองความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขายสูง
ท่ีสุด  

16. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ ไม่เกิน 5 ปีมีความคาดหวงัในเร่ือง 
ความสม ่าเสมอในการเข้าพบของพนักงานขายมากกว่าธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแล้ว
มากกวา่ 5 ปี 

17. ส าห รับ ธุรกิจท่ี มีระยะเวลาด าเนินการไม่ เกิน  1 ปี  มีความคาดหวังในเร่ือง
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา มากกวา่ธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้มากกวา่ 1 ปีข้ึนไป 

 
18. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในเร่ือง

การให้ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลักษณะได้รับเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) รวมถึงการให้
ส่วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะไดรั้บเป็นสินคา้ มากกว่าธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการ
มาแลว้มากกวา่ 1 ปีข้ึนไป 

19. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ ไม่เกิน 5 ปี มีความคาดหวงัในเร่ือง
การมีรายละเอียดเก่ียวกับสินคา้ในเว็บไซต์ของบริษทัฯ มากกว่าธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการ
มาแลว้มากกวา่ 5 ปีข้ึนไป 

20. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในเร่ือง
การสั่งซ้ือไวน์ทาง Line มากกวา่ธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้มากกวา่ 1 ปีข้ึนไป 

21.ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้มากกวา่ 5 ปี มีความคาดหวงัในเร่ือง
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ มากกวา่ธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการไม่
เกิน 5 ปี 

22. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ ไม่เกิน 1 ปี มีความคาดหวงัในเร่ือง
การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่ไวน์ ชั้นวางไวน์  

23. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมาแลว้ 1-5 ปี มีความคาดหวงัในเร่ืองการ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊  

24. ส าหรับธุรกิจท่ีมีระยะเวลาด าเนินกิจการมามากกว่า 5 ปีความคาดหวงัในเร่ืองการ
สนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปกเมนูไวน์ ชั้นวางไวน์  
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5.4 ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริม

การตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ ท าให้ธุรกิจน าเขา้ไวน์ควรมีกลยุทธ์ผลกั(Push) และกลยุทธ์ดึง (Pull) ตาม
ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี  

ด้านการขายโดยพนักงานขาย 
บริษัทผูน้ าเข้าไวน์ ควรมีสมุดเยี่ยมลูกค้าให้กับพนักงานขายโดยมีการก าหนดวนัท่ี

ชดัเจนในการขอเขา้พบ ซ่ึงในรายละเอียดของสมุดเยีย่มนั้นควรมีขอ้มูลดงัน้ี 1.เวลาในการเขา้พบโดย
ก าหนดเป็นช่วงเวลา เช่น วนัท่ี 1-10 ของทุกเดือน  2. ขอ้มูลพิเศษท่ีลูกคา้ตอ้งการส าหรับการเขา้เยี่ยม
แต่ละคร้ัง 3.ใบบนัทึกค าสั่งซ้ือ  4.ขอ้แสดงความคิดเห็นต่างๆของลูกคา้ พร้อมการลงลายมือช่ือของ
ลูกคา้ พร้อมในสมุดเยี่ยมนั้นควรมีวนัท่ีก าหนดในการท่ีจะให้ค  าตอบตามค าร้องขอต่างๆ ให้กบัลูกคา้ 
เพื่อเป็นประโยชน์ในการติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย อีกดว้ย 

 บริษทัผูน้ าเขา้ไวน์นั้น ควรอบรม พนกังานขายให้มีความรู้ในตวัสินคา้อยา่งละเอียดทั้ง
ประเทศท่ีผลิต ปีท่ีผลิต รสชาติ คุณสมบติัต่างๆ หรือแมก้ระทัง่การบริโภคร่วมกบัอาหารชนิดใดท่ีจะ
สามารถสร้างอรรถรส ในการด่ืมเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีพนกังานขายควรท่ีจะรู้เพื่อท่ีจะได้
แนะน าลูกคา้ได ้อยา่งชดัเจน  

