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กติตกิรรมประกาศ 

การศึกษาโดยอิสระเล่มนี� เสร็จสมบูรณ์ด้วยดีโดยได้รับความกรุณาจากบุคคลหลายท่าน
ผูว้ิจยัมีความซาบซึ� งเป็นอย่างยิ'ง ในลาํดบัแรกขอกราบขอบพระคุณอาจารย ์ดร.อรวรรณ จาํพุฒ 
อาจารยที์'ปรึกษา อาจารยสุ์พรรณิการ์ ขวญัเมืองและอาจารยณ์ัฐพนัธ์ุ กองบวัใหม่ ผูซึ้' งเสียสละและ
ให้ความรู้ คาํปรึกษาแนะนาํและตรวจทานแก้ไขจนการศึกษาโดยอิสระเล่มนี� เสร็จสมบูรณ์และ
ขอบพระคุณอาจารย ์ดร.ณัฐพรพรรณ อุตมา ประธานกรรมการสอบ และ อาจารย์ ดร. ปิยธิดา   
เพียรลุประสิทธิ:  กรรมการสอบในครั� งนี� ที'ให้ความกรุณาชี� แนะ แก้ไขและให้คาํแนะนําเพื'อให้
งานวจิยันี� มีความสมบูรณ์มากขึ�น  

ขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อพินิจ- คุณแม่อาํไพ ศรีวิชยั อนัเป็นที'รักยิ'ง ที'เลี� ยงดูและมอบ
แต่สิ' งดี ๆ ในชีวิตของขา้พเจา้ รวมถึงเขา้ใจ ให้กาํลงัใจขา้พเจา้ในทุกเรื'องในการการดาํเนินชีวิต
ตลอดจนหล่อหลอมให้ขา้พเจา้มีความมุ่งมั'น อดทน และมุมานะ รวมถึงครอบครัวและญาติพี'นอ้ง
ทุกท่านที'เป็นกาํลงัใจในและแรงใจในการผลกัดนัใหง้านวจิยัครั� งนี�สาํเร็จลุล่วงอยา่งสมบูรณ์ 

ขอขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์เสาวภา ไชยวงศ์และคุณโชติช่วง เยี'ยมฉวี ผูซึ้' งมอบที'
พกัที'แสนอบอุ่นให้แก่ผูว้ิจยัตลอดการศึกษาที'มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง และคุณสมชัย นิลวตัถา 
สาํหรับกาํลงัใจและความปรารถนาดีที'มีให้ตลอดมา รวมถึงคุณจีราพนัธ์ แสงดาว คุณจิตตาภา ดวง
สวสัดิ:  และคุณศิริรัตน์ จอมคาํ สําหรับคาํแนะนาํ ความช่วยเหลือ กาํลงัใจที'ดีและมิตรภาพที'แทจ้ริง 
รวมถึงไมตรีจิตจากเพื'อน พี' น้อง M.B.A รุ่นที' 11 ทุกท่านที'ให้ความช่วยเหลือ แบ่งปันความรู้
ประสบการณ์ตลอดจนความปรารถนาดีที'มีใหก้นัเสมอมา 

ทา้ยสุดนี� ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ'งว่างานวิจยัฉบบันี� จะเป็นประโยชน์ต่อผูที้'สนใจไม่มากก็
นอ้ยและหากมีความผดิพลาดประการใด ทางผูว้จิยัขอนอ้มรับและขออภยัมา ณ ที'นี�ดว้ย 

ภนัทิลา ศรีวชิยั 
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ชื�อเรื�องการศึกษาโดยอสิระ แนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง 
กรณีศึกษาบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 

ชื�อผู้เขียน   ภนัทิลา ศรีวชิยั 

หลกัสูตร   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บริหารธุรกิจ) 

อาจารย์ที�ปรึกษา   ดร. อรวรรณ จาํพุฒ 

บทคดัย่อ 

การศึกษาครั1 งนี1 มีวตัถุประสงค์ในการศึกษา 2 วตัถุประสงค์ คือ (1) เพื9อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที9มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื1อผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโก้
วดูของผูป้ระกอบการและ(2) เพื9อศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง
ของบริษทัทีเคแมงโก้วูดที9สามารถนาํมาปรับใช้กบัการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไม้มะม่วงของ
บริษทัทีเคแมงโกว้ดู กลุ่มตวัอยา่งที9ใชใ้นการศึกษาจาํนวน 20 ราย เก็บขอ้มูลตั1งแต่เดือนพฤษภาคม 
- เดือนกนัยายน 2556 ซึ9 งเลือกมาโดยวธีิเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสัมโน(Census)โดยเลือกลูกคา้ ที9เป็น
ผูป้ระกอบการทั1งหมด  และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ร้อยละ และการตอบ
แบบสอบถามโดยการสัมภาษณ์แบบกึ9งโครงสร้าง (Semi Structured Interview) 

พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที9มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื1อผลิตภณัฑ์จากไม้
มะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดของผูป้ระกอบการในดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการให้
ความสนใจในดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ มาตรฐานของสินคา้ และ
เทคโนโลยใีนการผลิต ตามลาํดบั ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการให้ความสนใจในดา้นสินคา้ราคา
ถูก และระยะเวลาในการให้เครดิต ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการให้ความสนใจ
ในเรื9 องของระยะเวลาในการส่งมอบ การจดัการสินคา้คงคลัง และช่องทางการจาํหน่าย ด้าน
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูป้ระกอบการให้ความสนใจในเรื9องการส่งเสริมการขายและ



(5) 

การตลาดทางตรง โดยมีแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูดงันี1  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ในเรื9องความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ หวัขอ้ย่อยการออกแบบผลิตภณัฑ์
ควรมีการพฒันาในเรื9องรูปทรง เทคนิคการออกแบบและรายละเอียดของงาน วตัถุดิบ ตลอดจน
รักษาคุณภาพของสินคา้และมาตรฐานสินคา้ไว ้

ดา้นราคา ในเรื9องสินคา้ราคาถูกควรมีการปรับปรุงราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์
และควรมีการปรับราคาให้เป็นมาตรฐาน ควรกาํหนดราคาที9ตกลงกบัลูกคา้ไวเ้ป็นช่วงเวลา ไม่ควร
เปลี9ยนแปลงราคาบ่อยเพราะลูกคา้อาจเกิดการสับสน นอกจากนี1 ควรตั1งราคาให้เป็นไปตามกลไก
ทางตลาดและลูกคา้สามารถต่อรองราคาได ้หมายรวมถึงการพิจารณาการให้ระยะเวลาในการชาํระ
เงินแก่ผูป้ระกอบการโดยใหแ้ยกเป็นกรณีแต่ละกรณีไป 

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ควรมีการเพิ9มช่องทางและพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ดีขึ1น
โดยเนน้ช่องทางการจาํหน่ายทางดา้นโซเชียลมีเดีย เช่น เวบ็ไซด์ แอพพลิเคชั9นไลน์ และเครื9องมือ
เครือข่ายสังคมเฟสบุค๊ เพื9อความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัผูป้ระกอบการ  

ด้านการส่งเสริมการตลาดควรจะจดัการส่งเสริมการขายทางด้านการจดัโปรโมชั9นให้
เหมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละรายไปเพื9อให้สามารถรักษาฐานลูกคา้และจูงใจให้ลูกคา้เป็นลูกคา้ประจาํ
ต่อไปและควรมีการจดัโปรโมชั9นที9หลากหลายเพื9อใหลู้กคา้มีทางเลือกมากขึ1น  

คําสําคัญ: หตัถกรรม/ไมม้ะม่วง/แนวทางพฒันา/ส่วนประสมทางการตลาด 
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Independent Study Title An Approach To The Marketing Development Of Mango 
Wood Products: A Case Study Of TK Mango Wood Ltd. 

Author Puntila Sriwichai  

Degree  Master of Business Administration (Business Administration) 

Advisor Dr. Orawan Jumphut 

ABSTRACT 

The purpose of this independent study has two objectives. (1) To study the marketing 
mix to influence the decision of entrepreneurs to purchase mango wood products from the TK 
Mango Wood Company and (2) To study an approach to the marketing development of mango 
wood products and can be applied to the marketing of mango wood products. The samples of 
independent study selected as a whole (Census) are 20 respondents entrepreneurs who were 
customer of TK Mango Wood Company during May - September 2013. This research employed a 
qualitative method. Data were collected through means of questionnaire document and In depth 
interviewing (Semi Structured Interview) and analyzed by using descriptive statistics and 
analyzing with percentage. 

The finding of this independent study revealed that the marketing mix factors that 
influence the decision to purchase mango wood products from TK Mango Wood. Product factor 
of the entrepreneurs interested in the product diversification, product quality, product standard 
and production technology by sequence. Price factor the entrepreneurs interested in the low price 
and credit term. Place factor the entrepreneurs interested in the delivery time, inventory 
management and sales channels. Promotion the entrepreneurs interested in the promotion and 
direct marketing. 



(7) 

An approach to the marketing development of mango wood products TK Mango Wood. 
Product factor in products diversification, product design should be developed in shape and form 
including technical details of the design  raw materials and maintain the product quality and 
product standard. 

Price factor the price should be suitable with the product and the price will relate with 
agreement entrepreneurs and price be changed in short period entrepreneurs may become 
confused. Also, according to the pricing mechanism of the market and the customer can bargain. 
Includes consideration to the timing of payments to the operator by providing a separate case for 
each case. 

Place factor should be added to the channel and developing distribution channels by 
focusing on the sales channels such as social media applications website social networking tools 
as Face book to facilitate coordination with entrepreneurs. 

Promotion should be managed to promote the promotion to suit each customer to be able 
to retain existing customers, attract clients and customers should have new promotions to provide 
customers with more choices. 

Keywords: Crafts/Mango/Development/Marketing Mix’s  
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บทที� 1 

บทนํา 

1.1  ที�มาและความสําคญั  

ด้วยสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัทาํให้เกิดสภาวการณ์แข่งขนัมากขึ" น ธุรกิจแต่ละธุรกิจ
จาํเป็นตอ้งหาวธีิการหรือมาตรการในการปรับตวัและยงัหมายรวมถึงการขยายธุรกิจโดยเฉพาะขยาย
ฐานการผลิตเพื0อรองรับความตอ้งการมากขึ"นหรือการเพิ0มสายผลิตภณัฑ์เพื0อการแยกยอดของธุรกิจ
ใหม่ โดยทั"งหมดนี" เพื0อการอยู่รอดของธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจเกษตร ธุรกิจการเงิน ธุรกิจก่อสร้าง 
ธุรกิจการให้บริการ หรือธุรกิจอุตสาหกรรม ตอ้งมีการปรับตวัและพฒันาตนเองอยู่เสมอเพื0อการ
เติบโตและการอยูร่อดของธุรกิจ 

ธุรกิจอุตสาหกรรมจาํแนกออกได้เป็น 2 ประเภทคือ อุตสาหกรรมโรงงานได้แก่ 
โรงงานผลิตรถยนต์ โรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ โรงงานผลิตอาหารสําเร็จรูป โรงงานผลิตพลาสติก
เป็นตน้ และอุตสาหกรรมในครัวเรือน ได้แก่อุตสาหกรรมทอผา้ อุตสาหกรรมเครื0 องปั" นดินเผา 
อุตสาหกรรมทาํเครื0องเขิน อุตสาหกรรมทาํเครื0องจกัสานและงานไม ้(ประเภทของธุรกิจ, 2556) ซึ0 ง
หมายรวมถึงงานศิลปหตัถกรรมซึ0งมีผลผลิตที0ไดเ้ป็นสินคา้หตัถกรรม 

สินคา้หัตถกรรมเป็นสินคา้ที0ไดจ้ากอุตสาหกรรมในครัวเรือนเกิดจากภูมิปัญญาชาวบา้น
ตั"งแต่ครั" งอดีตกาลที0สร้างขึ"นดว้ยฝีมือมนุษยแ์สดงออกถึงความชาํนิชาํนาญของผูผ้ลิตในขั"นแรก
สร้างขึ" นเพื0อประโยชน์ใช้สอยในชีวิตประจาํวนั (วิบูลย์ ลี" สุวรรณ, 2532, หน้า 5) รูปแบบของ
หัตถกรรมตั"งแต่อดีตและปัจจุบนัมีความแตกต่างกนัแต่ยงัคงลกัษณะที0เป็นเอกลกัษณ์ไวเ้พื0อให้
ทราบของแหล่งกาํเนิดนั0นเอง โดยในอดีตสร้างขึ"นเพื0อประโยชน์ใช้สอยในครัวเรือน ใชว้ตัถุดิบที0
หาได้ง่ายในทอ้งถิ0น โดยใช้สอยอยู่ในวงที0จาํกดั ต่อมาเมื0อเกิดการติดต่อคา้ขายและแลกเปลี0ยน
วฒันธรรมประเพณี สินค้าหัตถกรรมท้องถิ0นจึงเกิดการเคลื0อนย้ายและค้าขาย อีกทั" งสินค้า
หตัถกรรมบางประเภทเป็นที0นิยมมาก และเป็นที0ตอ้งการมากขึ"นของตลาดจึงมีการผลิตมากขึ"นเป็น
อุตสาหกรรมขนาดเล็กและนบัเป็นจุดเริ0มตน้ของการพฒันาเป็นการผลิตระบบโรงงาน 

นอกจากนี" สินคา้หตัถกรรมเป็นที0นิยมในทั0วทุกภาคของประเทศโดยเฉพาะในอดีตสินคา้
หตัถกรรมประเภทไม ้เป็นที0นิยมอยา่งมากในเมืองลา้นนาหรือบริเวณภาคเหนือตอนบนในปัจจุบนั 
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โดยย ังคงรูปแบบของหัตถกรรมหลายประเภทสืบทอดกันมาเ ช่น งานเครื0 องเ ขิน งาน
เครื0องปั" นดินเผา (ศิลาดล) งานไมแ้กะสลกั และงานไมก้ลึง (ผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง) ซึ0 งสินคา้
หตัถกรรมไทยประเภทไมส่้วนใหญ่แลว้มีโรงงานตั"งอยู่ในภาคเหนือ โดยเฉพาะจงัหวดัเชียงใหม่ 
ลาํพูน ลาํปาง และประชากรส่วนใหญ่มีรายได้จากการทาํเกษตรกรรมและหัตถกรรม ปัจจุบนั
อุตสาหกรรมในบางพื"นที0สามารถสร้างรายได้เข้าจังหวดัเป็นจาํนวนมาก โดยเฉพาะจังหวดั
เชียงใหม่ นอกจากจะเป็นเมืองท่องเที0ยวแลว้ รายไดส่้วนหนึ0งจึงขึ"นอยู่กบัสินคา้หัตถกรรมที0เป็น
ของฝากที0ทั"งผูซื้"อต่างให้ความสนใจ โดยเฉพาะหัตถกรรมประเภทไมที้0ผลิตจากไมม้ะม่วง โดย
ช่างฝีมือจะใชเ้ฉพาะส่วนของลาํตน้มะม่วง 

นอกจากนี"พบวา่ประเทศไทยส่งออกสินคา้ประเภทไมห้รือผลิตภณัฑ์ไมเ้ป็นสินคา้ส่งออก
เฉพาะ แลว้เป็นลาํดบัที0 17 ของการส่งออกสินคา้สําคญัของไทยเรียงตามมูลค่า ปี พ.ศ. 2551–2556 
(มกราคม – สิงหาคม) โดยในปี พ.ศ. 2556 มีมูลค่าทั"งสิ"น 42,923.31 ลา้นบาท โดยมีอตัราการ
ขยายตวัร้อยละ 3.21 (สํานกังานปลดักระทรวงพาณิชย,์ 2556ก) ดงัตารางแสดงมูลค่าการส่งออก
สินคา้ประเภทไมห้รือผลิตภณัฑไ์มข้องปี พ.ศ. 2551 – 2556 

 

 

 

 

 



 

 

3 

ตารางที� 1.1  มูลค่าการส่งออกสินคา้ประเภทไมห้รือผลิตภณัฑไ์มข้องปี พ.ศ. 2551 – 2556 (มกราคม – สิงหาคม) 

การส่งออกสินค้าสําคญัของไทยเรียงตามมูลค่า  ปี 2552 - 2556(มกราคม - สิงหาคม) 

สินค้าอุตสาหกรรม มูลค่า : ล้านบาท อตัราการขยายตัว : ร้อยละ 
2554 2555 2555 (ม.ค.-ส.ค.) 2556 (ม.ค.-ส.ค.) 

2553 2554 2555 
2556  

(ม.ค.-ส.ค.) รายการ อนัดบัที� มูลค่า อนัดบัที� มูลค่า อนัดบัที� มูลค่า อนัดบัที� มูลค่า 
เครื0องสาํอาง สบู่ และผลิตภณัฑร์ักษาผิว 16 75,506.80 16 82,713.92 16 56,153.32 16 54,198.61 26.61 10.81 9.54 -3.48 
ไมแ้ละผลิตภณัฑไ์ม ้ 17 60,942.67 18 61,706.82 17 41,588.30 17 42,923.31 25.68 16.71 1.25 3.21 
รถจกัรยานยนตแ์ละส่วนประกอบ 21 45,183.54 20 53,940.25 20 35,956.30 18 42,183.27 6.73 21.26 19.38 17.32 
ตูเ้ยน็ ตูแ้ช่แขง็และส่วนประกอบ 18 52,318.21 19 55,980.82 19 37,307.45 19 39,831.64 20.03 4.03 7.00 6.77 
เครื0องโทรสาร โทรศพัท ์อุปกรณ์และส่วน 24 43,150.79 17 62,256.39 18 39,760.30 20 37,294.63 21.16 13.16 44.28 -6.20 
เลนซ ์ 19 52,162.94 21 50,961.20 21 33,560.52 21 32,548.37 19.87 -7.98 -2.30 -3.02 
กระดาษและผลิตภณัฑก์ระดาษ 22 44,455.42 22 47,798.00 22 32,521.94 22 32,000.58 3.05 5.30 7.52 -1.60 
ผา้ผืน 20 48,594.26 23 45,227.71 24 29,371.85 23 31,476.86 15.34 5.92 -6.93 7.17 
หมอ้แปลงไฟฟ้าและส่วนประกอบ 23 43,434.22 25 44,074.08 25 29,176.22 24 28,231.11 36.76 7.56 1.47 -3.24 
ทองแดงและของทาํดว้ยทองแดง 26 38,799.26 24 44,724.08 23 30,467.87 25 27,830.27 41.53 23.68 15.27 -8.66 
เครื0องตดัต่อและป้องกนัวงจรไฟฟ้า 31 33,586.72 26 35,371.03 28 23,054.13 26 26,673.24 27.56 6.15 5.31 15.70 
เฟอร์นิเจอร์และชิ"นส่วน 28 34,997.60 27 35,291.78 29 22,911.49 27 23,172.71 8.67 -5.67 0.84 1.14 
ผลิตภณัฑอ์ลูมิเนียม 29 34,397.10 30 32,815.39 30 21,142.14 28 23,000.37 10.78 3.88 -4.60 8.79 
มอเตอร์และเครื0องกาํเนิดไฟฟ้า 35 28,928.95 29 32,956.99 27 23,339.76 29 22,565.41 19.28 -10.05 13.92 -3.32 
ส่วนประกอบอากาศยานและอุปกรณ์การ 25 42,116.20 28 33,221.14 26 24,962.95 30 22,180.30 -22.12 22.45 -21.12 -11.15 
เครื0องคอมเพรสเซอร์ของเครื0องทาํความเยน็ 33 30,916.72 32 30,486.85 31 20,803.88 31 21,937.91 62.62 -20.55 -1.39 5.45 

ที�มา  สาํนกังานปลดักระทรวงพาณิชย,์ 2556ข 
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ทั" งนี" สินค้าหัตถกรรมไทยประเภทไม้จัดเป็นสินค้าที0ได้รับความนิยมจากลูกค้าทั" งใน
ประเทศและต่างประเทศเป็นอย่างมากโดยสินคา้หัตถกรรมซึ0 งยงัมีแนวโน้มที0สามารถขยายตวั
เพิ0มขึ"นไดอี้กในอนาคต โดยตลาดส่งออกที0น่าสนใจของสินคา้หตัถกรรมไทยประเภทไมมี้หลาย
ประเทศดงัต่อไปนี"  

ตารางที� 1.2  ตลาดส่งออกสินคา้ประเภทไมแ้ละผลิตภณัฑไ์ม ้

ประเทศ 

มูลค่า : ล้านบาท อตัราการขยายตวั : ร้อยละ 

2553 2554 2555 

 2555 

(ม.ค.-

ส.ค.) 

 2556 

(ม.ค.-

ส.ค.) 

2553 2554 2555 

 555 

(ม.ค.-

ส.ค.) 

2556 

(ม.ค.-

ส.ค.) 

รวมทุก
ประเทศ 

7,720.20 10,388.40 12,158.60 8,551.40 8,237.50 63.25 34.56 17.04 20.02 -3.67 

อาเซียน(9) 475.20 290.40 362.40 185.60 209.20 -5.14 -38.88 24.76 -13.57 12.72 
ญี0ปุ่น 2,500.60 3,425.30 3364.40 2478.2 2766.90 53.43 36.98 -1.78 8.35 11.65 
สหรัฐ 
อเมริกา 

100.90 84.20 92.70 57.60 52.00 9.57 -16.56 10.10 -9.86 -9.63 

สหภาพ 
ยโุรป (27) 

153.60 193.90 231.30 150.40 157.90 -14.84 26.22 19.28 12.11 4.98 

ที�มา  สาํนกังานปลดักระทรวงพาณิชย,์ 2556ข 

ถึงแมว้า่รายงานการส่งออกของมูลค่าการส่งออกของไมแ้ละผลิตภณัฑ์ของไมจ้ะหดตวัใน
ปี พ.ศ. 2556 แต่พบวา่ยงัมีมูลค่าที0สูงอยู ่ในกลุ่มภูมิภาคอาเซียนมีอตัราการขยายตวัในสูงถึงร้อยละ 
12.72 แต่มีมูลค่าการตลาดอยูที่0ประเทศญี0ปุ่น โดยปี พ.ศ. 2556 ตลาดญี0ปุ่นมีมูลค่าเพิ0มมากขึ"นใน
ช่วงเวลาเดียวกนัจาก 2,478.2 ลา้นบาทเป็น 2,766.9 ลา้นบาทและมีอตัราการขยายตวัเพิ0มขึ"นจากร้อย
ละ8.35 เป็นร้อยละ 11.65 ดว้ยเหตุนี"ผูผ้ลิตจึงควรเร่งพฒันาและปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิต
สินคา้หตัถกรรมประเภทไมเ้พื0อรองรับการขยายตวัทางการตลาดที0มีแนวโน้มที0จะเพิ0มมากขึ"นและ
พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ เพื0อกระตุน้ตลาดในประเทศอื0นที0มีอตัราการขยายตวัที0ลดลงเพื0อให้มีแรง
ซื"อขายกลบัมาใหม่ 
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 บริษัททีเคแมงโก้วูดเป็นหนึ0 งในธุรกิจผู ้ผลิตสินค้าหัตถกรรมประเภทไม้ โดยผลิต
ผลิตภณัฑ์ที0แปรรูปจากไมม้ะม่วง โดยการนาํไมม้ะม่วงมาผา่นกระบวนการผลิต 3 ขั"นตอนดว้ยกนั
โดยการกลึง การอบ และการขดัดว้ยกระดาษทราย ให้อยู่ในรูปของ แจกนั โคมไฟ เชิงเทียน ถว้ย
ชาม ถาด หรือในรูปทรงตามที0ตอ้งการ สวยงามทนัสมยัเพื0อนาํไปใชใ้นการตกแต่งที0อยู่อาศยัและ
สถานที0ตามตอ้งการ โดยมีขนาดทั"งขนาดเล็ก กลางและใหญ่ เพื0อจาํหน่ายให้แก่ผูป้ระกอบการที0ซื"อ
สินคา้ระหวา่งผลิต (Goods in Process) เพื0อนาํไปผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป (Finished Goods) ซึ0 ง
มองเห็นช่องทางในการตลาดเพื0อรองรับโอกาสทางธุรกิจ จึงนาํมาสู่การคิดหาแนวทางในการ
พฒันาตลาดของผลิตภัณฑ์จากไม้มะม่วงเพื0อให้สามารถพัฒนาสินค้าหัตถกรรมโดยเฉพาะ
ผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงให้สามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของผูซื้"ออยา่งมีประสิทธิภาพและ
เพื0อตอบสนองใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ใหไ้ดม้ากที0สุด 

1.2  คาํถามของการวจิัย 

1.2.1  ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดใดที0มีผลต่อการตดัสินใจซื"อและเลือกใช้สินคา้ของ
บริษทัทีเคแมงโกว้ดูของผูป้ระกอบการ 

1.2.2  ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดใดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูที0ผูป้ระกอบการตอ้งการให้
พฒันามากที0สุด เพราะเหตุใด  

1.2.3  แนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไม้มะม่วงกรณีศึกษาบริษทัทีเค 
แมงโกว้ดูควรจะเป็นอยา่งไร 

1.3  วตัถุประสงค์ของการวจิัย  

ในการศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงกรณีศึกษาบริษทั
ทีเคแมงโกว้ดูนี"ไดก้าํหนดวตัถุประสงคข์องการศึกษาดงัต่อไปนี"  

1.3.1  เพื0อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที0มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื"อผลิตภณัฑ์
จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูของผูป้ระกอบการ   

1.3.2  เพื0อศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูที0สามารถนาํมาปรับใชก้บัการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 
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1.4  ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 

1.4.1  เพื0อทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที0มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื" อ
ผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของ บริษทัทีเคแมงโกว้ดูของผูป้ระกอบการ  

1.4.2  เพื0อทราบถึงแนวทางการพฒันาการตลาดและนาํไปปรับปรุงธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพ
ทั"งส่วนของผูป้ระกอบการและผูที้0สนใจ  

1.4.3  เพื0อให้สามารถพัฒนาสินค้าหัตถกรรมผลิตภัณฑ์จากไม้มะม่วงให้สามารถ
ตอบสนองกบัความตอ้งการของผูป้ระกอบการอยา่งมีประสิทธิภาพและมากที0สุด 

1.4.4  เพื0อทราบถึงแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเค
แมงโก้วูดและสามารถนาํมาพฒันาบริษทัทีเคแมงโก้วูดให้สามารถแข่งขนัในธุรกิจผลิตสินค้า
หตัถกรรมได ้

1.5  ขอบเขตของการวจิัย 

1.5.1  ขอบเขตเนื5อหา 
การวิจยันี" เป็นการศึกษาแนวทางการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทั

ทีเคแมงโกว้ดูโดยการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Analysis) โดยมุ่งเนน้ศึกษาดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดซึ0 งประกอบดว้ย ด้านสินคา้ (Product) ด้านราคา (Price) ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
(Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที0มีผลต่อพฤติกรรมการซื"อสินคา้ระหวา่งผลิต 
(Goods in process) ของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูของผูป้ระกอบการ 

1.5.2  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที0ใช้ในการศึกษาครั" งนี"  คือ ลูกค้าที0เป็นหน่วยธุรกิจหรือ ผูป้ระกอบการที0ซื" อ

สินคา้ระหวา่งผลิต (Goods in Process) จากบริษทัทีเคแมงโกว้ดูเพื0อนาํไปผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป 
(Finished Goods) จาํนวน 20 ราย โดยจาํแนกเป็นผูป้ระกอบการตลาดส่งออก (Export Market) 
จาํนวน 12 ราย และผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) จาํนวน 8 ราย 

1.5.3  ขอบเขตพื5นที�  
สถานที0ในการศึกษา โรงงานของบริษทัทีเคแมงโกวู้ด ซึ0 งตั"งอยู่ที0เลขที0 91 หมู่ 1 ตาํบล         

หว้ยทราย อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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1.5.4  ขอบเขตแหล่งข้อมูลที�ทาํการศึกษา  

แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากการสอบถามขอ้มูลเชิงลึกเป็นรายบุคคล  
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลที0ไดจ้ากการคน้ควา้ รวบรวมงานวิจยั บทความ วารสาร 

เพื0อเป็นส่วนประกอบเนื"อหา และนาํไปใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

1.5.5  ขอบเขตของเวลา  

การศึกษาวจิยัครั" งนี"จะดาํเนินการเก็บขอ้มูลในช่วงเดือนพฤษภาคม - เดือนกนัยายน 2556 

1.6  นิยามศัพท์เฉพาะ  

1.6.1  มะม่วง หมายถึง มะม่วงหรือต้นมะม่วง (Mango) มีชื0 อสามัญคือ Manaifera 
indica Linn. อยู่ในวงศ์ Anacardiaceae โดยมีถิ0นกาํเนิดใน เอเชียเขตร้อนของประเทศอินเดียและ
พม่า ลกัษณะทางพฤกษศาสตร์มะม่วงเป็นพรรณไมย้ืนตน้ขนาดใหญ่แตกกิ0งกา้นสาขาออกไปรอบ
ตน้มากมายจนดูหนาทึบ เปลือกของตน้จะมีสีนํ" าตาอมดาํ พื"นผิวเปลือกขรุขระ เป็นร่องไปตามแนว
ยาวของลาํตน้ (ส่วนพฤกษศาสตร์ป่าไม ้สาํนกัวชิาการป่าไม ้กรมป่าไม,้ 2544) ลาํตน้มีเนื"อไมเ้ป็นสี
เหลืองอ่อนนอกจากใชเ้ป็นสมุนไพรแลว้ ยงัใชก่้อสร้างตกแต่งภายในบา้น หรือใชท้าํหีบ ทาํกล่อง
ได ้(วทิย ์เที0ยงบูรณธรรม, 2548) 

1.6.2  สินค้าหัตถกรรม (ผลิตภัณฑ์ไม้มะม่วง) หมายถึง ผลิตภณัฑ์ที0ไดจ้ากการแปรรูปลาํ
ตน้ของมะม่วง โดยการนาํไมม้ะม่วงมาผา่นกระบวนการผลิตโดยการกลึง การอบ และการขดัดว้ย
กระดาษทรายให้อยูใ่นรูปของ แจกนั โคมไฟ เชิงเทียน ถว้ยชาม ถาด หรือในรูปทรงตามที0ตอ้งการ 
สวยงามทนัสมยัเพื0อนาํไปใชใ้นการตกแต่งที0อยูอ่าศยัและสถานที0ตามตอ้งการ โดยมีขนาดทั"งขนาด
เล็ก กลางและใหญ่ดงัรูปภาพ 

 

ภาพที� 1.1  การแปรรูปลาํตน้ของมะม่วง 
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1.6.3  ผู้ประกอบการ หมายถึง ผูที้0ซื"อสินคา้ระหวา่งผลิต (Goods in process) จากบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูเพื0อนาํไปผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป (Finished goods) สามารถแบ่งเป็น 2 ประเภทดว้ยกนั
คือผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ และผูป้ระกอบการตลาดส่งออก 

1.6.4  ผู้ประกอบการตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) หมายถึง ผูที้0ซื"อสินค้า
ระหว่างผลิต (Goods in Process) จากบริษัททีเคแมงโก้วูด เพื0อนําไปผลิตเป็นสินค้าสําเร็จรูป 
(Finished Goods) โดยซื"อสินคา้หลงัจากกระบวนการขดัสิ"นสุดลง เพื0อนาํสินคา้ไปเริ0มผลิตเองที0
กระบวนการทาํสี บรรจุภณัฑแ์ละการจาํหน่ายภายในประเทศ 

