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บทคัดย่อ 
การศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นคร

การม่าน จ ากัดมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความแตกต่างของลักษณะของผู้ประกอบการ ที่มีผลต่อความพึง
พอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากัด และเพื่อศึกษาความแตกต่างของ
พฤติกรรมการซื้อที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน 
จ ากัด โดยท าการแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด กับกลุ่มผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่านของ บริษัท 
นครการม่าน จ ากัด ผลการวิจัย พบว่า 

ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นสถานประกอบการที่ด าเนินงานนาน 1-5 ปี ร้อยละ 46.0 มีจ านวน
พนักงานไม่เกิน 10 คน ร้อยละ 84.0  มีทุนจดทะเบียน 1.1แสนบาท-1 ล้านบาท  ร้อยละ 65.0 มีระยะห่างจาก
บริษัท นครการม่าน จ ากัด มากกว่า 5 กิโลเมตร ร้อยละ 95.0  มียอดขายสินค้าต่อเดือนโดยประมาณ 1.1-5 
แสนบาท ร้อยละ 56.0  รูปแบบของธุรกิจเป็นแบบธุรกิจเจ้าของคนเดียว ร้อยละ 64.0  และลักษณะของการ
ด าเนินธุรกิจเป็นช่างเย็บและติดตั้ง ร้อยละ 55.0   

ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากบริษัท นครการม่านจ ากัด 
คือ พนักงานขายของบริษัท ร้อยละ 58.0  วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ ร้อย
ละ 43.0  ความถี่ในการซื้อสินค้าประมาณ 2 – 5  คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 44.0  และค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่
ละคร้ังโดยเฉลี่ยประมาณ 5,001-10,000 บาท ร้อยละ 37.0    

ส่วนระดับความพึงพอใจของปัจจัยด้านการตลาด โดยรวมอยู่ที่ระดับมาก  โดยผู้ตอบแบบสอบถาม
มีความพึงพอใจใน ปัจจัยด้านบุคลากร  เป็นอันดับหน่ึง รองลงมาคือ ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ  
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา  
และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  ตามล าดับ   
  ส่วนการทดสอบสมมุติฐานข้อที่ 1 พบว่าลักษณะของผู้ประกอบการที่มีความแตกต่าง ในด้าน
ระยะเวลาการด าเนินงาน, จ านวนพนักงาน,  ทุนจดทะเบียน,  ระยะห่างจากบริษัท นครการม่าน จ ากัด,  
ยอดขายสินค้าต่อเดือน รูปแบบของสถานประกอบการและลักษณะการด าเนินของธุรกิจต่างกันมีความพึง
พอใจของลูกค้าในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากัด ที่ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา  ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการบริการและลักษณะทางกายภาพ แตกต่าง
กัน ซึ่งเป็นไปตามสมมุติฐานข้อที่ 1 ที่ว่าความแตกต่างของลักษณะของผู้ประกอบการที่แตกต่างกันมีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้าในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากัดแตกต่างกัน 
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  ส่วนการทดสอบสมมุติฐานข้อที่ 2 พบว่าพฤติกรรมของผู้ประกอบการที่มีความแตกต่าง ในด้าน
บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อสินค้า,  วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์,  ความถี่ในการซื้อสินค้า และ 
ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่ละคร้ัง ต่างกันมีความพึงพอใจของลูกค้าในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการ
ม่าน จ ากัด ที่ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา  ช่องทางการจัดจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด บุคลากร  
กระบวนการบริการและลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน ซึ่งเป็นไปตามสมมุติฐานข้อที่ 2 ที่ว่าความ
แตกต่างของพฤติกรรมที่แตกต่างกันมีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการ
ม่าน จ ากัดแตกต่างกัน 
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    22             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   64 

ด้านราคา จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่  
    23              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   65 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่  
    24              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   65 

ด้านบุคลากร จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่  
    25             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   66 

ด้านลักษณะทางกายภาพ จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่  

 



ญ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
                       

ตารางที่                     หน้า 
    26             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน จ าแนกตาม 68 
          จ านวนพนักงานของสถานประกอบการ  
    27              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   68 

บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามจ านวนพนักงานเป็นรายคู่   
    28              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   69 

บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา จ าแนกตามจ านวนพนักงานเป็นรายคู่   
    29              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   70 

บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านการส่งเสริมการตลาด 
จ าแนกตามจ านวนพนักงานเป็นรายคู่   

    30              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   70 
บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านบุคลากร จ าแนกตามจ านวนพนักงานเป็นรายคู่   

    31              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   71 
บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านลักษณะทางกายภาพ 
จ าแนกตามจ านวนพนักงานเป็นรายคู่   

    32             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน จ าแนก 73 
ตามทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการ  

    33             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  73 
นครการม่าน จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

    34             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  74 
นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

    35             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  75 
นครการม่าน จ ากัด ด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามทุนจดทะเบียน  
เป็นรายคู่  

    36             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  76 
นครการม่าน จ ากัด ด้านบุคลากร จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   
 

 



ฎ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
                         

ตารางที่                     หน้า 
    37              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  76 

นครการม่าน จ ากัด ด้านกระบวนการให้บริการ จ าแนกตามทุนจดทะเบียน 
เป็นรายคู่   

    38             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  77 
นครการม่าน จ ากัด ด้านลักษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามทุนจดทะเบียน 
เป็นรายคู่   

    39             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน จ าแนก 79 
ตามระยะห่างจากบริษัท นครการม่าน จ ากัดของสถานประกอบการ  

    40             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  79 
นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา  จ าแนกตามระยะห่างจากบริษัท นครการม่าน  
จ ากัดเป็นรายคู่   

    41             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  80 
นครการม่าน จ ากัด ด้านบุคลากร  จ าแนกตามระยะห่างจากบริษัท  
นครการม่าน จ ากัดเป็นรายคู่   

    42             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  81 
นครการม่าน จ ากัด ด้านลักษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามระยะห่างจากบริษัท 
นครการม่าน จ ากัดเป็นรายคู่   

    43             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   83 
จ าแนกตามยอดขายสินค้าต่อเดือนของสถานประกอบการ  

    44             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  83 
นครการม่าน จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามยอดขายสินค้าต่อเดือนเป็นรายคู่   

    45             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  84 
นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา  จ าแนกตามยอดขายสินค้าต่อเดือนเป็นรายคู่   

    46             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  85 
นครการม่าน จ ากัด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จ าแนกตามยอดขาย 
สินค้าต่อเดือนเป็นรายคู่   

 



ฏ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
                       

ตารางที่                     หน้า     
    47              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  85 

นครการม่าน จ ากัด ด้านการส่งเสริมการตลาด  จ าแนกตามยอดขายสินค้า 
ต่อเดือนเป็นรายคู่   

    48             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  86 
นครการม่าน จ ากัด ด้านบุคลากร  จ าแนกตามยอดขายสินค้าต่อเดือนเป็นรายคู่   

    49             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  87 
นครการม่าน จ ากัด ด้านกระบวนการให้บริการ  จ าแนกตามยอดขายสินค้า 
ต่อเดือนเป็นรายคู่   

    50             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  87 
นครการม่าน จ ากัด ด้านลักษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามยอดขายสินค้า 
ต่อเดือนเป็นรายคู่   

    51              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน จ าแนก  89 
ตามรูปแบบของสถานประกอบการ  

    52             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  90 
นครการม่าน จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์  จ าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการ 
เป็นรายคู่   

    53             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  90 
นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา  จ าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการ 
เป็นรายคู่   

    54             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  91 
นครการม่าน จ ากัด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จ าแนกตามรูปแบบของ 
สถานประกอบการเป็นรายคู่   

    55             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  92 
นครการม่าน จ ากัด ด้านการส่งเสริมการตลาด  จ าแนกตามรูปแบบของสถาน 
ประกอบการเป็นรายคู่   
 

 



ฐ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
                         

ตารางที่                     หน้า 
    56              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  92 

นครการม่าน จ ากัด ด้านบุคลากร  จ าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการ 
เป็นรายคู่   

    57             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  93 
นครการม่าน จ ากัด ด้านกระบวนการให้บริการ  จ าแนกตามรูปแบบของ 
สถานประกอบการเป็นรายคู่   

    58              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท   94 
นครการม่าน จ ากัด ด้านลักษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามรูปแบบของสถาน
ประกอบการเป็นรายคู่   

    59             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   96 
จ าแนกตามลักษณะการด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการ  

    60             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  96 
นครการม่าน จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์  จ าแนกตามลักษณะการด าเนินธุรกิจของ 
สถานประกอบการเป็นรายคู่   

    61             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  97 
นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา  จ าแนกตามลักษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน 
ประกอบการเป็นรายคู่   

    62             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  98 
นครการม่าน จ ากัด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จ าแนกตามลักษณะการ 
ด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