บริษัทผูน้ าเข้าไวน์นั้ น ควรอบรมพนักงานเร่ืองของมารยาทและความซ่ือสัตย์ของ
พนักงานท่ีมีต่อลูกคา้ เป็นประจ าสม ่าเสมอ โดยสอดแทรกเขา้ไปทุกๆ การประชุมประจ าเดือนของ
บริษทั ทั้งน้ีบริษทัอาจมีหวัหนา้พนกังานขาย (Supervisor) คอยเขา้พบลูกคา้บา้งเพื่อท าการตรวจสอบ
การท างานต่างๆของพนักงานขาย รวมถึง ในเร่ืองของมารยาทต่างๆ อีกด้วย และเป็นการตอกย  ้าให้
ลูกคา้ไดรั้บรู้ว่า ทางบริษทัมีนโยบายการฝึกอบรม ทั้งความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ และมารยาทแก่ลูกคา้ 
โดยคาดหวงัใหลู้กคา้ทุกคนมีความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้เป็นส่ิงส าคญั  

บริษทัควรสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว (Long term Relationship) โดยท่ีพนักงานขาย
ควรมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้มากกวา่ 1 ช่องทางเช่น มีเบอร์โทรติดต่อ 2 เบอร์ หรือ ติดต่อ
ทาง Line เพื่อให้พนกังานติดต่อกลบั หรือ บริษทัอาจมีระบบ Call Center กลาง เพื่อเป็นการรับเร่ือง
ใหลู้กคา้ติดต่อกลบั เสมือนเป็นศูนยรั์บค าสั่งใหลู้กคา้ติดต่อกลบันั้นเอง ในกรณีท่ีติดต่อลูกคา้ไม่ได ้

การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง (Push Strategy) 
บริษทัผูน้ าเขา้ไวน์นั้นควรมีการจดัการท่องเท่ียวประจ าปีเป็นประจ าทุกปี 2 ท่ีนั่ง โดย

อาจจดัท าเป็น Package 3 รูปแบบ คือ เท่ียวในประเทศ ในกรณีท่ีมียอดค าสั่งซ้ือในระดบัต ่าสุด (ไม่เกิน 
40,000 บาทต่อเดือน)  หากมียอดค าสั่งซ้ือท่ีเพิ่มสูงข้ึน อยู่ในระดับกลาง (40,000-70,000 บาทต่อ
เดือน) จะไดท้่องเท่ียวต่างประเทศโซนเอเชีย หรือหากมียอดเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 70,000 บาทข้ึนไป 



 
 

 

 80 

จะได้ท่องเท่ียวพิเศษในโซนยุโรป เป็นต้น ทั้ งน้ีบริษัทผูน้ าเข้าไวน์นั้ นควรมีการฝึกอบรมในตัว
ผลิตภณัฑ์ทั้งตวัเก่า หรือ ตวัใหม่ เป็นประจ าสม ่าเสมอ ซ่ึงอาจจะมีตารางเวลาการออกเขา้พบลูกคา้ 
ทุกๆ 3 เดือน  หรือ 6 เดือนเป็นตน้ ซ่ึงควรจะเป็นเจา้หน้าท่ีจากจากผูน้ าเขา้ไวน์ หรือ เจา้หน้าท่ีจาก 
Winery โดยตรง 

การส่งเสริมการขายไปยงัผู้บริโภค (Pull Strategy) 
บริษทัผูน้ าเขา้ไวน์นั้นควรมีอุปกรณ์การส่งเสริมการขาย มอบให้แก่ลูกคา้เป็นประจ า

สม ่าเสมอ โดยอาจมอบในกรณีท่ีเปิดร้านใหม่ มอบในกรณีสั่งซ้ือครบตาม Package   6 ขวด  12 ขวด
เป็นตน้ หรือ เป็นสินคา้ใหฟ้รี เป็นประจ าทุกๆ 6 เดือน หรือ 1 ปีเป็นตน้  เช่น แกว้ไวน์ถงัแช่ไวน์ท่ีเปิด
ไวน ์ ถงัไมโ้อค๊เพื่อตกแต่งลงัไวน์เพื่อตกแต่ง   เตน็ทก์าร์ดตั้งโตะ๊ตูแ้ช่ไวน์ชั้นวางไวน์ 

โดยพิจารณาสินคา้สนบัสนุนดงัต่อไปน้ี  
ธุรกิจโรงแรม ควรสนบัสนุนเป็น เต็นท์การ์ดตั้งโต๊ะ ร้านอาหาร ควรสนบัสนุนเป็นชั้น