1.6.5  ผู้ประกอบการตลาดส่งออก (Export Market) หมายถึง ผูที้0ซื"อสินคา้ระหว่างผลิต 
(Goods in Process) จากบริษทัทีเคแมงโกวู้ดเพื0อนาํไปผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป (Finished Goods) 
โดยซื" อสินค้าหลังจากกระบวนการอบสิ"นสุดลง เพื0อนนําสินค้าไปเริ0 มผลิตเองที0กระบวนการ
อบแหง้ การขดั การทาํสี บรรจุภณัฑแ์ละจาํหน่ายไปยงัต่างประเทศ 

1.6.6  การพฒันาตลาด (Marketing Development) หมายถึง รูปแบบของการขายสินคา้เก่า
ในตลาดใหม่โดยสินคา้ก็เหมือนเดิม แต่ลูกคา้จะตอ้งหาหน้าใหม่ ๆ นั0นก็คือ เราจะตอ้งนาํสินคา้
ส่งออก, หาตลาดใหม่หรือไปยงัภูมิภาคใหม่ ๆ หรือแมแ้ต่เปลี0ยนลูกคา้ใหม่ก็ได ้ 
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1.7  กรอบแนวคดิในการวิจัย (Conceptual Framework) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที� 1.2  กรอบแนวคิดในการวจิยั (Conceptual Framework) 

ทางดา้นสถานที0หรือช่องทางจาํหน่าย (Place) 
1. สถานที0ตั"งของโรงงาน 
2. ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ 
3. การเก็บรักษาสินคา้ 
4. สินคา้คงคลงั 

แนวทางการพฒันาการตลาดของ

ผลติภัณฑ์จากไม้มะม่วงของบริษทั 

ทเีคแมงโก้วูด 

ตัวแปรตาม 
 

การเปรียบเทียบความพึงพอใจใน
ส่วนประสมทางการตลาดของ

ผูป้ระกอบการ ทางดา้นราคา (Price) 
1. ราคาขายสินคา้ 

2. ส่วนลดเงินสด 

3. ส่วนลดปริมาณ 

4. ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาในการให้
สินเชื0อเครดิต 

ทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1. การรักษาลูกคา้เก่า 

2. การให้โปรโมชั0นลูกคา้ที0ซื"อสินคา้ดว้ยเงินสด 
3. การให้ขอ้มูลข่าวสาร 
4. การขายทางโทรศพัท ์

ทางดา้นสินคา้ (Products) 
1. คุณภาพสินคา้ 
2. ความสามารถในการขึ"นแบบสินคา้ระหวา่งผลิต 
3. ทรัพยากรและวตัถุดิบเพียงพอและเหมาะสมต่อการผลิต 
4. ความสามารถในการผลิตของแรงงาน 
5. ระยะเวลาในการผลิตสินคา้และบริการ 
6. มาตรฐานของสินคา้ (ความเหมือน) 
7. ความเหมือนของสินคา้ 
8. นํ"าหนกัของสินคา้ 
9. ความชื"นของสินคา้ 
10. สายผลิตภณัฑแ์ละความหลากหลายของสินคา้ 
11. ชื0อเสียงของผูข้ายสินคา้ 
12. ระยะเวลาในการให้บริการ 
13. บรรจุภณัฑ ์
14. การรับประกนั 

ตัวแปรต้น 
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ในการศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงกรณีศึกษาบริษทั
ทีเคแมงโก้วูดนี" ได้กาํหนดรายละเอียดและเนื"อหาที0เกี0ยวข้องไวภ้ายใตก้รอบแนวคิดในการวิจยั
ดงัต่อไปนี"ในโดยมีสาระสาํคญัดงัต่อไปนี"  

1.7.1  ตัวแปรต้นหรือตัวแปรอสิระที�ศึกษา ไดศึ้กษาทั"งหมด 4 หวัขอ้ไดแ้ก่ 
1.7.1.1  ทางดา้นสินคา้ (Products) ประกอบดว้ย 

1. คุณภาพสินคา้ 
2. ระยะเวลาในการใหบ้ริการ 
3. ความชื"นของสินคา้  
4. สายผลิตภณัฑแ์ละความหลากหลายของสินคา้ 
5. ความสามารถในการผลิตของแรงงาน 
6. ชื0อเสียงของผูข้ายสินคา้ 
7. ระยะเวลาในการผลิตสินคา้และบริการ 
8. บรรจุภณัฑ์ 
9. มาตรฐานของสินคา้ (ความเหมือน) 
10. การรับประกนั 
11. ความเหมือนของสินคา้ 
12. นํ"าหนกัของสินคา้ในการขึ"นแบบสินคา้ระหวา่งผลิต 
13. ความสามารถทรัพยากรและวตัถุดิบเพียงพอและเหมาะสมต่อการผลิต 

1.7.1.2  ทางดา้นราคา (Price) ประกอบดว้ย 
1. ราคาขายสินคา้ 
2. ส่วนลดเงินสด 
3. ส่วนลดปริมาณ 
4. ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาในการใหสิ้นเชื0อเครดิต 

1.7.1.3  ทางดา้นสถานที0หรือช่องทางจาํหน่าย (Place) ประกอบดว้ย  
1. สถานที0ตั"งของโรงงาน 
2. ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ 
3. การเก็บรักษาสินคา้ 
4. สินคา้คงคลงั 



11 

 

1.7.1.4  ทางดา้นทางดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบดว้ย 
1. การรักษาลูกคา้เก่า 
2. การใหโ้ปรโมชั0นลูกคา้ที0ซื"อสินคา้ดว้ยเงินสด 
3. การใหข้อ้มูลข่าวสาร 
4. การขายทางโทรศพัท ์

1.7.2  ตัวแปรตามที�ศึกษา เป็นแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง
ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 

 
 
 



 

บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

ในการวจิยัเรื
องแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง กรณีศึกษาบริษทั
ทีเคแมงโกวู้ดนี+ ไดก้าํหนดรายละเอียดผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฏีและงานวิจยัที
เกี
ยวขอ้งและได้
นาํเสนอตามหวัขอ้ดงัต่อไปนี+  

1.  แนวคิดเกี
ยวกบักระบวนการการตดัสินใจ (Decision Process)  
2.  แนวคิดเกี
ยวกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix’– 4P’s) 
3.  ความเป็นมาของสินคา้หตัถกรรม (ผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง) 
4.  ผลงานวจิยัที
เกี
ยวขอ้ง 

2.1  แนวคดิเกี�ยวกบักระบวนการการตัดสินใจ (Decision Process) 

2.1.1  การตัดสินใจซื0อ (Purchase Decision)  
เมื
อถึงจุดหนึ
งในกระบวนการซื+อผูบ้ริโภคจะหยุดคน้หาและประเมินทางเลือกเกี
ยวกบัตรา

สินคา้ต่าง ๆ ในกลุ่มทางเลือกที
พิจารณา แลว้ทาํการตดัสินใจซื+อ (Purchase Decision) 

2.1.2  กระบวนการตัดสินใจซื0อของผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช (2538, หน้า 

18) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจของผูซื้+อ (Decision Process) หมายถึงขั+นตอนในการเลือกซื+อ
ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ+ นไปพฤติกรรมผู ้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที
 เ กี
 ยวข้องกับ
กระบวนการตดัสินใจทั+ง ด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื+อเป็น
กิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพซึ
งเกิดขึ+นช่วงระยะเวลาหนึ
ง กิจกรรมเหล่านี+ทาํให้เกิดการซื+อ
และเกิดพฤติกรรมการซื+อตามบุคคลอื
นกระบวนการตดัสินใจซื+อประกอบดว้ยขั+นตอนที
สําคญัคือ
การรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื+อ พฤติกรรมภายหลงัการซื+อ 
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สิ
งกระตุน้ทางการ สิ
งกระตุน้อื
น ๆ

ตลาด (Marketing (Other Stimuli) การเลือกผลิตภณัฑ์

Stimuli) การเลือกตรา
ผลิตภณัฑ์ เศรษฐกิจ การเลือกผูข้าย
ราคา เทคโนโลยี เวลาในการซื+อ
การจดัจาํหน่าย การเมือง ปริมาณในการซื+อ
การส่งเสริมการตลาด วฒันธรรม

ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายนอก  ปัจจยัเฉพาะบุคคล  ปัจจยัเฉพาะบุคคล
(External Factor) (External Factor) (Personal) (Personal)
1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 2. ปัจจยัดา้นสงัคม 3. ปัจจยัส่วนบุคคล 4. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา
(Cultural) (Social) (Personal) (Psychological)
1.1 วฒันธรรมพื+นฐาน 2.1 กลุ่มอา้งอิง 3.1 อาย ุ(Age) 4.1 การจูงใจ (Motivation)
(Cultural) (Reference Groups) 3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 4.2 การรับรู้ (Perception)
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 2.2 ครอบครัว (Family) (Family Life Cycle) 4.3 การเรียนรู้ (Learning)
(Subculture) 2.3 บทบาทและสถานะ 3.3 อาชีพ (Occupation) 4.4 ความเชื
อ (Beliefs)
1.3 ชั+นสงัคม (Roles and Statuses) 3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 4.5 ทศันคติ (Attitudes)
(Social Class) (Economic Circumstances) 4.6 บุคลิกภาพ

หรือ รายได ้(Income) (Personality)
3.5 ค่านิยมและรูปแบบการ 4.7 แนวคิดเกี
ยวกบัตนเอง
ดาํรงชีวิต(Value and (Self Concept)
Life Style)

สิ
งกระตุน้ภายนอก (Stimulus = S) การตอบสนองของผูซื้+อ(Response
 = R)กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิด

ของผูซื้+อ (Buyer’s 
Characteristics)

ลกัษณะของผูซื้+อ (Buyer’s Characteristics)
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural)
ปัจจยัดา้นสงัคม (Social)

พฤติกรรมภายหลงัการซื+อ (Postpurchase Behavior)

ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal)
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological)

ขั+นตอนการตดัสินใจซื+อ (Buyer’s Decision Process)
การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)
การคน้หาขอ้มลู (Information Search)
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)
การตดัสินใจซื+อ (Purchase Decision)

 

ที�มา  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปริญ ลกัษิตานนท,์ (2541, หนา้ 129) 

ภาพที� 2.1  พฤติกรรมผูซื้+อ และปัจจยัที
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื+อของผูบ้ริโภค 

 

การรับรู้ปัญหา 

(Problem Recognition)

การคน้หาขอ้มูล 

(Information Search)

การประเมินผล

ทางเลือก (Evaluation 

of Alternatives)

การตดัสินใจซื+อ 

(Purchase Decision)

พฤติกรรมภายหลงั

การซื+อ (Postpurchase

 Behavior)
 

ภาพที� 2.2  กระบวนการตดัสินใจซื+อของผูบ้ริโภค 

 



14 

Kotler (2000), อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ลทัธิกาล ศรีวะรมย ์และสุพีร์ ลิ
มไทย (2546, 
หนา้ 124–125) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงการกระทาํ
ของบุคคลใดบุคคลหนึ
งเกี
ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซึ
 งการใชสิ้นคา้และบริการทั+งนี+
หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลที
เกี
ยวกบัการซื+อและการใชสิ้นคา้ 

2.1.3  การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 
ในขั+นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ

ซึ
 งความตอ้งการหรือปัญหานั+นเกิดขึ+นมาจากความจาํเป็น (Needs) ซึ
 งเกิดจาก 
2.1.3.1  สิ
งกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ+า เป็นตน้ 
2.1.3.2  สิ
 งกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วน

ประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื+อ อยากได,้ เห็นเพื
อนมีรถใหม้่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 

2.1.4  การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
เมื
อผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ลาํดบัขั+นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะ

ทาํการแสวงหาขอ้มูล เพื
อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
2.1.4.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื
อน ครอบครัว คน

รู้จกัที
มีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั+น ๆ 
2.1.4.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามสื
อ

ต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์
2.1.4.3  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ

สินคา้หรือบริการจากสื
อมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
2.1.4.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวั

ของผูบ้ริโภคที
เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั+นๆมาก่อน 

2.1.5  การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 
เมื
อไดข้อ้มูลจากขั+นตอนที
 2 แลว้ ในขั+นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือก โดย

ในการประเมินทางเลือกนั+น ผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัที
จะใชใ้นการประเมิน เช่น 
ยี
หอ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วยเป็นตน้ 
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2.1.6  การตัดสินใจซื0อ (Purchase Decision) 
หลงัจากที
ไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั+นของการตดัสินใจซื+อ ซึ
 ง

ตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงันี+  
2.1.6.1  ตรายี
หอ้ที
ซื+อ (Brand Decision) 
2.1.6.2  ร้านคา้ที
ซื+อ (Vendor Decision) 
2.1.6.3  ปริมาณที
ซื+อ (Quantity Decision) 
2.1.6.4  เวลาที
ซื+อ (Timing Decision) 
2.1.6.5  วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

2.1.7  พฤติกรรมภายหลงัการซื0อ (Postpurchase Behavior) 
หลงัจากที
ลูกคา้ไดท้าํการตดัสินใจซื+อสินคา้หรือบริการไปแลว้นั+นนกัการตลาดจะตอ้งทาํ

การตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซื+อ ซึ
 งความพึงพอใจนั+นเกิดขึ+นจากการที
ลูกคา้ทาํการ
เปรียบเทียบสิ
งที
เกิดขึ+นจริง กบัสิ
งที
คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที
ไดรั้บจริง ตรงกบัที

คาดหวงัหรือสูงกวา่ที
ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั+น โดยถา้
ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื+อซํ+ า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เมื
อใดก็ตามที
คุณ
ค่าที
ไดรั้บจริงตํ
ากว่าที
ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที
ตามมาก็คือ
ลูกคา้จะเปลี
ยนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอื
น ๆ ดว้ย 

จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ เป็นกระบวนการที
ผูบ้ริโภคตดัสินใจวา่
จะซื+อผลิตภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ขอ้มูลเกี
ยวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคม 
ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส 
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2.2  แนวความคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

เส รี  วงษ์มณฑา (2542,  หน้า  11) ก ล่าวว่า  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หมายถึง การมีสินค้าที
ตอบสนองความต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที

ผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจาํหน่ายกระจายสินคา้ให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื+ อหาเพื
อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และศุภร เสรีรัตน์ (2552, หน้า 80-81) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสม
การตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที
ควบคุมไดซึ้
 งบริษทัใชร่้วมกนัเพื
อสนองความพึงพอใจ
แก่กลุ่มเป้าหมาย 

Kotler (2000), อา้งอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ลทัธิกาล ศรีวะรมย ์และสุพีร์ ลิ
มไทย (2546, 
หน้า 24) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื
องมือทางการตลาดที

สามารถควบคุมไดซึ้
 งกิจการผสมผสานเครื
องมือเหล่านี+ ให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและ
สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกสิ
งทุกอยา่งที

กิจการใชเ้พื
อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความตอ้งการผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่ง
ออกเป็นกลุ่มได ้4 กลุ่ม ดงัที
รู้จกักนัวา่คือ “4Ps” อนัไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดั
จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion)  

2.2.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ
งที
เสนอขายสู่ตลาดเพื
อความสนใจ การจดัหา การ
ใชห้รือการบริโภคที
สามารถทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ  ประกอบดว้ยสิ
งที
สัมผสัไดแ้ละสัมผสั
ไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและชื
อเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะ
เป็นสินคา้ บริการ สถานที
 บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ที
เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน
ก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้
ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปนี+   

2.2.1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

2.2.1.2  อ ง ค์ป ร ะ ก อ บ  (คุ ณ ส ม บัติ ) ข อ ง ผ ลิ ต ภัณ ฑ์  (Product Component) เ ช่ น 
ประโยชน์พื+นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้ 

2.2.1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพื
อแสดงตาํแหน่งที
แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย  
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2.2.1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื
อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีขึ+น (New and Improved) ซึ
 งตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ
งขึ+น 

2.2.1.5 กลยทุธ์เกี
ยวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product 
Line) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ราคา (Price) 
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์(Product 
Variety)  

ราคาสินคา้ในรายการ (List Price) 

คุณภาพสินคา้ (Quality) 
 

ส่วนลด (Discount) 
การออกแบบ (Design) 

 
ส่วนยอมให ้(Allowance) 

คุณลกัษณะ (Feature) 
 

ระยะเวลาการชาํระเงิน Payment Period) 
ตราสินคา้ (Brand Name) 

 
ระยะเวลาในการใชสิ้นเชื
อ (Credit) 

การบรรจุหีบห่อ (Packaging) 
  

 
 
 

ที�มา  Kotler (2000, p. 15) 

ภาพที� 2.3  ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P’s 

 

การเสริมการตลาด (Promotion)  การจดัจาํหน่าย (Place) 
การโฆษณา (Advertising) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Chanel Distribution) 
การประชาสมัพนัธ์ (Public Relation) การคลอบคลุมตลาด (Market Coverage) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การเลือกคนกลาง (Assortment) 
การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ทาํเลที
ตั+ง (Location) 
การขายโดยพนกังาน (Personal selling) สินคา้คงเหลือ (Inventory) 

ตลาดเป้าหมาย (Target) 
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2.2.2  ราคา (Price) หมายถึง สิ
งที
สามารถวิเคราะห์ออกมาเป็นตวัเลขได ้มีลกัษณะเป็นเชิง
ปริมาณชดัเจน โดยราคาเป็นเครื
องมือสําคญัที
ผูซื้+อและผูข้ายใช้พิจารณาตดัสินใจใช้ทรัพยากรที
มี
อยูอ่ยา่งจาํกดัใหเ้กิดประโยชน์มากที
สุด ปฐมรัตน์ ชีวปรีชา (2549) 

ในส่วนของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งมูลค่า (Value) กบัราคา (Price) หาก
มูลค่าสูงกวา่ราคาก็จะตดัสินใจ ดงันั+นการกาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นราคาจึงตอ้งคาํนึง 

2.2.2.1 คุณค่าที
ควรรับรู้ การยอมรับของลูกคา้ว่ามูลค่าผลิตภณัฑ์สูงกว่าราคาของ
ผลิตภณัฑน์ั+น 

2.2.2.2 ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที
เกี
ยวขอ้ง 
2.2.2.3 การแข่งขนั 
2.2.2.4 ปัจจยัอื
น ๆ 

2.2.3  การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ
 ง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื
อเคลื
อนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัที
นาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที
ช่วยในการกระจายตวั
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี+  

2.2.3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจที
มีความเกี
ยวขอ้งกบัการเคลื
อนยา้ยผลิตภณัฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภค หรือ
หมายถึง เส้นทางที
ผลิตภณัฑ์ และกรรมสิทธิ~ ที
ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี
ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึ
 งอาจจะ
ใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้
ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2.2.3.2  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที
เกี
ยวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน 
และการควบคุมการเคลื
อนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเริ
มตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื
อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงักาํไรหรือหมายถึง กิจกรรม
ที
เกี
ยวขอ้งกบัการเคลื
อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การ
กระจายตวัสินคา้ที
สําคญัมีดงันี+  (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ (3) การ
บริหารสินคา้คงเหลือ 
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2.2.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื
องมือการสื
อสารเพื
อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื
อเตือน
ความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื
อ และพฤติกรรม
การซื+อ หรือเป็นการติดต่อสื
 อสารเกี
ยวกับข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซื้+ อ เพื
อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซื+อ การติดต่อสื
อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการ
ติดต่อสื
อสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เครื
องมือในการติดต่อสื
อสารมีหลายประการ 
องค์การอาจเลือกใช้หนึ
 งหรือหลายเครื
 องมือซึ
 งต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื
 องมือการสื
อสาร
การตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เครื
องมือการส่งเสริม
การตลาดที
สาํคญั มีดงันี+  

2.2.4.1  การโฆษณา (Advertising)  
2.2.4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) 
2.2.4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion)  
2.2.4.4  การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations)  
2.2.4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing)  

2.3  ความเป็นมาของสินค้าหัตถกรรม (ผลติภัณฑ์จากไม้มะม่วง) 

ปัจจุบนัไมม้ะม่วงนิยมนาํมาทาํเป็นสินคา้หัตถกรรมเพื
อใช้ตกแต่งบา้น เช่น แจกนั ถ้วย 
จาน ชาม เชิงเทียน และโคมไฟ เป็นตน้ เนื
องจากเริ
มตน้กระบวนการโดยการนาํมะม่วงมาแปรรูป
โดย นาํไมม้ะม่วงมาตดัเป็นท่อนใหมี้ความยาวขนาด 20 นิ+ว แลว้นาํมากลึงใหเ้ป็นท่อนทรงกระบอก 
เพื
อเอาส่วนของเปลือกไม้ออกจนเหลือเพียงส่วนเนื+อไม้ซึ
 งมีสีขาวให้ได้ขนาดตามที
ต้องการ 
จากนั+นนาํส่วนของไมที้
กลึงเป็นทรงกระบอกมาขึ+นรูปโดยใชเ้หล็กกลึงที
มีหวัแบบต่าง ๆโดยเรียก
ขั+นตอนนี+วา่ “การเคี
ยน” จากนั+นจึงนาํไมที้
ขึ+นรูปแลว้อบในเตาอบที
อบดว้ยเตาถ่านประมาณ 3-5 วนั
หรือจนชิ+นงานแห้งดีแลว้โดยเมื
อเสร็จสิ+นกระบวนการนี+  ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกจะซื+อสินคา้
แล้วนําไปผลิตในกระบวนการต่อไปเอง โดยกระบวนการต่อมาคือการขัดผิวไม้ให้เรียบด้วย
กระดาษทราย โดยเมื
อขั+ นตอนของการขัดกระดาษทรายเสร็จสิ+ นผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศจะซื+ อสินค้าเพื
อนําไปผลิตในกระบวนการของการทาํสีหรือเพ้นท์ลายซึ
 งเป็น
กระบวนการทาํสุดทา้ยของขั+นตอนการผลิต 
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โดยส่วนใหญ่แล้วจงัหวดัที
มีการผลิตสินหัตถกรรม (ผลิตภณัฑ์จากไม้มะม่วง) ได้แก่ 
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยเฉพาะที
ตาํบลห้วยทราย อาํเภอสันกาํแพง นอกจากขายในประเทศแล้วยงั
ส่งออกไปยงัประเทศต่าง ๆ ทั
วโลกอีกดว้ย 

บริษทัทีเคแมงโกว้ดูก่อตั+งขึ+นเมื
อปี พ.ศ. 2548 ดว้ยทุนจดทะเบียน 1 ลา้นบาทเป็นบริษทัใน
กลุ่มของธุรกิจผลิตภณัฑ์แปรรูปจากไมม้ะม่วง ประกอบธุรกิจหลกัคือการผลิตของประดบัตกแต่ง
และจากไมใ้นรูปแบบต่าง ๆ ดาํเนินธุรกิจโดย คุณ อาํไพ ศรีวิชยั เป็นเจา้ของกิจการ บริษทัทีเคแมง
โกว้ดูมีผลิตภณัฑห์ลากหลาย เช่น แจกนั ชาม ถว้ย โคมไฟ เชิงเทียน ที
ผลิตจากไมม้ะม่วงเป็นตน้ 

บริษทัทีเคแมงโกวู้ดตั+งอยู่ที
 91 หมู่ 1 บา้นแม่ตาด ตาํบลห้วยทราย อาํเภอสันกาํแพง 
จงัหวดัเชียงใหม่ 50130 ปัจจุบนับริษทัทีเคแมงโก้วูดมีมีพนักงานทั+งสิ+น 21 คน โดยพนักงาน
ทั+งหมดมีความชาํนาญมากกว่า 3 ปี ในการผลิตผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง บริษทัทีเคแมงโก้วูด          
มีผลิตภณัฑ์หลกัทั+งหมดมี 6 รายการและมีผลิตภณัฑ์ย่อย 39 รายการโดยกระบวนการผลิตของ
บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมี 3 ขั+นตอนดว้ยกนัคือ กระบวนการกลึง กระบวนการอบ และกระบวนการขดั 
ดงัแสดงในแผนภาพ 

 

ภาพที� 2.4  กระบวนการผลิตของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 

2.3.1  วสัิยทศัน์ (Vision) 
เราจะเป็น Supplier อนัดบัหนึ
งของประเทศที
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก (Export Market) 

และผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) นึกถึงเพื
อจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากไม้
แปรรูปใหแ้ก่ลูกคา้ทั
วทุกมุมโลก 

2.3.2  พนัธะกจิ (Mission) 
2.3.2.1  เราจะพิถีพิถนัในการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ที
ไดรั้บคาํสั
งผลิตทุกครั+ ง 
2.3.2.2  เราจะทาํงานใหเ้สร็จใหต้รงตามเวลาที
ลูกคา้กาํหนด 
2.3.2.3  เราจะร่วมมือพฒันา และออกแบบสินคา้กบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกและ

ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ  
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2.3.2.4  เราจะรักษาระบบ Just in time ใหดี้ที
สุด 

2.3.3  นโยบายทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
2.3.3.1  มุ่งหาผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ปรับปรุงคุณภาพและมาตรฐานของสินคา้หัตถกรรม

ผลิตภัณฑ์จากไม้มะม่วงทั+ งด้านการออกแบบ ฝีมือแรงงานและขนาดของผลิตภัณฑ์ให้เป็น
มาตรฐานเดียวกนั โดยมุ่งเนน้การลดปริมาณของเสียหรือสินคา้ที
มีตาํหนิ 

2.3.3.2  มุ่งเน้นการบริหารและลดตน้ทุนการผลิต เน้นการสร้างราคาจากมูลค่าของ
สินคา้ และสร้างความแตกต่างทางดา้นราคา เพื
อเพิ
มประสิทธิภาพในการบริหารตน้ทุนการผลิต 

2.3.3.3  เพิ
มการจาํน่ายให้ครอบคลุม เน้นการกระจายสินคา้และการส่งมอบที
ทั
วถึง
และตรงเวลา (Just in Time) ผา่นช่องทางใหม่ ๆ 

2.3.3.4  มุ่งเนน้การเพิ
มส่วนแบ่งทางการตลาดโดยวธีิการส่งเสริมการตลาดที
เหมาะสม
และทนัสมยัแก่ลูกคา้ 

2.4  ผลงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

ไพฑูรย ์พรไพบูลยพ์งษ ์(2550) ไดศึ้กษาแนวทางการพฒันาการตลาดการคา้สิ
งประดิษฐ์ไม้
ของผูป้ระกอบการคา้ตาํบลท่าสายลวด อาํเภอแม่สอด จงัหวดัตากพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นการ
จาํหน่ายสิ
งประดิษฐ์ไมน้าํเขา้จากประเทศเมียนมาร์ในรูปแบบของเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักประเภทต่างๆ 
ปัญหาที
พบคือสิ
งประดิษฐ์ไมที้
จาํหน่ายอยู่ทุกร้านมีความเหมือนกนัทั+งรูปแบบและลวดลาย และ
ความละเอียดของชิ+นงานไม่ประณีตเทียบเท่าฝีมือคนไทย ดา้นราคา สิ
งประดิษฐไ์มมี้ราคาที
แตกต่าง
กนัตามขนาดและประเภทของผลิตภณัฑ์ มีการแข่งขนัดา้นราคาและการขายตดัราคากนัมาก ลูกคา้
สินคา้เชื
อมกัมีปัญหาการชาํระเงินสินคา้ ดา้นการจาํหน่าย ทาํเลที
ตั+งส่วนใหญ่อยูบ่ริเวณเชิงสะพาย
มิตรภาพไทย-พม่า เป็นการตั+งอยู่รวมกนัเป็นกลุ่มใหญ่ เน้นการจาํหน่ายสินคา้หน้าร้าน ไม่มีการ
จําหน่ายสินค้าผ่านช่องทางอื
น ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู ้ประกอบการส่วนใหญ่ไม่ให้
ความสําคญักบักิจกรรมทางด้านส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ทั+งๆที
เป็น
เครื
องมือสําคญัทางการตลาด ขาดผูมี้ความรู้ความเขา้ใจที
จะมาดูแล พฤติกรรมการซื+อสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ดา้นการจดัหาสินคา้และดา้นการจดัการสินคา้เหลือใช้อยู่ในระดบัน้อย ดา้นการบริโภค
สินค้าอยู่ในระดับมาก นอกจากนี+ แนวทางในการพัฒนาการตลาดสินค้าสิ
 งประดิษฐ์ไม้ของ
ผูป้ระกอบการ คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ จดัการอบรมเพิ
มขีดความสามารถให้กบัผูผ้ลิต การจดลิขสิทธิ~
ทรัพย์สินทางปัญญาให้กับสินค้าที
ตนเองเป็นผูผ้ลิต ลงทุนใช้เทคโนโลยีที
ทนัสมยัเข้ามาช่วย              
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ในกระบวนการผลิตเพื
อให้สินคา้มีคุณภาพ ด้านราคา ควรหันมาแข่งขนัทางด้านคุณภาพสินค้า
มากกวา่ราคา และการทาํสัญญาซื+อขายกบัลูกคา้ให้รัดกุม ดา้นการจดัจาํหน่าย ควรเพิ
มช่องทางการ
จดัจาํหน่ายและเลือกให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์เพื
อให้การจดัจาํหน่ายมีประสิทธิภาพมากขึ+นและ
เปิดโอกาสใหลู้กคา้รู้จกัสินคา้มากขึ+น ควรเลือกใชบ้ริการขนส่งที
มีความชาํนาญและมีประสบการณ์
สูง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรส่งเสริมการประชาสัมพนัธ์สินคา้และร้านคา้เป็นอนัดบัแรก เพื
อ
แสดงใหเ้ห็นถึงเอกลกัษณ์และจุดเด่นของสิ
งประดิษฐ์ ควรมีการรวมกลุ่มของผูป้ระกอบการเพื
อขอ
ความร่วมมือและสนบัสนุนจากภาครัฐบาลอยา่งจริงจงั 

นิรัญญา กาติ�บ (2555) ได้ศึกษาแนวทางการพฒันาตลาดของผา้ทอไทลื+อบ้านทุ่งมอก 
ตาํบลตาํบลเชียงบาน อาํเภอ เชียงคาํ จงัหวดัพะเยา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซื+อผา้ทอไทลื+อ
ประเภทเสื+อผา้สําเร็จรูป โดยเลือกซื+อไปใชเ้อง เนื
องจากผา้ทอไทลื+อมีเอกลกัษณ์ โดยส่วนใหญ่ซื+อ
เพราะเพื
อนแนะนําและเลือกซื+อตามโอกาสที
เหมาะสมและความพอใจในตวัผลิตภัณฑ์ โดย
ผูบ้ริโภคไดรั้บการตอบสนองทางดา้นผลิตภณัฑ์มากที
สุด รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายและดา้นที
ต ํ
าสุดคือดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีแนวทางการพฒันาตลาดผา้ทอไท
ลื+อบา้นทุ่งมอกดงันี+  ดา้นการตลาดเพื
อสังคมมีค่าเฉลี
ยสูงสุด รองลงมาคือดา้นมาตรฐานผลิตภณัฑ ์
ดา้นการตลาด ดา้นการขาย ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการผลิต ตามลาํดบั 

