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ในธุรกิจจ าหน่ายส่วนผสมอาหารน้ีพฤติกรรมการเลือกร้านคา้และการซ้ือของลูกคา้ 
B2B ในปัจจุบันจะซ้ือโดยพิจารณาเพียงราคา หากร้านใดราคาถูกก็จะซ้ือท่ี ร้านนั้ น ท าให้
ผูป้ระกอบการตอ้งแข่งกนัดว้ยราคา ซ่ึงจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อก าไรของธุรกิจ อีกทั้งร้านคา้
ส่วนใหญ่ไม่มีการจดัการดา้นความสัมพนัธ์ กบัลูกคา้ ส่ือให้เห็นวา่ยงัไม่มีปัจจยัใดๆท่ีท าให้ลูกคา้
เกิดความจงรักภกัดีต่อร้านใดร้านหน่ึง และจากหลกัการ CRM ท่ีอธิบายวา่ ลูกคา้ท่ีพึงพอใจในส่ิงท่ี
ไดรั้บจะมีความไวต่อราคานอ้ย และมีความจงรักภกัดีต่อธุรกิจ 

ดงันั้นการคน้ควา้แบบอิสระน้ีจึงมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของลูกคา้
ธุรกิจในอ าเภอเมืองล าปางต่อการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ของธุรกิจจ าหน่ายส่วนผสมอาหารโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ B2B ท่ีใชบ้ริการร้านจ าหน่าย
ส่วนผสมอาหารใน อ าเภอเมืองล าปาง และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยสถิติท่ีใช้
ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย   

จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี ประกอบธุรกิจอยูใ่นกลุ่มร้านกาแฟ เบเกอร่ี  และไอศกรีม มากท่ีสุด โดยมีระยะเวลาใน
การด าเนินธุรกิจ 5 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่ใช้บริการร้านจ าหน่ายส่วนผสมอาหารจากร้านรุ่งกิจ โดย
ผูต้อบแบบสอบถามทุกรายตดัสินใจเลือกยีห่อ้/ชนิด/ราคาดว้ยตนเอง  

ปัจจยัท่ีมีผลในการเขา้ใช้บริการคร้ังแรก คือ การมีสินคา้หลากหลาย ครบครัน โดย
รูปแบบการสมคัรเป็นสมาชิกท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสนใจท่ีสุด คือ การมอบบตัรสมาชิก



 

จ 
 

โดยไม่มีเง่ือนไขค่าสมคัรใดๆ และในการแสดงตนนั้นไม่จ  าเป็นตอ้งน าบตัรมาแสดงแต่ก็สามารถท่ี
จะไดรั้บแตม้สะสมเม่ือซ้ือสินคา้ภายในร้านโดยสิทธิพิเศษในการสะสมแตม้ท่ีน่าสนใจท่ีสุด คือ 
การแลกรับส่วนลด 

ส าหรับการติดต่อ หรือแจง้ข่าวกบัลูกคา้นั้นลูกคา้ให้ความส าคญักบัการแจง้การข้ึน
ราคาสินคา้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 1-2  สัปดาห์ ผา่นทางจดหมาย  ป้ายโฆษณา หรือ โทรศพัทแ์จง้ เป็น
ตน้ โดยลูกคา้สมาชิกเดิม ให้ความส าคญักบัการมีช่องทางในการสั่งสินคา้ท่ีหลากหลาย เน่ืองจาก 
ช่องทางสั่งสินคา้ท่ีหลากหลาย มีส่วนช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้เพิ่มข้ึน ส าหรับการรักษา
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ นั้นจุดเร่ิมตน้ท่ีดีคือ การมีพนกังานในร้านท่ีเป็นมิตรเพราะความเป็นมิตรจะ
ท าใหรู้้สึกอบอุ่น มีส่วนส าคญัในการอยากเขา้ใชบ้ริการในคร้ังต่อไป  

ส าหรับการท่ีจะพฒันาลูกค้าได้นั้ นส่ิงแรกท่ีควรให้ความส าคัญคือ การจดัระดับ
สมาชิก โดยดูจากยอดแตม้สะสมในปีท่ีแลว้ ปีต่อปี และมีความเห็นเพิ่มเติมว่า ควรตดัยอดการซ้ือ
สินคา้ควรตดัเป็นรายปี หรือ 2 ปี  

ผลการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์กบัธุรกิจจ าหน่ายส่วนผสมอาหาร  เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการสร้างการบริหารงานลูกคา้สัมพนัธ์ เพื่อท่ีจะสามารถดึงดูดลูกคา้ให้อยูก่บักิจการได้
ในระยะยาวและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งได ้
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ABSTRACT 
 

In the food ingredient distributors industry nowadays, the B2B customers’ ehaviors 
regarding selecting shop and purchasing products was considered by price. This caused the 
business owner to compete with each other regarding price, which could affect the profit of the 
business. Furthermore, most shop did not have customer relationship management with the 
customers. Therefore, there was no factors indicated that the customers had the royalty brand. 
Moreover, according to CRM concept, the customers who received high satisfaction would care 
less about price, and create royalty brand toward that business. Therefore, the purpose of this 
independent study was to study the opinion  of business customers in Mueang Lampang District 
towards customer relationship management of food ingredient distributors. The questionnaire was 
used to collected data, and descriptive statistics as frequency, percentage and mean were used to 
analyze the data. 

The study revealed that the respondents were women,  age between 21 – 30 years, 
educated at bachelor degree level, and mostly worked in coffee, bakery, and ice-cream shops. The 
duration for running business was more than 5 years. Most of the respondents purchased the food 
ingredient distributors from Rungkit Company. The respondents chose the brand/kind/price by 
themselves. 
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The factor affect the using of service for the first time was the variety of the 
products. The member registration that the respondents were interested in the most were giving 
member card without conditional fee and receiving collecting points without showing member 
card. The most interesting privilege in collecting points was receiving discounting. 

For contacting and proving information to the customers, the customers gave the 
importance to alerting the price ahead approximately 1 – 2 weeks through letters, advertisement, 
or calling. The old members gave the importance to the various ways of how to purchase products 
because it provided convenience to the customers. For maintain the relationship with the 
customers, the best starting point was the friendly staffs who made the customers feel warm. The 
staff was one of the important keys that persuaded the customers to use the service. 

For the customer development, the first significant thing was classifying the 
customers from the collecting year by year. The customers also added that the sale order should 
be cut yearly. 

The result of this study would be beneficial to food ingredient distributors company 
regarding customer relationship management in order to attract customers in the long term and be 
able to compete with the business competitors. 

 