วางไวน ์และร้านไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ ควรสนบัสนุนเป็นการตกแต่งสถานท่ีใน
ลกัษณะเป็นเงิน  พร้อมทั้งน้ีบริษทัผูน้ าเขา้ไวน์นั้นควรมีงบประมาณสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีใน
ลกัษณะของเงินสดซ่ึงอาจพิจารณาจากยอดค าสั่งซ้ือในแต่ละเดือน ประกอบกบันโยบายของบริษทัอีก
ด้วย หรือ การสนับสนุนการจดังาน Wine Dinner or Tasting เป็นลักษณะของเงิน หรือ สินคา้ด้วย  
พร้อมทั้งน้ีทางบริษทัผูน้ าเขา้ไวน์ ควรมีการจดังาน Wine Dinner และ Wine Tasting โดยเชิญ Winemaker 
มาเป็นแขกคนส าคญั พร้อมประชาสัมพนัธ์ถึงกิจกรรมพิเศษต่างๆให้แก่ลูกคา้ได้เข้าร่วมกิจกรรม
พร้อมชิมไวน์ฟรี และรับของท่ีระลึกต่างๆ 

ด้านการตลาดทางตรง 
บริษทัผูน้ าเข้าไวน์นั้นควรมีข้อมูลไวน์ท่ีจดัจ าหน่ายทุกชนิดแสดงรายละเอียดไวใ้น

เว็บไซต์ของบริษทัฯอย่างละเอียดชัดเจน ทั้งรูปภาพและค าบรรยายต่างๆ โดยท าเป็น 2 ภาษาทั้ ง
ภาษาไทย และภาษาองักฤษ โดยมอบหมายหน้าท่ีให้พนักงานขายเป็นผูแ้จง้ให้ลูกคา้ทราบว่า ทาง
บริษทัฯ มีขอ้มูลดงักล่าวไวใ้นเวบ็ไซดด์ว้ย  

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
บริษทัผูน้ าเขา้ไวน์นั้นควรมีการจดักิจกรรมเพื่อสังคมอยา่งสม ่าเสมอ โดยในการท าควร

ท าทุกจงัหวดัท่ีมีลูกคา้ของบริษทัฯ ซ่ึงในทุกกิจกรรมเพื่อสังคมท่ีบริษทัไดจ้ดัท าข้ึนนั้นบริษทัฯควรมี
การน าเสนอช่ือร้านของลูกคา้ เป็นผูร่้วมสร้างกิจกรรมเพื่อสังคมน้ีข้ึนมา โดยอาจส่ือสารผ่านป้าย
โฆษณา เวบ็ไซด์บริษทั รวมถึงแผ่นพบั เอกสารต่างๆ เพื่อน าไวแ้จกในร้านลูกคา้ เพื่อเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์ ท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ผูบ้ริโภคไดรั้บทราบดว้ย                       
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      เลขท่ีแบบสอบถาม....... 

แบบสอบถาม 
เร่ือง ความคาดหวงัของลูกคา้ธุรกิจในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผูน้ าเขา้ไวน์ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
ค าช้ีแจงโปรดท าเคร่ืองหมาย   หนา้ตวัเลือกท่ีตรงท่านมากท่ีสุด 

1. ลกัษณะของกิจการ  
 1.   โรงแรม   
 2.   ร้านอาหาร  
 3.   ไวน์บาร์/ร้านจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์ 
 4. อ่ืน ๆ __________ (จบการสมัภาษณ์) 

 

2. กิจการของท่านตั้งอยูท่ี่ใด 
 1.  ในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
 2.อ่ืน ๆ __________ (จบการสมัภาษณ์) 

 

3. กิจการของท่านสัง่ซ้ือไวน์น าเขา้ใช่หรือไม่ 

 1.  ใช่ 
 2.  ไม่ใช่ __________ (จบการสมัภาษณ์) 

4. จ านวนผูน้ าเขา้ไวน์ท่ีทางกิจการสัง่ซ้ือไวน์ 
1.  1 ราย  2.2 ราย 3.  3 ราย 
4.  4 ราย  5.5 ราย 6.  อ่ืนๆระบุ............................... 

5. ยอดการสัง่ซ้ือไวน์ในหน่ึงเดือนเป็นจ านวน 
  1. ไม่เกิน 10,000 2.10,001 – 40,000 3. 40,001 – 70,000 
  4.  70,001 – 100,000 5. 100,001 – 140,000 6.อ่ืนๆระบุ.......................... 