ปัทมา พวงกระจาย (2548) ไดศึ้กษาแนวทางการพฒันาตลาดผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่ม
ออร์คิดแฮนดเ์มด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นวา่ปัจจยัทางการ
ตลาดโดยรวมและเป็นรายได ้3 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ
มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื+อผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมดและผูบ้ริโภคที
มี
ความแตกต่างกนัในเรื
องของอายุและอาชีพ ส่งผลต่อปัจจยัทางการตลาดโดยรวมและรายได้ที
มี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซื+อผลิตภณัฑด์งักล่าวแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติที
ระดบั 0.05 
และแนวทางการพฒันาตลาดโดยการวเิคราะห์จากส่วนประสมทางการตลาดคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ควร
รักษาคุณภาพและชื
อเสียงในเรื
องการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีสีสันและลวดลายที
สวยงาม พฒันา
ด้านรูปทรงให้ทนัสมยัหลากหลายรูปแบบ โดยสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยมีการกาํหนด
คุณภาพมาตรฐานสินคา้ใหเ้ป็นสากลและพฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มีเอกลกัษณ์ความเป็นไทย ดา้นราคา 
เกณฑ์ในการกาํหนดราคาพิจารณาจากตน้ทุนเป็นหลกัและนาํราคาตลาดมาพิจารณาประกอบและ
ควรมีหารให้สินเชื
อทางการคา้ให้แก่ลูกคา้ปลีก เพื
อเป็นการจูงใจให้การสั
งซื+อสินคา้ในปริมาณที

สูงขึ+น ดา้นการจดัจาํหน่าย ควรเพิ
มสาขาหรือตวัแทนจาํหน่ายให้มีปริมาณเพียงพอในการติดต่อ
ลูกคา้และควรปรับปรุงเวปไซด์ให้เป็นปัจจุบนัเสมอ โดยมีขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ และเปิด
โอกาสให้ลูกคา้สามารถแสดงความคิดเห็นหรือติดต่อแสดงความคิดเห็นจากเวปไซด์ของกลุ่มได้
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เพื
อประโยชน์ในการนาํขอ้มูลลูกคา้มาพฒันาดา้นอื
น ๆ ต่อไป ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรขอรับ
การสนับสนุนจากหน่วยงานของภาครัฐให้มากขึ+ นกว่าเดิม โดยการจดัทาํป้ายประชาสัมพนัธ์
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มไปติดยงัสถานที
สําคัญต่าง ๆ ประมวลภาพกิจกรรมการส่งผลิตภัณฑ์เข้า
ประกวดจนไดรั้บรางวลัต่าง ๆ ดา้นบุคคลากรจะตอ้งมีการอบรมพนกังานขายก่อนทุกครั+ งเพื
อให้
ทราบถึงคุณสมบติัและสามารถชี+ แนะจุดเด่นของผลิตภณัฑ์แก่ผูบ้ริโภคได้ พฒันาบุคลิกภาพแก่
พนกังานขายอยู่เสมอ มีการตดัเลือกบุคลากรดีเด่นและให้รางวลัเพื
อเป็นขวญัและกาํลงัใจในการ
ปฏิบติัหนา้ที
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ควรให้มีการตกแต่งร้านที
กลุ่มออร์คิดแฮนด์เมดให้สวยงาม
เป็นระเบียบ จดัเป็นหมวดหมู่ชดัเจน ดา้นกระบวนการ ควรให้มีการชาํระค่าสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต 
รวมถึงรับชาํระดว้ยเช็ค เพื
อสร้างความสะดวกและเพิ
มทางเลือกใหแ้ก่ลูกคา้ 

ณพิชญา ศรีจนัทร์อินทร์ (2553) ได้ทาํหารศึกษาแนวทางการบริหารการตลาดธุรกิจผกั
ปลอดภยัจากสารพิษ: กรณีศึกษา อาํเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น พบว่ามีปัญหาที
สามารถจาํแนก
ออกเป็น 3 กลุ่ม ดงันี+   

1.  กลุ่มผูผ้ลิตผกัปลอดสารพิษมีปัญหาดงัต่อไปนี+  ทางดา้นคุณภาพผลผลิต ยงัไม่มีการ
ควบคุมคุณภาพอยา่งมีมาตรฐานที
ชดัเจน แนวทางแกไ้ขคือ ก่อนที
จะจดัจาํหน่ายผกัปลอดสารพิษ
ควรมีการคดัเลือกคุณภาพที
ไดม้าตรฐานและควรผา่นการตรวจสอบความปลอดภยัจากผูเ้ชี
ยวชาญ 
โดยออกใบรับรองความปลอดภยัจากสารพิษ ดา้นราคา การจาํหน่ายสินคา้มีราคาไม่คงที
 ราคาตกตํ
า 
กาํไรน้อย ไม่คุม้ทนั ไม่สามารถกาํหนดราคากนัเองได ้แนวทางแกไ้ข สร้างความแตกต่างจากผกั
ทั
วไปโดยการสร้างคุณค่าและคุณภาพจากผกัปลอดสารพิษใหไ้ดม้าตรฐานและความน่าเชื
อถือ ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย แนวทางแกไ้ขคือ ควรมีการเพิ
มช่องทางการจดัจาํหน่ายที
มีอยูเ่ดิมและตาม
ตลาดควรจะมีแผงจาํหน่ายโดยเฉพาะ ดา้นส่งเสริมการจาํหน่าย แนวทางแกไ้ข สร้างตราสินคา้เป็น
การรับรองคุณภาพและสร้างความน่าเชื
อถือใหแ้ก่ผูบ้ริโภคซึ
งควรมีหน่วยงานที
เกี
ยวขอ้งเขา้มาดูแล
และควบคุมการผลิตเพื
อรับรองผลผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน  

2.  กลุ่มผูจ้าํหน่าย ด้านคุณภาพผลผลิต ปัญหาการเก็บรักษาความสดของผกัปลอด
สารพิษเมื
อจาํหน่ายไม่หมด แนวทางแก้ไข ควรเลือกวิธีการเก็บรักษาผกัให้เหมาะสมตามแต่ละ
ชนิด ดา้นกากาํหนดราคา แนวทางแกไ้ข ส่งเสริมให้มีการปลูกผกัปลอดสารพิษมากขึ+นเพื
อขยาย
ตลาดให้กวา้งขึ+นซึ
 งมีผลต่อการกาํหนดราคาจาํหน่ายที
ถูกลงได ้โดยเฉพาะปัจจยัทางดา้นคุณภาพ
ของผกั ลกัษณะการปลูกและการดูแลรักษา ตน้ทุนการผลิต ชนิดของผกั การรับรองความปลอดภยั
จากแหล่งที
น่าเชื
อถือและระยะทางในการขนส่งผกั ควรตอ้งดูแลควบคุมทุกกระบวนการเพื
อลด
ตน้ทุน ดา้นช่องทางจาํหน่าย แนวทางแกไ้ข ควรมีการกระจายสถานที
จาํหน่ายผกัปลอดสารพิษให้
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มากขึ+น ดา้นส่งเสริมการจาํหน่าย แนวทางแกไ้ข ร้านจาํหน่ายควรมีการส่งเสริมการจาํหน่ายเพื
อ
ดึงดูดลูกคา้และขยายฐานผูบ้ริโภคและมีบรรจุภณัฑโ์ดยเฉพาะสาํหรับผกัปลอดภยัจากสารพิษ 

3.  กลุ่มผูบ้ริโภค ดา้นคุณภาพผลผลิต ยงัไม่มีการควบคุมคุณภาพอย่างมีมาตรฐานที

ชดัเจน แนวทางแกไ้ขคือ เลือกซื+อจากร้านจาํหน่ายผกัที
ไดรั้บรองจากหน่วยราชการ ปัญหาราคาที

แพงกวา่ผกัทั
วไป แนวทางแกไ้ข หากมีการปรับปรุงราคาผกัปลอดภยัจากสารพิษให้ถูกลง เพราะจะ
ทาํใหเ้พิ
มจาํนวนผูบ้ริโภคผกัปลอดภยัจากสารพิษให้มากขึ+น ดา้นช่องทางจาํหน่ายยงัคงมีนอ้ย แนว
ทางแกไ้ข ควรมีการกระจายสถานที
จาํหน่ายผกัปลอดสารพิษตามสถานที
ต่างๆเพื
ออาํนวยความ
สะดวกให้แก่ผูบ้ริโภค ด้านส่งเสริมการจําหน่าย แนวทางแก้ไข ควรมีตรา สัญลักษณ์ หรือ
เครื
 องหมาย สําหรับผกัปลอดภยัจากจากสารพิษโดยเฉพาะและการได้รับรองมาตรฐานความ
ปลอดภยัจากหน่วยงานรัฐ 

หทยัชนก วนิศรกุล (2553) ไดศึ้กษาแนวทางพฒันาธุรกิจดา้นการตลาดของร้านมนตน์มสด
สาขาเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัทางการตลาดที
มีผลต่อการเลือกซื+อสินคา้ในร้านในมนต์นมสดสาขา
เชียงใหม่ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก เมื
อจดัเรียงตามลาํดบัปัจจยัที
มีผลต่อการเลือกซื+อสินคา้
จากมากไปหานอ้ยไดด้งันี+  ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นราคา และดา้นการจาํหน่าย ในขณะที
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดพบวา่
ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ผลจากการศึกษาดา้นปัญหาและอุปสรรคที
พบในการซื+อสินคา้ใน
ร้านมนตน์มสดสาชาเชียงใหม่ พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยั
ย่อยดา้นความปลอดภยัในการบริโภคมีค่าสูงสุด ปัจจยัราคา ภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดย
ปัจจยัยอ่ยดา้นราคามีราคาแพงกวา่ร้านอื
นที
มีคุณภาพระดบัเดียวกนัมีค่าเฉลี
ยสูงสุด ปัจจยัดา้นการ
จดัจาํหน่ายภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจยัย่อยด้านสถานที
จอดรถไม่สะดวกและไม่
เพียงพอ มีค่าเฉลี
ยสูงสุด ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยปัจจยั
ยอ่ยดา้นไม่มีการลดราคาหรือให้ของแถม มีค่าเฉลี
ยสูงสุด ปัจจยัดา้นบุคคล พบว่า ภาพรวมอยู่ใน
ระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยดา้นพนกังานไม่มีความเอาใจใส่และไม่เต็มใจให้บริการต่อลูกคา้มี
ค่าเฉลี
ยสูงสุด ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพพบวา่ภาพรวมอยูใ่นระดบัปาน
กลาง โดยปัจจยัยอ่ยร้านคบัแคเกินไป มีค่าเฉลี
ยสูงสุดและปัจจยัดา้นกระบวนการ พบวา่ภาพรวมอยู่
ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยด้านวิธีสั
งอาหาร/เครื
 องดื
มยุ่งยาก มีค่าเฉลี
ยสูงสุด ผลจาก
การศึกษาแนวทางพฒันาธุรกิจด้านการตลาดของร้านมนต์นมสดสาขาเชียงใหม่ พบว่าด้าน
ผลิตภณัฑ์ควรเพิ
มความหลากหลายของสินคา้ โดยมีสินคา้สําหรับผูที้
รักสุขภาพ เช่น นมไขมนัตํ
า 
เบเกอรี
 เฮลท์ตี+  รวมทั+งมีสินคา้รองรับเทศกาลต่างๆ ด้านราคา ไม่ควรลดราคาหรือราคาเดิมแต่ลด
ปริมาณและลดคุณภาพ เพราะจะเป็นการลดคุณค่าของแบรนด์ “มนต์นมสด”แต่ทางร้านควร
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เลือกใชก้ลยุทธ์การรักษาฐานลูกคา้เก่าโดยเฉพาะลูกคา้กลุ่มเซ้กเมนหลกั ดา้นการจดัจาํหน่าย ควร
เช่าที
ดินเพิ
มเติมเพื
อใชเ้ป็นที
จอดรถสําหรับลูกคา้และให้ลูกคา้นาํคูปองจอดรถมาแลกเป็นส่วนลด
ราคาสินคา้ในร้านได ้ดา้นส่งเสริมการตลาด ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดตามเหตุการณ์เพื
อให้
ลูกคา้รู้สึกร่วมกบัเทศกาล ดา้นบุคคล ควรมีพนกังานตอ้นรับอยูป่ระจาํร้านคอยให้การตอ้นรับลูกคา้
ที
เขา้มาใชบ้ริการ โดยพนกังานควรมีความสุภาพยิ+มแยม้แจ่มใส มีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ เพื
อให้
ลูกคา้รู้สึกอบอุ่นเมื
อเขา้มาใช้บริการ ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ควรจดัให้มี
กล่องรับความคิดเห็นจากลูกคา้ ดา้นกระบวนการ ควรมีระบบการคิดเงินที
ถูกตอ้งและรวดเร็ว ใช้
คอมพิวเตอร์เขา้มาช่วยในการทาํงาน มีโปรแกรมจดัการแบบบูรณาการ สามารถตรวจสอบขอ้มูลได ้
มีการประมวลผล สรุปยอดขายเพื
อนาํผลที
ไดไ้ปพฒันากลยทุธ์การตลาดต่อไป 

สุชีรา ปลั
งประเสริฐ (2549) ได้ศึกษาขีดความสามารถและแนวทางการพฒันาการตลาด
ของสินค้าหนึ
 งตาํบลหนึ
 งผลิตภัณฑ์ ประเภทผลิตภัณฑ์สมุนไพร ใน 4 จงัหวดัของพื+นที
ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่างพบว่า มีการแข่งขนัทางการตลาดจากภาคเอกชนในระดบัปานกลาง 
เนื
องจากปริมาณ ผลผลิตและคุณภาพของผลิตภณัฑ์สมุนไพรภาคเอกชนมีมากกวา่และดีกวา่สินคา้
จากกลุ่มผูผ้ลิตสินคา้หนึ
 งตาํบลหนึ
 งผลิตภณัฑ์ ในด้านการศึกษาระดบัความพึงพอใจและความ
คาดหวงัที
มีต่อสินคา้ผลิตภณัฑ์สมุนไพร พบวา่ระดบัความคาดหวงัอยูใ่นระดบัสูง มากกวา่ระดบั
ความพึงพอใจซึ
 งอยู่ในระดบัปานกลาง ดงันั+นผูผ้ลิตจึงควรมีกลยุทธ์การพฒันาการตลาดสินค้า
ผลิตภณัฑส์มุนไพรให้มีคุณภาพและเพิ
มจาํนวนตลอดจนความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพื
อสร้าง
ทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค      
 มิ
งขวญั วิมลสันติโรจน์ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการซื+อ
เฟอร์นิเจอร์ไมผู้บ้ริโภค ในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหวา่ง 21-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพ โสด จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน 
รายไดต่้อเดือน 5,001-10,000 บาท ระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เลือกซื+อเฟอร์นิเจอร์
ไม้จากโชว์รูมจําหน่ายเฟอร์นิเจอร์ที
ตั+ งอยู่ในย่านชุมชน เหตุผลอันดับแรกในการเลือกซื+ อ
เฟอร์นิเจอร์ไม้ เนื
องจากมีความทนทาน โอกาสในการเลือกซื+อเฟอร์นิเจอร์ไม้ ซื+ อตามความ
จาํเป็นตอ้งใช้ ราคาประมาณที
มกัซื+อเฟอร์นิเจอร์ไม ้1,000-5,000 บาทต่อชิ+น ซื+อด้วยเงินสดและ
ชอบซื+อเฟอร์นิเจอร์ที
ทาํจากไมส้ักเพราะคิดวา่เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักทนทานที
สุด สวยที
สุด แพงที
สุด 
ซื+อเฟอร์นิเจอร์ไมใ้ช้ในห้องรับแขก ทั+งนี+ ผูต้อบแบบสอบถามเคยซื+อเตียงและตูเ้สื+ อผา้มากที
สุด 
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากที
สุด เรียง
ตามลาํดับ คือ ด้านผลิตภณัฑ์และด้านราคา และให้ระดบัความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในระดบัมาก เรียงตามลาํดบัคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยั
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ยอ่ยดา้นผลิตภณัฑที์
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัมากที
สุด คือ ผลิตภณัฑ์มีความคงทน ถาวร 
และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัย่อยดา้นราคาที
ผูต้อบแบบสอบถาให้ความสําคญัมากที
สุด คือ 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยด้านการจัดจําหน่ายที
ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัมากที
สุด คือ สถานที
จาํหน่ายอยู่ในโซนเดียวกนัหลาย ๆ ร้าน เพื
อ
สะดวกในการเลือกซื+อ ละเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ ปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาดที
ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัมากที
สุด คือ มีการออกใบรับประกนัสินคา้ให้ ปัญหาของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซื+ อเฟอร์นิเจอร์ไม้ พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ
ความสําคญัต่อปัญหาของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมาก เรียงตามลาํดบั ดงันี+  ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการจดัจาํหน่าย ปัญหาของปัจจยัยอ่ยดา้น
ผลิตภณัฑ์ที
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากที
สุด คือ ผลิตภณัฑ์มีแมลง มอด ปลวก กดักิน
ไดง่้าย ปัญหาของปัจจยัย่อยดา้นราคาที
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากที
สุด คือ ราคาไม่
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยด้านการจัดจาํหน่ายที
ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคญัมากที
สุด คือ สถานที
จาํหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไมมี้จาํนวนนอ้ย หาซื+อยาก ปัญหาของปัจจยั
ย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดที
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากที
สุด คือ พนกังานขาย/
ผูข้ายอธัยาศยัไม่ดี 
 ปฐมรัตน์ ชีวปรีชา (2549) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีอิทธิพลต่อการซื+อ
สินคา้ที
ระลึกประเภทหตัถกรรมของผูบ้ริโภคชาวต่างชาติ จากศูนยห์ตัถกรรมบา้นถวาย อาํเภอหาง
ดง จังหวดัเชียงใหม่ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากที
สุด มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
การศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพชั+ นสูง มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นเจ้าของธุรกิจ เป็นชาว
สหรัฐอเมริกา มีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 2,500 เหรียญดอลลาร์สหรัฐ ใชง้บประมาณสําหรับเดินทาง
มาจงัหวดัเชียงใหม่มากกวา่ 1,000 เหรียญดอลลาร์สหรัฐ มีเหตุผลในการเดินทางมาจงัหวดัเชียงใหม่
เพื
อเป็นวนัหยดุพกัผอ่น โดยอาศยัอยูใ่นเชียงใหม่ 4-6 วนั เดินทางมาเยือนศูนยห์ตัถกรรมบา้นถวาย
เป็นครั+ งแรก นิยมซื+อสินคา้หมวดสินคา้ไมเ้กาะสลกัมากที
สุด เพื
อนํ+ าไปใชต้กแต่งสถานที
พกัอาศยั
ของตนเอง เนื
องจากราคาไม่แพงและตดัสินใจซื+อสินคา้ดว้ยตนเอง โดยเดินทางมาคนเดียวมากที
สุด 
ซื+อสินคา้ 2-3 ชิ+น มีมูลค่า 1,501- 2,000 บาท และนิยมชาํระเป็นเงินสด ดา้นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที
มีอิทธิพลต่อการซื+อสินคา้ที
ระลึกประเภทหัตถกรรมของผูบ้ริโภคขาวต่างชาติพบว่า 
ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดที
มิอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการจดั
จาํหน่ายมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัปานกลาง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ที
มีค่าเฉลี
ย
ความสําคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ คุณภาพของสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้และเอกลกัษณ์
ของสินคา้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ทีมีค่าเฉลี
ยความสําคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ
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ราคาเหมาะสมกับสินคา้ ต่อราองราคาได้และความหลากหลายราคา ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย ที
มีค่าเฉลี
ยความสําคญัสูงดสุด 3 อนัดบัแรกคือ ร้านน่าเชื
อถือ การ
แบ่งประเภทของสินคา้อยา่งดีและสถานที
ตั+ง ปัจจยัส่วนประสมทางกาตลาดดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ที
มีค่าเฉลี
ยความสาํคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ผูข้ายมีอธัยาศยัดี ผูข้ายสามารถสื
อสารไดดี้
และมีส่วนลดเงินสด ปัญหาส่วนมากที
พบคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ สินคา้ง่ายต่อการลอกเลียนแบบ
และดา้นการส่งเสริมทางตลาดพบว่า ผุข้ายบริการไม่สุภาพ ส่วนปัญหาดา้นราคาและด้านการจดั
จาํหน่ายไม่มี 

ณัฐวุฒิ จนัทร์เจา้ฉาย (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้พื+นไมจ้ริงสําเร็จรูปในการก่อสร้างของผูรั้บเหมาในจงัหวดัสมุทรสาคร พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 46-55 ปี สถานภาพสมรส มีประสบการณ์
อาชีพผูรั้บเหมาก่อสร้างระหวา่ง 5 ปี ขึ+นไปแต่ไม่ถึง 10 ปี ซึ
 งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบัตํ
า
กวา่มธัยมศึกษาตอนปลายและมธัยมศึกษาตอนปลายเท่า ๆ กนั มีรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือนอยูที่
ระหวา่ง 
20,001-25,000 บาท รูปแบบของการประกอบธุรกิจส่วนใหญ่จดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจาํกดั มี
มูลค่างานที
รับเหมาแต่ละครั+ งโดยเฉลี
ยมากกวา่ 300,000 บาทแต่ไม่เกิน 500,000 บาท ประเภทวสัดุ
ผิวพื+นที
แนะนาํให้ลูกคา้ใช้ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ พื+นกระเบื+อง ส่วนพื+นไมจ้ริงสําเร็จรูปที
ศึกษาจะเป็น
ลาํดับรองลงมา สถานที
ทาํการซื+ อวสัดุก่อสร้างประเภทต่างๆ จะเป็นร้านที
มีความคุ้นเคยผล
การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจของผูรั้บเหมาในการเลือกใชพ้ื+นไมจ้ริง
สําเร็จรูปในงานก่อสร้าง ในอําเภอเมือง จังหวดัสมุทรสาคร พบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัในระดบัมากคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาให้ความสําคญัในระดบัปานกลางใน
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและอนัดบัสุดทา้ยที
ให้ความสําคญัในระดบัน้อยคือดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัย่อยที
มีค่าเฉลี
ยสูงสุด 3 
ลาํดบัแรกคือ ความเพียงพอของสินคา้ ความรับผิดชอบต่อสินคา้ที
มีปัญหา คุณภาพและมาตรฐาน
ของสินคา้ ปัจจยัดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัยอ่ยที
มีค่าเฉลี
ยสูงสุด 3 ลาํดบั
แรกคือ การใหส่้วนลด เครดิตการชาํระเงิน มีราคาใหเ้ลือกตามคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัย่อยที
มีค่าเฉลี
ยสูงสุด 3 ลาํดบัแรกคือ ความ
รวดเร็วในการจดัส่ง การจดัวางแยกประเภทสินคา้ชัดเจน ร้านค้าที
มีความคุน้เคยติดต่อมานาน 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัย่อยที
มีค่าเฉลี
ยสูงสุด 3 
ลาํดบัแรกคือ การจดัรายการแจกแถม การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นสื
อต่างๆ การสาธิตสินคา้  

ศุภนารี สุธารส (2552) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคา้ปลีกที
มีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที
ยวชาวไทย ในการซื+อเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักในจงัหวดัเชียงใหม่พบว่า ผูต้อบ
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แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั สถานภาพสมรส 
จาํนวนสมาชิกในครอบครัว 4-6 คน รายได้เฉลี
ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ+ นไป ระดับการศึกษา
ปริญญาตรีและเทียบเท่า เหตุผลที
เลือกซื+อเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักเพราะมีความทนทาน โดยเลือกซื+อ
เฟอร์นิเจอร์ไมส้ักโดยซื+อโดยตรงจากผูผ้ลิตโรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ เลือกซื+อเฟอร์นิเจอร์ไมส้ัก
แล้วแต่โอกาส ราคาประมาณที
มกัซื+อเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักราคา 5,001-10,000 บาทต่อชิ+น มีวิธีการ
ชาํระเงินด้วยเงินสด ซื+อเฟอร์นิเจอร์ไมส้ักใช้ในห้องรับแขกและเคยซื+อชุดรับแขกมากที
สุด ผล
การศึกษาระดบัความสําคญัที
มีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที
ยวชาวไทย ในการซื+อเฟอร์นิเจอร์
ไมส้ักในจงัหวดัเชียงใหม่ อยู่ในระดบัมาก เรียงตามลาํดบั คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการนาํเสนอสินคา้ ยกเวน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซึ
 งอยูใ่นระดบั
นอ้ย โดยมีปัจจยัยอ่ยที
มีค่าเฉลี
ยสูงสุดในแต่ละดา้นดงันี+  ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพผลิติภณัฑ์ และ
ผลิตภณัฑ์มีความคงทนถาวร ดา้นบุคลากร คือ พนักงานและผูข้ายความน่าเชื
อถือ ด้านราคา คือ 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย คือการลดราคาหรือแถมสินคา้ 
ดา้นการนาํเสนอสินคา้ คือ การจดัโชวเ์ฟอร์นิเจอร์ผสมผสานกบับรรยากาศภายในร้านและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด คือ สถานที
จาํหน่ายมีที
จอดรถสะดวก ปัญหาของลูกคา้ที
พบมากที
สุดของดา้น
ผลิตภณัฑ์ คือ คุณภาพผลิตภณัฑ์ไม่ดี ด้านราคา คือ ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
ดา้นการจดัจาํหน่าย คือ สถานที
จาํหน่ายไม่มีที
จอดรถ ดา้นการส่งเสริการตลาด คือ ไม่มีการลดราคา
หรือแถมสินคา้ ดา้นบุคลากร คือ พนกังานให้บริการที
ช้าและดา้นนาํเสนอสินคา้ คือ การจดัโชว์
สินค้าไม่ค่อยผสมผสานกับบรรยากาศภายในร้าน ข้อเสนอแนะที
ได้จากการศึกษาพบว่า
ผูป้ระกอบการควรมีการปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก คือ ตอ้งให้ความสําคญัต่อวตัถุดิบที

ผลิตสินคา้ เช่น การคดัเลือกไมส้ักที
แห้งสินทหรืออาจผ่านการอบในอุณหภูมิที
ไดม้าตรฐาน ดา้น
ราคาควรมีการกาํหนดราคาให้เห็นมาตรฐานที
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจาํหน่าย ควรให้
ความสําคญัต่อการปรับปรุงลกัษณะต่าง ๆ ทางด้านความสะดวกในการจอดรถ เช่น จดัให้มีรถ
ประจาํทางรับส่งจากสนามบิน สถานีรถไฟหรือโรงแรมที
พกั ดา้นส่งเสริมการตลาด ควรให้ส่วนลด
หรือของแถมให้กบัลุกคา้ที
ซื+อสินคา้ครบตามยอดที
ร้านกาํหนด ดา้นบุคลากร ควรมีการจดัอบรม
ผูข้ายให้มีกิริยามารยาท การตอ้นรับแขกอย่างมีอธัยาศยัไมตรีอนัดี ด้านการนาํเสนอสินคา้ มีการ
ดีไซน์การตกแต่งบรรยากาศภายในร้านที
เหมาะสมจะช่วยให้การขายสินค้าได้ง่ายขึ+ น สําหรับ
ร้านคา้ที
เป็นผูผ้ลิตโดยตรงมีขอ้เสนอแนะเพิ
มเติมในดา้นส่งเสริมการตลาด คือ ควรจดัทาํเวบ็ไซต์
เพื
อเป็นการเพิ
มช่องทางให้เป็นที
รู้จกัของลูกคา้และผูส้นใจไดม้ากขึ+นและดา้นบุคลากร ควรมีการ
จดัอบรมพนกังานใหมี้ความรวดเร็วในการทาํงานใหไ้ดท้ั+งประสิทธิภาพและประสิทธิผลอยา่งเตม็ที
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บทที� 3  

ระเบียบวธีิวจิยั 

การศึกษาในบทนี� เป็นรายละเอียดเกี�ยวกับระเบียบวิธีการวิจยัโดยนําเสนอตามหัวข้อ
ดงัต่อไปนี�  

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั 
3.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

3.1.1  ประชากรที�ในการวจัิย 
ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการที�ซื�อสินคา้ระหวา่งผลิต(Goods in 

Process) จากบริษทัทีเคแมงโกวู้ดเพื�อนาํไปผลิตเป็นสินคา้สําเร็จรูป (Finished Goods) จาํนวน 20 
ราย โดยจาํแนกเป็นผูป้ระกอบการตลาดส่งออก (Export Market) จาํนวน 12 รายและผูป้ระกอบการ
ตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) จาํนวน 8 ราย โดยวิธีการสุ่มเลือกตวัอย่างทั�งหมด 
(Census) 

3.2  เครื�องมอืที�ใช้ในการวิจัย 

เครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษางานวจิยันี�สามารถจาํแนกออกเป็น 2 ชนิด
ดว้ยกนัไดแ้ก่ การสัมภาษณ์แบบกึ�งโครงสร้าง (Semi Structure Interview) และแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซึ� งผูว้ิจยัได้สร้างขึ� นเองจากการรวบรวมข้อมูลจากทฤษฎี และงานวิจยัต่างๆที�
เกี�ยวขอ้งและนาํมาประยกุตเ์ป็นขอ้คาํถามในแบบสอบถาม โดยในแบบสอบถามจะประกอบดว้ย 2 
ส่วนดงันี�  
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3.2.1  ส่วนที� 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 เป็นแบบคาํถามที�ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว (Multiple Choices Questionnaire) 

3.2.1.1  เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
3.2.1.2  อายเุป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
3.2.1.3  ระดบัการศึกษา เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
3.2.1.4  ประเภทกิจการเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
3.2.1.5  ลกัษณะตลาด เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

3.2.2  ส่วนที� 2 ข้อมูลเกี�ยวกับพฤติกรรมการสั�งซื*อสินค้า 
 เป็นแบบคาํถามที�ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว (Multiple Choices Questionnaire) 

3.2.2.1  ผลิตภัณฑ์ที�สั�งซื� อ เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 

3.2.2.2  จ ํานวนครั� งที�สั�งซื� อต่อเดือน เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal Scale) 

3.2.2.3  มูลค่าสินค้าที� เลือกซื� อต่อครั� ง เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal Scale) 

3.2.2.4  แหล่งของขอ้มูลสินคา้ (ผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง) ที�ได้รับ เป็นระดบัการวดั
ขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

3.2.2.5  วธีิการรับสินคา้ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

3.2.3  การสัมภาษณ์แบบกึ�งโครงสร้าง (Semi Structure Interview)เกี�ยวกับการจัดการ

ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของบริษัททเีคแมงโก้วูด 
มีลกัษณะเป็นคาํถามปลายเปิด (Open Ended Question) ซึ� งประเด็นคาํถามประกอบดว้ย 4 

ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย (Place) และ การส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  

3.3  วธีิการเกบ็รวมรวมข้อมูล 

การศึกษาครั� งนี� เป็นแบบผสมทั�งส่วนของการตอบแบบสอบถามและการสัมภาษณ์แบบกึ�ง
โครงสร้างเพื�อทาํการศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง กรณีศึกษา
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บริษัททีเคแมงโก้วูดโดยทาํการรวบรวมจากแหล่งข้อมูลที� เกี�ยวข้อง โดยแหล่งข้อมูลที�ใช้ใน
การศึกษาใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 2 แบบ คือ 

3.3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ 
ทาํการแจกแบบสอบถามที�ทาํการตรวจสอบคุณภาพแลว้ ให้แก่ผูป้ระกอบการที�ซื�อสินคา้