    63             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  99 
นครการม่าน จ ากัด ด้านการส่งเสริมการตลาด  จ าแนกตามลักษณะการด าเนิน  
ธุรกิจของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

    64             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท  100 
นครการม่าน จ ากัด ด้านการส่งเสริมการตลาด  จ าแนกตามลักษณะการ 
ด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

 



ฑ 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
                         

ตารางที่                      หน้า 
    65              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   102 

        จ าแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าของสถานประกอบการ  
    66              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   103 

บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านผลิตภัณฑ์  จ าแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

    67              เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   103 
บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านราคา จ าแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลในการ 
ตัดสินใจซื้อสินค้าของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

    68             เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน   104 
บริษัท นครการม่าน จ ากัด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จ าแนกตามบุคคล 
ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
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บทที ่1   
บทน ำ   

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศมีอตัราการเจริญเติบโตมากข้ึน ส่งผลใหส้ภาพ
ความเป็นอยูข่องประชาชนดีข้ึน หน่ึงในปัจจยัส่ี คือ บา้นส่งผลใหมี้การสร้างบา้นใหม่เพื่อสนอง
ความตอ้งการผูบ้ริโภคจ านวนมาก รวมทั้งมีการปรับปรุงบา้นเก่าใหมี้ความน่าอยู ่ทนัสมยัมากข้ึน 
จึงมีการตกแต่งภายในใหส้วยงามและ ทนัสมยัดว้ยวสัดุอุปกรณ์ต่างๆ รวมถึงผา้ม่าน และมู่ล่ี  ส่งผล
ใหธุ้รกิจผา้ม่านเติบโตอยา่งรวดเร็ว ซ่ึงการผลิตผา้ม่านนั้น สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในเร่ืองการตกแต่งภายใน จึงมีความเหมาะสมส าหรับการตกแต่งบา้นใหม่และการ
ปรับปรุงบา้นเก่าใหส้วยงามตามความนิยม แต่ในปัจจุบนัเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศประสบกบั
ปัญหาถดถอยส่งผลใหก้ารจบัจ่ายใชส้อยของประชาชน เจา้ของธุรกิจ โรงงาน โรงแรม และ
หน่วยงานของรัฐต่างๆ นอ้ยลงไปดว้ย  จึงท าใหก้ารด าเนินการธุรกิจผา้ม่านไดรั้บผลกระทบไปดว้ย    

จากธุรกิจผา้ม่านท่ีไดรั้บความนิยมในการตกแต่งบา้น ซ่ึงนอกจากความสวยงามแลว้ยงัจะ
ช่วยท าใหบ้า้นหลงันั้นดูดีมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย  ท าใหก้ารใชชี้วติประจ าวนัมีความสุข
ส าหรับการการพกัอาศยั  และมีความรู้สึกภาคภูมิใจเกิดข้ึน จึงท าใหก้ารประกอบธุรกิจผา้ม่านมี
ความนิยมมาโดยตลอดและมีการพฒันารูปแบบมาตามความเหมาะสมในแต่ละสมยั เน่ืองจากการท่ี
ธุรกิจผา้ม่านสามารถท าไดห้ลากหลายรูปแบบ  จึงท าใหมี้ผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีก และตวัแทน
จ าหน่ายเพิ่มมากข้ึน ส่งผลใหเ้กิดการเพิ่มข้ึนของบริษทัคา้ส่งผา้ม่านตามไปดว้ย   

บริษทัผูป้ระกอบธุรกิจคา้ส่งสินคา้เหล่าน้ี จะมีหนา้ท่ีในการน าสินคา้ไปสู่กลุ่มร้านคา้ท่ีได้
ท าการสั่งซ้ือสินคา้ต่าง ๆ โดยจะตอ้งดูแลใหสิ้นคา้ไม่ไดรั้บความเสียหายและส่งสินคา้ภายในเวลาท่ี
ก าหนดเพื่อใหร้้านคา้มีสินคา้ไวเ้พื่อจ าหน่ายโดยครบถว้น ดงันั้น บริษทัผูป้ระกอบธุรกิจคา้ส่ง
จะตอ้งรู้จกัวางแผนตั้งแต่ความถูกตอ้งในการรับสินคา้จากแหล่งก าเนิดสินคา้ ความปลอดภยัในการ
ดูแลรักษาสินคา้การส่งสินคา้ดว้ยความรวดเร็วและถูกตอ้ง การสร้างความพร้อมในการใหบ้ริการ 
แต่ปัญหาท่ีธุรกิจคา้ส่งสินคา้มกัพบ คือ การแข่งขนักนัสูงของบริษทัคา้ส่ง มีการขยายตวัโดยการ
เพิ่มจ านวนรถ คน และทรัพยากรอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง แต่ขาดซ่ึงการวางแผนในการขนส่งสินคา้ท่ีดีพอ 
ระบบการท างานท่ีไม่มีประสิทธิภาพ ไม่มีการเตรียมพร้อมดา้นบุคลากร ขาดการบริการท่ีดีแก่
ร้านคา้ (สมิต สัชณุกร, 2542) ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจในดา้นงานบริการแก่กลุ่มร้านคา้
ของบริษทัคา้ส่งสินคา้   
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บริษทั นครการม่าน จ ากดัเป็นบริษทัตวัแทนจดัจ าหน่ายผา้ม่านตั้งอยูเ่ลขท่ี 610/4 ถนน 
อนุวงศ ์แขวง จกัรวรรดิ เขตสัมพนัธวงศ ์กรุงเทพฯ10100 ซ่ึงปัจจุบนัมีจ านวนลูกคา้ประมาณ 2,000 
ร้านคา้แต่ในสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง บริษทันครการม่านจึงมีความตอ้งการหาปัจจยัท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมทั้งขยายฐาน
ลูกคา้ใหก้วา้งข้ึนกวา่เดิม   

     จากปัญหาท่ีเกิดข้ึนผูศึ้กษาจึงตอ้งการทราบถึงปัจจยัท่ีส าคญัต่อความพึงพอใจของลูกคา้ 
7 ดา้น หรือ 7 P’s คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด บุคลากรท่ี
ใหบ้ริการหรือพนกังาน การสร้างและการน าเสนอหลกัฐานทางกายภาพของการใหบ้ริการ  และ
กระบวนการใหบ้ริการวา่แต่มีปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั วา่เป็นอยา่งไร  เพื่อใหท้างบริษทัสามารถน าไปพฒันา ปรับปรุงสินคา้ 
และบริการใหดี้ข้ึนท่ีจะท าให้สามารถรักษาลูกคา้เดิม เพิ่มลูกคา้ใหม่ ดว้ยสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ทนัสมยั 
ใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม และ มีมาตรฐาน มีการบริการท่ีเขา้ใจ รวดเร็ว ตลอดเวลา ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นอยา่งดีต่อไป  
 
วตัถุประสงคข์องการวจิยั   
 
     การวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั มีการก าหนดวตัถุ ประสงคด์งัน้ี   

1. เพื่อศึกษาความแตกต่างของลกัษณะของผูป้ระกอบการ ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้
ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั 

2. เพื่อศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูป้ระกอบการท่ีมีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั 

 
ขอบเขตของการวจิยั   
      การก าหนดขอบเขตของการวจิยัน้ีจะอธิบายในประเด็นหวัขอ้ดงัน้ี 
 

1. ประเภทและรูปแบบวธีิการวิจยั 
           งานวจิยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท่ีใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิด 
(Closed-ended Questionnaire) ท่ีประกอบดว้ยขอ้มูลลกัษณะของผูป้ระกอบการ ขอ้มูลของ
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ผูป้ระกอบการและขอ้มูลระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
           ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นกลุ่มลูกคา้ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่านของ บริษทั นครการ
ม่าน จ ากดั 
                ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่มประชากรมีจ านวน 2,000 ราย ผูว้จิยัจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใชต้ารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ระดบั
ความคลาดเคล่ือน +- 5% ซ่ึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน และจะท าการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเป็นลูกคา้บริษทั นครการม่าน จ ากดั ใน เดือนพฤศจิกายน 2553 โดยจะสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง
แบบสะดวก 
 
    3.   ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีใชใ้นการวจิยั 
           การก าหนดตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยัจะก าหนดตวัแปร 2 ลกัษณะดงัน้ี 
               3.1 ตวัแปรอิสระแบ่งเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่  
   3.1.1  ลกัษณะของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ระยะเวลาการด าเนินงาน จ านวนพนกังาน 
ทุนจดทะเบียน  ระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดั  ยอดขายสินคา้ต่อเดือน  รูปแบบธุรกิจ 
และลกัษณะการด าเนินงาน 
  3.1.2  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ในดา้น
ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ  วตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย  
 