6. ระยะเวลาการด าเนินกิจการ 
   1.  ไม่เกิน 1 ปี   2.  1 – 5 ปี 
   3.  6 – 10 ปี   4. 11 – 15 ปี 
   5. 16 – 20 ปี   6. มากกวา่ 20 ปี 

7. ท่านเป็นผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจในการสั่งซ้ือไวน์ 
  1.   มีอ านาจในการตดัสินใจสั่งซ้ือ     
  2.   ไม่มีอ านาจในการตดัสินใจสั่งซ้ือ (จบการสัมภาษณ์)  
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8. ต าแหน่งงานของท่าน  
 1.   ผูจ้ดัการทัว่ไป  2.   ผูจ้ดัการแผนกอาหารและเคร่ืองด่ืม 
 3.   ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ  4.   ผูจ้ดัการหอ้งอาหาร  
 5.   อ่ืนๆ ระบุ............................... 

  
9. เพศ   1. ชาย    2. หญิง 
10. อาย ุ   

1. ไม่เกิน 30 ปี  2. 31 – 40 ปี                                             
3. 41 – 50ปี  4.   51 – 60ปี   5. 61 ปี ข้ึนไป 

11. ระดบัการศึกษา      
1.   ต ่ากวา่ปริญญาตรี  2. ปริญญาตรี  
3.   สูงกวา่ปริญญาตรี 4. อ่ืนๆ ระบุ............................... 

 
ส่วนที ่2    ข้อมูลเกีย่วกบัความคาดหวงัของลูกค้าธุรกจิในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อกจิกรรม 

   ส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้าไวน์ 
ค าช้ีแจงโปรดแสดงความคิดเห็นของท่านในแต่ละค าถามโดยใส่เคร่ืองหมาย  ใหต้รงกบัระดบั
ความเป็นจริง ลงในช่องวา่งขอ้ละ 1 เคร่ืองหมายเท่านั้น 

1. กลยุทธ์การผลกั ( Push Strategy ) 

กจิกรรมส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคาดหวงั 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) 
1.1 การนดัหมายก่อนการเขา้พบของพนกังานขาย      
1.2 ความตรงต่อเวลาของพนกังานขาย      
1.3 ความรู้ในตวัสินคา้ของพนกังานขาย      
1.4 ความสม ่าเสมอในการเขา้พบของพนกังานขาย      
1.5 ความสามารถในการแกไ้ขปัญหา      
1.6 การติดตามงานท่ีไดรั้บมอบหมาย      
1.7 ความซ่ือสตัยข์องพนกังานขาย      
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                             กจิกรรมส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคาดหวงั 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.8 ความเป็นมิตรของพนกังานขาย      
1.9 ความเป็นระบบในการปฏิบติังาน      
1.10 ความสะดวกในการติดต่อพนกังานทางโทรศพัท ์      
1.11 ความสะดวกในการติดต่อพนกังานทางอีเมล ์      
2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
2.1 การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นเงิน 

     

2.2 การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 

     

2.3 การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเครดิตในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นสินคา้ 

     

2.4 การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นเงิน 

     

2.5การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นมูลค่าแทนเงิน (Rebate) 

     

2.6 การใหส่้วนลดพิเศษในการซ้ือเงินสดในลกัษณะ
ไดรั้บเป็นสินคา้ 

     

2.7 การขายในลกัษณะการฝากขายแต่ไม่ไดส่้วนลด 
ใด ๆ 

     

2.8 การแบ่งกลุ่มลูกคา้ เช่น Starwood / Minor / Accor 
เพ่ือไดร้าคาส่วนลดพิเศษ 

     

2.9 การใหค่้าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจท่ี
ช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นเงิน 

     

2.10 การใหค่้าเชียร์ต่อขวดส าหรับพนกังานของธุรกิจ
ท่ีช่วยน าเสนอขายสินคา้ใหเ้ป็นสินคา้ 

     

2.11 การใหค่้าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการ
ท่องเท่ียวประจ าปี – เท่ียวทัว่ไป 
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กจิกรรมส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคาดหวงั 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

3 การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
2.12 การใหค่้าตอบแทนสนบัสนุนการขายโดยจดัการ
ท่องเท่ียวประจ าปี – Winery Tour 

     

2.13 การฝึกอบรมพนกังาน– เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวน์      
2.14 การฝึกอบรมพนกังาน– เจา้หนา้ท่ีจาก Winery      
3.1 การส่งข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ทาง E-Mail      
3.2 การส่งข่าวสารประจ าเดือนต่าง ๆ ทางไปรษณีย ์      
3.3 รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในเวบ็ไซดข์องบริษทัฯ      
3.4 รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้และขอ้มลูข่าวสารใน 
Facebook ของบริษทัฯ 