ระหว่างผลิต (Goods in Process) จากบริษทัทีเคแมงโก้วูดเพื�อนําไปผลิตเป็นสินค้าสําเร็จรูป 
(Finished Goods) จาํนวน 20 รายโดยจาํแนกเป็นผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ (Domestic 
Market) จาํนวน 8 รายและผูป้ระกอบการตลาดส่งออก (Export Market) จาํนวน 12 ราย และการ
สัมภาษณ์แบบกึ�งโครงสร้างกบัผูต้อบคาํถามโดยมีรายละเอียดดงันี�  

3.3.1.1  การเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ  
1.  ขอ้มูลส่วนบุคคลที�ซื�อสินคา้จากบริษทัทีเคแมงโกวู้ด ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา ประเภทกิจการและลกัษณะตลาด 
2.  ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากบริษทัทีเคแมงโกวู้ด 

ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ที�สั�งซื�อ จาํนวนครั� งที�สั�งซื�อต่อเดือน มูลค่าสินคา้ที�เลือกซื�อต่อครั� ง แหล่ง
ของขอ้มูลสินคา้ (ผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง) ที�ไดรั้บ และวธีิการรับสินคา้  

3.3.1.2  การเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพ  
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกี�ยวกบัการจดัการทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของบริษทัทีเคแมงโกวู้ด ประกอบดว้ย 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จาํหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด  

3.3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ 
ได้จากการศึกษาค้นควา้จากแหล่งความรู้อื�นๆและเก็บรวบรวมข้อมูลจากหน่วยงานที�

เกี�ยวขอ้งและเอกสารที�เกี�ยวขอ้งเช่น เอกสารวชิาการ วารสาร วิทยานิพนธ์ ผลงานวิจยั และเวบ็ไซด ์
เพื�อนาํมาเป็นขอ้มูลเบื�องตน้ในการตดัสินใจทาํวจิยัและเป็นแนวคิดพื�นฐานในการทาํวจิยั 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 

 หลงัจากนาํแบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้จึงนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
การคาํนวณสถิติซึ� งแยกเป็นส่วนต่าง ๆ ดงันี�  
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3.4.1  วเิคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistical Analysis)  
โดยใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) เพื�อวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลและข้อมูลด้าน

พฤติกรรมที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้จากบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 

3.4.2  การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 
เพื�อวิเคราะห์บทสัมภาษณ์แบบกึ�งโครงสร้างเกี�ยวกบัการจดัการทางดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู ประกอบดว้ย 4 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา  ช่องทางการ
จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  
 



 

 

บทที� 4 

วเิคราะห์ผลการศึกษา 

การศึกษาแนวทางการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง กรณีศึกษาบริษทัทีเคแมง
โกว้ดูครั' งนี'  มีวตัถุประสงคเ์พื-อไดท้าํการสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการโดยแบ่งออกเป็น 
2 ส่วนคือ 

1.  ขอ้มูลของลกัษณะผูป้ระกอบการ 
1)  ขอ้มูลส่วนบุคคล 
2)  ขอ้มูลเกี-ยวกบัพฤติกรรมการสั-งซื'อสินคา้ 

2.  ผลการวเิคราะห์จากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
1)  การจดัการทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 
2)  แนวทางในการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 

4.1  ข้อมูลของลกัษณะผู้ประกอบการ 

ขอ้มูลทั-วไปจากการตอบแบบสอบถามสามารถจาํแนกออกเป็น  
1.  ขอ้มูลส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา ประเภทของธุรกิจ ลกัษณะของตลาดเป็นตน้ 
2.  พฤติกรรมการสั-งซื'อสินคา้ ไดแ้ก่ ประเภทของผลิตภณัฑ์ที-สั-งซื'อ ความถี-ในการสั-งซื'อ 

มูลค่าการสั-งซื'อ แหล่งขอ้มูลสินคา้ที-สั-งซื'อและ การรับสินคา้ เป็นตน้ 
โดยผูว้จิยัสรุปเป็นตารางและทาํการวเิคราะห์ผลเชิงพรรณนาได ้ดงันี'   
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4.1.1  ข้อมูลส่วนบุคคล 

ตารางที� 4.1  จาํนวนและร้อยละของขอ้มูลส่วนบุคคล   

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

เพศ 
 ชาย 8 40.0 
 หญิง 12 60.0 

รวม 20 100.0 

อาย ุ
 20 – 27 ปี 0 0.0 
 28 – 34 ปี 2 10.0 
 35 – 41 ปี 7 35.0 
 42 ปี ขึ'นไป 11 55.0 

รวม 20 100.0 

ระดบัการศึกษา 
 ตํ-ากวา่ปริญญาตรี 5 25.0 
 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 14 70.0 
 ปริญญาโท 1 5.0 
 สูงกวา่ปริญญาโท 0 0.0 

รวม 20 100.0 

ประเภทของธุรกิจ 
 ไม่ไดจ้ดทะเบียนการคา้พาณิชย ์ 1 5.0 
 ประกอบการเจา้ของคนเดียว  4 20.0 
 หา้งหุน้ส่วนจาํกดั 5 25.0 
 บริษทัจาํกดั  8 40.0 
 หา้งหุน้ส่วนสามญั 1 5.0 
 กลุ่มชุมชนตาํบลหว้ยทราย 1 5.0 

รวม 20 100.0 
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ตารางที� 4.1  (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 

ลกัษณะของตลาด 
 ตลาดภายในประเทศ  8 40.0 
 ตลาดส่งออก  12 60.0 

รวม 20 100.0 

จากตารางที- 4.1 การสํารวจผูป้ระกอบการจาํนวน 20 ราย พบวา่ เพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 
60.0 และเพศชายร้อยละ 40.0 มีอายุ 42 ปีขึ'นไป คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมาคืออายุ 35–41 ปี            
คิดเป็นร้อยละ 35.0 และอาย ุ28 – 34 ปี คิดเป็นร้อยละ 10.0  
 ระดบัการศึกษาผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็น
ร้อยละ 70.0 รองลงมาคือ ระดบัการศึกษาตํ-ากวา่ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 25.0 และระดบัปริญญา
โท คิดเป็นร้อยละ 5.0 โดยมีประเภทของธุรกิจที-เป็นบริษทัจาํกดั คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ 
หา้งหุ่นส่วนจาํกดั คิดเป็นร้อยละ 25.0 ประกอบการเจา้ของคนเดียว คิดเป็นร้อยละ 20.0 และไม่ไดจ้ด
ทะเบียนการคา้พาณิชย ์กลุ่มชุมชนตาํบลห้วยทราย ห้างหุ้นส่วนสามญั คิดเป็นร้อยละ 5.0, 5.0 และ 
5.0 ตามลาํดบั โดยพบวา่ผูป้ระกอบการมีลกัษณะของตลาด 2 กลุ่มดว้ยกนั อนัไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออก คิดเป็นร้อยละ 60.0 และผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ คิดเป็นร้อยละ 40.0 

4.1.2  ข้อมูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการสั�งซื/อสินค้า 

ตารางที� 4.2  ประเภทของผลิตภณัฑที์-ผูป้ระกอบการสั-งซื'อสินคา้จากบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 

ประเภทสินค้า ผู้ประกอบการตลาดภายในประเทศ  ผู้ประกอบการตลาดส่งออก 

 แจกนั � � 

 ถว้ย,ชาม � � 

 โคมไฟ � � 

 เชิงเทียน � � 

 เกา้อี'  � � 

 อ่างสปา � � 
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จากตารางที- 4.2 พบวา่ ผลิตภณัฑ์ที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศสั-งซื'อ ไดแ้ก่ แจกนั 
ถ้วยชาม โคมไฟ เชิงเทียนและเก้าอี'  แต่ไม่สั-งซื' อสินค้าประเภทอ่างสปา ส่วนผลิตภัณฑ์ที-
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกสั-งซื' อสินคา้ ได้แก่ แจกัน ถ้วย ชาม โคมไฟ เชิงเทียนและอ่างสปา                
แต่ไม่สั-งซื'อสินคา้ประเภทเกา้อี'  

ตารางที� 4.3  จาํนวนและร้อยละของความถี-ของการสั-งซื'อสินคา้ต่อเดือนของผูป้ระกอบการ 

จํานวนครั/งที�

สั�งซื/อ(ต่อเดือน) 

ผู้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศ 
ร้อยละ 

ผู้ประกอบการ

ตลาดส่งออก 
ร้อยละ 

 1 ครั' ง 2 10.0 3 15.0 

 2 ครั' ง 4 20.0 5 25.0 

 3 ครั' ง 1 5.0 0 0.0 

 4 ครั' งขึ'นไป 1 5.0 4 20.0 

รวม 8 40.0 12 60.0 

จากตารางที- 4.3 พบว่า ความถี-ของการสั-งซื' อสินคา้ต่อเดือนของผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศจาํนวน 2 ครั' งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 20.0 รองลงมาคือ 1 ครั' งต่อเดือน คิดเป็นร้อย
ละ 10.0 และ 3 ครั' งต่อเดือน 4 ครั' งขึ' นไปต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และ 5.0 ตามลาํดับ             
ส่วนผูป้ระกอบการตลาดส่งออกมีความในการสั-งซื'อจาํนวน 2 ครั' งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
รองลงมาคือ 4 ครั' งขึ'นไป คิดเป็นร้อยละ 20.0 และ 1 ครั' งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 15.0 



37 

 

ตารางที� 4.4  จาํนวนและร้อยละของมูลค่าของการสั-งซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการ 

มูลค่าของการสั�งซื/อ

สินค้าต่อครั/ง(บาท) 

ผู้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศ 
ร้อยละ 

ผู้ประกอบการ

ตลาดส่งออก 
ร้อยละ 

 ตํ-ากวา่ 1,000  0 0.0 0 0.0 

 1,000 - 5,000 0 0.0 0 0.0 

 5,001 - 10,000 1 5.0 0 0.0 

 10,001 - 50,000 3 15.0 4 20.0 

 50,001-100,000 3 15.0 6 30.0 

 100,000 บาทขึ'นไป 1 5.0 2 10.0 

รวม 8 40.0 12 60.0 

จากตารางที- 4.4 พบวา่ มูลค่าของการสั-งซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
มูลค่า 50,001-100,000 บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 15.0 มูลค่า 10,001 - 50,000 000 บาทต่อครั' ง              
คิดเป็นร้อยละ 15.0 รองลงมาคือ มูลค่า 5,001 - 10,000 บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 5.0 และมูลค่า 
100,000 บาทขึ'นไปต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 5.0 ส่วนผูป้ระกอบการตลาดส่งออกมีมูลค่าของการ
สั-งซื'อสินคา้ 50,001-100,000 บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 30.0 รองลงมาคือมูลค่า 10,001 - 50,000 
บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 20.0 และมูลค่า 100,000 บาทขึ'นไปต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 10.0  

ตารางที� 4.5  จาํนวนและร้อยละของแหล่งของขอ้มูลสินคา้ที-ผูป้ระกอบการไดรั้บ 

แหล่งของข้อมูล

สินค้า 

ผู้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศ  
ร้อยละ 

ผู้ประกอบการ

ตลาดส่งออก 
ร้อยละ 

 คนรู้จกั 8 40.0 10 50.0 

 เพื-อน 0 0.0 1 5.0 

 อินเตอร์เน็ต 0 0.0 0 0.0 

 พบโดยบงัเอิญ 0 0.0 1 5.0 
รวม 8 40.0 12 60.0 
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จากตารางที- 4.5 พบวา่ แหล่งของขอ้มูลสินคา้ที-ผูป้ระกอบการไดรั้บเกี-ยวกบับริษทัทีเคแมง
โกว้ดูของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศที-ไดจ้ากคนรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 40.0 และแหล่งของ
ขอ้มูลสินคา้ที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกไดรั้บจากคนรู้จกั คิดเป็นร้อยละ 50.0 และจากเพื-อน               
คิดเป็นร้อยละ 5.0 และพบโดยบงัเอิญ คิดเป็นร้อยละ 5.0  

ตารางที� 4.6  จาํนวนและร้อยละของการรับสินคา้ของผูป้ระกอบการ 

การรับสินค้า 
ผู้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศ  
ร้อยละ 

ผู้ประกอบการ

ตลาดส่งออก 
ร้อยละ 

 การจดัส่งของบริษทั 
 ทีเคแมงโกว้ดู 

6 30.0 8 40.0 

 เดินทางไปรับสินคา้เอง 2 10.0 1 5.0 

 ใหช่้างสีไปรับ 0 0.0 3 15.0 

รวม 8 40.0 12 60.0 

จากตารางที- 4.6 พบวา่ การรับสินคา้ของผูป้ระกอบการเมื-อสั-งสินคา้จากบริษทัทีเคแมงโก้
วดูสามารถผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศจะไดรั้บสินคา้โดยการจดัส่งของบริษทัทีเคแมงโก้
วูด คิดเป็นร้อยละ 30.0 เดินทางไปรับสินคา้เอง คิดเป็นร้อยละ 10.0 ส่วนผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกจะไดรั้บสินคา้โดยการจดัส่งของบริษทัทีเคแมงโกวู้ด คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ              
ช่างสีเดินทางมารับ คิดเป็นร้อยละ 15.0 และเดินทางไปรับสินคา้เอง คิดเป็นร้อยละ 5.0 

4.2  ผลกการวเิคราะห์จากการสัมภาษณ์เชิงลกึ 

ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นการสอบถามผูป้ระกอบการที-ซื' อสินค้าจากบริษัท 
ทีเคแมงโกว้ดูจาํนวน 20 ราย เกี-ยวกบัการจดัการทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูจาํกดั โดยจาํแนกไดเ้ป็นดงัต่อไปนี'  

1.  การจดัการทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั 
2.  แนวทางในการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 
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4.2.1  การจัดการทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของบริษัททเีคแมงโก้วูดจํากดั  
เป็นการสัมภาษณ์แบบกึ-งโครงสร้าง (Semi Structured Interview) โดยประเด็นคาํถามที-จะ

สอบถามประกอบดว้ย 4 ดา้นดว้ยกนันั'นคือ 
1.  ด้านที- 1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดยมีประเด็นคาํถามเกี-ยวกับ ด้านความ

หลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Product Diversification) ดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) 
ดา้นคุณภาพของสินคา้ (Product Quality) และดา้นเทคโนโลยใีนการผลิต (Production Technology) 

2.  ดา้นที- 2 ดา้นราคา (Price) มีประเด็นคาํถามเกี-ยวกบั สินคา้ราคาถูก (Low price) 
และระยะเวลาของการใหเ้ครดิต (Credit Term) ในการชาํระเงิน 

3.  ดา้นที- 3 ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) มีประเด็นคาํถามเกี-ยวกบั ระยะเวลาใน
การส่งมอบสินคา้ และการจดัการสินคา้คงคลงั (Inventory Management) 

4.  ดา้นที- 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีประเด็นคาํถามเกี-ยวกบั ดา้น
ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) และดา้นการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

4.2.1.1  ดา้นที- 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ปัจจัยที-มีผลต่อการสั-งซื' อสินค้าของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศในด้าน

ผลิตภณัฑมี์ดงัต่อไปนี' คือ  
ความหลากหลายทางผลิตภณัฑ์(Product Diversification) โดยให้ความเห็นไวด้งันี'

ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 5 กล่าวว่า “ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายแต่อยากให้
เพิ-มงานขดุและไมป้ระกอบ”  ซึ- งผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศตอ้งการความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑท์างดา้นการออกแบบ รูปทรง ขนาด และเทคนิคการออกแบบ (Product Design) เพื-อเป็น
สายผลิตภัณฑ์ใหม่และเพื-อเป็นตัวเลือกใหม่ให้แก่ผู ้ประกอบการ ดังที-ผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศลาํดบัที- 1 ไดก้ล่าวไวว้่า  “ควรพฒันาในดา้นการผลิตให้ตรงตามแบบให้มากที-สุด
หรือแทบไม่ใหผ้ดิแบบยิ-งดี” ซึ- งสอดคลอ้งกบั  ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 4 กล่าว
ว่า “ควรเพิ-มงานขุด และงานขดั เพื-อผูป้ระกอบการจะไดรั้บงานที-เดียวอีกทั'งถ้าบริษทัผลิตอย่าง
เดียวก็ไม่มีโอกาสที-จะเป็นผูส่้งออกเอง”  และผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 7 กล่าววา่ 
“ช่วงเศรษฐกิจตกตํ-าของมีราคาแพงขึ'นและวตัถุดิบพวกไมก้็หายากขึ'น อยากให้ทาํของชิ'นเล็กที-
สามารถเป็นของที-ระลึก (Souvenir) ได ้มีนํ'าหนกัไม่มากและสามารถถือติดตวัเวลาเดินทางดว้ยสาย
การบินได้” นอกจากนี' ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดับที- 8 ยงัมีความเห็นว่า  “สินค้า
จะตอ้งมีรูปทรงที-สวยงาม มีความแขง็แรงคงทนและสามารถเปลี-ยนคืนไดใ้นกรณีสินคา้มีปัญหาทาํ
ใหมี้ผลต่อการกลบัไปซื'ออีก” 
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นอกจากดา้นความหลากหลายทางผลิตภณัฑ์แลว้ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
ยงัไดใ้หค้วามสนใจในความหลากหลายของดา้นวตัถุดิบ (Raw Materials) โดยผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศลาํดบัที- 5 กล่าววา่ “อยากให้เพิ-มวตัถุดิบในการผลิตให้หลากหลาย ไม่ใช่แต่เพียงไม้
มะม่วงอย่างเดียว เช่น ไมย้างพารา ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉาเป็นตน้”ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกลาํดบัที- 8 กล่าวว่า “ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายดี แต่อยากให้เพิ-มผลิตภณัฑ์ในส่วนของ
งานไมอ้ดั และไมฉ้าํฉา” 

ในดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศมี
ความสนใจในเรื- องของนํ' าหนักและความชื'นของสินค้า (Humidity) ดังที- ผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศลําดับที-  5 กล่าวว่า “มีผลอย่างมากโดยเฉพาะเรื- องของความชื'นของสินค้าซึ- ง
ผูป้ระกอบการจะเนน้มากถา้ไม่แหง้จะทาํใหสิ้นคา้แตกและขึ'นรา” ซึ- งสอดคลอ้งกบั  ผูป้ระกอบการ
ตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 6 กล่าววา่ “นํ' าหนกัและความชื'นของสินคา้ มีผลเพราะหากสินคา้มี
นํ' าหนกัมากนั-นหมายถึง สินคา้มีความชื'นสูงซึ- งทางเราเองจะไม่รับสินคา้ที-มีความชื'นแต่รับเฉพาะ
สินคา้ที-อบแหง้แลว้เท่านั'น”และ ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 8 กล่าววา่ “สินคา้ตอ้ง
ไดม้าตรฐานทั'งนํ' าหนกัและความชื'นตอ้งอยู่ในเกณฑ์เพราะมิฉะนั'นสินคา้จะมีตาํหนิ เช่น สีบวม
พอง หรือขึ'นรา”  

นอกจากเรื-องของนํ' าหนกัและความชื'นของสินคา้ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
ยงัมีความสนใจในเรื-องของความหนาบางและขนาด (Size) ของสินคา้ ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศลาํดบัที- 7 กล่าวไวว้า่ “ขนาดของผลิตภณัฑอื์-นก็ทาํไดดี้เป็นบางอยา่งเช่น แจกนั หรือ
ตลบัแต่ในส่วนของถว้ยและเชิงเทียนตอ้งปรับปรุงขนาดที-ไม่ชดัเจนเพื-อจะไดมี้ขนาดที-เท่ากนัเป็น
มาตรฐาน” ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 5 กล่าววา่ “จะเนน้มากในเรื-องของ
ความหนาบางของสินคา้ควรมีความหนาบางสมํ-าเสมอเพื-อจะใชเ้วลาในการอบลดลง และความชื'น
คือไม่เกิน 14-15% โดยอิงจากเครื-องวดัความชื'นเพื-อใหไ้ดม้าตรฐานเดียวกนั” 

ในด้านคุณภาพของสินคา้ (Product Quality) ผูป้ระกอบการมีความสนใจเรื-องการ
ป้องกนัไม่ใหเ้กิดของเสีย (Quality Prevention) ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 3 มี
ความเห็นว่า “สินคา้ทาํไดดี้แลว้ในปัจจุบนัเพราะผลิตใหม่ให้ไม่ไดเ้อาของคา้งสต๊อกมากให้เพราะ
อาจจะเป็นมอด” ซึ- งสอดคลอ้งกนัผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 7 กล่าววา่ “เท่าที-ผา่น
มาก็ผลิตไดดี้พอสมควรยงัมีปัญหาเกี-ยวกบัมอด เป็นบางครั' งขอใหป้รับปรุงการดูแลเรื-องคุณภาพอีก
สักหน่อย” โดยนอกจากจะเป็นเรื-องของคุณภาพของสินคา้แลว้ยงัเป็นเรื-องของเทคโนโลยีในการ
ผลิตอีกดว้ย  
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นอกจากดา้นต่าง ๆ ที-กล่าวมาแลว้ยงัพบวา่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศมีความ
สนใจเรื-องระยะเวลาในการผลิตสินคา้ (Production Time) ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ 
ลาํดบัที- 6 กล่าววา่ “มีผลโดยเฉพาะหากทางทีเคไม่สามารถรับผลิตงานไดจ้าํนวนตามระยะเวลาที-
กาํหนดไดก้็จะส่งผลกระทบต่อกระบวนการอื-นต่อไป” โดยที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
ลาํดบัที- 7 กล่าวว่า “ขึ'นอยู่กบัช่วงของฤดูการสั-งซื'อที-จะแตกต่างกนัไปความแน่นอนช่วงฤดูฝน
อาจจะมีน้อยแต่ช่วงสิ'นปี ถึงต้นปีจะมีมากอีกทั'งไม้มะม่วงก็อาจจะได้รับผลกระทบนอกจากนี'            
ทีเคอาจจะไม่สามารถคาดคะเนการผลิตไดท้าํใหเ้กิดปัญหาการส่งสินคา้ไม่ไดต้ามที-ตกลงไว”้ จากที-
กล่าวมาขา้งตน้สามารถแสดงไดด้งัต่อไปนี'  

ตารางที� 4.7  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที- มีผลต่อการตัดสินใจซื' อสินค้าของผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศ 

ด้านผลติภัณฑ์ ความคดิเห็น 

ด้านรอง ด้านย่อย 
จํานวน

ผู้ประกอบการ 
คาํสําคญั 

ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์(Product 
Diversification) 

การออกแบบผลิตภณัฑ(์Product 
design) 

6 ความหลากหลาย งานขดุ ไมป้ระกอบและ
เพิ-มเทคนิคการออกแบบ รวมถึงรูปทรง
และรายละเอียดของงาน 

วตัถุดิบ (Raw Material) 1 ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉา และไมย้างพารา 
มาตรฐานของสินคา้ 
(Product Standard) 

ความชื'นของสินคา้ (Humidity) 3 ไม่แห้งจะขึ'นรา สีบวมพอง 
ความหนาบางและขนาดของ
สินคา้ (Size) 

3 ความหนาบาง ขนาด สินคา้ขนาดเล็ก            
2-3 นิ'ว 

คุณภาพของสินคา้ (Product 
Quality) 

การป้องกนัไม่ให้เกิดของเสีย 
(Quality Prevention) 

2 มอด และรอยแตก 

ความสามารถในการผลิต 
(Productivity) 

4 ไม่มีผลต่อการซื'อ ผีมือและความเขา้ใจ
ของช่างในงานที-สั-งทาํ 

ระยะเวลาในการผลิต 
(Production Time) 

7 ฤดูกาลของการสั-งซื'อ 

ปริมาณการผลิต (Volume) 3 สามารถผลิตไดใ้นปริมาณที-มาก ไม่มีผล 
เทคโนโลยใีนการผลิต 
(Production Technology)  

เทคโนโลยใีหม่ในการผลิต 
(Production Technology)  

2 การป้องกนัมอด และการใชอุ้ณหภูมิที-
เหมาะสมในการอบ 

และสามารถสรุปออกมาดังนี' คือปัจจัยที- มีผลต่อการตัดสินใจซื' อสินค้าของ
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูดา้นผลิตภณัฑ ์มีดงัต่อไปนี' คือ 
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1. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีผลิตภณัฑ์มีความหลากหลาย แต่ควรเพิ-มงานขุด งานไม้
ประกอบและเพิ-มเทคนิคการออกแบบ รวมถึงรูปทรงและรายละเอียดของงาน 

2. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูควรเพิ-มวตัถุดิบในการผลิตใหม่ในส่วนของไมอ้ดั ไมฉ้าํฉา 
และไมย้างพารา เป็นตน้ 

3. ผลิตภณัฑ์ที-บริษทัทีเคแมงโกว้ดูจะส่งมอบให้แก่ผูป้ระกอบการควรจะเนน้ใน
เรื-องของความชื'นของสินคา้เป็นหลกั เพราะถ้าสินคํ'าไม่แห้งหรือมีความชื'นมากเกินไปจะทาํให้
สินคา้ขึ'นรา สีเกิดบวมพอง แต่สินคา้บางอย่างก็ไดม้าตรฐานแต่ยงัตอ้งปรับปรุงโดยรวมประมาณ 
10 % 

4. สินคา้ควรมีความหนาบางและมีขนาดของสินคา้ที-สมํ-าเสมอไดม้าตรฐานบาง
ชนิดก็อยู่ในเกณฑ์ดีแล้วเช่น แจกัน คงเหลือในส่วนของถ้วยและเชิงเทียนที-ต้องปรับปรุง และ
ตอ้งการให้ผลิตสินคา้ขนาดเล็กขนาด 2-3 นิ'ว เพื-อนาํไปขายเป็นของที-ระลึกและสามารถนาํขึ'น
เครื-องบินได ้

5. สินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูไม่ควรจะมีสินคา้ที-มีตาํหนิโดยเฉพาะเรื-องมอด
และรอยแตก 

6. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีความสามารถในการผลิตค่อนขา้งสูงจึงจึงไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื'อและความสามารถในการผลิตสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูขึ'นอยูก่บัความเขา้ใจของ
ช่างฝีมือในการที-ผลิตสินคา้ 

7. ระยะเวลาการผลิตขึ'นอยู่กบัช่วงฤดุกาลของการสั-งซื'อที-แตกต่างกนัออกไปแต่
ยงัมั-นใจวา่ บริษทัทีเคแมงโกว้ดูสามารถที-จะหาวตัถุดิบไดท้นัตามที-กาํหนด 70-80 % 

8. สินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีปริมาณการผลิตต่อวนัที-มากอยูแ่ลว้จึงไม่มีผล
ต่อการตดัสินใจซื'อวา่จะไม่ไดรั้บสินคา้ทนักาํหนด  

9. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูเนน้การนาํเทคโนโลยีใหม่มาใชใ้นการผลิตคือมีการป้องกนั
มอดโดยการแช่สารกนัมอดก่อนนาํเขา้อบ และการใชอุ้ณหภูมิที-เหมาะสมในการอบเพื-อป้องกนัการ
แตกของสินคา้ 

ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที- มีผลต่อการสั-งซื' อสินค้าของผู ้ประกอบการส่งออกมี
ดงัต่อไปนี' คือ 

ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกได้ให้ความสนใจในความหลากหลายทางผลิตภัณฑ์
(Product Diversification) ดังที- ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 3 กล่าวว่า “มีผลิตภณัฑ์ที-
หลากหลายอยู่แลว้แต่อาจจะตอ้งมีการปรับเปลี-ยนรูปทรงแบบใหม่ๆและแตกต่างจากทอ้งตลาด” 
ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 7 กล่าววา่ “มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์
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แต่อยากให้เพิ-มงานไมป้ระกอบเช่น กล่องดินสอ ถาด หรือกรอบรูป” นอกจากนี'  ผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกลาํดบัที- 10 ได้กล่าวว่า “ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายทั'งรูปทรงและขนาดสินคา้ที-
อยากให้ทาํเพิ-มเติมน่าจะเป็นเฟอร์นิเจอร์ขนาดเล็ก ๆ เช่นเก้าอี' สําหรับเด็ก ๆ และผลิตภณัฑ์ที-
สามารถใช้ประโยชน์ได้จริงนอกเหนือจากความสวยงาม และมีรูปทรงที-ใกล้เคียงกนั มีดีไซน์ที-
สวยงาม คุณภาพของงานตอ้งแสดงออกถึงความมีเอกลกัษณ์ทางด้านงานฝีมือสามารถนาํไปใช้
ประโยชน์ได้จริงนอกเหนือจากความสวยงามสินคา้ตอ้งไม่มีตาํหนิเช่น รอยแตกหรือตาดาํ” ซึ- ง
สอดคล้องกับ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดับที- 11 ที-กล่าวว่า “ทีเคฯมีผลิตภณัฑ์หลากหลาย 
อยากใหเ้พิ-มผลิตภณัฑที์-มีรายละเอียดมากขึ'น เช่น พวกเชิงเทียนที-มีหลากหลายแบบหรือผลิตภณัฑ์
ที-มีการผสมผสานเกี-ยวกบัศิลปะไทย” 

นอกจากนี' ผู ้ประกอบการตลาดส่งออกยงัได้ให้ความสนใจในความหลากหลาย
ทางดา้นวตัถุดิบ (Raw Materials) เหมือนกนัไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 5 ที-
กล่าววา่ “อยากใหเ้พิ-มวตัถุดิบในการผลิตให้หลากหลาย ไม่ใช่แต่เพียงไมม้ะม่วงอยา่งเดียว เช่น ไม้
ยางพารา ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉาเป็นตน้”ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 8 กล่าวว่า 
“ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายดี แต่อยากให้เพิ-มผลิตภณัฑ์ในส่วนของงานไมอ้ดั และไมฉ้าํฉา”แต่
อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการบางรายมีความคิดเห็นว่าผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายอยู่แลว้จึงไม่มี
ความจาํเป็นที-จะตอ้งเพิ-มความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์เช่น ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 4 
กล่าวว่า “มีผลิตภณัฑ์ที-หลากหลายอยู่แลว้ไม่จาํเป็นตอ้งเพิ-มผลิตภณัฑ์ประเภทใดเพราะส่วนแบ่ง
ทางการตลาดของทีเคมีเยอะอยูแ่ลว้” 

แต่ทั'งนี'ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกไม่ไดใ้หค้วามสนใจในดา้นมาตรฐานของสินคา้ใน
เรื- องของความชื'นของสินค้า (Humidity) ด้วยเหตุผลดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 4 
กล่าววา่ “นํ' าหนกัสินคา้ ความชื'นของสินคา้ ปกติไม่มีผลต่อการตดัสินใจของสินคา้ของทางบริษทั
เราเท่าไหร่ เพราะผูป้ระกอบการไม่ค่อยสนใจเรื-องนํ' าหนกัของสินคา้ ส่วนความชื'นบริษทัของเรามี
การควบคุมคุณภาพภายในอยูแ่ลว้” ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 12 กล่าว
วา่ “ไม่มีผล เพราะบริษทันาํมาอบซํ' าอีกรอบอยูแ่ลว้” 

ดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) ในเรื-องของความหนาบางและขนาด 
(Size) ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกมีความสนใจดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 9 กล่าวว่า 
“เพราะถา้ทาํหุ่นของสินคา้ไม่เหมือนกนัก็อาจจะทาํให้สินคา้กลายเป็นสินคา้มีตาํหนิได”้ นอกจากนี'  
แล้ว ผูป้ระกอบการให้ความสนใจในด้านอื-นคือด้านคุณภาพของสินคา้ (Product Quality) ดงัที-
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 4กล่าวไวว้่า “คุณภาพมีความสําคญัอยู่เพราะหากสินคา้ไม่มี
รูปทรงและขนาดที-ตอ้งการตามใบสั-งงานทางเราก็จะไม่เสียเวลาสั-งซื'อสินคา้หากคุณภาพของทีเค
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ไม่มีคุณภาพดีพอ” ซึ- งสอดคล้องกับ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 5 กล่าวว่า “มีผลมาก
โดยเฉพาะอยา่งยิ-งของที-ไม่ไดคุ้ณภาพบางชิ'นอาจจะตอ้งทาํการเปลี-ยนชิ'นใหม่ให้หรือเปลี-ยนสินคา้
ชิ'นใหม่แทน” และผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 7 กล่าววา่ “มีผล เพราะถา้หากส่งสินคา้ไปยงั
ต่างประเทศแลว้ แต่สินคา้เกิดตาํหนิระหวา่งขนส่ง เช่นรอยแตกหรือเกิดการเสียหายผูป้ระกอบการ
จะไม่ยอมรับสินคา้ ทาํใหสู้ญเสียรายได”้ 

อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการส่งออกได้ให้ความสนใจในเรื-องการตรวจสอบคุณภาพ
เพื-อป้องกนัไม่ให้เกิดของเสีย (Quality Prevention) ซึ- งสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออก
ลาํดบัที- 2 กล่าววา่ “ถา้สินคา้มีความคงทนก็จะง่ายต่อการตดัสินใจซื'อผลิตภณัฑ์อื-นมากขึ'นเพราะเรา
เป็นบริษทัส่งออก” ซึ- งนอกจากการตรวจสอบคุณภาพแลว้ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 7 ยงั
กล่าวว่า “มีผล เพราะถา้หากส่งสินคา้ไปยงัต่างประเทศแลว้ แต่สินคา้เกิดตาํหนิ เช่นรอยแตกหรือ
เกิดการเสียหายผูป้ระกอบการจะไม่ยอมรับสินคา้ ทาํใหสู้ญเสียรายได”้ 

นอกจากสนใจในเรื- องคุณภาพสินคา้แล้วเรื- องความสามารถในด้านการผลิตสินค้า 
(Productivity) ดงัที- ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 12 กล่าวว่า “มีผล เพราะเราสั-งสินค้า
เป็นลอตใหญ่จึงอยากใหผ้ลิตทีละมาก ๆ เพราะจะไดง่้ายต่อการจดัการมากกวา่ทยอยส่ง” 

เมื-อให้ความสนใจในความสามารถในดา้นการผลิตสินคา้ แลว้ก็ผูป้ระกอบการยงัให้
ความสนใจในเรื-องระยะเวลาในการผลิต (Production Time) ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบั
ที- 3 กล่าวไวว้า่ “มีผลเนื-องจากระยะเวลานานทาํให้มีผลกระทบต่อการผลิตขั'นตอนต่อไปเนื-องจาก
การสั-งผลิตแต่ละครั' งจะมีระยะเวลากําหนดรวมถึงการสั-งผลิตของผูป้ระกอบการด้วย” ซึ- ง
สอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 4 กล่าวว่า “มีความจาํเป็นอย่างยิ-งเพราะทางเรา 
ออเดอร์กบัผูป้ระกอบการ ทางผูป้ระกอบการก็จะระบุเวลาจดัส่งให้กบัเราหากทีเคมีความสามารถ
ในการผลิตสินคา้ให้กบัทางเราไดใ้นจาํนวนนอ้ยหรือไม่ทนักาํหนดระยะเวลา ทางเราก็จาํเป็นตอ้ง
หาบริษทัอื-นที-มีศกัยภาพในการผลิตที-ดีกวา่” ทั'งนี' ผูป้ระกอบการบางท่านก็มีความเห็นที-สอดคลอ้ง
กนัดงัเช่น ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 5 กล่าวว่า “มีผลเพราะสินคา้แต่ละชนิดมีความเร่ง
ของงานต่างกนัและมีขั'นตอนบางอยา่งแตกต่างกนัเช่น บางชิ'นใช้ระยะเวลาและขั'นตอนในการทาํ
นานกวา่จะสําเร็จออกมาหนึ-งชิ'นแต่บางชิ'นก็ใช้เวลาสั' น” และสอดคลอ้งกบั  ผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกลาํดบัที- 7 ที-กล่าววา่ “มีผล เพราะสินคา้โคมไฟส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ที-ตอ้งใชไ้มข้นาดใหญ่
ทาํให้เกิดปัญหาในการหาวตัถุดิบไม่ทนั อาจเกิดการล่าช้าประมาณ 20% แต่ยอมรับได้” และ
สอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 10 กล่าวว่า “มีผลในแง่ของผูป้ระกอบการที-ซื'อ
สินค้าเมื-อนําไปจดัจาํหน่าย เรื- องของเวลาจึงสําคญัเพราะจะต้องใช้จาํหน่ายให้ทนัในช่วงของ
เทศกาลและช่วงเวลาที-สินคา้ขายดี มีลูกคา้มาก”  นอกจากสนใจในเรื-องความสามารถในการผลิต
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สินคา้และเรื-องระยะเวลาในการผลิตแลว้ ผูป้ระกอบการส่งออดมีความสนใจในเรื-องความสามารถ
ในดา้นปริมาณการผลิต (Volume) และ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 1 กล่าววา่ “ส่วนใหญ่
ถูกควบคุมโดยปริมาณที-สั-งในแต่ละรอบหากปริมาณน้อยก็เร็วแต่ปริมาณมากก็รอนาน”ซึ- ง
สอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 11หรือไม่ กล่าววา่ “มีผลเพราะทาํให้ทราบวา่จะ
ไดรั้บสินคา้ตามกาํหนดและถา้เกิดสินคา้เสียหายหรือชาํรุดจะไดเ้ปลี-ยนสินคา้ไดท้นัเวลา” นอกจาก
ด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์  มาตรฐานของสินค้า  และคุณภาพของสินค้า  แล้ว
ผูป้ระกอบการมีความสนใจในดา้นเทคโนโลยีในการผลิต (Production Technology)ดงักล่าวไวว้่า
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 1 กล่าวว่า “นอกจากคุณภาพแลว้การจดัการมอดก็จาํเป็นนะ 
เพราะถา้หากมีมอดสินคา้ส่งออกล๊อตนั'นก็ถือวา่เป็น defect ตอ้งหาเทคโนโลยีหรือสารเคมีที-กาํจดั
มอดดว้ย” จากที-กล่าวมาขา้งตน้สามารถแสดงไดด้งัต่อไปนี'  

ตารางที� 4.8  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑที์-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดส่งออก 

ด้านผลติภัณฑ์ ความคดิเห็น 

ด้านรอง ด้านย่อย 
จํานวน

ผู้ประกอบการ 
คาํสําคญั 

ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์(Product 
Diversification) 

การออกแบบผลิตภณัฑ(์Product 
design) 

8 ความหลากหลาย เฟอร์นิเจอร์ที-ใช้
ประโยชน์ไดจ้ริง การออกแบบไม่มีผล 

วตัถุดิบ (Raw Material) 2 งานไมอ้ดัและไมฉ้าํฉา 
มาตรฐานของสินคา้ 
(Product Standard) 

ความชื'นของสินคา้ (Humidity) 4 ไม่มีผล ความชื'นเอง 
ความหนาบางและขนาดของ
สินคา้ (Size) 

2 ขนาดมาตรฐาน  ความหนาบาง ความ
สมํ-าเสมอ  

คุณภาพของสินคา้ (Product 
Quality) 

การป้องกนัไม่ให้เกิดของเสีย 
(Quality Prevention) 

2 รอยแตก ความคงทน 

ความสามารถในการผลิต 
(Productivity) 

3 จาํนวนชิ'นและทนัตามกาํหนด 

ระยะเวลาในการผลิต 
(Production Time) 

10 ระยะเวลาในการผลิตนอ้ย  ขั'นตอนอื-น 

ปริมาณการผลิต (Volume) 7 ผลิตไดที้ละมากๆ ส่งสินคา้ทีละมาก และ
หากมีปัญหาไม่ทนัจะแจง้ล่วงหนา้ 

เทคโนโลยใีนการผลิต 
(Production Technology)  

เทคโนโลยใีหม่ในการผลิต 
(Production Technology)  

2 สินคา้ที-มีตาดาํ  มีสีนํ'าตาลอมส้ม ฟอกขาว 
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และสามารถสรุปออกมาดังนี' คือปัจจัยที- มีผลต่อการตัดสินใจซื' อสินค้าของ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูดา้นผลิตภณัฑ ์มีดงัต่อไปนี' คือ 

1.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีสินคา้หลากหลาย แต่ควรเพิ-มเฟอร์นิเจอร์เช่นเกา้อี' เด็กที-
สามารถใชป้ระโยชน์ไดจ้ริง  

2.  บริษทัทีเคแมงโก้วูดควรเพิ-มวตัถุดิบในการผลิตใหม่ในส่วนของไม้อดั ไม้
ฉาํฉา และไมย้างพารา เป็นตน้ 

3.  การออกแบบรูปทรงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้
ของผูป้ระกอบการเพราะผูป้ระกอบการมีทีมออกแบบเฉพาะของบริษทัและจะนาํแบบของสินคา้มา
ใหผ้ลิตบริษทัทีเคแมงโกว้ดูอยูแ่ลว้ โดยมากจะเนน้รูปทรงและความเหมือนของสินคา้มากกวา่ 

4.  ความชื'นของสินคา้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อเพราะผูป้ระกอบการจะนาํสินคา้
ไปอบและความคุมความชื'นเองอยูแ่ลว้ 

5.  สินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูไม่ควรจะมีสินคา้ที-มีตาํหนิโดยเฉพาะเรื-องรอย
แตกและความคงทน 

6.  ความสามารถในการผลิตมีผลต่อการตดัสินใจซื'ออยา่งมาก โดยเนน้ที-สามารถ
ผลิตที-จาํนวนมากชิ'นและทนัตามกาํหนดส่งสินคา้ 

7.  ระยะเวลาในการผลิตมีผลต่อการตัดสินใจซื' อสินค้าเพราะสินค้าต้องใช้
ระยะเวลาในการผลิตสั'นในการผลิตต่อชิ'น เพราะสินคา้ยงัมีขั'นตอนอื-นรออยู ่

8.  ปริมาณการผลิตสินคา้ในแต่ละครั' งมีผลต่อการตดัสินใจซื'อ ควรผลิตให้ไดที้ละ
มากชิ'นและสามารถส่งสินคา้ป้อนให้ผูป้ระกอบการได้ทีละมากๆ และหากมีปัญหาในการผลิต
สินคา้ไม่ทนัตามกาํหนดปกติจะแจง้ผูป้ระกอบการใหท้ราบล่วงหนา้ 

9.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีเทคโนโลยีในการผลิต คือสินคา้ที-มีตาดาํหรือมีสีนํ' าตาล
อมส้มจะถูกนาํไปฟอกขาวดว้ยสารฟอกขาวไมเ้พื-อใหไ้ดไ้มที้-มีสีขาวเหมาะแก่การทาํสีธรรมชาติ 

กล่าวโดยสรุปดา้นผลิตภณัฑข์า้งตน้สามารถที-จะสรุปไดผ้ลดงัต่อไปนี' คือ  
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกต่างมีความเห็นในดา้น

ผลิตภณัฑไ์ปในทิศทางเดียวกนัคือ 
1.  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Product Diversification) บริษทัทีเคแมงโกว้ดู

มีสินคา้หลากหลายแต่ควรเพิ-มเฟอร์นิเจอร์ที-สามารถใช้ประโยชน์ไดจ้ริงและควรเพิ-มงานขุด ไม้
ประกอบและเพิ-มเทคนิคการออกแบบ รวมถึงรูปทรงและรายละเอียดของงาน 

2.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูควรมีการเพิ-มวตัถุดิบ (Raw Material) ในการผลิตใหม่ใน
ส่วนของไมอ้ดั ไมฉ้าํฉา และไมย้างพารา 
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3.  ในเรื-องของคุณภาพสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดไม่ควรจะมีสินคา้ที-มีตาํหนิ 
(Quality Prevention) โดยเฉพาะเรื-องมอด รอยแตกและความคงทน 

4.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีความสามารถ (Capacity) ในการผลิตค่อนขา้งสูงจึงไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้และความสามารถในการผลิตสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูขึ'นอยูก่บั
ความเขา้ใจของช่างฝีมือในการที-ผลิตสินคา้และความสามารถในการผลิตที-สามารถผลิตที-จาํนวน
มากชิ'นและทนัตามกาํหนดส่งสินคา้ 

5.  ระยะเวลาการผลิต (Production Time) ขึ'นอยู่กบัช่วงฤดูกาลของการสั-งซื'อที-
แตกต่างกนัออกไปแต่ยงัมั-นใจวา่ บริษทัทีเคแมงโกว้ดูสามารถที-จะหาวตัถุดิบไดท้นัตามที-กาํหนด 
70-80 % นอกจากนี' ระยะเวลาในการผลิตมีผลต่อการตดัสินใจซื'อเพราะสินคา้ตอ้งใชร้ะยะเวลาใน
การผลิตสั'นในการผลิตสินคา้ต่อชิ'น เพราะสินคา้ยงัมีขั'นตอนอื-นรออยู ่

6.  สินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีปริมาณการผลิตต่อวนั (Volume) ที-มากอยูแ่ลว้
จึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อว่าจะไม่ไดรั้บสินคา้ทนักาํหนดและปริมาณการผลิตสินคา้ในแต่ละ
ครั' งควรผลิตใหไ้ดที้ละมากชิ'นและสามารถส่งสินคา้ป้อนให้ผูป้ระกอบการไดที้ละมาก ๆ และหาก
มีปัญหาในการผลิตสินคา้ไม่ทนัตามกาํหนดปกติจะแจง้ผูป้ระกอบการใหท้ราบล่วงหนา้ 

7.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูเนน้นาํเทคโนโลยี (Production Technology) ใหม่มาใชใ้น
การผลิตคือมีการป้องกนัมอดโดยการแช่สารกนัมอดก่อนนาํเขา้อบ และการใชอุ้ณหภูมิที-เหมาะสม
ในการอบเพื-อป้องกนัการแตกของสินคา้ นอกจากนี' สินคา้ที-มีตาดาํหรือมีสีนํ'าตาลอมส้มจะถูกนาํไป
ฟอกขาวดว้ยสารฟอกขาวไมเ้พื-อใหไ้ดไ้มที้-มีสีขาวเหมาะแก่การทาํสีธรรมชาติ 
  อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออก 
ก็มีความเห็นในดา้นผลิตภณัฑ์ที-แตกต่างกนัคือ ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ มีความเห็นวา่ 
ผลิตภณัฑ์ที-บริษทัทีเคแมงโกวู้ดจะส่งมอบให้แก่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศสิ-งที-มีผลต่อ
การตดัสินใจซื'อคือ เรื-องของความชื'นของสินคา้ (Humidity) เป็นหลกั เพราะถา้สินคํ'าไม่แห้งหรือมี
ความชื'นมากเกินไปจะทาํให้สินค้าขึ' นรา สีเกิดบวมพอง ซึ- งสินคา้บางอย่างก็ได้มาตรฐานดีอยู่
แลว้แต่ยงัตอ้งปรับปรุงโดยรวมประมาณ 10 % ซึ- งตรงกนัขา้มกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก ที-มี
ความเห็นว่าความชื'นของสินคา้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดเพราะ
ผูป้ระกอบการจะนาํสินคา้ไปอบและความคุมความชื'นเองอยู่แลว้ นอกจากนี'การออกแบบรูปทรง
ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูก็ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดส่งออกเพราะ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกมีทีมออกแบบโดยเฉพาะที-ออกแบบผลิตภณัฑ์ แลว้จึงจะนาํแบบของ
สินคา้มาให้บริษทัทีเคแมงโก้วูดผลิตหรือขึ'นรูปโดยจะเน้นรูปทรงและความเหมือนของสินค้า
มากกวา่การคดัลอกสินคา้จากคนอื-น 
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4.2.1.2  ดา้นที- 2 ดา้นราคา (Price) 
ปัจจยัที-มีผลต่อการสั-งซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศในดา้นราคามี

ดงัต่อไปนี' คือ  
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศให้ความสนใจในด้าน ราคา (Price) โดยให้

ความเห็นไวว้า่ ผูป้ระกอบการให้ความสําคญักบัสินคา้ราคาถูก (Low Pricing) ดงันี'ผูป้ระกอบการ
ตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 7 กล่าววา่ “มีผล เพราะเราตอ้งการสินคา้ที-ทาํให้ตน้ทุนเราตํ-า แต่หาก
สินคา้มีราคาแพงเกินไปทางเราจาํเป็นตอ้งหา Supplier รายอื-นที-ให้ราคาถูกกว่า”ซึ- งสอดคลอ้งกบั
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 1 กล่าววา่ “ราคาควรเพิ-มในกรณีที-ผูป้ระกอบการมีแบบ
ใหม่หรือแบบที-พิเศษกวา่ปกติแต่ถา้เป็นหุ่นแบบทั-วไปก็ไม่ควรเพิ-มราคา” )  แต่ยงัมีผูป้ระกอบการ
ภายในประเทศที-ราคาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อดงัเช่นผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ ลาํดบัที- 
5 กล่าววา่ “ราคาเหมาะสมแลว้เพราะราคาตน้ทุนเพิ-มก็ตอ้งขึ'นราคาสินคา้ตามสภาวะซึ- งราคา 5 บาท
ต่อหน่วยก็ถือวา่ปรับขึ'นไม่มากเกินไป ถา้บริษทัไม่ปรับตามสภาวะบริษทัอาจจะอยูไ่ม่ได”้ 

นอกจากสินคา้ราคาถูก (Low Price) แลว้การดาํเนินธุรกิจเป็นธรรมดาที-ในเรื-องของ
การเงินมีผลต่อการตดัสินใจซื'อเพราะมีความเกี-ยวเนื-องกบัสภาพคล่องของธุรกิจแต่ละประเภทโดย
สภาพคล่องของผูป้ระกอบการแต่ละรายก็มีความแตกต่างกนั ระยะเวลาของการให้เครดิต (Credit 
Term) ในการชําระเงินก็เป็นอีกด้านที-ผูป้ระกอบการให้ความสนใจดังที- ผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศลาํดบัที- 4 ไดก้ล่าววา่ “การให้เครดิตเหมาะสมดีมาก เพราะทางเรา ตอ้งรอลูกคา้อีก
ทอดจากบริษทัอื-นบางครั' งลูกคา้เปิด LC หลงัจากไดรั้บสินคา้ทางเรือซึ- งระยะเรือซึ- งเดินทาง 45 วนั” 
ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 5 ไดก้ล่าวว่า “ระยะเวลาที-ทีเคให้
เครดิตถือว่าดีมากและเหมาะสมถือว่าเวลาไม่สั' นเกินไปที-  30-45 ว ัน” และสอดคล้องกับ
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 8 ไดก้ล่าววา่ “ระยะเวลาที-ทีเคใหเ้ครดิตเหมาะสมเพราะ
บางออเดอร์เป็นสินคา้ชิ'นใหญ่ ใชเ้วลาในการทาํนานกวา่จะสามารถส่งสินคา้ไดแ้ต่ทางทีเคก็เขา้ใจ” 
แต่ยงัคงมีผูป้ระกอบการที-ไม่ไดใ้ห้ความสนใจในระยะเวลาของการให้เครดิต (Credit Term) โดยมี
ขอ้คิดเห็นดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 6 ไดก้ล่าววา่ “เครดิตเหมาะสมแต่ไม่เป็น
ปัญหาหรือมีผลต่อการตดัสินใจเพราะอย่างไรเราก็จ่ายแบบเดือนต่อเดือนยกเวน้กรณีที-ไม่ทนัและ
ฉุกเฉินเท่านั'น” จากที-กล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดด้งัต่อไปนี'  
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ตารางที� 4.9  ปัจจยัดา้นราคาที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดส่งออก 

ด้านราคา ความคดิเห็น 

ด้านย่อย จาํนวนผู้ประกอบการ คาํสําคญั 
สินคา้ราคาถูก (Low price) 5 สินคา้ราคาถูก   ราคาเหมาะสมกบัขนาด 

ราคายอมรับได ้ การเปลี-ยนแปลงราคา 
ระยะเวลาในการใหเ้ครดิต (Credit 
term) 

7  30- 45 วนั 

และสามารถสรุปออกมาดงันี' คือปัจจยัดา้นราคาที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู มีดงัต่อไปนี' คือ 

1. ราคาสินคา้ตอ้งการให้มีราคาถูกลงกว่าปัจจุบนันี' แต่ยงัคงคุณภาพไวเ้พราะ
ปัจจุบนัราคาบางอยา่งเหมาะสมกบัขนาดและสามารถยอมรับได ้ 

2. หากมีการเปลี-ยนแปลงราคาควรมีการแจง้ให้ทราบล่วงหนา้ 1 เดือนและยงัไม่
สมควรที-จะปรับราคา ณ ขณะนี'แต่หากจะปรับราคาควรปรับแค่ 3 บาท เพราะปรับ 5 บาทคิดวา่มาก
เกินไป 

3. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีระยะเวลาในการให้เครดิต (Credit term) ในการชาํระเงิน 
เหมาะสมที- 30- 45 วนัและไม่สั'นหรือนานจนเกินไป 

ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที- มีผลต่อการสั-งซื' อสินค้าของผู ้ประกอบการส่งออกมี
ดงัต่อไปนี' คือ  

ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้ความสนใจในดา้น ราคา (Price) โดยให้ความเห็นไวว้า่ 
ผูป้ระกอบการส่งออกให้ความสําคญักบัสินคา้ราคาถูก (Low Pricing) ดงันี'  ผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกลาํดบัที- 2 กล่าวว่า “ราคาถูกมีผลเนื-องจากเรามีราคาตน้ทุนกาํหนดไวใ้นการสั-งผลิตสินคา้
ก่อนขายใหลู้กคา้และสาํรวจราคาในทอ้งตลาด” ซึ- งสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบั
ที- 3 กล่าววา่ “ ราคาถูกมีผลเนื-องจากราคาของผลิตภณัฑย์อ่มมีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้มาก หาก
ทีเคจาํหน่ายสินคา้ในราคาสูงเกินกวา่ที-เราจะรับได ้ทางเราก็จะไม่สั-งซื'อจากทีเค” และสอดคลอ้งกบั
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 7 กล่าวว่า “มีผลเพราะตอ้งไม่สูงกวา่ที-เคยซื'อ 5-10% เพราะ
สินคา้ประเภทนี' เป็นสินคา้ประเภทตกแต่งนาน ๆ จึงจะเกิดการเสียหาย” และผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกลาํดบัที- 12 กล่าววา่ “ราคาควรมีความสมํ-าเสมอ คือถา้มีการประมาณการไว ้3 เดือนก็ให้คง
ราคาไวต้ามที-ตกลง” แต่ยงัคงมีผูป้ระกอบการที-ไม่ไดใ้ห้ความสนใจในดา้นสินคา้ราคาถูก (Low 
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Pricing) โดยมีข้อคิดเห็นดงัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 4 ที-กล่าวว่า “ถ้าปรับราคาขึ' น
เนื-องจากสภาวะวตัถุดิบหรือเรื-องใดก็ตามทางเราก็คิดวา่เหมาะสมอยูเ่พราะถา้บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมี
กาํไรก็คงไม่ปรับราคาให้เสียลูกคา้แต่กรณีนี' ควรแจง้ให้กบัทางเราให้รับทราบล่วงหนา้ เพราะทาง
เราก็จะตอ้งปรับราคากบัลูกคา้ดว้ย”  

นอกจากสินคา้ราคาถูก (Low Price) ระยะเวลาของการให้เครดิต (Credit Term) ในการ
ชาํระเงินก็เป็นอีกดา้นที-ผูป้ระกอบการให้ความสนใจให้ความคิดเห็นไวด้งัที-ผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกลาํดับที-  2 กล่าวว่า “เครดิตแต่เหมาะสมแล้วในระยะเวลา 30 วนั ต่อรอบการจ่าย”ซึ- ง
สอดคล้องกับ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 10 กล่าวว่า “เครดิตเหมาะสมและควรมีการ
ยดืหยุน่บา้งขึ'นอยูก่บัเครดิตของผูป้ระกอบการแต่ละรายไป” และ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบั
ที- 7 กล่าวว่า “เครดิตมีผลนะ เพราะการรับออเดอร์ของลูกคา้ที-อยู่ต่างประเทศในแต่ละครั' งจะไม่
ชาํระเป็นเงินสด และบางรายจะตอ้งส่งสินคา้ก่อน 60 วนั จึงจะชาํระเงิน แต่ก็จาํเป็นตอ้งรับงาน” แต่
ก็มีผูป้ระกอบการตลาดส่งออกบางรายที-ปัจจัยด้านระยะเวลาของการให้เครดิตไม่มีผล ดังที-  
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 3 ไดก้ล่าววา่ “เครดิตเหมาะสมแต่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเพราะ
ไดต้กลงถึงเงื-อนไขก่อนการสั-งผลิตเรียบร้อยแลว้” ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก
ลาํดบัที- 4 ที-กล่าววา่ “การใหร้ะยะเวลาของการใหเ้ครดิตในการชาํระเงินของบริษทัทีเคเหมาะสมอยู่
แลว้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื'อสินคา้ของเราเท่าไหร่”จากที-กล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปได้
ดงัต่อไปนี'  

ตารางที� 4.10  ปัจจยัดา้นราคาที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดส่งออก 

ด้านราคา ความคดิเห็น 

ด้านย่อย จาํนวนผู้ประกอบการ คาํสําคญั 
สินคา้ราคาถูก (Low price) 10 ราคาถูก  ตกลงก่อนการผลิต 
ระยะเวลาในการใหเ้ครดิต (Credit 
term) 

4 
 การใหเ้ครดิตมีความเหมาะสม สามารถ
ยดืหยุน่ได ้

และสามารถสรุปออกมาดงันี' คือปัจจยัดา้นราคาที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู มีดงัต่อไปนี' คือ 
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1. ราคาสินคา้ที-ไม่สูงจนเกินไปเพราะสินคา้ประเภทนี' เป็นสินคา้ฟุ่มเฟือย สินคา้
บางชนิดของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดก็มีราคาสูงมากกว่าทอ้งตลาดแต่ผูป้ระกอบการสามารถต่อรอง
ราคากนัไดแ้ละไดต้กลงราคาก่อนการผลิตอยูแ่ลว้  

2. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีระยะเวลาในการให้ในการชาํระเงิน มีความเหมาะสม ไม่
สั'นจนเกินไป และสามารถยดืหยุน่ได ้

กล่าวโดยสรุปดา้นราคาขา้งตน้สามารถที-จะสรุปไดผ้ลดงัต่อไปนี' คือ ผูป้ระกอบการ
ตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกต่างมีความเห็นในเรื-องราคาไปในทิศทาง
เดียวกนัทั'งในเรื-องสินคา้ราคาถูก (Low Price) และระยะเวลาในการใหเ้ครดิตในการชาํระเงิน 

4.2.1.2  ดา้นที- 3 ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) 

ปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่าย ที-มีผลต่อการสั-งซื' อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศในดา้นราคามีดงัต่อไปนี' คือ  

ผู ้ประกอบการให้ความสนใจในด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) ในเรื- องของ
ระยะเวลาในการส่งมอบ (Delivery Time) โดยได้ให้ความเห็นดังที-ผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศลําดับที-  3 ได้กล่าวว่า “เหมาะสมตรงตามเวลาที-ตกลงกันไวย้กเวน้สินค้าที- มี              
ขนาดใหญ่ เพราะไมห้ายาก” ซึ- งสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 5 กล่าววา่ 
“มีระยะเวลาที-เหมาะสมไม่ชา้จนเกินไป เสร็จทนัตามกาํหนดแต่ส่วนใหญ่จะมีปัญหาเฉพาะงานที-
ตอ้งใชไ้มที้-มีขนาดใหญ่ซึ- งเราก็เขา้ไปแกปั้ญหาตรงจุดนี'ของบริษทั” 

นอกจากนี'ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) มิไดห้มายถึงเพียงระยะเวลาในการส่งมอบ 
(Delivery Time) แต่ เ ป็นการจัดก ารระบบ ขนส่ งและ การจัด เก็บสิ นค้า คงค ลัง  (Inventory 
Management) ดว้ยซึ- งผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศแต่ละรายก็มีความสนใจเกี-ยวกบัการจดั
สินคา้คงคลงัไวว้า่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 3 กล่าววา่ “พอใช ้เพราะบางสินคา้ก็
หาไม่พบและดูเหมือนสินค้า เ ก่ าทั' ง ที- เ ป็นสินค้าผลิตไม่นาน”และผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศลาํดบัที- 4 กล่าวว่า “เหมาะสม เพราะมีพื'นที-ให้ฝากสินคา้ในกรณีที-ยงัไม่สามารถ
รับเข้าโรงงานได้” ซึ- งสอดคล้องกับผู ้ประกอบการตลาดภายในประเทศลําดับที-  8 กล่าวว่า 
“เหมาะสม เพราะทาํให้รับของไดท้นัที ไม่ตอ้งเสียเวลาในการหาเพราะโรงงานมีขนาดใหญ่อาจจะ
หาของลาํบาก”  

นอกจากประเด็นในเรื-องของที-การจดัส่งสินคา้และการดูแลสินคา้คงคลงั(Inventory 
Management) แลว้ผูป้ระกอบการยงัมีความสนใจในการพฒันาดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Channel) 
ดงัแต่ก็มีผูป้ระกอบการที-ยงัไม่ไดส้นใจในการพฒันาดา้นช่องทางการจาํหน่ายดงัที-ผูป้ระกอบการ
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ตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 7 ไดก้ล่าววา่ “ไม่จาํเป็นเพราะสื-อสารทางโทรศพัทก์็เขา้ใจหากไม่แลว้
ก็จะเอาแบบมาใหที้-โรงงาน”จากที-กล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดด้งัต่อไปนี'  

ตารางที� 4.11  ปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่ายที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการ
ตลาดภายในประเทศ 

ด้านช่องทางการจาํหน่าย ความคดิเห็น 

ด้านย่อย จาํนวนผู้ประกอบการ คาํสําคญั 
ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ 
(Delivery time) 

8 ไม่มีผลและสามารถส่งทนั ฤดูสั-งซื'อ 

สินคา้คงคลงั (Inventory 
Managrment) 

6 มีพื'นที-กวา้งขวางและสามารถฝากสินคา้ได ้ 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel) 2 บริการส่งถึงที-  โทรศพัท ์

และสามารถสรุปออกมาดงันี' คือปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายที-มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู มีดงัต่อไปนี' คือ 

1.  ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ไม่มีผลและสามารถส่งทนัระยะเวลาที-กาํหนดเดิม
และบางครั' งก็ขี'นอยูก่บัฤดูของการสั-งซื'อวา่ช่วงไหนขายดีที-สุดแต่เขา้ใจวา่อาจมีชา้บา้ง 

2.  การจดัการสินคา้คงคลงั พบว่ายงัจดัไม่เป็นระเบียบ แต่บริษทัทีเคแมงโกวู้ดมี
พื'นที-กวา้งขวางและสามารถรับฝากสินคา้ที-ผูป้ระกอบการยงัไม่สามารถรับเขา้โรงงานไดท้นัที 