               3.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั 
ประกอบดว้ย  สินคา้  ราคา   ช่องทางจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการ
ใหบ้ริการ และลกัษณะทางกายภาพ   
 
      4.   การก าหนดกรอบแนวคิดการวจิยั 
            จากการก าหนดตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มตวัแปรอิสระจ านวน 



4 
 

 

2 กลุ่ม โดยตวัแปรกลุ่มแรก คือ ลกัษณะของผูป้ระกอบการ และกลุ่มท่ีสอง คือ พฤติกรรมการซ้ือ
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั และกลุ่มตวัแปรตาม คือ ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อ
บริษทันครการม่าน จ ากดั  
         ทั้งน้ีจะท าการทดสอบในลกัษณะตวัแปรเด่ียว (Univariate Analysis) ของตวัแปร 
อิสระท่ีมีต่อตวัแปรตามเป็นรายตวัแปร โดยสามารถอธิบายตามกรอบแนวความคิดการวจิยัดงัน้ี 
 
ภาพท่ี 1 : กรอบแนวความคิดงานวจิยั 
 
       ตวัแปรอิสระ                                          ตวัแปรตาม                                            
                      
 
                                                                                                     
 
 
 
 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลกัษณะของผู้ประกอบการ 
1. ระยะเวลาการด าเนินงาน  
2. จ านวนพนกังาน  
3. ทุนจดทะเบียน   
4. ระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน 

จ ากดั   
5. ยอดขายสินคา้ต่อเดือน  
6.  รูปแบบธุรกิจ  
7. ลกัษณะการด าเนินงาน 
 

ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อ
บริษทันครการม่าน จ ากดั 

1.  สนิคา้ 
2.  ราคา 
3.  ช่องทางจดัจ าหน่าย 
4.  การส่งเสรมิการตลาด 
5.  บุคลากร 
6.  กระบวนการใหบ้รกิาร 
7.  ลกัษณะทางกายภาพ 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ม่าน  
บริษทั นครการม่าน จ ากดั 

1. บุคคลท่ีมีอิทธิพล   
2. วตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 
3. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
4. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง

โดยเฉล่ีย 
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  จากกรอบแนวคิดการวจิยัสามารถอธิบายในรายละเอียดดงัน้ี ตวัแปรอิสระ คือ ลกัษณะ
ของผูป้ระกอบการ  ไดแ้ก่  ระยะเวลาการด าเนินงาน ขนาดธุรกิจ ทุนจดทะเบียน ระยะทาง รูปแบบ
ของธุรกิจ ลกัษณะการด าเนินธุรกิจ และยอดขายสินคา้ และพฤติกรรมการซ้ือผา้ม่าน บริษทั นคร
การม่าน จ ากดั ในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ วตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย  
 

ตวัแปรตาม  คือ  ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั 
ประกอบดว้ย  สินคา้ ราคา   ช่องทางจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการ
ใหบ้ริการ และลกัษณะทางกายภาพ   

 
                   สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรไดว้า่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ี
ประกอบดว้ย  ระยะเวลาการด าเนินงาน ขนาดธุรกิจ ทุนจดทะเบียน ระยะทาง รูปแบบของธุรกิจ 
ลกัษณะการด าเนินธุรกิจ และยอดขายสินคา้ สามารถเป็นเกณฑท่ี์น ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด
ของสินคา้ได ้นอกจากน้ี พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูป้ระกอบการ ยงัส่งผลต่อกลยทุธ์การตลาด
ของธุรกิจ มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ และความพึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีลกัษณะของผูป้ระกอบการ
และพฤติกรรมการซ้ือของผูป้ระกอบการ จึงมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจทั้งทางตรงและ
ทางออ้ม ดงันั้นทางบริษทัผูจ้ดัส่งสินคา้จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาขอ้มูลดงักล่าวเพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการและกลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูป้ระกอบการท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการหลกัมากท่ีสุด   
                               
สมมุติฐานการวิจยัและวธีิการทางสถิติ 
 
       1.  สมมุติฐานการวจิยั 
          การวจิยัเร่ืองการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั มีการก าหนดสมมุติฐานดงัน้ี   

1.1 ความแตกต่างของลกัษณะของผูป้ระกอบการ ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั 

1.2. ความแตกต่างของพฤติกรรมการซ้ือมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั 
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         การทดสอบสมมุติฐานทั้งสองขอ้จะท าการทดสอบท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05   
 
      2.  วธีิการทางสถิติทีใชส้ าหรับงานวิจยั   
            วธีิการทางสถิติทีใชส้ าหรับงานวิจยัน้ีสามารถแบ่งได ้2 ประเภทไดแ้ก่ 
          2.1. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าร้อยละ
(Percentage)  ค่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
          2.2. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่การวเิคราะห์
สมมุติฐานทั้งสองขอ้ โดยมีการใชส้ถิติการวจิยัดงัน้ี 
                2.2.1 สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 และ 2 จะใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) ในกรณี
การเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรือการ
ทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) เม่ือพบ
ความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวธีิของ 
แอล เอส ดี (LSD) 
 
ขอ้จ ากดัของงานวิจยั    
        ขอ้จ ากดัของงานวิจยัส าหรับงานวิจยัน้ีจะสามารถอธิบายไดด้งัน้ี   

1. งานวจิยัน้ีเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูป้ระกอบการของบริษทันครการม่าน จ ากดัโดยตรง 
โดยวธีิการแจกแบบสอบถาม (Questionnaire) ไม่รวมการสัมภาษณ์หรือวธีิการอ่ืนๆ และจะท าการ 
ศึกษาเฉพาะกลุ่มผูป้ระกอบการบริษทันครการม่าน จ ากดั เท่านั้นไม่รวมถึงบริษทั ท่ีมีลกัษณะการ
ด าเนินใกลเ้คียงกนั  

2.  งานวจิยัน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลกลุ่มผูป้ระกอบการของบริษทันครการม่าน จ ากดั 
ในระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอ้มูลในช่วงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2553  
           3. งานวจิยัน้ีเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลกลุ่มผูป้ระกอบการของบริษทันครการม่าน จ ากดั จะ
ท าการทดสอบหาความแตกต่างของกลุ่มตวัแปรลกัษณะของผูป้ระกอบการ และพฤติกรรมในการ
ซ้ือ ซ่ึงเป็นตวัแปรอิสระ และกลุ่มตวัแปรความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั ซ่ึงเป็นตวัแปรตาม       
 
ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ    
         ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บส าหรับงานวจิยัน้ีอธิบายไดด้งัน้ี   

1. ผลการวจิยัน้ีคาดวา่สามารถน าไปใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ดา้นการตลาดของการท า 
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ธุรกิจผา้ม่านของบริษทั นครการม่าน จ ากดั 
         2. ผลการวจิยัน้ีคาดวา่จะน าไปแกไ้ขและปรับปรุงการใหบ้ริการและสินคา้ผา้ม่านของบริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ให้ตรงต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นคร
การม่าน จ ากดั 
         3. ผลการวจิยัน้ีคาดวา่จะเป็นแนวทางส าหรับการเป็นตวัอยา่งในการพฒันาในแง่มุมอ่ืน ๆ 
นอกเหนือจากการศึกษาดา้นลกัษณะผูป้ระกอบการ พฤติกรรมในการซ้ือ และความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน  
 
นิยามค าศพัท ์  
        นิยามค าศพัทส์ าหรับงานวจิยัมีดงัน้ี   

1. ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีดี และความประทบัใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ
บริการและลกัษณะทางกายภาพของบริษทั นครการม่าน จ ากดั แบ่งระดบัความพึงพอใจเป็น 5 
ระดบั คือ พึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  พึงพอใจนอ้ย พึงพอใจปานกลาง พึงพอใจมาก และพึงพอใจมากท่ีสุด 

2. ผูป้ระกอบการ หมายถึง เจา้หนา้ท่ีจดัซ้ือหรือผูท่ี้มีหนา้ท่ีในการจดัซ้ือผา้ม่านของบริษทัท่ี
เป็นลูกคา้กบับริษทั บริษทั นครการม่าน จ ากดั 

3. พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ม่านท่ีผลิตโดยบริษทั นครการม่าน จ ากดั หมายถึง
พฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ในดา้นบุคคลท่ีมี
อิทธิพล  วตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ความถ่ีในการซ้ือสินคา้และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ังโดยเฉล่ีย 
             4. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ผา้ม่านท่ีผลิตโดยบริษทั นครการม่าน จ ากดั 
 5. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของผา้ม่านท่ีผลิตโดยบริษทั นครการม่าน จ ากดั 
 6. สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place)  หมายถึง สถานท่ีจ าหน่ายผา้ม่านท่ีผลิตโดยบริษทั นครการ
ม่าน จ ากดั 
 7. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการตลาดผา้ม่านท่ีผลิตโดย
บริษทั นครการม่าน จ ากดั 
 8. บุคลากร หมายถึง พนกังานขาย หรือพนกังานจดัส่งผา้ม่านท่ีผลิตโดยบริษทั นครการ
ม่าน จ ากดั 
 9. กระบวนการบริการ หมายถึง ขั้นตอนในการใหบ้ริการของบริษทั นครการม่าน จ ากดั 
กบัผูป้ระกอบการท่ีจดัซ้ือ ผา้ม่านท่ีผลิตโดยบริษทั นครการม่าน จ ากดั 
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10.ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอ้มโดยรวมของบริษทั นครการม่าน จ ากดั ท่ี
ปรากฏแก่ผูป้ระกอบการท่ีจดัซ้ือผา้ม่านของบริษทั นครการม่าน จ ากดั พึงพอใจ 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
                    งานวิจัยเร่ือง“ปัจจยัที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้ประกอบการในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน 
บริษัท นครการม่าน จ ากัด” ประกอบด้วย แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 
 
              2.1  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจและผู้ประกอบการ 

2.2  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจค้าส่ง 
2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับการบริการ  
2.4 ปัจจัยที่ส าคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าขององค์กร   
2.5 แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
2.6 ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจในการบริการ  
2.7  ทฤษฏีการตลาดบริการ(7Ps) 
2.8  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจประเภทผ้าม่าน 
2.9 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจและผู้ประกอบการ 
 
ความหมายของธุรกิจ 

ธุรกิจ (Business) หมายถึงความพยายามของผู้ประกอบการที่จะผลิตหรือซื้อขายสินค้า 
(Products) หรือบริการ (Services) เพื่อตอบสนองความต้องการของสังคม (ลูกค้า) โดยหวังที่จะ
ได้ผลก าไร และยอมรับความเสี่ยงในการขาดทุนหรือไม่ได้ผลก าไรตามต้องการ โดยมีความ
รับผิดชอบต่อสังคม และมีจริยธรรมทางธุรกิจ ผู้ประกอบการจึงต้องทุ่มเทเวลา ความพยายามและ
เงินทุนเพื่อด าเนินธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ ทั้งด้านประสิทธิผล (Effectiveness) และประสิทธิภาพ 
(Efficiency)  
 
ความหมายของผู้ประกอบการ 
 ตามพจนานุกรมภาษาอังกฤษของ Oxford  ได้ให้ความหมายของผู้ประกอบการ 
(Enterpreneur) สรุปไว้ว่า คือผู้ซึ่งพยายามสร้างผลก าไรจากความ และความคิดริเร่ิมด้วยตนเอง ใน
ความหมายเชิงเศรษฐศาสตร์ ผุสดี  รุมาคม (2540) ได้กล่าวถึงผู้ประกอบการว่าเป็นบุคคลที่มี
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ความส าคัญในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม เป็นบุคคลที่ค้นพบความคิดและโอกาสทางธุรกิจ     
ใหม่ ๆ เป็นผู้ที่รวบรวมเงินทุนเพื่อจัดตั้งธุรกิจ จัดระเบียบภายในธุรกิจ และบริหารการด าเนินงาน
ของธุรกิจเพื่อจัดสินค้าและบริการให้แก่สาธารณชน 
 
บุคลิกภาพของผู้ประกอบการ 
 บุคลิกภาพเป็นสภาพนิสัยจ าเพาะคน เป็นสิ่งที่ท าให้สามารถอ่านหรือ คาดคะเนการกระท า 
ของแต่ละบุคคลในการที่จะกระท าพฤติกรรมหากตกอยู่ในสถานการณ์ใดสถานการณ์หน่ึง การ
เลือกประกอบอาชีพถือเป็นการแสดงออกอย่างหนึ่งของบุคลิกภาพเช่นเดียวกัน นั่นคือการที่บุคคล
ได้ประกอบอาชีพตามที่ตนเองถนัดและสอดคล้องกับบุคลิกภาพ ย่อมท าให้บุคคลมีความสุขในการ
ประกอบอาชีพอันจะส่งผลให้เกิดความส าเร็จในการประกอบอาชีพนั้น ๆ  
 
ลักษณะของผู้ประกอบการ 
1. รูปแบบของธุรกิจ 

1.1 ธุรกิจเจ้าของคนเดียว (Sole Proprietorship) 
  การประกอบกิจการแบบเจ้าของคนเดียว  เป็นการด าเนินกิจการที่บุคคลเพียงคนเดียว  เป็น
เจ้าของลงทุนประกอบกิจการเพื่อแสวงหาผลก าไร  และรับผิดชอบต่อการด าเนินการทั้งหมดแต่
เพียงผู้เดียว  ถ้าเป็นกิจกรรมขนาดเล็ก  ผู้ประกอบการลักษณะนี้เรียกว่า เจ้าของ  แต่ในกรณีที่กิจการ
มีขนาดใหญ่  มักเรียกว่า  ผู้จัดการ  โดยทั่วไปแล้ว  การประกอบการแบบนี้  อาจมีป้ายหรือ
ยี่ห้อ  โดยอาศัยชื่อเจ้าของร้าน  เช่น ร้านพรชัยไก่ย่าง  สามชัยมอเตอร์ 

1.2 ห้างหุ้นส่วน (Partnership) คือธุรกิจที่บุคคลตั้งแต่สองคนขึ้นไป  
ท าสัญญาด้วยวาจาหรือลายลักษณ์อักษรตกลงจะกระท ากิจการร่วมกันด้วยวัตถุ ประสงค์ ที่

จะแบ่งก าไร ที่ได้รับจากการกระท า ผู้ที่เป็นหุ้นส่วนต้องลงทุนร่วมกัน ซึ่งอาจเป็นตัวเงิน หรือ
ทรัพย์สิน หรือแรงงานก็ได้ในสัญญาห้างหุ้นส่วนก าหนดรายละเอียดไว้  
  1.2.1 ห้างหุ้นส่วนสามัญ (Ordinary Partnerships) หุ้นส่วนทุกคนต้องรับผิดชอบในการ
ช าระหนี้สินร่วมกันโดยไม่จ ากัดจ านวน ซึ่งจะจดทะเบียนหรือไม่ก็ได้ ดังนั้นห้างหุ้นส่วนสามัญจึง
แยกเป็นสองประเภท 
  1.2.1.1 ห้างหุ้นส่วนสามัญไม่ได้จดทะเบียน ไม่มีสภาพเป็นนิติบุคคล เมื่อเกิดคดีจะฟ้อง
ใครก็ได้ 
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1.2.1.2 ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล เป็นนิติบุคคลแยกจากหุ้นส่วน หากมีการฟ้องร้องต้อง
ท าในนามห้างหุ้นส่วนก่อน ต่อเมื่อทรัพย์สินของห้างไม่พอช าระหนี้ จึงจะฟ้องร้องจากหุ้นส่วน
ต่อไป 

1.2.2 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด (Limited Partnership)  
ต้องจดทะเบียน ซึ่งนิติกรรมใดๆ จะท าในนามของห้างหุ้นส่วน ซึ่งผู้รับผิดชอบในห้าง

หุ้นส่วน แบ่งออกเป็นสองประเภทหุ้น ส่วนชนิดจ ากัดความรับผิดชอบ รับผิดชอบหนี้สิน ไม่เกิน
จ านวนเงินที่น ามาลงทุน ซึ่งหุ้นส่วนประเภทนี้ไม่มีสิทธิ์เข้าจัดการห้างหุ้นส่วน มีสิทธิ์เพียงแสดง
ความคิดเห็น กฎหมายห้ามน าชื่อหุ้นส่วนประเภทนี้มาตั้งเป็นห้างหุ้นส่วน ซึ่งหากหุ้นส่วนนี้ตาย 
หรือล้มละลาย ธุรกิจก็ยังด าเนินต่อไปได้หุ้นส่วนชนิดไม่จ ากัดความรับผิดชอบ รับผิดชอบหน้ีสิน
อย่างไม่จ ากัดจ านวน อย่างน้อยต้องมี 1 คน และมีสิทธิ์จัดการงานของห้างหุ้นส่วนได้ 
 

1.3 บริษัทจ ากัด (Limited Corporation) คือธุรกิจซึ่งเกิดจากการร่วมทุน ของกลุ่มคนเพื่อท า
กิจการร่วมกัน โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อหาก าไรมาแบ่งกัน ลักษณะของบริษัทมีดังนี้  

1. ต้องมีผู้ร่วมทุนอย่างน้อย 3 คน (เป็นนิติบุคคลก็ได้) 
2. ทุนจะแบ่งออกเป็นมูลค่าต่างๆ กันเรียกว่าหุ้น 
3. ผู้ถือหุ้นจะขาย หรือโอนหุ้นให้ใครก็ได้ 
4. ความรับผิดชอบของผู้ถือหุ้นจ ากัด เท่ากับจ านวนหุ้นที่ถือ  

