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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาความพึงพอใจของคนกลางท่ีมีต่อส่วนประสมการตลาดของแหนมป้ายน่ ไดท้  าการ
เก็บขอ้มูลจากคนกลางจ านวน 103 คน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 41-50 ปี การศึกษาต ่ากวา่ระดบัปริญญาตรี ท างานเป็นเจา้ของกิจการ มีประสบการณ์ในการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑแ์หนมป้ายน่มานานมากกวา่ 6 ปี ด าเนินกิจการมานานมากกวา่ 15 ปี มีรูปแบบองคก์ร
ธุรกิจเป็นแบบเจา้ของคนเดียว มียอดขายผลิตภณัฑ์แหนมป้ายน่ต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 10,000-50,000 
บาท มีจ านวนคร้ังในการสั่งแหนมป้ายน่ต่อเดือนมากกวา่ 6 คร้ังต่อเดือน วธีิการสั่งซ้ือผลิตภณัฑคื์อ
โทรศพัท ์โดยจะสั่งซ้ือผลิตภณัฑเ์ม่ือสินคา้คงคลงัหมด และลูกคา้ท่ีจ  าหน่ายใหคื้อผูบ้ริโภคทัว่ไป  

จากผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัประทบัใจต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายสูงท่ีสุด รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา และ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดบัพึงพอใจ โดยในประเด็นยอ่ยดา้น
ผลิตภณัฑท่ี์มีความพึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรกไดแ้ก่ ผลิตภณัฑมี์ช่ือเสียงและมีความน่าเช่ือถือ 
รองลงมาคือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสม ่าเสมอ โดยท่ี มีการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP  มีการรับรอง
มาตรฐานเคร่ืองหมาย อ.ย. ผลิตภณัฑมี์ความสะอาด ไม่มีส่ิงปลอมปน และมีการพฒันาผลิตภณัฑ ์เช่น 
แหนมชีวภาพ / ไบโอเทค เป็นประเด็นท่ีมีความพึงพอใจรองลงมา ในประเด็นยอ่ยดา้นราคาท่ีมีความ
พึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรกไดแ้ก่ มีใบแสดงรายละเอียดราคาชดัเจน ราคาสินคา้เหมาะสมกบั
คุณภาพ และใหเ้ครดิตในการช าระค่าสินคา้ได ้ ในประเด็นยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความ
พึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรกไดแ้ก่ ขั้นตอนในการส่งสินคา้ถูกตอ้งตามชนิดและจ านวนของสินคา้
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ท่ีสั่ง การขนส่งสินคา้มีมาตรฐาน  สินคา้ไม่เกิดความเสียหายจากการขนส่ง และ ผูผ้ลิตสามารถส่ง
สินคา้ไดต้รงเวลา ในประเด็นยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความพึงพอใจสูงท่ีสุดสามอนัดบัแรก
ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี  มีมารยาทในการใหบ้ริการ พนกังานขายมีความรู้ในเร่ือง
ของผลิตภณัฑ ์ และสามารถใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และ การใหค้วามสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น 
กีฬา  งานวนัเด็ก  ช่วยเหลือสังคม  

 ปัญหาท่ีคนกลางพบดา้นผลิตภณัฑคื์อ ขนาดบรรจุของผลิตภณัฑไ์ม่หลากหลาย ดา้น
ราคา ไดแ้ก่ ไม่สามารถต่อรองราคาได ้รองลงมาคือ ราคาสินคา้ไม่เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละขนาด
บรรจุ คิดเป็นร้อยละ ราคาแพงกวา่ผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน ไม่มีการแจง้ราคาอยา่งสม ่าเสมอ และราคาสินคา้
ไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัทีในกรณี
ท่ีตอ้งการอยา่งเร่งด่วน และดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ไม่มีการใหส่้วนลดการคา้ ไม่มีการให้
ส่วนลดเงินสด ไม่มีการใหข้องแถมส าหรับร้านคา้ และ ขาดการเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัร้านคา้หรือผู ้
จดัจ  าหน่าย เช่นการโฆษณา ณ จุดขาย  
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Abstract 
 

 The study on “Satisfaction of Middlemen Towards Marketing Mix of Nham Pa Yon” 
collected data from 103 middlemen. The findings presented that most respondents were female in 
the age of 41-50 years old, whose education background was lower than bachelor’s degree. They 
were business owners with over 6 years of experience in ordering Nham Pa Yon products. Their 
business had been operated for more than 15 years and was registered as the single owner. In a 
month, the sale volume of Nham Pa Yon products was found between 10,000-50,000 Baht and the 
frequency of ordering the products was more than 6 times. They made orders to the studied products 
via telephone when the inventory was finished. Their customers were general consumers.  
 According to the study, the marketing mix factor that the respondents paid the highest level 
of satisfaction was place; followed by product, price and promotion factors, respectively. In an 
overview, the respondents were satisfied with the marketing mix factors at satisfy level. For product 
factor, the top three elements satisfying them the most were product fame and product reliability, 
consistency of product quality as being certified by the Good Manufacturing Practice (GMP) and 
the Food and Drug Administration, including hygiene of product without any diluted substance, and 
product development such as bio-sour pork (Nham) / Biotech, respectively. For price factor, the top 
three elements satisfying them the most were clear price detail, reasonable price comparing to 
product quality, and availability of credit term payment. For place factor, the top three elements 
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satisfying them the most were accurate delivery process which product type and quantity were 
delivered correctly according to orders, standard of product delivery without damage, and 
punctuality of product delivery. For promotion factor, the top three elements satisfying them the 
most were polite and friendly salesperson with good manner while serving customers, salesperson 
who was knowledgeable on products and could provide correct information, and supports to 
activities such as sport events, children’s day, and social supports. 
 Problems that those middlemen found were listed hereafter. In product factor, the problem 
was lack of variation of product size packages. In price factor, the problems were non-negotiable 
price, unreasonable price comparing to product quantity, higher price of products offered in 
compare to other distributors, irregular notice on product prices, and unreasonable price comparing 
to product quality, respectively. In place factor, the problem was the limitation of manufacturer in 
delivering products for urgent demand. In promotion factor, the problems were to have no discount, 
to have no cash discount, to offer none of giveaway for shops, and lack of image building for shops 
or distributors via point-of-purchase advertising, for example. 
  