3.  การจดัส่งสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีความเหมาะสม 70% 
4.  บริษทัทีเคแมงโก้วูดมีช่องทางการจัดจาํหน่ายโดยการจดัการบริการจดัส่ง

สินคา้โดยบริการส่งถึงที- และไม่จาํเป็นตอ้งเพิ-มหรือมีช่องทางติดต่อช่องทางอื-น มีแค่การติดต่อผา่น
โทรศพัทก์็เพียงพอแลว้ 

ส่วนปัจจยัด้านช่องทางการจาํหน่ายที-มีผลต่อการสั-งซื' อสินค้าของผูป้ระกอบการ
ส่งออกมีดงัต่อไปนี' คือ ผูป้ระกอบการให้ความสนใจในดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) ในเรื-อง
ของระยะเวลาในการส่งมอบ (Delivery Time) โดยไดใ้ห้ความเห็นดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก
ลาํดบัที- 5 กล่าววา่ “อยูใ่นระดบัดี แต่บางครั' งจะสินคา้ที-มีขนาดใหญ่ อยากให้เร่งผลิตและให้จดัส่ง
เร็วกว่าสินคา้ชิ'นเล็กเพราะตอ้งใช้เวลาในการอบให้แห้งนาน” และสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกลาํดบัที- 6 กล่าวว่า “เหมาะสมแต่อยากเน้นสินคา้ที-มีขนาดใหญ่ อยากให้เร่งให้ดว้ย
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เพราะบางครั' งสินคา้ใหญ่ผลิตชา้เกินไป และสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 11 ที- 
กล่าววา่ “ระยะเวลาส่งมอบบางครั' งใชเ้วลานานไป อาจเพราะไม่มีไมข้นาดเท่าที-ตอ้งการ”  

นอกจากด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) การจัดเก็บสินค้าคงคลัง (Inventory 
Management) แต่เป็นสิ-งที-ผูป้ระกอบการส่งออกไม่ได้ให้ความสนใจ ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออกลาํดบัที- 2 ไดก้ล่าวว่า “มีผลแต่สินคา้ส่วนใหญ่ไม่จาํเป็นตอ้งใช้พื'นที-ของการเก็บสินคา้คง
คลงัเพราะเป็นการผลิตต่อเมื-อมีคาํสั-งซื'อ” ซึ- งสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 4 
กล่าวว่า “ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื'อ แต่การจดัเก็บสินคา้คงคลงัของทีเคฯ เป็นระเบียบและ
รักษาสินคา้ที-พร้อมส่งเหมาะสมดีอยูแ่ลว้”และผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 7 กล่าว
วา่ “ไม่มีผลเพราะเนน้ใหส่้งสินคา้ครบตามจาํนวนที-สั-ง”  

นอกจากประเด็นในเรื-องของที-การจดัส่งสินคา้และการดูแลสินคา้คงคลงั(Inventory 
Management) แลว้ผูป้ระกอบการยงัมีความสนใจในการพฒันาดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Channel) 
ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 1 กล่าวว่า “ตอ้งการให้มีเว็บไซด์ และฝากขายสินค้า
จาํหน่ายที-ศูนยจ์าํหน่ายผลิตภณัฑ์ต่างๆ”ซึ- งสอดคล้องกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดับที- 2 
กล่าวว่า “ควรพฒันาช่องทางจาํหน่ายให้ดีขึ'นเช่น เว็บไซด์หรือการรับคาํสั-งซื'อออนไลน์”และ  
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 9 กล่าวว่า “ควรพฒันาในการส่งสินคา้ให้ตรวจนบัสินคา้ให้
ครบและตรวจสอบคุณภาพก่อนส่งสินคา้” จากที-กล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดด้งัต่อไปนี'  

ตารางที� 4.12  ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออก 

ด้านช่องทางการจาํหน่าย ความคดิเห็น 

ด้านย่อย จาํนวนผู้ประกอบการ คาํสําคญั 
ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ 
(Delivery time) 

6 สินคา้ที-มีขนาดใหญ่ อยากใหเ้ร่งกวา่สินคา้ 

สินคา้คงคลงั (Inventory 
Managrment) 

5 สินคา้คงคลงัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อ 
พื'นที-กวา้งขวาง 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel) 7 เวบ็ไซด ์การสั-งซื'อผา่นทางระบบออนไลน ์ 

และสามารถสรุปออกมาดงันี' คือปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายที-มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู มีดงัต่อไปนี' คือ 
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1.  ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้อยูใ่นระดบัดีแต่บางครั' งสินคา้ที-มีขนาดใหญ่ใช้
เวลาในการอบแหง้นาน อยากใหเ้ร่งเวลาในการผลิตมากกวา่สินคา้ที-มีขนาดเล็ก  

2.  การจดัการสินคา้คงคลงั สินคา้คงคลงัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อ เพราะสินคา้
ส่วนใหญ่ไม่จาํเป็นตอ้งใชพ้ื'นที-ในการจดัเก็บ และเป็นสินคา้ที-จะผลิตต่อเมื-อมีการสั-งซื'อเท่านั'น  

3.  โรงงานมีพื'นที-กวา้งขวาง 
4.  บริษทัทีเคแมงโกวู้ดควรพฒันาเว็บไซด์ เพื-อรองรับการสั-งซื'อผ่านทางระบบ

ออนไลน์ และหมายรวมถึงโซเชียลเนตเวร์ิกอื-นๆ ดว้ย และควรมีการตรวจนบัสินคา้และตรวจสินคา้
ก่อนส่งมอบ 

5.  การส่งสินคา้อยูใ่นระดบัที-เหมาะสมตามเวลา แต่หากผลิตสินคา้ไม่ทนัจะมีการ
โทรแจง้ผูป้ระกอบการใหท้ราบล่วงหนา้เสมอ 

กล่าวโดยสรุปด้านสถานที-จดัจาํหน่าย ขา้งตน้สามารถที-จะสรุปได้ผลดงัต่อไปนี' คือ 
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกต่างมีความเห็นในเรื-องด้าน
สถานที-จัดจําหน่ายไปในทิศทางตรงกันข้ามกันแต่มีเพียงเรื- องเดียวที-ผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกมีความเห็นตรงกนัคือเรื-องการส่งสินคา้อยูใ่นระดบั
ที-ความเหมาะสม 70% ตามเวลา แต่หากผลิตสินคา้ไม่ทนัจะมีการโทรแจง้ผูป้ระกอบการให้ทราบ
ล่วงหนา้เสมอ  

4.2.1.4  ดา้นที- 4 ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) 
ปัจจัยที-ด้านส่งเสริมการขาย มีผลต่อการสั-งซื' อสินค้าของผู ้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศในมีดงัต่อไปนี' คือ  
ผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจในดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) ในเรื-องการส่งเสริม

การขาย (Sale Promotion) ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 2 กล่าววา่ “มีผลส่วนลด
เงินสดซึ- งสามารถนํามาใช้ลดราคาในการสั-งซื' อสินค้าใหม่ในโอกาสต่อไป” ซึ- งสอดคล้องกับ
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 5 ที-กล่าววา่ “ควรจดัส่วนลดเงินสดเพราะมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกสินคา้มากกวา่” ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 6 กล่าว
วา่ “การจดัส่วนลดเงินสดเป็นเรื-องที-ดีมากเพราะทาํให้ผูป้ระกอบการไดต้น้ทุนการผลิตที-ต ํ-าลงยอ่ม
เป็นอะไรที-น่าสนใจเสมอ” 

นอกจากนี' ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด Promotion ทางดา้นการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing)ก็เป็นอีกหนึ- งหัวขอ้ที-ได้สอบถามแต่ผูป้ระกอบการภายในประเทศที-ไม่ได้ให้ความ
สนใจเกี-ยวกบัดา้นส่งเสริมการตลาด ดงัที-ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 4 ไดก้ล่าววา่ 
“ไม่มีผลแต่ควรถ่ายรูปสินคา้ทุกรูปทรงของผูป้ระกอบการไวส่้วนตวัแลว้เผื-อเราพฒันาส่งออกได้
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เพื-อจะไดน้าํมาเป็นขอ้มูลผูป้ระกอบการไดว้า่สั-งสินคา้แบบไหนหรือเพื-อนนาํสินคา้มาปรับแบบเพื-อ
พฒันาเป็นสินคา้ใหม่ต่อไป” ซึ- งสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศลาํดบัที- 6 กล่าววา่ 
“ไม่มีผล สินคา้ของเราเป็นตวัหุ่นเหมือนกนัแต่ลกัษณะของลายและการทาํสีต่างกนั” จากที-กล่าวมา
ขา้งตน้สามารถสรุปไดด้งัต่อไปนี'  

 
ตารางที� 4.13  ปัจจยัดา้นดา้นส่งเสริมการตลาด ที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการ

ตลาดภายในประเทศ 

ด้านส่งเสริมการขาย ความคดิเห็น 

ด้านย่อย จาํนวนผู้ประกอบการ คาํสําคญั 
การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 8 การจดัส่วนลดเงินสด และโปรโมชั-นใหม่ๆ 

เพื-อรองรับ 
การตลาดทางตรง (Direct marketing) 2 การเก็บขอ้มูลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อ  

และสามารถสรุปออกมาดงันี' คือปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อ
สินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู มีดงัต่อไปนี' คือ 

1.  บริษัททีเคแมงโก้วูดควรมีการจดัส่วนลดเงินสด และ การจดัการส่งเสริม
การตลาดเพื-อกระตุน้ความอยากและความตอ้งการซื'อเพิ-มของผูป้ระกอบการ 

2.  การเก็บขอ้มูลของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อเพราะเป็น
สินคา้ทั-วไปตามแบบทอ้งตลาด จึงไม่กงัวลในเรื-องของการคดัลอกแบบสินคา้ 
   ส่วนปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาดที-มีผลต่อการสั-งซื' อสินค้าของผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกมีดงัต่อไปนี' คือ 

ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้ความสนใจในดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) ใน
เรื-องการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ดงัที- ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 6 กล่าววา่ “ถา้
จัดส่วนลดเงินสดดีมาก จะช่วยให้บริษัทลดต้นทุนการผลิตเพิ-มขึ' นและจะได้พัฒนาเป็น
ผูป้ระกอบการประจาํในอนาคตขา้งหน้า” ซึ- งสอดคลอ้งกบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 8 
กล่าววา่ “ถา้มีโปรโมชั-นจะน่าสนใจอยา่งมาก แต่ทางบริษทัก็ยงัคงตอ้งขอเครดิตมากกวา่ชาํระดว้ย
เงินสดกบั Supplier เพราะจาํเป็นตอ้งใชเ้งินทุนในการจดัการการดาํเนินงาน” และผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกลาํดบัที- 10 กล่าววา่ “โปรโมชั-นขึ'นอยูก่บัราคาของผลิตภณัฑ์ดว้ย ถา้ราคาสินคา้ตํ-า 5% 
สําหรับ 50,000 ก็ ถือว่ามากเกินไป ควรจัดส่วนลดให้สัมพันธ์กับราคาของสินค้า” และ  
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ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 12 กล่าววา่ “ส่วนลดเงินสด เพราะจะไดเ้ป็นตวัเลือกในการซื'อ
สินคา้ในครั' งต่อไปประกอบกบับริษทัสั-งสินคา้ทีละมากชิ'น จึงอยากไดส่้วนลดเงินสดเพื-อช่วยลด
ตน้ทุนการผลิต” 

นอกจากนี'ผูป้ระกอบการยงัให้ความสนใจดา้นส่งเสริมการตลาด Promotion ทางดา้น
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซึ- ง เ ป็นฐานข้อมูลของลูกค้า  Database Marketing ดัง
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 3 ไดก้ล่าววา่ “มีผล เนื-องจากแบบของแต่ละโรงงานตอ้งจา้งคน
ออกแบบถ้าไม่มีการรักษาขอ้มูลผูป้ระกอบการอาจจะทาํให้แบบของทางโรงงานถูกคดัลอกไป
เนื-องจากบางครั' งเป็นแบบของทางผูป้ระกอบการ” ซึ- งสอดคลอ้งกบั ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก
ลาํดบัที- 4 กล่าวว่า “มีผล ควรรักษาแบบสินคา้ให้ดี แต่อยา่งไรแลว้แบบของบริษทัเราก็เป็นแบบ
ธรรมดาตามทอ้งตลาดทั-วไปแต่ที-อยากให้ระวงัคือเรื- องของสีเพน้ท์มากกว่า” และผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกลาํดบัที- 7 กล่าววา่ “มีผลและเก็บไดดี้มาก เพราะจะไดท้ราบราคาเดิม อีก1 ปี ถึงจะ
ปรับขึ'น 10% เพราะมีฐานขอ้มูลเดิม”และผูป้ระกอบการตลาดส่งออกลาํดบัที- 8 กล่าววา่ “การเก็บ
รักษาแบบและขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบการมีความสําคญัมากต่อการตดัสินใจเลือกซื'อ
สินคา้เพราะผูป้ระกอบการยอ่มไม่อยากใหแ้บบและขอ้มูลรั-วไหลหรือถูกลอกเลียนแบบควรมีที-เก็บ
ตวัอยา่งของผูป้ระกอบการใหมิ้ดชิด”จากที-กล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดด้งัต่อไปนี'  

ตารางที� 4.14  ปัจจยัด้านด้านส่งเสริมการตลาด ที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบ 
การตลาดส่งออก 

ด้านส่งเสริมการขาย ความคดิเห็น 

ด้านย่อย จาํนวนผู้ประกอบการ คาํสําคญั 
การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 10 โปรโมชั-น ส่วนลดเงินสด เครดิตการชาํระ

เงิน   การจดัโปรโมชั-นลดลา้งสตอ๊ก 
การตลาดทางตรง (Direct marketing) 10 เก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้ รั-วไหล แยก

หมวดหมู่ของลูกคา้  ความลบัของลูกคา้  
ลูกคา้รายอื-น 

และสามารถสรุปออกมาดงันี' คือปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อ
สินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดส่งออกของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู มีดงัต่อไปนี' คือ 
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1. ควรมีการจดัการส่งเสริมการตลาดโดยการจดัโปรโมชั-นส่วนลดเงินสด แต่ยงัคง
มีบางผูป้ระกอบการที-ตอ้งการขอเครดิตการชาํระเงินมากกวา่การจดัส่วนลดเงินสด  

2. ควรมีการจดัโปรโมชั-นลดลา้งสตอ๊กทุกสิ'นปี 
3. บริษทัทีเคแมงโกว้ดูควรเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้ไวใ้ห้เป็นความลบัและไม่ให้

รั-วไหล โดยแยกหมวดหมู่ของผูป้ระกอบการให้ชัดเจนและไม่นําเอาราคาหรือแบบสินค้ามา
เปรียบเทียบจนความลบัของผูป้ระกอบการไปอยูใ่นมือของผูป้ระกอบการรายอื-น 

กล่าวโดยสรุปด้านส่งเสริมการตลาด ขา้งตน้สามารถที-จะสรุปได้ผลดังต่อไปนี' คือ 
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกต่างมีความเห็นในดา้นส่งเสริม
การตลาดไปในทิศทางเดียวกนัคือการจดัโปรโมชั-นส่วนลดเงินสด (Sale Promotion) เพื-อกระตุน้
ความอยากและความตอ้งการซื'อเพิ-มของผูป้ระกอบการ และควรมีการจดัลดราคาสินคา้ลา้งสต๊อก
ประจาํปี อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออก ก็มี
ความเห็นในดา้นส่งเสริมการตลาดที-แตกต่างกนัคือ ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ มีความเห็น
วา่การเก็บขอ้มูลของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อเพราะเป็นสินคา้ทั-วไปตามแบบ
ทอ้งตลาด จึงไม่กงัวลในเรื-องของการคดัลอกแบบสินคา้ ซึ- งตรงกนัขา้มกบั ส่วนผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกที-มีความเห็นวา่บริษทัทีเคแมงโกว้ดูควรเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้ไวใ้ห้เป็นความลบั
และไม่ใหรั้-วไหล ควรแยกหมวดหมู่ของผูป้ระกอบการใหช้ดัเจนและไม่นาํเอาราคาหรือแบบสินคา้
มาเปรียบเทียบจนความลบัของผูป้ระกอบการไปอยูใ่นมือของผูป้ระกอบการรายอื-น 
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ตารางที� 4.15  เปรียบเทียบเกี-ยวกบัการจดัการทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก 

 
หัวข้อ ความคดิเห็น ความคดิเห็น 

ส่วนประสม

ทางการตลาด 
ด้านรอง ด้านย่อย 

จํานวน

ผู้ประกอบการ 
คาํสําคญั 

ผู้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศ 

ผู้ประกอบการ

ตลาดส่งออก 

ด้าน

ผลติภณัฑ์ 

ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์(Product 
Diversification) 

การออกแบบผลิตภณัฑ(์Product design) 6 ความหลากหลาย งานขดุ ไมป้ระกอบและเพิ-มเทคนิคการ
ออกแบบ รวมถึงรูปทรงและรายละเอียดของงาน 

����    ����    

วตัถุดิบ (Raw Material) 1 ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉา และไมย้างพารา ����    ����    

มาตรฐานของสินคา้ 
(Product Standard) 

ความชื'นของสินคา้ (Humidity) 3 ไม่แห้งจะขึ'นรา สีบวมพอง ����    ����    

ความหนาบางและขนาดของสินคา้ (Size) 3 ความหนาบาง ขนาด สินคา้ขนาดเล็ก 2-3 นิ'ว ����    ����    

คุณภาพของสินคา้ 
(Product Quality) 

การป้องกนัไม่ให้เกิดของเสีย (Quality 
Prevention) 

2 มอด และรอยแตก ����    ����    

ความสามารถในการผลิต (Productivity) 4 ไม่มีผลต่อการซื'อ ผีมือและความเขา้ใจของช่างในงานที-
สั-งทาํ 

����    ����    

ระยะเวลาในการผลิต (Production Time) 7 ฤดูกาลของการสั-งซื'อ ����    ����    

ปริมาณการผลิต (Volume) 3 สามารถผลิตไดใ้นปริมาณที-มาก ไม่มีผล ����    ����    

เทคโนโลยใีนการผลิต 
(Production Technology)  

เทคโนโลยใีหม่ในการผลิต                         
(Production Technology)  

2 การป้องกนัมอด และการใชอุ้ณหภูมิที-เหมาะสมในการ
อบ 

����    ����    

ด้านราคา   สินคา้ราคาถูก (Low price) 5 สินคา้ราคาถูก  ราคาเหมาะสมกบัขนาด ราคายอมรับได ้ 
การเปลี-ยนแปลงราคา 

����    ����    

ระยะเวลาในการให้เครดิต (Credit term) 7  30- 45 วนั ����    ����    

 



 

 

59 

ตารางที� 4.15  (ต่อ) 
 

หัวข้อ ความคดิเห็น ความคดิเห็น 

ส่วนประสม

ทางการตลาด 
ด้านรอง ด้านย่อย 

จํานวน

ผู้ประกอบการ 
คาํสําคญั 

ผู้ประกอบการตลาด

ภายในประเทศ 

ผู้ประกอบการ

ตลาดส่งออก 

ด้านช่องทาง

การจําหน่าย 

  ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ (Delivery 
time) 

8 ไม่มีผลและสามารถส่งทนั ฤดูสั-งซื'อ ����    ����    

สินคา้คงคลงั (Inventory Management) 6 มีพื'นที-กวา้งขวางและสามารถฝากสินคา้ได ้ ����    ����    

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel) 2 บริการส่งถึงที-  โทรศพัท ์ ����    ����    

ด้านส่งเสริม

การขาย 

  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 8 การจดัส่วนลดเงินสด และโปรโมชั-นใหม่ๆ เพื-อรองรับ ����    ����    

การตลาดทางตรง (Direct marketing) 2 การเก็บขอ้มูลไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื'อ  ����    ����    
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4.2.2  ข้อเสนอแนะแนวทางในการพฒันาตลาดของผลติภัณฑ์จากไม้มะม่วงของบริษัททเีคแมงโก้วูด 

ตารางที� 4.16  เปรียบเทียบเกี-ยวกบัแนวทางในการจดัการทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั 

หัวข้อ ความเห็น 

ส่วนประสม

ทางการตลาด 
ด้านรอง ด้านย่อย 

สิ�งที�ดอียู่แล้ว สิ�งที�ควรปรับปรุง 

จํานวน

ผู้ประกอบการ 
Key Word 

จํานวน

ผู้ประกอบการ 
Key Word 

ด้าน

ผลติภณัฑ์ 

ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ ์(Product 
Diversification) 

การออกแบบผลิตภณัฑ(์Product design) 6 มีหลายผลิตภณัฑไ์ม่จาํเป็นตอ้งเพิ-ม 14 รูปทรง  เทคนิคารออกแบบ 
รายละเอียดของงาน 

 วตัถุดิบ (Raw Material) 18 ไมม้ะม่วง 2  วตัถุดิบ เช่น ไมฉ้าํฉา ไมอ้ดั ไม้
ยางพารา 

 มาตรฐานของสินคา้    
(Product Standard) 

ความชื'นของสินคา้ (Humidity) 11 ค่ามาตรฐานของของบริษทัทีเคแมงโกวู้
กคือ 14%  

9 ความชื'นตอ้งไดม้าตรฐานที- 12-14 % 
กงัวลเรื-องเชื'อรา และสีบวมพอง 

 ความหนาบางและขนาดของสินคา้ (Size) 16 แจกนั ถว้ย ชาม ทาํไดด้ี 4  นํ'าหนกั,ขนาดที-ไม่ชดัเจน 

 คุณภาพของสินคา้ 
(Product Quality) 

การป้องกนัไม่ให้เกิดของเสีย (Quality 
Prevention) 

17 การเปลี-ยนสินคา้ใหม่ทนัที 3  การควบคุมคุณภาพ 

 ความสามารถในการผลิต (Productivity) 18 ความสามารถในการผลิต,ความสามารถ
ของแรงงาน 

2 สินคา้เร่งด่วน  

 ระยะเวลาในการผลิต (Production Time) 4 ส่งทนัตามกาํหนด 16 ความเร่งของงาน ลาํดบัการสั-งก่อนหลงั 
 ปริมาณการผลิต (Volume) 15 สั-งนอ้ยไดเ้ร็ว สั-งมากไดช้า้ 4 ช่วงของการสั-งผลิตที-ไม่แน่นอน 
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ตารางที� 4.16  (ต่อ) 

หัวข้อ ความเห็น 

ส่วนประสม

ทางการตลาด 
ด้านรอง ด้านย่อย 

สิ�งที�ดอียู่แล้ว สิ�งที�ควรปรับปรุง 

จํานวน

ผู้ประกอบการ 
Key Word 

จํานวน

ผู้ประกอบการ 
Key Word 

 เทคโนโลยใีนการผลิต 
(Production 
Technology)  

เทคโนโลยใีหม่ในการผลิต (Production 
Technology)  

18 การแช่นํ'ายากนัมอดก่อนนาํเขา้อบ 2 มอด แมลง และตาดาํของไม ้ 

ด้านราคา   สินคา้ราคาถูก (Low price) 5 ราคาสินคา้บางอยา่งถูกกวา่ทอ้งตลาด 15 ราคาสินคา้ควรเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
,การปรับราคาให้มีมาตรฐาน 

ระยะเวลาในการให้เครดิต (Credit term) 14 การให้เครดิตเหมาะสม(Credit term) 6 การขอเครดิตเพิ-ม 
ด้านช่องทาง

การจําหน่าย 

  ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ (Delivery 
time) 

14 การให้ขอ้มูลในการส่งมอบ 6 สินคา้ชิ'นใหญ่กบัระยะเวลาในการส่งที-
นาน 

สินคา้คงคลงั (Inventory Managrment) 14 สั-งแลว้ไดส้ินคา้เลยไม่ตอ้งรอนาน 6 สินคา้ดูเก่าเร็ว เสี-ยงกบัความชื'นและ
มอด 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel) 10 ติดต่อทางโทรศพัท ์24/7 10 เนน้โซเชียลมีเดีย เช่น เวบ็ไซด,์ Line
และ Facebook 

ด้านส่งเสริม

การขาย 

  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 0 - 20 การจดัโปรโมชั-น การจดัสินคา้ลดราคา
ประจาํปี  

การตลาดทางตรง (Direct marketing) 7 การขายผ่านโทรศพัท ์24/7 13 การเก็บความลบัของลูกคา้  
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จากขอ้มูลที-ไดศึ้กษาครั' งนี'บริษทัทีเคแมงโกว้ดูสามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา
ตลาดไดด้งันี'  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 

1. ควรมีการพฒันาในเรื-องความหลากหลายของผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะสินคา้ที-สามารถ
ใช้ประโยชน์ได้จริงมิใช่เพียงแค่นํามาตกแต่ง เช่นเฟอร์นิเจอร์สําหรับเด็กเช่นเก้าอี'  เป็นต้น
นอกจากนี' ควรเพิ-มงานขุด ไมป้ระกอบและเพิ-มเทคนิคการออกแบบและรายละเอียดของงานและ
ยงัคงความเป็นงานไมแ้ละความประณีตของฝีมือโดยเพิ-มสายผลิตภณัฑ์ให้มีความกวา้งมากขึ'นและ
สินคา้มีความหลากหลาย  

2. ควรเพิ-มวตัถุดิบควรมีการเพิ-มวตัถุดิบ (Raw Material) ในการผลิตใหม่ในส่วนของ
ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉา และไมย้างพารา เป็นตน้เพื-อใหเ้ป็นทางเลือกอีกทางหนึ-งของผูป้ระกอบการ 

3. ควรมีการปรับปรุงในเรื-องของระยะเวลาในการผลิต (Production Time) ความเร่ง
ของงานและลาํดบัก่อนหลงัในการสั-งงาน ซึ- งทาํได้โดยรักษาคุณภาพของสินคา้ และมาตรฐาน
สินคา้ไว ้

4. ควรปรับปรุงสินคา้ที-ไม่ไดคุ้ณภาพและมาตรฐาน เพื-อลดตน้ทุนสินคา้ที-มีตาํหนิ
(Quality Prevention) และไม่สามารถจาํหน่ายได ้

5. ระยะเวลาการผลิต (Production Time) ควรใช้เวลาสั' นในการผลิตสินคา้ต่อชิ'น 
เพราะสินคา้ยงัมีขั'นตอนอื-นรออยู่  นอกจากนี' ควรมีการจดัการการบนัทึกตารางการสั-งงานให้มี
ความต่อเนื-องและเป็นลาํดบัให้ชดัเจนและสามารถตรวจสอบได ้ตลอดจนให้ขอ้มูลหรือแจง้ขอ้มูล
ผูป้ระกอบการถึงความเร่งด่วนของงานแต่ละงานใหแ้ละตกลงเวลาใหดี้ 

6.  แนวทางเฉพาะสําหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ คือเรื-องของความชื'น
ควรมีการเช็คความชื'นของสินคา้ทุกครั' งก่อนการส่งมอบ รวมถึงหากสินคา้ยงัคงมีความชื'นไม่ได้
มาตรฐานแต่ผูป้ระกอบการตอ้งการสินคา้ด่วน ควรมีการชี'แจงถึงเรื-องของความรับผิดชอบต่อความ
เสียหายระหวา่งบริษทัทีเคแมงโกว้ดูและผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศอยา่งชดัเจนและเขา้ใจ
ตรงกนั นอกจากนี' ในเรื-องของรูปทรงควรมีการออกแบบรูปทรงใหม่ๆให้แก่ผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศเพื-อกระตุน้ยอดการสั-งซื'อสินคา้และสินคา้มีความแตกต่างจากทอ้งตลาด 
  ดา้นราคา (Price)  
  แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 

1. เรื-องสินคา้ราคาถูก ควรมีการปรับปรุงราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และควร
มีการปรับราคาใหเ้ป็นมาตรฐาน ควรกาํหนดราคาที-ตกลงกบัผูป้ระกอบการไวเ้ป็นช่วงเวลา  
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2.  ไม่ควรเปลี-ยนแปลงราคาบ่อยเพราะผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก อาจะเกิดการสับสน  

3.  ควรตั'งราคาให้เป็นไปตามกลไกทางท้องตลาดและผูป้ระกอบการตลาดภายใน          
ประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกสามารถต่อรองราคาได ้

4. การพิจารณาการใหร้ะยะเวลาในการชาํระเงินแก่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
และผูป้ระกอบการตลาดส่งออกโดยใหแ้ยกเป็นกรณีแต่ละกรณีไป 
  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place)  
  แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 

1. สินคา้สําหรับขายให้แก่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศควรจดัการระบบสินคา้
คงคลัง โดยจัดให้เป็นระเบียบ แยกประเภทสินค้าและมีความสะอาด ไม่อับชื'นจากมอดและ
ความชื'นควรจดัระบบของการจดัเก็บสินคา้คงคลงัใหมี้ระเบียบและแยกเป็นสัดส่วนมากขึ'น 

2. สําหรับผูป้ระกอบการตลาดส่งออกควรพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายของบริษทั
ทีเคแมงโกว้ดูมีโดยการจดัการบริการจดัส่งสินคา้โดยบริการส่งถึงที-และตรงเวลาที-นดัหมาย 

3. สินคา้สําหรับขายให้แก่ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้
สินคา้ที-มีขนาดใหญ่อยากให้เร่งเวลาในการผลิตมากกว่าสินคา้ชิ'นเล็กเพราะใช้เวลาในการอบแห้ง
นาน 

4.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูควรพฒันาเวบ็ไซด์ หรือช่องทางในการติดต่อสื-อสารที-รวดเร็ว
เพื-อรองรับการสั-งซื'อผา่นทางระบบออนไลน์ และหมายรวมถึง) โซเชียลเนตเวร์ิกอื-นๆดว้ย เช่น ควร
พฒันาเว็บไซด์ เพื-อรองรับการสั-งซื'อผ่านทางระบบออนไลน์ และควรมีการตรวจนับสินคา้และ
ตรวจสินคา้ก่อนส่งมอบ 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 

1. เรื-องการส่งเสริมการขาย(Sale promotion) ควรมีการปรับปรุง ควรจะจดัการส่งเสริม
การขายทางดา้นการจดัโปรโมชั-นใหเ้หมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละรายไปเพื-อให้สามารถรักษาฐานลูกคา้
และจูงใจใหลู้กคา้เป็นลูกคา้ประจาํต่อไป 

2. ควรมีการจดัโปรโมชั-นที-หลากหลายเพื-อให้ลูกคา้มีทางเลือกมากขึ'น อีกทั'งควรจดั
โปรโมชั-นลดลา้งสต๊อกสําหรับสินคา้ที-มีตาํหนิและขายในราคาที-ถูกกว่าปกติในช่วงสิ'นปีโดยการ
ส่งเสริมการขายควรมีการจดัโปรโมชั-นสินคา้ หรือการมีส่วนลดเงินสด  

3. การตลาดทางตรง (Direct marketing)  ควรมีการปรับปรุงโดยเฉพาะในเรื-องของการ
เก็บขอ้มูลของลูกคา้ให้เป็นความลบั โดยมีมาตรการในการจดัการขอ้มูลของลูกคา้ให้แยกประเภท
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เป็นสัดส่วนและเก็บไวเ้ป็นความลบัไม่เปิดเผยให้ใครทราบโดยเฉพาะขอ้มูลของผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออก 