  5. การแบ่งก าไร บริษัทจะแบ่งก าไรตามสัดส่วนหุ้นที่ถือ 
 
2. ประเภทของธุรกิจ 

 อาจจะแบ่งธุรกิจออกเป็น 3 ประเภท คือ 
(1) ธุรกิจการผลิต (Manufacturing Business) หมายถึง ธุรกิจที่มีวัตถุประสงค์ในการ

แปรรูป (Transforming) วัตถุดิบให้เป็นสินค้า เช่น ธุรกิจการผลิตอาหาร ธุรกิจการทอผ้า ธุรกิจ
การผลิตรถยนต์ เหล่านี้เป็นต้น 

(2) ธุรกิจบริการ (Service Business) หมายถึง ธุรกิจที่มีวัตถุประสงค์ในการให้บริการ
ลูกค้า เช่น ธุรกิจการเงิน ธนาคาร ร้านค้า ศูนย์การค้า ธุรกิจการบิน ธุรกิจการท่องเที่ยว เหล่านี้
เป็นต้น 

(3) ธุรกิจการค้า (Trading Business) หมายถึง ธุรกิจที่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อ-ขาย
สินค้า หรือเป็นคนกลางในการซื้อขายสินค้า เช่น ห้างสรรพสินค้า ธุรกิจการค้าปลีก ธุรกิจ
การค้าส่ง เหล่านี้เป็นต้น 
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3. ขนาดของธุรกิจ 
            ขนาดธุรกิจ จะก าหนดจากการพิจารณาจาก สินทรัพย์ ทุนจดทะเบียน รายได้ หรือ จ านวน
พนักงานในกิจการ แล้วแต่ว่าสถาบันใดจะเป็นผู้ก าหนดค านิยามขึ้นมา เกณฑ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการ
ก าหนดขนาดน้ีท าให้สามารถแบ่งธุรกิจที่มีอยู่ในระบบเศรษฐกิจออกได้เป็นธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาด
กลาง และขนาดย่อม และถ้ารวมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเข้าด้วยกัน เราเรียกว่าเป็นกลุ่ม
ธุรกิจ SME (Small and medium enterprises) พระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม พ.ศ.2543 ที่มีผลบังคับใช้เมื่อวันที่ 18 กุมภาพันธ์ 2543 ได้ก าหนดขนาดของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมไว้ดังนี้  
 

สินทรัพย์ถาวร (ล้านบาท 
สินทรัพย์ถาวร (ล้านบาท) 

ขนาดย่อม ขนาดกลาง 

1. ธุรกิจอุตสาหกรรม (ผลิต) ไม่เกิน 50  ไม่เกิน 200  

2.ธุรกิจพาณิชกรรม 
2.1ธุรกิจค้าส่ง 
2.2 ธุรกิจค้าปลีก 

 
ไม่เกิน 50 
ไม่เกิน 30 

 
ไม่เกิน 100 
ไม่เกิน 60 

3. ธรุกิจบริการ ไม่เกิน 50 ไม่เกิน 200 

 
ปัจจัยส าคัญในการจัดต้ังสถานประกอบการ 
 
 1. ระยะทางและท าเลที่ตั้ง 
          การเลือกท าเลที่ตั้งสถานประกอบธุรกิจ มีความส าคัญต่อความส าเร็จขององค์การธุรกิจ 
กล่าวคือหากเลือกท าเลที่ไม่เหมาะสมจะท าให้องค์การธุรกิจประสบปัญหาอ่ืน ๆ ตามมา เช่น ค่า
ขนส่งสูง เนื่องจากสถานประกอบธุรกิจอยู่ไกลจากแหล่งวัตถุดิบ และตลาด นอกจากนี้ อาจขาด
แคลนแรงงานที่มีคุณภาพ ขาดแคลนวัตถุดิบ รวมไปถึงปัจจัยอื่น ๆ ซึ่งเป็นอุปสรรคต่อการผลิต  
และการปฏิบัติงานขององค์การธุรกิจ โดยทั่วไปลักษณะของท าเลจะไม่มีลักษณะใดที่ดีกว่ากันอย่าง
ชัดเจน แต่จะเกิดจากการพิจารณาลักษณะดีของแต่ละท าเลน ามาประกอบกันเพื่อการตัดสินใจ  เลือก
ที่ใช้ตั้งสถานประกอบธุรกิจที่อาจก่อให้เกิดปัญหาในอนาคต  ให้น้อยที่สุดการเลือกท าเลที่ตั้งสถาน
ประกอบธุรกิจต่าง ๆ โดยทั่วไปมักจะพยายามหาแหล่งหรือท าเลที่ท าให้ต้นทุนรวมของการผลิต
สินค้าและ บริการที่ต่ าที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้แต่ลักษณะของการประกอบธุรกิจและสถาน ที่
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ประกอบกิจการย่อมแตกต่างกันในเร่ืองของชนิดสินค้า ค่าใช้จ่ายและการลงทุน ดังนั้นการพิจารณา
เลือกท าเลจึงต้องค านึงถึงปัจจัยต่าง ๆ หลายประการเพราะการเลือกท าเลที่ตั้ง มีความส าคัญต่อการ 
ด าเนินงานขององค์การธุรกิจต่าง ๆ เช่น การวางแผนระบบการผลิต  การวางผังโรงงาน การลงทุน 
และรายได้ เป็นต้น 
 
  2. แหล่งลูกค้า 
                    ส าหรับการประกอบกิจการประเภทโรงงานอุตสาหกรรม  การจ าหน่ายสินค้าจะ
จ าหน่ายคร้ังละเป็นจ านวนมาก ผู้มาซื้อคือ ผู้ค้าคนกลาง ดังนั้นจึงไม่จ าเป็นต้องเลือกสถานที่ตั้งใกล้
ผู้บริโภคโดยตรง แต่ถ้าเป็นการประกอบกิจการประเภทผู้ค้าคนกลางที่ต้องจ าหน่ายสินค้าแก่ผู้  
บริโภคโดยตรงควรเลือกสถานที่ตั้งใกล้ผู้บริโภค  เพื่อความสะดวกในการจ าหน่ายและเสียค่าขนส่ง
ต่ า 
 
3. กฎหมาย ระเบียบและข้อบังคับ 
                การเลือกสถานที่ประกอบการจะต้องศึกษากฎหมาย ระเบียบและข้อบังคับต่าง ๆ ของ
สถานที่ประกอบการ เพื่อไม่ให้การประกอบการ นั้นขัดต่อกฎหมาย ระเบียบ ข้อบังคับหรือ
ประเพณีอันดีงามของสถานที่นั้น เช่น ในประเทศไทย พื้นที่สีเขียวจะก าหนดไว้ส าหรับการ
ประกอบการ เกษตร จะตั้งโรงงานอุตสาหกรรมในพื้นที่สีเขียวไม่ได้ เป็นต้น  
 
4. แหล่งเงินทุน 
                 การเลือกสถานที่ประกอบการต้องค านึงถึงเงินทุนที่ต้องใช้  ได้แก่ ราคาที่ดิน อัตรา 
ค่าแรงงาน เคร่ืองจักร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ต่าง ๆ  ค่าธรรมเนียมและภาษีที่ต้องจ่ายให้องค์การของรัฐ
ใน การด าเนินการจัดตั้งสถานที่ประกอบการ ซึ่งค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เหล่านี้ขึ้นอยู่กับการเลือกสถานที่
ประกอบการทั้งสิ้น จากปัจจัยต่าง ๆ ดังกล่าวข้างต้น มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่
ประกอบการ โดยผู้ประกอบการควรค านึงถึงผลตอบแทน ที่คาดว่าจะได้รับจากการตัดสินใจเลือก
สถานที่ใดเป็นสถานที่ประกอบ โดยค านึงถึงสิ่งต่าง ๆ ต่อไปนี้ 
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2.2  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจค้าส่ง 
 

ธุรกิจค้าส่ง (Wholesale) หมายถึง ธุรกิจที่มีการอาศัยพ่อค้าคนกลางด าเนินการขายสินค้า
จ านวนมากต่อให้แก่คนกลางรายอื่นซึ่งได้แก่ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมและพาณิชย์กรรม
ตลอดจนธุรกิจบริการเป็นจ านวนคร้ังละมากๆ แต่ไม่ขายให้แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือเป็นการจัด
จ าหน่ายสินค้า ทั้งสินค้าอุปโภคและสินค้าอุตสาหกรรมในปริมาณครั้งละมากๆ ธุรกิจค้าส่งจะมี
ประสบการณ์ด้านการตลาดและมีช่องทางการจัดจ าหน่ายให้แก่ร้านค้าปลีก โดยให้ผลตอบแทนที่
เหมาะสม ธุรกิจค้าส่งอาจจัดจ าหน่ายสินค้าเพียงชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือหลายชนิดก็ได้ และรับซื้อ
สินค้าจากผู้ผลิตมาจ าหน่ายต่อในราคาหน้าโรงงาน 