     

3.5 การจดัท าแคตตาลอ๊คเก่ียวกบัสินคา้      
3.6 การสัง่ซ้ือไวนท์าง Line      
กลยุทธ์การดงึ ( Pull Strategy ) 
1.การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

     

1.1 การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – แกว้ไวน์      
1.2 การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัแช่
ไวน์ 

     

1.3 การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ท่ีเปิด
ไวน์ 

     

1.4 การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ถงัไม้
โอค๊เพ่ือตกแต่ง 

     

1.5 การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ลงัไวน์
เพ่ือตกแต่ง 

     

1.6การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – สมุดปก
เมนูไวน์ 
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2.การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

ระดับความคาดหวงั 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1.7การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – เตน้ท์
การ์ดตั้งโต๊ะ 

     

1.8การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ตูแ้ช่
ไวน์ 

     

1.9 การสนบัสนุนอุปกรณ์ส่งเสริมการขาย – ชั้นวาง
ไวน์ 

     

1.10 การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะ
เป็นสินคา้ 

     

1.11การสนบัสนุนการตกแต่งสถานท่ีในลกัษณะ
เป็นเงิน 

     

1.12 การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็น
ลกัษณะของเงิน 

     

1.13 การสนบัสนุนการจดังาน Wine Dinner เป็น
ลกัษณะของสินคา้ 

     

1.14 การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting เป็น
ลกัษณะของเงิน 

     

1.15 การสนบัสนุนการจดังาน Wine Tasting  เป็น
ลกัษณะของสินคา้ 

     

1.16 เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังาน Wine 
Dinner เป็น Winemaker 

     

1.17เจา้หนา้ท่ีจาก Winery ท่ีมาร่วมจดังานWine 
Tasting เป็น Winemaker 

     

1.18 เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังานWine Dinnerเป็นเจา้
หนา้ทีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

     

1.19 เจา้หนา้ท่ีซ่ึงมาร่วมจดังานWine Tastingเป็นเจา้
หนา้ทีจากผูน้ าเขา้ไวน์ 

     

1.20 เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวนเ์ป็นผูด้  าเนินการจดั
งาน Wine Dinner เอง 
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กจิกรรมการส่งเสริมการตลาด 

ระดับความคาดหวงั 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

2.การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)      
1.21 เจา้หนา้ท่ีจากผูน้ าเขา้ไวนเ์ป็นผูด้  าเนินการจดังาน 
Wine Tasting เอง 

     

2.1 การออกบูธงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ เช่น THAIFEX       
2.2 การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
โรงแรม 

     

2.3 การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ี
หา้งสรรพสินคา้ 

     

2.4 การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ๆ ของบริษทัท่ีศูนย์
แสดงสินคา้ 

     

2.5 ผูน้ าเขา้ไวนบ์ริจาคเงินเพ่ือการกศุล      
2.6 ผูน้ าเขา้ไวนบ์ริจาคส่ิงของเพ่ือการกศุล      
2.7 ผูน้ าเขา้ไวนจ์ดักิจกรรมเพ่ือสงัคมอ่ืน ๆ      

 
ส่วนที ่3  ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเกีย่วกบัความคาดหวงัทีม่ีต่อกจิกรรมส่งเสริมการตลาดของผู้น าเข้า
ไวน์ 

 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 
ขอขอบคุณทุกท่านท่ีตอบแบบสอบถาม 
 
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ประวตัผู้ิเขยีน 
 

ช่ือ-นามสกุล   นางสาวปรียน์นัท ์ พรชยั 
 
วนัเดือนปีเกดิ   18 มิถุนายน 2520 
 
ประวตัิการศึกษา   ปริญญาตรี ศิลปศาสาตรบณัฑิต 
    มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ 
 
ประวตัิการท างาน  ปี 2550-2557 พนกังานขาย 
    บริษทับางกอกเบียร์แอนดเ์บจเวอร์เรจ จ ากดั 
    ปี 2557 ถึงปัจจุบนั  ผูจ้ดัการสาขาบริษทั บี-ดิลิเชียส จ ากดั 
     
     

 
 

 

 
 

 
 

 