 
 

 



 

บทที� 5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล แนวทางการพฒันาตลาดและข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาแนวทางการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงกรณีศึกษาบริษทัทีเค
แมงโกวู้ดครั' งนี'  มีวตัถุประสงค์เพื-อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซื'อผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโก้วูดของผูป้ระกอบการและเพื-อศึกษาแนว
ทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูที-สามารถนาํมาปรับ
ใช้กับการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโก้วูด โดยได้ทาํการศึกษากลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวน 20 ตวัอยา่งซึ- งเป็นผูป้ระกอบการที-ซื'อสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูทั'งหมดและได้
ติดต่อดาํเนินธุรกิจดว้ยกนัมานานมากกว่า 1 ปี ซึ- งสามารถจาํแนกกลุ่มตวัอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม
ดว้ยกนัคือ ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ และผูป้ระกอบการตลาดส่งออก โดยการศึกษานี'
เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Descriptive Analysis) โดยการตอบแบบสอบถามและบทสัมภาษณ์แบบ
กึ-งโครงสร้าง (Semi Structured Interview) จาํนวน 20 ตวัอย่างแล้วจึงนาํแบบสอบถามและบท
สัมภาษณ์มาวเิคราะห์เชิงคุณภาพโดยสามารถแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ 

1.  สรุปผลการวจิยั สามารถแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ 
1)  ขอ้มูลการตอบแบบสอบถาม 
2)  ขอ้มูลการสัมภาษณ์แบบกึ-งโครงสร้าง (Semi Structured Interview) เกี-ยวกบั

การจดัการทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู 
2.  อภิปรายผล 
3.  แนวทางการพฒันาตลาด 
4.  ขอ้เสนอแนะ 

5.1  สรุปผลการวจิัย 

5.1.1  ข้อมูลการตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นผูป้ระกอบการตลาดส่งออก (Export Market) จาํนวน 
12 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.0 และผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) จาํนวน 8 ราย 
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คิดเป็นร้อยละ 40.0 โดยพบวา่มีผูป้ระกอบการเพศหญิงและเป็นผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
จาํนวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.0 เช่นเดียวกบัผูป้ระกอบการเพศชายและเป็นผูป้ระกอบการตลาด
ส่งออก จาํนวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.0 โดยทั-วไปพบวา่ผูป้ระกอบการจะเป็นวยักลางคนที-มีอาย ุ
42 ปีขึ'นไป จาํนวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมาคืออาย ุ35–41 ปี จาํนวน 7 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 35.0 เพราะวา่ช่วงอายุที-มีธุรกิจเป็นของตนเองและมั-นคง ซึ- งระดบัการศึกษาของผูป้ระกอบการ
ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่าคิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมาคือระดับ
การศึกษาตํ-ากวา่ปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 25.0 โดยมีประเภทของธุรกิจที-เป็นบริษทัจาํกดัมีจาํนวน 
8 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาคือ ห้างหุ่นส่วนจาํกดัจาํนวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.0 ตาม
ขอ้บงัคบัของการจดัตั'งธุรกิจ 

ส่วนในเรื- องของพฤติกรรมการสั-งซื' อสินค้าพบว่าผลิตภัณฑ์ที-ผู ้ประกอบการตลาด
ภายในประเทศสั-งซื'อ ไดแ้ก่ แจกนั ถว้ยชาม โคมไฟ เชิงเทียนและเกา้อี'  แต่ไม่สั-งซื'อสินคา้ประเภท
อ่างสปา ส่วนผลิตภณัฑ์ที-ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกสั-งซื'อสินคา้ไดแ้ก่ แจกนั ถว้ย ชาม โคมไฟ 
เชิงเทียนและอ่างสปา แต่ไม่สั-งซื'อสินคา้ประเภทเกา้อี'  โดยผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศให้
เหตุผลวา่อ่างปาเป็นสินคา้ที-ไดก้าํไรนอ้ยหากสั-งทีละจาํนวนไม่มากจะไดไ้ม่คุม้เสียเพราะหากสินคา้
ชาํรุดก็ถือวา่ขาดทุนแลว้ ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้เหตุผลวา่เกา้อี' เป็นสินคา้ที-จาํเป็นตอ้งใชไ้ม้
ขนาดใหญ่และใชไ้มจ้าํนวนมากซึ- งตอ้งใช้เวลานอกจากนี' ยงัใชเ้วลาในการอบแห้งนานหากรับคาํ
สั-งซื'อที-มีจาํนวนมากและไม่สามารถส่งสินคา้ไดท้นัจะทาํใหสู้ญเสียรายไดจึ้งตดัปัญหาในการสั-งซื'อ
ออกโดยไม่รับคาํสั-งซื'อสินคา้ประเภทเกา้อี'   

โดยหากพิจารณาในมุมของความถี-ในการสั-งซื'อถึงแมอ้าจจะไม่สามารถเปรียบเทียบกนัได้
แต่สามารถมองแนวโน้มในการสั-งซื'อของแต่ละผูป้ระกอบการได้ดงันี' คือความถี-ของการสั-งซื'อ
สินคา้ต่อเดือนของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศคือจาํนวน 2 ครั' งต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 20.0 
รองลงมาคือ 1 ครั' งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ส่วนผูป้ระกอบการตลาดส่งออกมีความถี-ในการ
สั-งซื'อจาํนวน 2 ครั' งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 25.0 รองลงมาคือ 4 ครั' งขึ'นไปต่อเดือนไป คิดเป็น         
ร้อยละ 20.0 ซึ- งสามารถพิจารณาไดว้า่ผูป้ระกอบการทั'ง 2 กลุ่มมีความถี-ของการสั-งซื'อสินคา้เฉลี-ย
จาํนวน 2 ครั' งต่อเดือนแต่ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกจะมีความถี-ของการสั-งซื' อที-มากกว่า
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ 

จากการสั-งซื' อสินคา้ที-ความถี-ที-มากกว่าของผูป้ระกอบการตลาดส่งออกทาํให้สามารถ
คาดคะเน มูลค่าการส่งออกที-ยงัสามารถขยายตวัไดเ้พิ-มอีกและสินคา้ประเภทหตัถกรรมยงัคงเป็นที-
นิยมในกลุ่มลูกคา้ชาวต่างประเทศอยู ่โดยผูป้ระกอบการทั'ง 2 กลุ่ม มีมูลค่าในการสั-งซื'อใกลเ้คียงกนั
คือมูลค่าของการสั-งซื'อสินคา้ของผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศมูลค่า 50,001-100,000 บาทต่อครั' ง
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คิดเป็นร้อยละ 15.0 มูลค่า10,001 - 50,000 000 บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 15.0 ส่วนผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกมีมูลค่าของการสั-งซื' อสินค้า 50,001-100,000 บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 30.0 
รองลงมาคือมูลค่า 10,001 - 50,000 บาทต่อครั' ง คิดเป็นร้อยละ 20.0 หากพิจารณาแล้วจะพบว่า
ผูป้ระกอบการทั'ง 2 กลุ่ม มีมูลค่าในการสั-งซื'อใกลเ้คียงกนัคือมูลค่าของการสั-งซื'อสินคา้ที-มูลค่า 
50,001-100,000 บาทต่อครั' ง แต่ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกจะมีมูลค่าการสั-งซื'อที-มากกว่าเพราะมี
ความถี-ในการสั-งซื'อที-มากกวา่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ 

นอกจากนี' ประกอบการทั' ง 2 กลุ่ม จะใช้บริการในการจดัส่งของบริษทัทีเคแมงโกวูด          
คิดเป็นร้อยละ 30.0 เพราะผูป้ระกอบการคิดวา่เป็นการลดตน้ทุนในการขนส่งและถือวา่เป็นบริการ
ที-โดดเด่นของบริษทัทีเคแมงโกวูดอีกด้วย ซึ- งทั'งสองกลุ่มตวัอย่างต่างมีความพึ-งพอใจอย่างมาก 
นอกจากนี' เมื-อไดส้อบถามถึงแหล่งของขอ้มูลสินคา้ที-กลุ่มตวัอยา่งไดรั้บเกี-ยวกบับริษทัทีเคแมงโกว้ดู
ว่ารู้จกับริษทัได้อย่างไรพบว่าผูป้ระกอบการทั'ง 2 กลุ่ม ต่างได้รับข้อมูลข่าวสารมาจากคนรู้จกั          
มากที-สุดคิดเป็นร้อยละ 40.0 

5.1.2 ข้อมูลการสัมภาษณ์แบบกึ�งโครงสร้าง (Semi Structured Interview) เกี�ยวกับการ

จัดการทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของบริษัททเีคแมงโก้วูด 
จากข้อมูลข้างต้นจึงทําให้ทราบถึงเหตุผลที- มีผลต่อการตัดสินใจซื' อสินค้าของ

ผูป้ระกอบการต่อการจดัการทางด้านส่วนประสมทางการตลาดของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดการโดย
สามารถแยกออกเป็น 4 ดา้น ดงัต่อไปนี'  

5.1.2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
ปัจจัยที- มีผลต่อการตัดสินใจของผู ้ประกอบการตลาดภายในประเทศคือความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Diversification) โดยบริษัททีเคแมงโก้วูดมีผลิตภัณฑ์ที-
หลากหลายแต่อยากให้เพิ-มสินคา้ประเภทงานขุด และสินคา้ประเภทไมป้ระกอบ เช่น กล่องดินสอ 
ถาด หรือกรอบรูปเป็นตน้ นอกจากนี' ยงัให้ความสนใจในเรื-องของความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์
ทางด้านการออกแบบงานดีไซน์เพื-อเป็นสายผลิตภัณฑ์ใหม่และเพื-อเป็นตัวเลือกใหม่ให้แก่
ผูป้ระกอบการเช่น สินคา้ที-เป็นเฟอร์นิเจอร์ขนาดเล็ก ๆ เช่นเก้าอี'สําหรับเด็กๆและผลิตภณัฑ์ที-
สามารถใชป้ระโยชน์ไดจ้ริงนอกเหนือจากความสวยงาม หรือสินคา้ชิ'นเล็กที-เป็นของที-ระลึก เพราะ
ปัจจุบนัสินคา้ที-วางขายส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ที-มีรูปแบบทั-วไปตามทอ้งตลาดไม่มีความโดดเด่นจึง
อยากให้เพิ-มส่วนนี'มากขึ'นเพราะนกัท่องเที-ยวที-มาท่องเที-ยวภายในประเทศตอ้งการซื'อของชิ'นเล็ก
และมีเอกลกัษณ์และที-สําคญัสามารถนาํติดตวักลบัประเทศได ้นอกจากในเรื-องของการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ แลว้ ผูป้ระกอบการยงัให้ความสนใจในความหลากหลายของวตัถุดิบ (Raw Materials) 
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อนัไดแ้ก่ ไมย้างพารา ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉาเป็นตน้ เพราะวตัถุดิบใหม่เป็นที-ตอ้งการของผูป้ระกอบการ
ตลาดภายในประเทศ 

นอกจากความหลากหลายของวตัถุดิบแลว้พบวา่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศมี
ความสนใจในดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) ซึ- งโดยเฉพาะในเรื-องของความชื'นของ
สินค้า (Humidity) เพราะ หากมาตรฐานความชื'นของสินคา้ไม่ได้มาตรฐานเมื-อนําสินคา้ไปวาง
จาํหน่ายอาจจะทาํใหสิ้นคา้เกิดความเสียหาย เช่น สีบวมพอง หรือสินคา้ขึ'นรา เป็นตน้  

นอกจากนี'การป้องกนัการเกิดสินคา้ที-มีตาํหนิ (Quality Prevention) เพราะขนาดของ
สินค้าที-ไม่เท่ากัน ผู ้ประกอบการมิได้แค่มีความสนใจในด้านมาตรฐานของสินค้า (Product 
Standard) เท่านั'นแต่ยงัใหค้วามสนใจในดา้นอื-นๆคือดา้นคุณภาพของสินคา้ (Product Quality) ของ
สินคา้ประเภทไมคุ้ณภาพถือเป็นเรื-องสําคญัและสินคา้ตอ้งไม่มีมอด หรือเกิดรอยแตกหรือมีตาํหนิ 
เช่นสีไม่เรียบ เป็นตน้  

และด้านสุดท้ายคือด้านเทคโนโลยีในการผลิต (Production Technology) คือการ
ป้องกนัมอดโดยการแช่สารกนัมอดก่อนนาํเขา้อบและการใช้อุณหภูมิที-เหมาะสมในการอบเพื-อ
ป้องกนัการแตกของสินคา้ 

ส่วนผูป้ระกอบการตลาดส่งออกปัจจยัที-มีผลต่อการตดัสินใจคือบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมี
ผลิตภัณฑ์ที-หลากหลายแต่อยากให้เพิ-มสินค้าประเภทงานขุด และสินค้าประเภทไม้ประกอบ 
เช่นเดียวกบัผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ นอกจากนี' ยงัให้ความสนใจในเรื- องของความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะสายผลิตภัณฑ์ใหม่และเพื-อเป็นตัวเลือกใหม่ให้แก่
ผูป้ระกอบการเช่น สินค้าที-เป็นเฟอร์นิเจอร์ขนาดเล็กๆ เช่นเก้าอี'สําหรับเด็กๆและผลิตภณัฑ์ที-
สามารถใชป้ระโยชน์ไดจ้ริงนอกเหนือจากความสวยงาม ทั'งนี' ผูป้ระกอบการยงัให้ความสนใจใน
ความหลากหลายของวตัถุดิบ (Raw Materials) อนัไดแ้ก่ ไมย้างพารา ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉาเป็นตน้ แต่
ทั'งนี' มีผูป้ระกอบการบางรายมีความคิดเห็นว่าผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายอยู่แล้วจึงไม่มีความ
จาํเป็นที-จะต้องเพิ-มความหลากหลายของผลิตภณัฑ์เพราะบริษทัทีเคแมงโก้วูดมีส่วนแบ่งทาง
การตลาดมากอยูแ่ลว้ และไม่ไดใ้ห้ความสนใจในดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) ใน
เรื-อง ของความชื'นของสินคา้ (Humidity) ดว้ยเหตุผลวา่ นํ' าหนกัสินคา้ ความชื'นของสินคา้โดยปกติ
ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเพราะผูป้ระกอบการตลาดส่งออกจะนาํสินคา้ไปอบซํ' าอีกครั' งเพื-อควบคุม
ให้สินคา้ได้มาตรฐานตามที-กาํหนดไวจึ้งไม่ได้กงัวลถึงความจาํเป็นในเรื- องของความชื'น และ
นํ'าหนกัของสินคา้ 

ผูป้ระกอบการส่งออกมีความสนใจในดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) ใน
เรื-องของความหนาบางและขนาดที-ชดัเจน (Size) ของสินคา้เพราะป้องกนัตน้ทุนที-สูงขึ'นเนื-องจาก
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กระบวนการอบที-ใชเ้วลานานมากขึ'นและระยะเวลาในการผลิต (Production Time) ก็เป็นอีกปัจจยั
ของผูป้ระกอบการส่งออกโดยบริษทัทีเคแมงโก้วูดตอ้งสามารถส่งสินคา้ให้ได้ครบตามจาํนวน
ใบสั-งซื'อและใชร้ะยะเวลาในการผลิตแต่ละครั' งสั'นโดยเฉพาะของที-มีขนาดใหญ่รวมถึง 

ปริมาณการผลิต (Volume) ตอ้งสามารถผลิตไดที้ละมาก เพราะจะไดง่้ายต่อการจดัการ
ในกระบวนการต่อไป รวมถึงผลิตครบตามจาํนวน  

5.1.2.2  ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการ 
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกไดใ้ห้ความสนใจ

ในดา้นราคา (Price) โดยเฉพาะสินคา้ราคาถูก (Low Price) เพราะบางครั' งการสั-งซื'อสินคา้จากลูกคา้
ของผูป้ระกอบการให้ราคาที-ต ํ-ากว่า ผูป้ระกอบการก็จาํเป็นตอ้งจา้งผลิตในราคาที-ถูกลงกว่าปกติ 
นอกจากนี'ผูป้ระกอบการพบวา่สินคา้บางรายการของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีราคาที-ถูกกวา่ทอ้งตลาด
จึงสั-งซื'อสินคา้ เพราะทาํใหส้ามารถช่วยลดตน้ทุนในการผลิตไดแ้ละทาํให้สามารถแข่งขนัในตลาด
ได้อีกด้วย แต่สินค้าบางชนิดของบริษทัทีเคแมงโก้วูดก็มีราคาที-สูงกว่าท้องตลาดแต่ก็สามารถ
ต่อรองราคากนัไดห้ากสั-งซื'อในปริมาณที-มากพอ แต่อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการบางรายก็ไม่ไดใ้ห้
ความสนใจในดา้นราคา (Price) โดยเฉพาะสินคา้ราคาถูก (Low Price) เพราะมองวา่การที-บริษทัทีเค
แมงโก้วูดขายสินคา้ที-มีราคาสูงกว่าทอ้งตลาดเพราะตน้ทุนของวตัถุดิบที-มีราคาสูงขึ'น กอรปกบั
สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัหากบริษทัทีเคแมงโก้วูดไม่ปรับราคาอาจจะทาํให้ไม่มีกาํไรและไม่
สามารถดาํเนินธุรกิจให้อยูร่อดไดแ้ต่หากจาํเป็นตอ้งปรับราคา ผูป้ระกอบการขอให้มีการแจง้เตือน
ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 1 เดือน และคงที-ราคาที-ปรับขึ'นเป็นระยะเวลา 3 เดือน นอกจากสินคา้ราคาถูก 
(Low Price) แล้วผูป้ระกอบการได้ให้ความสนใจเกี-ยวกบัระยะเวลาของการให้เครดิต (Credit 
Term) ในการชําระเงิน เพราะเกี-ยวเนื-องกับสภาพคล่องของธุรกิจโดยเฉพาะสภาพคล่องของ
ผูป้ระกอบการแต่ละรายก็มีความแตกต่างกนัโดยปัจจุบนัผูป้ระกอบการมองวา่การให้ระยะเวลาของ
การให้เครดิต (Credit Term) ในการชาํระเงินของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูเหมาะสมตามผูป้ระกอบการ
แต่ละรายไป แต่ก็มีผูป้ระกอบการตลาดส่งออกบางรายที-ไม่ไดใ้หค้วามสนใจเกี-ยวกบัระยะเวลาของ
การให้เครดิต (Credit Term) เพราะปัจจุบนัระยะเวลาในการให้เครดิต (Credit Term) ในการชาํระ
เงินเหมาะสมดีอยู่แล้วและเป็นมาตรฐานของผูป้ระกอบการตลาดส่งออกอยู่แล้วที-จะดาํเนินการ
ชาํระเงินตรงตามเวลาที- 15 หรือ 30 วนั 

5.1.2.3  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศให้ความ
สนใจในช่องทางการจําหน่าย (Place) โดยความสนใจในเรื- องของสินค้าคงคลัง (Inventory 
Management) ซึ- งพบวา่พื'นที-ของการจดัเก็บสินคา้คงคลงัมีความเหมาะสม คือกวา้งขวางและพื'นที-
เพียงพอสาํหรับฝากสินคา้ในกรณีที-ไม่สามารถรับเขา้โรงงานได ้แต่ในเรื-องของหมวดหมู่ของสินคา้
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จาํเป็นตอ้งมีการจดัระเบียบให้ชดัเจนและแยกเป็นหมวดหมู่ เพราะบางครั' งก็ไม่สามารถหาสินคา้
พบและบางครั' งสินคา้ดูเก่าเร็วทั'งที-พึ-งเป็นสินคา้ที-ผลิตเสร็จใหม่  

ส่วนผูป้ระกอบการตลาดส่งออกไดใ้หค้วามสนใจในเรื-องของระยะเวลาในการส่งมอบ 
(Delivery time) เพราะในการสั-งซื'อสินคา้ในแต่ละครั' งผูป้ระกอบการจะกาํหนดวนัรับโดยเฉพาะ
สินคา้ที-สั-งซื'อจาํนวนมากและมีขนาดใหญ่เพราะตอ้งใชเ้วลาในการผลิตนานจนกวา่จะเสร็จออกมา
เป็นสินคา้สาํเร็จรูป แต่อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการตลาดส่งออกก็อยากให้ผลิตสินคา้ดว้ยระยะเวลา
ที-เหมาะสมหากเป็นสินคา้ใหญ่อยากจะให้เร่งมือในการผลิตให้เร็วขึ'น ทั'งนี' ทั'งนั'นผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออกบางรายก็ไม่ได้ให้ความสําคัญเกี- ยวกับการจัดเก็บสินค้าคงคลัง  (Inventory 
Management)เพราะไม่มีผลต่อการตดัสินใจแต่มุ่งเนน้ใหส่้งสินคา้ครบจาํนวนครบตามที-สั-งมากกวา่ 
และนอกจากนี'ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกไดใ้ห้ความสนใจในเรื-องของช่องทางในการจดัจาํหน่าย 
(Channel) โดยพฒันาช่องทางจาํหน่ายให้ดีขึ'นเช่น เวบ็ไซด์หรือการรับคาํสั-งซื'อออนไลน์และการ
ส่งสินคา้ใหต้รวจนบัสินคา้ใหค้รบและตรวจสอบคุณภาพก่อนส่งสินคา้  

5.1.2.4 ดา้นส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  
ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศใหค้วามสนใจในดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) 

ในเรื-องของการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) โดยหากให้บริษทัทีเคแมงโกวู้ดมีการจดัการ
ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) อยากให้จดัอยูใ่นแบบของส่วนลดเงินสด ที-สามารถนาํมาใชล้ด
ในการซื'อครั' งต่อไปได้เพราะจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถลดตน้ทุนการผลิตลงและเพื-อให้
ผูป้ระกอบการหนา้ใหม่เขา้มาเป็นลูกคา้ประจาํได ้ 

ส่วนผูป้ระกอบการตลาดส่งออกนอกจากการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)แลว้ 
ยงัคงอยากให้บริษทัทีเคแมงโก้วูดขยายเวลาในการให้เครดิต (Credit Term) ในการชาํระเงิน
มากกวา่การจดัส่วนลดเงินสด แต่ยงัคงคาํนึงถึงผลประโยชน์ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูวา่อาจจะเสีย
โอกาสทางการตลาดหากมีการจดัการส่งเสริมการตลาดทางตรงโดยเฉพาะ ส่วนลดที-ไม่เหมาะสม
กบัยอดสั-งซื' อแต่ควรหาโปรโมชั-นที-เหมาะสมและได้ประโยชน์ทั'ง 2 ฝ่าย จะดีกว่า นอกจากนี'
ผูป้ระกอบการยงัมีความสนใจใจเกี-ยวกับการส่งเสริมการตลาดทางด้านตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) ในเรื-องฐานขอ้มูลลูกคา้มากกวา่ นั-นคือ Database Marketing ที-สําคญัมากโดยเฉพาะ
ธุรกิจที-เกี-ยวกบัการคิดคน้ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆเนื-องจากรูปแบบและดีไซน์แต่ของแบบแต่ละชิ'นมีมูลค่า
และง่ายต่อการคดัลอก ดงันั'นผูป้ระกอบการตลาดส่งออกจึงอยากจะให้เก็บเป็นความลบัมากที-สุด
และไม่เปิดเผยให้แก่คู่แข่งทราบ ทั'งนี' แบบของผูป้ระกอบการตลาดส่งออกก็มีตน้ทุนในการผลิต
แบบที-ค่อนขา้งสูง แต่ในขณะเดียวกนั 
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กล่าวสรุปคือจากการศึกษาพบวา่ปัจจยัที-มีผลต่อการตดัสินใจซื'อของผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศตามความสาํคญัคือคือ 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศให้ความสําคญัใน
เรื-องของความหลากหลายทางผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือเรื-องของคุณภาพของสินคา้ เช่นความชื'นของ
ผลิตภณัฑ ์และมาตรฐานของสินคา้ เช่นขนาดและนํ'าหนกัตามลาํดบั  

2. ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศให้ความสําคญัในเรื-องของ
ราคาของสินคา้ และรองลงมาคือเรื-องของระยะเวลาในการชาํระเงิน 

3. ด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) ผู ้ประกอบการตลาดภายในประเทศให้
ความสาํคญัในเรื-องของการจดัการสินคา้คงคลงั 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศให้
ความสาํคญัในเรื-องการส่งเสริมการรองลงมาคือ ดา้นตลาดทางตรง 

ส่วนปัจจยัที-มีผลต่อการตดัสินใจซื' อของผูป้ระกอบการตลาดส่งออกตามความสําคัญ
ตามลาํดบัคือ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้ความสําคญัใน เรื-องของ
คุณภาพของสินคา้และมาตรฐานของสินคา้ รองลงมาคือความหลากหลายทางผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา (Price) ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้ความสําคญัในเรื-องของราคาของ
สินคา้ และรองลงมาคือเรื-องของระยะเวลาในการชาํระเงิน 

3. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้ความสําคญั
ในดา้นตลาดทางตรงรองลงมาคือการส่งเสริมการขาย  

ดา้นช่องทางการจาํหน่าย (Place) ตามลาํดบัผูป้ระกอบการตลาดส่งออกให้ความสําคญัใน
เรื- องของระยะเวลาในการส่งมอบ รองลงมาคือ ช่องทางในการจดัจาํหน่าย (Channel) และการ
จดัการสินคา้คงคลงั จามลาํดบั 

5.2  อภิปรายผล 

จากแนวของ Kotle อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ และ
องอาจ ปทะวานิช (2538, หน้า 18) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจของผูซื้'อ (Decision Process) 
หมายถึงขั'นตอนในการเลือกซื'อผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกขึ'นไปพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ในส่วนที-เกี-ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจทั'ง ดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง
กายภาพ การซื'อเป็นกิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพซึ- งเกิดขึ'นช่วงระยะเวลาหนึ-งกิจกรรม
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เหล่านี' ท ําให้เกิดการซื' อและเกิดพฤติกรรมการซื' อตามบุคคลอื-นกระบวนการตัดสินใจซื' อ
ประกอบดว้ยขั'นตอนที-สําคญัคือการรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ
ซื'อพฤติกรรมภายหลงัการซื'อ  

ส่วนประสมทางการตลาดตามที-กล่าวไวว้่าเป็นเครื- องมือทางการตลาดที-ธุรกิจนํามาใช ้
เพื-อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ซึ- งมีความสัมพนัธ์กับกระบวนการตัดสินใจซึ- งเป็น
กระบวนการที-มีแบบแผนและเป็นขั'นตอนที-ต่อเนื-องเพื-อให้บรรลุการตดัสินใจตามที-ตอ้งการซึ- งผล
ของการตดัสินใจอาจจะแตกต่างกนัออกไปตามแต่ละบุคคลและสถานการณ์ที-มีสภาพแวดล้อม
ต่างกนั ผูว้ิจยัจึงพฒันาแบบสอบถมที-ใชใ้นการสํารวจ เก็บขอ้มูลซึ- งเป็นคาํถามในบริบทของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที- มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื' อซื' อผลิตภัณฑ์จากไม้มะม่วงซึ- ง
ประกอบดว้ย 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) และ
ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) เพื-อหาแนวทางการพฒันาการตลาดของผลิตภณัฑ์จากไม้
มะม่วง 

จากการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ที-มีต่อการตดัสินใจเลือกซื'อ
สินค้าผลิตภัณฑ์จากไม้มะม่วงของบริษัททีเคแมงโก้วูดของผู ้ประกอบการได้แก่ ด้านความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Product Diversification) อนัไดแ้ก่ การออกแบบผลิตภณัฑ์แลวตัถุดิบ 
ดา้นมาตรฐานของสินคา้ (Product Standard) อนัไกแ้ก่ ความชื'นของสินคา้ ความหนาบางและขนาด 
ดา้นคุณภาพของสินคา้ (Product Quality) อนัไดแ้ก่ การป้องกนัไม่ให้เกิดของเสีย ความสามารถใน
การผลิต ระยะเวลาในการผลิต ปริมาณการผลิต และสุดทา้ยคือดา้นเทคโนโลยีการผลิต (Production 
Technology) เพราะสินคา้ในปัจจุบนันอกจากคุณภาพของสินคา้และมาตรฐานแลว้ ความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑก์็เป็นปัจจยัที-สาํคญัต่อการตดัสินใจเพราะเปรียบเสมือนผูซื้'อสามารถเลือกไดม้ากขึ'น
และหลากหลายขึ'น ประกอบกบัปัจจุบนัเทคโนโลยีและนวตักรรมมีความกา้วหนา้อยา่งมากในการ
ผลิตสินคา้ซึ- งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปฐมรัตน์ ชิวปรีชา (2549) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทาง
กาตลาดที-มีอิทธิพลต่อการซื'อสินคา้หัตถกรรมของผูบ้ริโภคชาวต่างชาติจากศูนยห์ัตถกรรมบา้น
ถวาย อาํเภอหางดง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ที-มี
ค่าเฉลี-ยสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือคุณภาพของสินคา้ ความหลากหลายของสินคา้และเอกลกัษณ์ของ
สินคา้ นอกจากนี'ยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ มิ-งขวญั วิมลสันติโรจน์ (2548) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการซื'อเฟอร์นิเจอร์ไมผู้บ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ซึ- งพบว่าปัจจยั
ยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ที-ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมากที-สุดคือ ผลิตภณัฑ์มีความคงทน ถาวร 
และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และสอดคล้องกบัการศึกษาของ ณัฎฐวุฒิ จนัทร์เจา้ฉาย (2552) ที-ได้
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้พื'นไมจ้ริงสําเร็จรูปในงาน
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ก่อสร้างของผูรั้บเหมาในจงัหวดัสมุทรสาครซึ- งพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัปัจจยัยอ่ยที-มีค่าเฉลี-ยสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ ความเพียงพอของสินคา้ ความรับผิดชอบ
ต่อสินคา้ที-มีปัญหา คุณภาพและมาตรฐานของสินคา้ ซึ- งสอดคล้องกบัการศึกษาของไพฑูรย ์พร
ไพบูลย์พงษ์ (2550) ที- ได้ ศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดการค้า สิ- งประดิษฐ์ไม้ของ
ผูป้ระกอบการค้าตําบลท่าสายลวด อําเภอแม่สอด จังหวดัตากพบว่าด้านผลิตภัณฑ์คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์จดัการอบรมเพิ-มขีดความสามารถใหก้บัผูผ้ลิต การจดลิขสิทธิu ทรัพยสิ์นทางปัญญาให้กบั
สินคา้ที-ตนเองเป็นผูผ้ลิต ลงทุนใชเ้ทคโนโลยทีี-ทนัสมยัเขา้มาช่วยในกระบวนการผลิตเพื-อให้สินคา้
มีคุณภาพ  