 
การค้าส่ง (Wholesaling)  หมายถึง ช่องทางการตลาด (คนกลาง) รูปแบบหนึ่งที่เกี่ยวข้อง

กับการขายสินค้า/บริการ ให้แก่ผู้ที่ซื้อไปขายต่อ, ผลิตต่อ, ให้บริการต่อ, หรือบริษัทซื้อไปท าธุรกิจ  
ส่วนใหญ่โรงงานผลิตสินค้า จะใช้ผู้ค้าส่ง เป็นคนกลางช่วยท าหน้าที่ต่างๆเกี่ยวกับการกระจาย
สินค้าไปยังกลุ่มเป้าหมาย เพราะผู้ค้าส่งมีความสามารถในการกระจายสินค้าจากโรงงานผลิตไปยัง
กลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็วกว่า มีประสิทธิภาพกว่า ราคาถูกกว่า ถ้าผู้ผลิตจะท าหน้าที่นี้เอง 

หน้าที่ของผู้ค้าส่งที่ต้องด าเนินการมีหลากหลายไม่จ ากัด ได้แก่ การขาย, การส่งเสริม
การตลาด, การจัดซื้อและความหลากหลายของสินค้า (Assortment Building), การแบ่งหน่วยใหญ่
ให้เป็นหน่วยย่อย หรือ การแบ่งบรรจุ (Bulk Breaking), การบริหารคลังสินค้า, การขนส่ง, การเงิน, 
การรับความเสี่ยง, การสื่อสารส่งข่าวสารสนเทศด้านการตลาดแก่ผู้ใช้บริการ, การให้บริการด้าน
บริหารจัดการ, และการให้ค าปรึกษาด้านต่างๆ เป็นต้น  
 
ประเภทของผู้ค้าส่ง 

1. ผู้ค้าส่งเพื่อการค้าขาย (Merchant Wholesaler) เช่น ผู้ค้าส่งแบบบริการเต็มที่, ผู้ค้าส่งแบบ
บริการจ ากัด (Limited Wholesaler – ร้านค้าส่งแบบ Cash & Carry Wholesaler), ร้านค้าส่งแบบ
บรรทุกใส่รถบรรทุกขนาดใหญ่, สหกรณ์ผู้ผลิต, ผู้ค้าส่งแบบค้าทางไปรษณีย์ (Mail-Order 
Wholesaler) 

2.นายหน้าและตัวแทน เช่น ตัวแทนโรงงาน, ตัวแทนการขาย, ตัวแทนจัดซื้อ, พ่อค้าแบบรับ
เฉพาะค่าตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นต์ของยอดขาย 

3.สาขาย่อยซึ่งเป็นตัวแทนของโรงงาน/ผู้ค้าปลีก รวมถึงสาขาย่อยตัวแทนด้านการขาย, ส า
หนักงาน, จัดซื้อ เป็นต้น 
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4. ผู้ค้าส่งอื่นๆ เช่นการรวมตัวของเกษตรกรเป็นผู้ค้าส่ง, บริษัทประมูลสินค้า เป็นต้น 
 

ผู้ค้าส่ง ต้องบริหารและตัดสินใจด้านต่างๆ เช่นคัดเลือกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย , การจัดให้มีความ
หลากหลายของสินค้าเพื่อให้ลูกค้าเลือกได้, ราคา, การส่งเสริมการตลาด, สถานที่ เป็นต้น 
นอกจากนี้ผู้ค้าส่งที่ประสบความส าเร็จ ต้องปรับปรุงพัฒนาสินค้าและบริการของตนอยู่เสมอ 
เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการ และความพึงพอใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ Supplier อีกทั้ง
ต้องตระหนักถึงการเสริมสร้างคุณค่าให้กับช่องทางการตลาด  

 
2.3 แนวความคิดเกี่ยวกับการบริการ  
 
ความหมายของการบริการ 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2548) ให้ความหมายการบริการว่า การบริการเป็นกิจกรรมที่
เกิดขึ้นระหว่างบุคคล 2 ฝ่ายที่มีปฏิสัมพันธ์ต่อกันโดยกิจกรรมที่เกิดขึ้นนั้นจะมีสินค้าเป็น
องค์ประกอบร่วมด้วยหรือไม่ก็ได้ และแบ่งลักษณะของการบริการไว้คือ  

1. ไม่สามารถจับต้องได้ (Intangibility)  
2. ไม่สามารถแยกออกจากกันได้ (Inseparability)  
3. ไม่แน่นอน (Variability)  
4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability)  
5. ไม่สามารถเป็นเจ้าของได้ (Ownership)  

การให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพและประทับใจผู้รับบริการ ส าหรับผู้ที่ท าหน้าที่เกี่ยวข้อง
กับการให้บริการ ดังนี้  

 
1. ผู้ให้บริการ ความส าเร็จหรือความล้มเหลวในการให้บริการโดยส่วนใหญ่  จะเกิดขึ้นจาก

ตัวผู้ให้บริการเป็นส าคัญล าดับแรก เพราะความรู้สึกที่ผู้รับบริการมีต่อพนักงานและท่าที ทัศนคติ
พนักงานที่มีต่อภารกิจของตนและต่อผู้มาติดต่อ ถ้าหากจุดนี้ล้มเหลวก็เป็นการยากที่จะสร้างความ
ประทับใจให้กับผู้รับบริการได้คุณสมบัติของผู้ให้บริการประกอบด้วย   

1.1 ความยิ้มแย้มแจ่มใส เพราะคงไม่มีใครอยากจะติดต่อการงานกับคนหน้าตาบูดบึ้ง 
ท่าทางไม่รับแขก การยิ้มแย้มแจ่มใสเป็นการยื่นไมตรีหรือให้การต้อนรับที่ดีที่สุดเมื่อคนเราพบหน้า
กันใช่ว่าจะอารมณ์ปลอดโปร่งได้ตลอดเวลาจะมีเร่ืองนั้นเร่ืองนี้เข้ามารบกวนให้อารมณ์ขุ่นมัวได้  



16 
 

 

ด้วยเหตุนี้หากเรามีหน้าที่พบปะติดต่อให้บริการ จึงจ าเป็นต้องรู้จักควบคุมจิตใจและอารมณ์ให้เป็น
ปกติอย่าปล่อยให้ออกมาทางหน้าตาที่ท าให้คนอื่นเห็นแล้วอยากหลีกหนีให้ห่าง  

1.2 การมีจิตวิญาณของการให้บริการ จิตใจนั้นเป็นสิ่งก าหนดทีท่าและพฤติกรรมของ
คนเราดังนั้น หากตั้งความคิดว่าเราอยากให้คนอื่นได้รับความพึงพอใจแบบนี้จึงจะให้เกิดการบริการ
ที่ดีมีประสิทธิภาพและความพึงพอใจได้ แต่มีเป็นจ านวนไม่น้อยที่ผู้ให้บริการไม่มีจิตวิญญาณของ
การให้บริการ ตัง้ความคิดหรือมีความรู้สึกว่าเป็นการท างานเพราะเป็นหน้าที่ก็ท าไปให้เสร็จๆ  ไป
วันหน่ึงๆ จึงท าหน้าที่อย่างแล้งน้ าใจและไร้ความรู้สึกที่จะค านึงถึงจิตใจของผู้รับบริการว่าเป็น
อย่างไร จริงอยู่แม้งานนั้นจะแล้วเสร็จแต่คงไม่สร้างความประทับใจให้กับผู้รับบริการแต่อย่างใด   

1.3 ความกระตือรือร้นหรือการต้อนรับขับสู้  นับว่าเป็นสิ่งส าคัญเพราะหากพนักงานมีท่าที
เช่นน้ันย่อมท าให้ผู้มาติดต่อรู้สึกอบอุ่นจากการยินดีต้อนรับให้ค าแนะน าให้บริการที่ดีอย่างสุด
ความสามารถอย่างนี้ใครๆ ก็จะประทับใจเมื่อมาติดต่อ  

1.4 มีมนุษย์สัมพันธ์ การมีโอกาสปราศรัย การทักทายด้วยไมตรีจิตเป็นคุณสมบัติส าคัญ
ประการหนึ่งของผู้ให้บริการ  

1.5 การมีศิลปะในการพูด หมายรวมถึงการใช้ถ้อยค าวาจาโดยสุภาพอ่อนน้อม การใช้
น้ าเสียงเหล่านี้เป็นส่วนหน่ึงในการสร้างความประทับใจ  

