
ง

ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ      ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อน้ํายา
         เคลือบสมของผูประกอบการโรงเคลือบสม จังหวัดเชียงใหม

 
ผูเขียน            นายอนุวัตร  ภูวเศรษฐ

ปริญญา            บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต

คณะกรรมการที่ปรึกษาการคนควาแบบอิสระ
          อาจารยนิตยา  วัฒนคุณ                          ประธานกรรมการ
          ผูชวยศาสตราจารย ดารารัตน  บุญเฉลียว       กรรมการ

บทคัดยอ

การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
การเลือกซ้ือน้ํายาเคลือบสมของผูประกอบการโรงเคลือบสม จังหวัดเชียงใหม การเก็บรวมขอมูล
ใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนกลุมผูประกอบการโรงเคลือบสมในจังหวัด
เชียงใหม  จํานวน 40 ราย โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิง
พรรณนา  ไดแก  ความถี่  รอยละ  และ คาเฉลี่ย

ผลการศึกษา พบวา    พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศเพศชาย  มีอายุ 30 
– 39 ป   เปนเจาของโรงเคลือบสม   มีประสบการณในการทํางาน 1 – 2 ป มากที่สุด   การศึกษาสูง
สุดปริญญาตรีหรือเทียบเทา  ผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจสั่งซื้อน้ํายาเคลือบสม คือ เจาของเปน    
ผูตัดสินใจในการสั่งซื้อ  ระยะเวลาในการประกอบกิจการโรงเคลือบสม  1–2 ป ลักษณะของ     
กิจการเปนเจาของคนเดียว   ลักษณะของบริการรับเคลือบสมของสวนตัวเองและบุคคลภายนอก
ดวย   ปริมาณการผลิต (เคลือบ) ตอวัน นอยกวา 20 ตันตอวัน   สวนใหญเคยใชน้ํายาเคลือบสม
ยี่หอซิตราชายน และยี่หอของน้ํายาเคลือบสมที่ใชปจจุบัน คือ ซิตราชายน เหมือนกัน สาเหตุที่
เลือกซื้อยี่หอในปจจุบัน คือ  คุณภาพของสินคา  ส่ือที่ทําใหทราบขอมูลเกี่ยวกับน้ํายาเคลือบสม
จากพนักงานขายเขามาติดตอโดยตรง  และมีนโยบายในการจัดซื้อน้ํายาเคลือบสม โดยคํานึงถึง       
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คุณภาพของน้ํายา  สวนปจจัยดานสภาพแวดลอมที่มีผลตอการจัดซื้อน้ํายาเคลือบสมมากที่สุด คือ  
การแขงขันในธุรกิจเคลือบสม   และปจจัยภายในองคกรที่มีผลตอการจัดซ้ือน้ํายาเคลือบสมมากที่
สุด คือ   วัตถุประสงคของทางลูกคาสม    วิธีการชําระเงิน จะชําระภายใน 90 วัน   โดยมีความถี่ใน
การสั่งซื้อน้ํายาเคลือบสม มากกวา 2 คร้ังตอเดือน   และปริมาณที่ส่ังซื้อน้ํายาเคลือบสมตอคร้ัง  
(หนวย : ถัง 200 ลิตร) คือ 1-4  ถัง  โดยคุณสมบัติของน้ําเคลือบสมที่ซ้ือ คือ เงาจัดและเงา      
ธรรมชาติ

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด ไดแก ปจจัยดานการจัด
จําหนาย    ปจจัยดานผลิตภัณฑ    ปจจัยดานราคา  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

ในรายละเอียดของแตปจจัยพบวา  ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  โดยปจจัยยอยที่ใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยใน
ระดับมากที่สุด  อันดับแรก คือ สงสินคาถูกตอง

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูใน
ระดับมาก  โดยปจจัยยอยที่ใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุด ลําดับแรก คือ การรับ
ประกันคุณภาพสินคา

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
มาก   โดยปจจัยยอยที่ใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยในระดับมาก  อันดับแรก  คือ ราคาของน้ํายา
เคลือบ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี      
คาเฉลี่ยอยูในระดับมาก    โดยปจจัยยอยที่ใหความสําคัญในระดับมาก  อันดับแรก  คือ พนักงาน
ขายมีความนาเชื่อถือ/มีความรับผิดชอบ