ปัจจยัดา้นราคา ที-มีต่อการตดัสินใจเลือกซื'อสินคา้ผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูของผูป้ระกอบการไดแ้ก่ สินคา้ราคาถูก (Low Price) และ ระยะเวลาของการให้เครดิต 
(Credit Term) เ นื- องจากสินค้าที- มีต้นทุนถูกจะสามารถสร้างกําไรและการแข่งขันให้แก่
ผูป้ระกอบการที-มากขึ'นและมีอาํนาจต่อรองทางการขายสินคา้มากขึ'น นอกจากนี' ระยะเวลาของการ
ชาํระเงินก็เป็นอีกปัจจยัที-สาํคญัเพราะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถจดัการระบบการเงินให้มีสภาพ
คล่องมากขึ'นซึ- งสอดคลอ้งกบัการศึกษาของไพฑูรย ์พรไพบูลยพ์งษ ์(2550) ที-ไดศึ้กษาแนวทางการ
พฒันาการตลาดการคา้สิ-งประดิษฐไ์มข้องผูป้ระกอบการคา้ตาํบลท่าสายลวด อาํเภอแม่สอด จงัหวดั
ตากพบวา่ดา้นราคา สิ-งประดิษฐไ์มมี้ราคาที-แตกต่างกนัตามขนาดและประเภทของผลิตภณัฑ์ มีการ
แข่งขนัดา้นราคาและการขายตดัราคากนัมาก ลูกคา้สินคา้เชื-อมกัมีปัญหาการชาํระเงินสินคา้ ควรหนั
มาแข่งขนัทางด้านคุณภาพสินคา้มากกว่าราคา และการทาํสัญญาซื'อขายกบัลูกคา้ให้รัดกุม และ
นอกจากนี' ยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปฐมรัตน์ ชิวปรีชา (2549) ที-ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสม
ทางกาตลาดที-มีอิทธิพลต่อการซื'อสินคา้หตัถกรรมของผูบ้ริโภคชาวต่างชาติจากศูนยห์ตัถกรรมบา้น
ถวาย อาํเภอหางดง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที-มีค่าเฉลี-ย
สูงสุด 3 อนัดบัแรกคือราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ ต่อรองราคาได ้และความหลากหลายของราคา 
นอกจากนี' ยงัสอดคล้องกับการศึกษาของ ณัฎฐวุฒิ จนัทร์เจ้าฉาย (2552) ที-ได้ศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้พื'นไม้จริงสําเร็จรูปในงานก่อสร้างของ
ผูรั้บเหมาในจงัหวดัสมุทรสาครซึ- งพบวา่ปัจจยัดา้นราคาผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยั
ย่อยที-มีค่าเฉลี-ยสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ การให้ส่วนลด เครดิตการชาํระเงิน มีราคาให้เลือกตาม
คุณภาพสินคา้และสอดคล้องกบั ปัทมา พวงกระจาย (2548) ได้ศึกษาแนวทางการพฒันาตลาด
ผลิตภณัฑเ์ทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนดเ์มด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา พบวา่
ดา้นเกณฑ์ในการกาํหนดราคาพิจารณาจากตน้ทุนเป็นหลกัและนาํราคาตลาดมาพิจารณาประกอบ
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และควรมีหารใหสิ้นเชื-อทางการคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ปลีก เพื-อเป็นการจูงใจให้การสั-งซื'อสินคา้ในปริมาณ
ที-สูงขึ'น 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ที-มีต่อการตดัสินใจเลือกซื'อสินคา้ผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง
ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูของผูป้ระกอบการไดแ้ก่ ระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้ การจดัการสินคา้
คงคลงั และช่องทางการจดัจาํหน่าย เพราะสินคา้ที-สามารถผลิตไดเ้ร็วก็จะสามารถขายไดเ้ร็วและได้
รายไดก้ลบัคืนมาเร็ว นอกจากนี'การจดัการสินคา้คงคลงัที-ดีก็จะช่วยให้ลดตน้ทุนของบริษทัทีเคแมง
โกว้ดูไดแ้ลช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถประหยดัเวลาในการดาํเนินการไดอี้กดว้ย แต่ทั'งนี'ทั'งนั'นก็
ขึ'นอยูก่บัช่องทางการจดัจาํหน่ายดว้ยว่าจะมีความสามารถและประสิทธิภาพในการกระจายสินคา้
ของบริษทัทีเคแมงโก้วูดไปสู่ผูป้ระกอบการได้มากขนาดไหนซึ- งสอดคล้องกับการศึกษาของ            
ณัฎฐวุฒิ จนัทร์เจา้ฉาย (2552) ที-ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชพ้ื'นไมจ้ริงสําเร็จรูปในงานก่อสร้างของผูรั้บเหมาในจงัหวดัสมุทรสาครซึ- งพบวา่ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจาํหน่ายผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัปัจจยัยอ่ยที-มีค่าเฉลี-ยสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือ 
ความรวดเร็วในการจดัส่ง การจดัวางแยกประเภทสินคา้ให้ชดัเจน ร้านคา้ที-มีความคุน้เคยติดต่อกนั
มานาน นอกจากนี' ยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของไพฑูรย ์พรไพบูลยพ์งษ์ (2550) ที-ไดศึ้กษาแนว
ทางการพฒันาการตลาดการคา้สิ-งประดิษฐไ์มข้องผูป้ระกอบการคา้ตาํบลท่าสายลวด อาํเภอแม่สอด 
จงัหวดัตากพบวา่ดา้นการจาํหน่าย ทาํเลที-ตั'งส่วนใหญ่อยูบ่ริเวณเชิงสะพายมิตรภาพไทย-พม่า เป็น
การตั'งอยูร่วมกนัเป็นกลุ่มใหญ่ เนน้การจาํหน่ายสินคา้หนา้ร้าน ไม่มีการจาํหน่ายสินคา้ผา่นช่องทาง
อื-นและควรเพิ-มช่องทางการจดัจาํหน่ายและเลือกใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ์เพื-อให้การจดัจาํหน่ายมี
ประสิทธิภาพมากขึ'นและเปิดโอกาสให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้มากขึ'น ควรเลือกใชบ้ริการขนส่งที-มีความ
ชํานาญและมีประสบการณ์สูง ซึ- งสอดคล้องกับของปัทมา พวงกระจาย (2548) ได้ศึกษาแนว
ทางการพฒันาตลาดผลิตภัณฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง 
จงัหวดันครราชสีมา พบว่าด้านการจดัจาํหน่าย ควรเพิ-มสาขาหรือตวัแทนจาํหน่ายให้มีปริมาณ
เพียงพอในการติดต่อลูกค้าและควรปรับปรุงเว็บไซด์ให้เป็นปัจจุบันเสมอ โดยมีข้อมูลของ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆและเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถแสดงความคิดเห็นหรือติดต่อแสดงความคิดเห็น
จากเวบ็ไซดข์องกลุ่มไดเ้พื-อประโยชน์ในการนาํขอ้มูลลูกคา้มาพฒันาดา้นอื-น ๆ ต่อไป 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ที-มีต่อการตดัสินใจเลือกซื'อสินคา้ผลิตภณัฑ์จากไมม้ะม่วง
ของบริษทัทีเคแมงโก้วูดของผูป้ระกอบการได้แก่การส่งเสริมการขายและการตลาดทางตรง ซึ- ง
ปัจจุบันปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดถือว่ามีอิทธิพลต่อชีวิตผู ้บริโภคเป็นอย่างมาก การ
ติดต่อสื-อสารและการเขา้ถึงขอ้มูลต่าง ๆ สามารถทาํได้เร็วและไวกว่าในอดีตแต่ทั'งนี' ทั'งนั'นการ
ตบาดทางตรงก็ถือว่าเป็นอีกปัจจยัหนึ-งที-สําคญัที-ยงัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื'อสินคา้ในปัจจุบนั 
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ซึ- งสอดคลอ้งกบัปฐมรัตน์ ชิวปรีชา (2549) ที-ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางกาตลาดที-มีอิทธิพลต่อ
การซื' อสินค้าหัตถกรรมของผูบ้ริโภคชาวต่างชาติจากศูนย์หัตถกรรมบ้านถวาย อาํเภอหางดง 
จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ที-มีค่าเฉลี-ยสูงสุด 3 อนัดบัแรกคือผูข้ายมีอธัยาศยัดี ผูข้ายสามารถสื-อสารไดดี้และ
มีส่วนลดเงินสด และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของปัทมา พวงกระจาย (2548) ไดศึ้กษาแนวทางการ
พฒันาตลาดผลิตภณัฑ์เทียนหอมของกลุ่มออร์คิดแฮนด์เมด ตาํบลจอหอ อาํเภอเมือง จังหวดั
นครราชสีมา พบวา่ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรขอรับการสนบัสนุนจากหน่วยงานของภาครัฐให้
มากขึ'นกวา่เดิม โดยการจดัทาํป้ายประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไปติดยงัสถานที-สําคญัต่างๆ 
ประมวลภาพกิจกรรมการส่งผลิตภณัฑ์เขา้ประกวดจนไดรั้บรางวลัต่างๆ ดา้นบุคคลากรจะตอ้งมี
การอบรมพนักงานขายก่อนทุกครั' งเพื-อให้ทราบถึงคุณสมบัติและสามารถชี' แนะจุดเด่นของ
ผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภคได ้

5.3  แนวทางการพฒันาตลาด  

 จากขอ้มูลที-ไดศึ้กษาครั' งนี'บริษทัทีเคแมงโกว้ดูสามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา
ตลาดและปรับปรุงและวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดไดด้งันี'  

จากขอ้มูลที-ไดศึ้กษาครั' งนี'บริษทัทีเคแมงโกว้ดูสามารถนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา
ตลาดไดด้งันี'  

5.3.1  ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

 แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 
1. ควรมีการพฒันาในเรื-องความหลากหลายของผลิตภณัฑ์โดยเฉพาะสินคา้ที-สามารถ

ใช้ประโยชน์ได้จริงมิใช่เพียงแค่นํามาตกแต่ง เช่นเฟอร์นิเจอร์สําหรับเด็กเช่นเก้าอี'  เป็นต้น
นอกจากนี' ควรเพิ-มงานขุด ไมป้ระกอบและเพิ-มเทคนิคการออกแบบและรายละเอียดของงานและ
ยงัคงความเป็นงานไมแ้ละความประณีตของฝีมือโดยเพิ-มสายผลิตภณัฑ์ให้มีความกวา้งมากขึ'นและ
สินคา้มีความหลากหลาย  

2. ควรเพิ-มวตัถุดิบควรมีการเพิ-มวตัถุดิบ (Raw Material) ในการผลิตใหม่ในส่วนของ
ไมอ้ดั ไมฉ้าํฉา และไมย้างพารา เป็นตน้เพื-อใหเ้ป็นทางเลือกอีกทางหนึ-งของผูป้ระกอบการ 
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3. ควรมีการปรับปรุงในเรื-องของระยะเวลาในการผลิต (Production time) ความเร่ง
ของงานและลาํดบัก่อนหลงัในการสั-งงาน ซึ- งทาํได้โดยรักษาคุณภาพของสินคา้ และมาตรฐาน
สินคา้ไว ้

4. ควรปรับปรุงสินคา้ที-ไม่ไดคุ้ณภาพและมาตรฐาน เพื-อลดตน้ทุนสินคา้ที-มีตาํหนิ
(Quality Prevention) และไม่สามารถจาํหน่ายได ้

5. ระยะเวลาการผลิต (Production Time) ควรใช้เวลาสั' นในการผลิตสินคา้ต่อชิ'น 
เพราะสินคา้ยงัมีขั'นตอนอื-นรออยู่  นอกจากนี' ควรมีการจดัการการบนัทึกตารางการสั-งงานให้มี
ความต่อเนื-องและเป็นลาํดบัให้ชดัเจนและสามารถตรวจสอบได ้ตลอดจนให้ขอ้มูลหรือแจง้ขอ้มูล
ผูป้ระกอบการถึงความเร่งด่วนของงานแต่ละงานใหแ้ละตกลงเวลาใหดี้ 

6.  แนวทางเฉพาะสําหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ คือเรื-องของความชื'น
ควรมีการเช็คความชื'นของสินคา้ทุกครั' งก่อนการส่งมอบ รวมถึงหากสินคา้ยงัคงมีความชิ'นไม่ได้
มาตรฐานแต่ผูป้ระกอบการตอ้งการสินคา้ด่วน ควรมีการชี'แจงถึงเรื-องของความรับผิดชอบต่อความ
เสียหายระหวา่งบริษทัทีเคแมงโกว้ดูและผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศอยา่งชดัเจนและเขา้ใจ
ตรงกนั นอกจากนี' ในเรื-องของรูปทรงควรมีการออกแบบรูปทรงใหม่ ๆให้แก่ผูป้ระกอบการตลาด
ภายในประเทศเพื-อกระตุน้ยอดการสั-งซื'อสินคา้และสินคา้มีความแตกต่างจากทอ้งตลาด 

5.3.2  ด้านราคา (Price)  
  แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 

1.  เรื-องสินคา้ราคาถูก ควรมีการปรับปรุงราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และ
ควรมีการปรับราคาใหเ้ป็นมาตรฐาน ควรกาํหนดราคาที-ตกลงกบัผูป้ระกอบการไวเ้ป็นช่วงเวลา  

2.  ไม่ควรเปลี-ยนแปลงราคาบ่อยเพราะผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและ
ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก อาจะเกิดการสับสน  

3.  ควรตั'งราคาใหเ้ป็นไปตามกลไกทางทอ้งตลาดและผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
และผูป้ระกอบการตลาดส่งออกสามารถต่อรองราคาได ้

4.  การพิจารณาการให้ระยะเวลาในการชาํระเงินแก่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ
และผูป้ระกอบการตลาดส่งออกโดยใหแ้ยกเป็นกรณีแต่ละกรณีไป 
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5.3.3  ด้านช่องทางการจําหน่าย (Place)  

  แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 
  1. สินคา้สําหรับขายให้แก่ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศควรจดัการระบบสินคา้
คงคลัง โดยจัดให้เป็นระเบียบ แยกประเภทสินค้าและมีความสะอาด ไม่อับชื'นจากมอดและ
ความชื'นควรจดัระบบของการจดัเก็บสินคา้คงคลงัใหมี้ระเบียบและแยกเป็นสัดส่วนมากขึ'น 

2. สําหรับผูป้ระกอบการตลาดส่งออกควรพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายของบริษทั
ทีเคแมงโกว้ดูมีโดยการจดัการบริการจดัส่งสินคา้โดยบริการส่งถึงที-และตรงเวลาที-นดัหมาย 

3. สินคา้สําหรับขายให้แก่ผูป้ระกอบการตลาดส่งออกระยะเวลาในการส่งมอบสินคา้
สินคา้ที-มีขนาดใหญ่อยากให้เร่งเวลาในการผลิตมากกว่าสินคา้ชิ'นเล็กเพราะใชเ้วลาในการอบแห้ง
นาน 

4.  บริษทัทีเคแมงโกว้ดูควรพฒันาเวบ็ไซด์ หรือช่องทางในการติดต่อสื-อสารที-รวดเร็ว
เพื-อรองรับการสั-งซื'อผ่านทางระบบออนไลน์ และหมายรวมถึง โซเชียลเนตเวิร์กอื-น ๆ ด้วย เช่น 
ควรพฒันาเวบ็ไซด ์เพื-อรองรับการสั-งซื'อผา่นทางระบบออนไลน์ และควรมีการตรวจนบัสินคา้และ
ตรวจสินคา้ก่อนส่งมอบ 

5.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

  แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศและผูป้ระกอบการตลาดส่งออกคือ 
1.  เรื- องการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ควรมีการปรับปรุง ควรจะจัดการ

ส่งเสริมการขายทางดา้นการจดัโปรโมชั-นให้เหมาะสมแก่ลูกคา้แต่ละรายไปเพื-อให้สามารถรักษา
ฐานลูกคา้และจูงใจใหลู้กคา้เป็นลูกคา้ประจาํต่อไป 

2.  ควรมีการจดัโปรโมชั-นที-หลากหลายเพื-อให้ลูกคา้มีทางเลือกมากขึ'น อีกทั'งควรจดั
โปรโมชั-นลดลา้งสต๊อกสําหรับสินคา้ที-มีตาํหนิและขายในราคาที-ถูกกว่าปกติในช่วงสิ'นปีโดยการ
ส่งเสริมการขายควรมีการจดัโปรโมชั-นสินคา้ หรือการมีส่วนลดเงินสด  

3.  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ควรมีการปรับปรุงโดยเฉพาะในเรื-องของการ
เก็บขอ้มูลของลูกคา้ให้เป็นความลบั โดยมีมาตรการในการจดัการขอ้มูลของลูกคา้ให้แยกประเภท
เป็นสัดส่วนและเก็บไวเ้ป็นความลบัไม่เปิดเผยให้ใครทราบโดยเฉพาะขอ้มูลของผูป้ระกอบการ
ตลาดส่งออก 
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5.4  ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัIงต่อไป 

5.4.1  ในกรณีที-มีผูส้นใจศึกษาหวัขอ้ต่อไปนี'ในอนาคตผูศึ้กษาแนะนาํวา่ควรจะศึกษาความ
เป็นไปได้ในการยา้ยฐานการผลิตไปยงัประเทศเพื-อนบ้านในกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(AEC)  

5.4.2  ควรศึกษาความสามารถในการลดตน้ทุนการผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของสินคา้
หตัถกรรมเพื-อใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งไดใ้นอนาคต 
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ภาคผนวก ก 

รายชื
อผู้ประกอบการตลาดภายในประเทศและผู้ประกอบการตลาดส่งออก 

ตารางที
 ก1  ผูป้ระกอบการตลาดภายในประเทศ (Domestic Entrepreneurs) 

ลาํดับ

ที
 
รายละเอยีด ที
อยู่ 

1 ประกอบกิจการผลิตและจาํหน่ายของที1
ระลึก 

ต.สันกาํแพง อ.สันกาํแพง จงัหวดัเชียงใหม่ 

2 จาํหน่ายเครื1องตกแต่งบา้นสิ1งประดิษฐที์1
ทาํจากไมทุ้กชนิด สินคา้หตัถกรรมทุก
ชนิด 

 ต.ทรายมูล อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่  

3 ประกอบกิจการผลิตและจาํหน่ายของที1
ระลึก 

 ต.ทรายมูล อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่  

4 จาํหน่ายโคมไฟ กรอบรูป ถาด กล่อง
จากไม ้ 

 ต.ทรายมูล อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่  

5 จาํหน่ายโคมไฟ กรอบรูป ถาด กล่อง
จากไม ้ 

 ต.ทรายมูล อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่  

6 ผลิตและจาํหน่ายสินคา้หตัถกรรม 
OTOP ที1ทาํมาจากไมม้ะม่วง 

ตาํบลหว้ยทราย อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

7 ผลิตและจาํหน่ายสินคา้หตัถกรรม 
OTOP ที1ทาํมาจากไมม้ะม่วง 

ศูนยก์ารคา้จตุจกัร โครงการจตุจกัรที119 

8 จาํหน่ายไมแ้ละเฟอร์นิเจอร์ ต.ตน้เปา อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่ 
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ตารางที
 ก2  ผูป้ระกอบการตลาดส่งออก (Export entrepreneurs) 

ลาํดับ

ที
 
รายละเอยีด ที
อยู่ 

1 ผลิตและจาํหน่ายสินคา้หตัถกรรม 
OTOP ที1ทาํมาจากไมม้ะม่วง 

ตาํบลหว้ยทราย อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

2 จาํหน่ายผลิตภณัฑท์าํจากไม ้  ต.สันผกัหวาน อ.หางดง จ.เชียงใหม่  

3 จาํหน่ายไมฉ้าํฉา เครื1องเฟอร์นิเจอร์ไม้
ตกแต่งบา้น 

ตาํบลสันกาํแพง อาํเภอสันกาํแพง เชียงใหม่ 

4 จาํหน่ายสินคา้ตกแต่งบา้นทาํจากไม ้  ต.หางดง อ.หางดง จ.เชียงใหม่ 

5 จาํหน่ายของใช ้ของตกแต่งบา้น ตาํบลหว้ยทราย อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

6 จาํหน่ายไมฉ้าํฉาแกะสลกั  ตาํบลขนุคง อาํเภอหางดง เชียงใหม่ 

7  ผลิตและจาํหน่ายสินคา้ตกแต่งบา้น  ถ.จรัญสนิทวงศ ์แขวงบางบาํหรุ เขตบาง
พลดั กรุงเทพมหานคร 

8 จาํหน่ายผลิตภณัฑไ์มม้ะม่วง ต.สันกาํแพง อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่  

9 จาํหน่ายผลิตภณัฑไ์มม้ะม่วง ตาํบลแม่ปูคา อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดั
เชียงใหม่ 

10 จาํหน่ายผลิตภณัฑไ์มม้ะม่วง ต.ร้องววัแดง อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่ 

11 ผลิตและจาํหน่ายของประดบัตกแต่ง ไม้
แกะสลกั ผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง 

ต.หนองแก๋ว อ.หางดง จ.เชียงใหม่  

12 จาํหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่ง 
หตัถกรรม    

ต.ตน้เปา อ.สันกาํแพง จ.เชียงใหม่ 
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 

แบบสอบถามแนวทางการพฒันาการตลาดของผลติภัณฑ์จากไม้มะม่วง กรณศึีกษา

บริษทัทเีคแมงโก้วูดจํากดั 

คําชี2แจง  

 แบบสอบถามนีT เป็นส่วนหนึ1งของการศึกษาระดบัปริญญาโท สาขาวชิาการจดัการ สาํนกั
วชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัแม่ฟ้าหลวง โดยมีจุดประสงคเ์พื1อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที1มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัของ
บริษทัส่งออกและพอ่คา้คนกลาง และศึกษาแนวทางการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงที1
สามารถนาํมาปรับใชก้บัการตลาดของผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัต่อไป 

ข้อแนะนํา 

1. แบบสอบถามฉบบันีT ใชส้อบถามลูกคา้ที1เป็นบริษทัส่งออกและพ่อคา้คนกลางของบริษทัทีเคแมง
โกว้ดูจาํกดั โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ  
 ส่วนที1 1 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทั1วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนที1 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลเกี1ยวกบัพฤติกรรมการสั1งซืTอสินคา้ 
 ส่วนที1 3 เป็นแบบสอบถามปลายเปิดเพื1อให้แสดงความคิดเห็นเกี1ยวกบัการจดัการองค์กร
ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
2. โปรดทาํเครื1องหมาย  ลงใน � ลงใน  ตามความเป็นจริงเกี1ยวกบัตวัท่าน  
3. ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตามความเป็นจริงใหค้รบทุกขอ้ คาํตอบของท่าน
นบัวา่เป็นประโยชน์ต่อการพฒันาตลาดของผลิตภณัฑข์องบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั   
4.  คาํตอบของท่านจะไม่ส่งผลกระทบใดๆต่อท่านในทุกดา้น 
       ขอขอบพระคุณในความร่วมมือ 

          (นางสาวภนัทิลา ศรีวชิยั) 
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ส่วนที
 1 ข้อมูลทั
วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดทาํเครื1องหมาย ���� ลงใน  หนา้ขอ้ความที1ตรงกบัขอ้มูลของท่าน  
 

1. เพศ         ชาย    หญิง  
2. อาย ุ        20 – 27 ปี       28 – 34 ปี 

        35 – 41 ปี    42 ปี ขึTนไป 
3. ระดบัการศึกษา      ตํ1ากวา่ปริญญาตรี                ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

          ปริญญาโท   สูงกวา่ปริญญาโท 

4. ลกัษณะกิจการ         ประกอบการเจา้ของคนเดียว  หา้งหุน้ส่วนสามญั 

        หา้งหุน้ส่วนจาํกดั     บริษทัจาํกดั 

    บริษทัมหาชน    ยงัไม่ไดจ้ดทะเบียน 

        อื1นๆ............................................................................. 

5. สถานการณ์ส่งออก         เป็นผูส่้งออก    ไม่ไดส่้งออก  
 
ส่วนที
 2 ข้อมูลเกี
ยวกบัพฤติกรรมการสั
งซื2อสินค้า  

 โปรดทาํเครื1องหมาย ���� ลงใน  หนา้ขอ้ความที1ตรงกบัขอ้มูลของท่าน  

 
1. ท่านสั1งซืTอผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วงของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัประเภทใดมากที1สุด  

                                              แจกนั    เชิงเทียน  

                                              ถว้ย-ชาม    เกา้อีT  

                                              โคมไฟ    อ่างสปา 

                                              อื1นๆ (โปรดระบุ)........................................................... 
 
2. จาํนวนครัT งที1สั1งซืTอจากบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั           

                                              1 ครัT ง/เดือน   2 ครัT ง/เดือน  
  3 ครัT ง/เดือน   4 ครัT งขึTนไป/เดือน 
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3. มูลค่าสินคา้ที1เลือกซืTอต่อครัT งจากบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั            

  ตํ1ากวา่ 1000 บาท   1,000 – 5,000 บาท    

  5,001 – 10,000 บาท           10,000 – 50,000 บาท   

  50,001 – 100,000 บาท  100,000 บาทขึTนไป 

  อื1นๆ (โปรดระบุ)........................................................... 

 
4. แหล่งของขอ้มูลสินคา้ (ผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง) ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัที1ท่านไดรั้บ  

  คนรู้จกั    อินเตอร์เน็ต   

  เพื1อน    อื1นๆ (โปรดระบุ)..................................................... 
 
5. ท่านรับสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัอยา่งไร 

  บริการจดัส่งของบริษทัทีเคแมงโกว้ดู    เดินทางไปรับเอง 

  ใหช่้างสีไปรับ      อื1นๆ (โปรดระบุ)............................................................. 
 
6. หากท่านมีคนรู้จกัที1ตอ้งการรับสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัท่านจะแนะนาํหรือไม่ 

    แนะนาํ      

  ไม่แนะนาํ (โปรดระบุ)............................................................. 

  

ส่วนที
 3 ข้อมูลเกี
ยวกับการจัดการองค์กรของบริษัททีเคแมงโก้วูดจํากัดทางด้านส่วนประสมทาง

การตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  
1. ท่านคิดว่าบริษทัทีเคแมงโก้วูดจาํกดัมีผลิตภณัฑ์ที1หลากหลายหรือไม่อย่างไร และหากท่าน
สามารถเพิ1มผลิตภณัฑไ์ดอ้ยากใหเ้พิ1มผลิตภณัฑป์ระเภทใด 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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2. ท่านคิดวา่มาตรฐานของสินคา้ (อนัไดแ้ก่ นํTาหนกัของสินคา้ ความชืTนของสินคา้) ของบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูจาํกดั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้หรือไม่ อยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
3. ท่านคิดวา่คุณภาพของสินคา้ (อนัไดแ้ก่ ความคงทน สวยงามและการรับประกนั) ของบริษทัทีเค
แมงโกว้ดูจาํกดั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้หรือไม่ อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
4. ท่านคิดวา่ความสามารถในการผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดจาํกดัมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของท่านหรือไม่  
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
5.ท่านคิดว่าระยะเวลาในการผลิตสินคา้และระยะเวลาในการให้บริการของบริษทัทีเคแมงโกวู้ด
จาํกดัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูอยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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6. นอกเหนือจากคาํถามขา้งตน้ท่านตอ้งการให้บริษทัทีเคแมงโก้วูดจาํกดัพฒันาด้านผลิตภณัฑ์
อยา่งไรเพื1อใหต้รงกบัความตอ้งการของท่านมากที1สุด 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 

ด้านราคา (Price) 
1. ท่านคิดวา่ราคาของผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั
หรือไม่อยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
2. ท่านคิดวา่สินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัมีราคาที1เหมาะสมหรือไม่ อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
 
 



91 

3. ในสภาวะที1วตัถุดิบ (ไมม้ะม่วง) ราคาแพง หากบริษทัทีเคแมงโกวู้ดจาํกดัมีการปรับราคาขึTน
สําหรับผลิตภณัฑ์ขนาด 4 นิTวและ 5 นิTวในราคาเพิ1มขึTนอีก 5 บาทต่อหน่วยท่านคิดวา่เหมาะสม
หรือไม่อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
4. ท่านคิดวา่ระยะเวลาของการให้เครดิตในการชาํระเงินของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัเหมาะสม
หรือไม่และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัหรือไม่อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
ด้านช่องทางการจําหน่าย (Place) 
1. ท่านคิดว่าสถานที1ตัTงของโรงงานมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกวู้ด
จาํกดัหรือไม่และที1ตัTงของโรงงานบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีความเหมาะสมหรือไม่อยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
2. ท่านคิดว่าบริษทัทีเคแมงโก้วูดมีระยะเวลาในการส่งมอบที1เหมาะสมหรือไม่และมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูหรือไม่อยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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3.ท่านคิดวา่บริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีการจดัเก็บสินคา้คงคลงัที1เป็นระเบียบและรักษาสินคา้ที1พร้อมจะ
ส่งมอบเหมาะสมหรือไม่และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูหรือไม่
อยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
4.ท่านตอ้งการใหบ้ริษทัทีเคแมงโกว้ดูพฒันาดา้นช่องทางการจาํหน่ายหรือไม่หาก หากมีท่าน
ตอ้งการใหพ้ฒันาอะไรบา้ง 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
ด้านส่งเสริมการขาย (Promotion) 
1. ท่านคิดวา่การเก็บรักษาขอ้มูลของลูกคา้บริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอ
สินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัหรือไม่ หากมีท่านคิดวา่บริษทัทีเคแมงโกวดูเก็บรักษาขอ้มูล
ของลูกคา้เหมาะสมหรือไม่อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
2. ท่านคิดว่าขอ้มูลข่าวสารและการประชามสัมพนัธ์ ของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดจาํกดัมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกวู้ดหรือไม่และมีส่วนไหนที1ท่านอยากให้แกไ้ขและ
ปรับปรุงอยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
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3. หากบริษทัทีเคแมงโกว้ดูจาํกดัมีการจดัส่วนลด ท่านคิดวา่ควรจดัส่วนลดเงินสดหรือจดัส่วนลด
ปริมาเพื1อการซืTอในครัT งต่อไปหรือไม่และมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโก้
วดูหรือไม่อยา่งไร 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
4. ท่านคิดวา่การจดัโปรโมชั1นลดให ้5% หากสั1งซืTอของยอด 50,000 บาทขึTนไปให้แก่ลูกคา้ที1ซืTอเงิน
สดของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอสินคา้ของบริษทัทีเคแมงโกว้ดูหรือไม่และ
หากมีท่านตอ้งการใหจ้ดัโปรโมชั1นอื1นหรือไม่อยา่งไร 
 ……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
ส่วนที
 4 โปรดแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะเพิ
มเติม  
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………… 
....…………………………………………………………………………………………………… 

     

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความร่วมมือของท่าน 
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ประวตัผู้ิเขยีน 

ชื�อ นางสาว ภนัทิลา ศรีวชิยั 

วนั เดือน ปีเกดิ 5 สิงหาคม 2529 

ที�อยู่ปัจจุบัน 58 หมู่ 3 ตาํบลหว้ยทราย อาํเภอสันกาํแพง  

 จงัหวดัเชียงใหม่ 50130 

ประวตัิการศึกษา 

2548 – 2552  ปริญญาตรี วทิยาศาสตร์บณัฑิต 

 สาขาวชิาพืชสวน มหาวทิยาลยัเชียงใหม่  

ประวตัิการทาํงาน 

2555- ปัจจุบนั ธุรกิจส่วนตวั (ไมแ้ละผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง) 

 จงัหวดัเชียงใหม่ 

2554 – 2555 ผูช่้วยนกัวจิยัดา้นปรับปรุงพนัธ์ุ 

 บริษทัมอนซานโตไ้ทยแลนด์จาํกดั จงัหวดัเชียงราย 

2552 – 2554 ธุรกิจส่วนตวั (ไมแ้ละผลิตภณัฑจ์ากไมม้ะม่วง) 

 จงัหวดัเชียงใหม่ 
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