1.6 บุคลิกภาพดี หมายรวมถึง การแต่งตัว เสื้อผ้า เคร่ืองประดับ สีสัน แบบหรือลวดลาย
ทั้งหมดที่อยู่บนตัวเรา ควรเหมาะเจาะกับกาลเทศะ ภารหน้าที่ ต าแหน่งงาน การแต่งตัว จะหมาย
รวมถึงในรายละเอียดมากมายตั้งแต่ทรงผม การแต่งหน้า ฯลฯ สิ่งเหล่านี้เมื่อรวมกันแล้ว หากเรา
ศึกษาหาความรู้เราก็จะแต่งตัวได้อย่างถูกต้อง เหมาะสม ท าให้ส่งเสริมบุคลิกภาพให้ดูดี ต้องตาต้อง
ใจผู้ที่ได้พบเห็น หลายคนคิดว่าการท างานคงดูกันที่ผลงานไม่น่าจะต้องเกี่ยวข้องกับบุคลิกภาพสัก
หน่อย แต่ถ้าเป็นงานให้บริการแล้ว เร่ืองบุคลิกภาพจะมีความส าคัญอย่างยิ่งทีเดียว เร่ืองนี้เป็นเร่ืองที่
เราทุกคนต้องหมั่นศึกษาและปรับปรุงตัวเราให้ดีขึ้นเสมอและตลอดชีวิต เพราะเป็นปัจจัยหนึ่งที่จะ
ท าให้คนเรามีความสุขและประสบความส าเร็จยิ่งขึ้น  
 

2. การให้บริการ การให้บริการที่มีประสิทธิภาพและเป็นที่พึงพอใจของผู้รับ ผู้ให้บริการ
จ าเป็นต้องส ารวจตนเองว่าได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยต่างๆ  เหล่านี้หรือไม่ เพียงใด อย่างเช่น  

2.1 ความรอบรู้ในงานที่รับผิดชอบ คนที่จะบริการที่ดี จ าเป็นต้องเข้าใจรายละเอียดของงาน
ที่รับผิดชอบเป็นอย่างดี เพื่อที่จะแนะน า ตอบค าถามให้ค าปรึกษากับผู้รับบริการได้อย่างถูกต้อง  

2.2 ความสามารถในการติดต่อสื่อสาร หมายความว่ามีวิธีการพูด การอธิบาย การตอบข้อ
ซักถามการแนะน าผู้รับบริการเข้าใจได้ตรงกันและปฏิบัติได้อย่างถูกต้อง มีบางคร้ังที่การสื่อสาร
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ระหว่างผู้ให้และผู้รับบริการมีปัญหาเข้าใจไม่ตรงกัน ท าให้เกิดความขัดแย้ง ความไม่พึงพอใจจาก
ฝ่ายหนึ่งฝ่ายใดหรือทั้งสองฝ่าย อย่างนี้การบริการที่ประทับใจย่อมเกิดขึ้นไม่ได้  

2.3 กริยามารยาทที่สุภาพอ่อนน้อม เร่ืองนี้เป็นเร่ืองละเอียดอ่อน ว่าขอบเขตควรจะเป็น
อย่างไรวิธีปฏิบัติควรเป็นแบบไหน อาจพูดได้กว้างๆ ว่า การแสดงออกในอิริยาบถต่างๆ ของคนเรา 
อย่างเช่นการน่ัง การยืน การเดิน การพูด การทักทาย ล้วนจะต้องระมัดระวังให้ถูกต้องเหมาะสมกับ
บุคคลและกาลเทศะ ซึ่งเราควรปฏิบัติกับผู้สูงอายุ เด็ก ลกน้อง เจ้านาย เพื่อนร่วมงานในลักษณะที่
แตกต่างกัน แต่ถึงอย่างไรก็จะมีมาตรฐานส าหรับค่านิยมในสังคม เช่นการปฏิบัติต่อผู้สูงอายุ ผู้มี
ต าแหน่งในงานในสังคมควรต้องเป็นไปโดยยกย่องให้เกียรติและสุภาพ ในขณะที่การปฏิบัติต่อ
บุคคลที่อายุใกล้เคียงกันอาจจะเป็นไปโดยสุภาพอ่อนโยนก็เพียงพอ สิ่งเหล่านี้ควรต้องสนใจ สังเกต
และศึกษาหาความรู้เราก็จะปรับปรุงตัวเองและปฏิบัติได้อย่างถูกต้อง  

2.4 การให้ความส าคัญกับผู้รับบริการ เช่น เร่งรัดให้การด าเนินการให้คุณค่ากับเวลาของ
ผู้รับบริการ แจ้งให้ทราบว่าจะแล้วเสร็จเมื่อใดโดยประมาณ ถ้าขาดหลักฐานเอกสารใดและจะต้อง
น ามาเพิ่มเติม ก็ควรแจ้งให้ชัดเจนหรือนัดวันที่งานนั้นจะแล้วเสร็จ  สิ่งใดก็ตามที่ผู้ให้บริการท าให้
ผู้รับบริการรู้สึกว่า ได้รับการอ านวยความสะดวก เห็นคุณค่าเวลา ย่อมท าให้ผู้รับบริการประทับใจ
ทั้งสิ้น  

 
2.4 ปัจจัยที่ส าคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าขององค์กร   
 

มีอยู่ 4 ประการปรากฏ ดังนี้ (พิบูล ทีปะปาล, 2547) 
1. ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Environmental Factors) ผู้ซื้อในตลาดผู้ผลิตจะได้รับอิทธิพล

อย่างมากจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งที่เป็นอยู่ในปัจจุบันและที่คาดหวังในอนาคต
โดยเฉพาะระดับความต้องการของผู้บริโภค สภาวะทางเศรษฐกิจและค่าของเงิน เช่นในสภาวะที่
เศรษฐกิจซบเซา (Recession Economy) ผู้ซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อการอุตสาหกรรม อาจต้องลดการลงทุน
ในด้านโรงงาน และเคร่ืองจักร และพยายามลดสินค้าคงคลังลง นักการตลาดอุตสาหกรรมสามารถ
กระตุ้นการซื้อได้น้อยมากในสภาวะสิ่งแวดล้อมเช่นนี้ 

 
2. ปัจจัยด้านองค์การ (Organizational Factors) องค์การแต่ละแห่งจะมีวัตถุประสงค์

นโยบาย วิธีการด าเนินการ โครงสร้างองค์การ และระบบการบริหารงานโดยเฉพาะของตน นักการ
ตลาดอุตสาหกรรมจ าเป็นจะต้องรู้สิ่งต่างๆ เหล่านี้เป็นอย่างดี กล่าวคือ จะต้องรู้ว่าผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง
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กับการตัดสินใจซื้อมีกี่คน ใครบ้าง เขามีเกณฑ์ในการประเมินเลือกแหล่งซื้ออย่างไร นโยบายของ
บริษัทรวมทั้งข้อจ ากัดต่อฝ่ายจัดซื้อเป็นอย่างไร เป็นต้น 

 
3. ปัจจัยดา้นความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนย์กลางการซื้อ

ตามปกติจะประกอบด้วย บุคคลหลายฝ่ายเข้ามาเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อ บุคคลเหล่านี้มีลักษณะ
ต าแหน่ง อ านาจหน้าที่ ความเห็นอกเห็นใจ และความสามารถที่จะชักจูงได้ต่างกัน นักการตลาด แม้
จะไม่ทราบบทบาทในกลุ่มของแต่ละคน หรือกลุ่มบุคคลจะเป็นอย่างไร ในระหว่างกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ แต่การได้ข้อมูลบางอย่างเกี่ยวกับบุคลิกลักษณะและความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ก็จะ 
เป็นประโยชน์ต่อนักการตลาดทั้งสิ้น 
 

4. ปัจจัยด้านปัจเจกบุคคล (Individual Factors) ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซื้อแต่
ละคน มีลักษณะเฉพาะของตนเอง เช่น ในด้านการจูงใจ การรับรู้ และความชอบ ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็น
ผลเกิดจากอายุ รายได้ การศึกษา อาชีพ บุคลิก และทัศนคติต่อความเสี่ยง ปัจจัยเหล่านี้จะแสดงออก
ในกระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างเด่นชัด เช่น ผู้ซื้อเป็นคนหนุ่มสาว มีการศึกษาสูงจะวิเคราะห์
ข้อเสนอของผู้จ าหน่ายแต่ละรายอย่างละเอียดก่อนตัดสินใจซื้อ  ดังนั้นนักการตลาดจึงจ าเป็นจะต้อง
รู้ลักษณะของลูกค้าซึ่งเป็นผู้ซื้ออย่างดี เพื่อปรับยุทธวิธีทางการตลาดให้สอดคล้องกับสิ่งแวดล้อมทั้ง
สี่ด้านอย่างเหมาะสม 