สําหรับปญหาที่ผูตอบแบบสอบถามพบจากการเลือกซื้อน้ํายาเคลือบสมของผู
ประกอบการโรงเคลือบสม   เรียงลําดับคือ  ดานผลิตภัณฑ   ดานราคา    ดานการจัดจําหนาย   
และดานการสงเสริมการตลาด

ในรายละเอียดของปญหาแตดานพบวาผูตอบแบบสอบถามพบปญหาอันดับแรก    
ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ  ไดแก อายุการเก็บรักษา ไมนาน ไมมีการรับประกันคุณภาพสินคา   ดาน
ราคา ไดแก ราคาไมคงที่   ดานสถานที่จัดจําหนาย ไดแก มีบริการขนสงที่ลาชา    และดานการสง
เสริมการตลาด ไดแก ไมมีสวนลด
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ABSTRACT

The objective of the independent study was to study the marketing mix factors
affecting decision of tangerine fruit coating by entrepreneurs of tangerine fruit coating in
Chiang Mai province. The data collection based on the specific sampling was done by
distributing questionnaires to 40 entrepreneurs randomly. Then, the narrative analysis which
consisted of frequency, percentage, and mean was applied in order to analyze data.

Based on the results of study, it was found that most respondents were the
tangerine fruit coating male owners whose ages were 30-39 year-of-age with Bachelor’s degree
or equivalence. Most respondents, for more information, revealed that they had experiences
related with the tangerine fruit coating business for 1-2 years length previously. It was,
moreover, stated that those respondents, as the tangerine fruit coating owners, owned the
authority in purchasing any tangerine fruit coating for their own business. It was noted that they,
actually, had just began to operate their own tangerine fruit coating houses in the last 1-2 years
and there was one owner only. The service offered by the respondent was to coat the oranges

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



ช

harvested from their own orchards as well as the oranges harvested from other’s orchards. In
addition, it was mentioned that the product quantity (coating) per day was found lesser than 20
tons a day. It was found, interestingly, that they mostly used to use the tangerine fruit coating
branded ‘Citra Sign’ and they were still using this brand up to present as well. They stated
answer for the question asking for their reason in using this brand that it was the quality of
product itself made them decided to use the product. They, moreover, noted that the ‘walk-in’
type of medium done by the salesman could introduce them to learn about the information of
each tangerine fruit coating product. However, they indicated about the purchasing policy of
tangerine fruit coating that before they purchased the product, they would consider for its
quality only. They also remarked that the environment factor mostly affecting the purchasing
decision of the tangerine fruit coating was the competition found in the tangerine fruit coating
while the internal factor mostly affecting the purchasing decision of the product was the aims of
their customers. The business of the respondents would allow their customers in paying for the
service cost within 90 days. Furthermore, they revealed that the frequency of the tangerine fruit
coating order was over than 2 times a month with the 1-4 tanks per a time of order as the
product order’s quantity (unit: a tank equalled to 200 litres). Most of them agreed to purchase
the tangerine fruit coating for making the strong shining and natural shining.

According to the results of study regarding the marketing mix factors, it was found
the highest average point in the following factors; Place/Distribution, Product, Price, and
Promotion.

Form the results  of  the study it was found that in Place/Distribution factor receied
the high concern in average, and its sub-factor that was scored at the highest point was about the
accuracy in product transfer.

Next, the respondents also paid high concern in average for Product factor, and its
sub-factor that was scored at the highest point was about the assurance for product quality.

Then, in Price factor, the respondents paid high concern in average, and its sub-
factor that was scored at the highest point was about the cost for tangerine fruit coating.
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Lastly, in Promotion factor, it was revealed that the respondents paid high concern
in average, and its sub-factor that was scored at the highest point was about the
trustable/responsible salesman.

Reference was made by the question concerning on problems found in the
tangerine fruit coating’s purchasing decision of those entrepreneurs of tangerine fruit coating.
The respondents stated that the problems they faced were found in the following factors;
Product, Price, Place/Distribution, and Promotion, in respectively.

Then, based on the study in problems’ details of each factor, it was found, in
Product factor, that the short-term reservation of product, and no assurance of product quality
became its first two problems, while in Price factor, the unstable price of product was its first
problem. In addition, it was found, in Place/Distribution factor that the late transportation of
product was considered as the first problem, while in Promotion factor, the lack of discount was
the first problem found in this factor.
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