 
ศูนย์กลางการซื้อ (Kotler, 2003) ประกอบด้วยสมาชิกทั้งหมด ขององค์กรซึ่งแสดงบทบาท

ใดบทบาทหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจ ซื้อดังต่อไปนี้ 
1. ผู้ริเร่ิม ได้แก่ ผู้เสนอหรือแนะน าความคิดริเร่ิมในการที่จะซื้อสินค้าหรือบริการ  
2. ผู้ใช้ ได้แก่ ผู้ที่จะใช้สินค้าหรือบริการ ในหลายๆ กรณี ผู้ใช้มักจะเป็นผู้ริเร่ิมให้มีการ

เสนอซื้อและก าหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
3. ผู้มีอิทธิพล ได้แก่ ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ มักจะช่วยในการก าหนดคุณสมบัติ

ผลิตภัณฑ์และให้ข้อมูลการประเมินผลทางเลือก ในกรณีนี้เจ้าหน้าที่จัดซื้อค่อนข้างมีความส าคัญ
มาก 

4. ผู้ตัดสินใจ ได้แก่ ผู้ท าการตัดสินใจเกี่ยวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์และ / หรือเลือกซัพ
พลายเออร์ 

5. ผู้อนุมัติ ได้แก่ ผู้มีอ านาจในการอนุมัติการด าเนินการของผู้ตัดสินใจหรือผู้ซื้อ  
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6. ผู้ซื้อ ได้แก่ บุคคลที่มีอ านาจอย่างเป็นทางการในการเลือกซัพพลายเออร์และก าหนด
เงื่อนไขการซื้อ ผู้ซื้ออาจช่วยในการก าหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ แต่จะมีบทบาทส าคัญในการเลือก
ผู้ขาย ส าหรับการซื้อที่ค่อนข้างซับซ้อน บางคร้ังอาจจะต้องมีผู้บริหารระดับสูงเข้ามาเกี่ยวข้องใน
การเจรจาด้วย 

7. ผู้ควบคุมดูแล ได้แก่ บุคคลที่มีอ านาจในการป้องกันไม่ให้ผู้ขายหรือข้อมูลบางอย่าง
เข้าถึงสมาชิกในศูนย์กลางการซื้อ เช่น เจ้าหน้าที่จัดซื้อ พนักงานต้อนรับ และพนักงานรับโทรศัพท์
ที่คอยกั้นไม่ให้พนักงานขายเข้าพบหรือติดต่อผู้ใช้หรือผู้ตัดสินใจกระบวนการตัดสินใจซื้อในตลาด
ผู้ผลิต หรือผู้ซื้อเพื่อการอุตสาหกรรมประกอบด้วย  8 ขั้นตอนดังน้ี (Kotler, 2003) 

 
1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) กระบวนการตัดสินใจซื้อจะเร่ิมต้นเมื่อบุคคลใน

บริษัทตระหนักถึงปัญหา หรือความจ าเป็นซึ่งจะสามารถแก้ไขได้ด้วยการได้รับผลิตภัณฑ์หรือ
บริการตามต้องการ ตัวอย่างเช่น บริษัทตัดสินใจที่จะออกผลิตภัณฑ์ใหม่ จึงจ าเป็นต้องเชื่อเคร่ืองมือ 
เคร่ืองจักรและวัสดุ เพื่อการผลิตผลิตภัณฑ์ดังกล่าวนี้ หรือเคร่ืองจักรอาจช ารุดเสียหายจ าเป็นต้องซื้อ
เคร่ืองจักรใหม่มาทดแทน หรือซื้ออะไหล่มาซ่อม เป็นต้น 

 
2. การก าหนดลักษณะความต้องการโดยทั่วไป (General Need Description) เมื่อตระหนัก

ถึงความจ าเป็นที่จะซื้อผลิตภัณฑ์แล้ว ผู้ซื้อก็จะก าหนดลักษณะของผลิตภัณฑ์โดยทั่วไปรวมทั้ง
จ านวนที่ต้องการซื้อ ส าหรับผลิตภัณฑ์มาตรฐาน ก็จะไม่มีปัญหาอะไรมากนักแต่ถ้าผลิตภัณฑ์ที่มี
ความยุ่งยากซับซ้อน ผู้ซื้อก็ปรึกษาผู้อื่น เช่น วิศวกร ผู้ใช้เป็นต้น พร้อมทั้งก าหนดลักษณะ เฉพาะ
ของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการงานของนักการตลาดก็คือ การยื่นมือให้ความช่วยเหลือแก่ 
บริษัทผู้ผลิต ให้ค าปรึกษา เสนอคุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์บางอย่าง ซึ่งผู้ซื้อยังไม่ทราบ ทั้งนี้
เพื่อช่วยให้ผู้ซื้อก าหนดลักษณะของผลิตภัณฑ์ ได้อย่างถูกต้อง 
 

3. การก าหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ์ (Product Specification) เมื่อได้ก าหนดลักษณะ
ความต้องการแล้ว ในขั้นนี้ก็จะก าหนดลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ์ที่ต้องซื้อในทางเทคนิคมีการ
วิเคราะห์คุณค่า (Value Analysis) ก่อนเพื่อทราบองค์ประกอบ รวมทั้งลักษณะพิเศษเฉพาะบางอย่าง
ให้ชัดเจน เขียนเป็นลายลักษณ์อักษร เพื่อจะได้น ามาเป็นหลักฐานตรวจสอบในการซื้อหากได้
ผลิตภัณฑ์ไม่ตรงตามต้องการก็จะปฏิเสธผลิตภัณฑ์นั้นได้ 
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4. การหาผู้ขาย (Supplier Search) ในขั้นนี้ผู้ซื้อจะพยายามหาผู้ขายที่เหมาะสมที่สุดโดยอาจ
ค้นหาผู้ขายจากสมุดโทรศัพท์หน้าเหลือง หรือบรรณานุกรมการค้า (Trade Directory) แล้วจัดท า
รายการผู้ขายที่สนใจเพื่อเลือกตัดสินใจขั้นสุดท้ายต่อไป งานของผู้ขายก็คือ จะต้องพยายามให้
บริษัทของตนมีชื่อในหนังสือรวบรวมชื่อ (Directories) ที่ส าคัญๆ รวมทั้งพยายามโฆษณา จัด
โปรแกรมส่งเสริมการขาย และสร้างชื่อเสียงในทางดีให้ปรากฏในตลาด 

 
5. การพิจารณาข้อเสนอของผู้ขาย (Proposol Silicitation) ภายหลังจากได้เลือกหาผู้ขายที่

น่าสนใจได้แล้ว ในขั้นนี้ฝ่ายจัดซื้อก็จะติดต่อให้ผู้ขายที่ได้เลือกไว้ส่งข้อเสนอการขายมาผู้ขายบาง
รายอาจส่งเพียงแคตตาล็อก หรือส่งตัวแทนมาพบก็ได้ แต่ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ยุ่งยากซับซ้อนและ
ราคาแพง ผู้ซื้ออาจให้ผู้ขายส่งข้อเสนอเป็นลายลักษณ์อักษรเพื่อจะเลือกข้อเสนอที่ดีที่สุดต่อไป  ด้วย
เหตุน้ี นักการตลาดต้องมีทักษะในการเขียนข้อเสนอ เพื่อแสดงให้เห็นว่าผลิตภัณฑ์ 
ของตนมีลักษณะดีเด่นเหนือคู่แข่งขัน 
 

6. การคัดเลือกผู้ขาย (Supplier Selection) ในการเลือกผู้ขายนั้น ฝ่ายจัดซื้อจะพิจารณาถึง
ความสามารถทางด้านเทคนิคของผู้ขาย ความสามารถในการจัดส่งผลิตภัณฑ์ตรงเวลา และบริการ
ต่างๆ ที่จ าเป็น และพิจารณาเกณฑ์อ่ืนๆ ดังนี้ 

6.1 การบริการด้านเทคนิค (Technical Support Service) 
6.2 การจัดส่งสินค้าได้ทันที (Prompt Delivery) 
6.3 การตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว (Quick ResponseTo    

  Customer Needs) 
6.4 คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Product Quality) 
6.5 ชื่อเสียงของผู้ขาย (Supplier Reputation) 
6.6 ราคาผลิตภัณฑ์ (Product Price) 
6.7 การมีผลิตภัณฑ์ครบในสายผลิตภัณฑ์ (Complete Product Line) 
6.8 ขีดความสามารถตัวแทนขาย (Sales Representatives Caliber) 
6.9 การขยายเวลาให้สินเชื่อ (Extension of Credit) 
6.10 ความสัมพันธ์ส่วนตัว (Prosonal Relationships) 
6.11 เอกสารโฆษณาและคู่มือต่างๆ (Literature and Manuals) 
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7. การก าหนดลักษณะเฉพาะของการสั่งซื้อปกติ (Order-Routine Specification) ภายหลัง
จากเลือกผู้ขายแล้วในขั้นนี้ผู้ซื้อจะเขียนใบสั่งซื้อ โดยก าหนดลักษณะเฉพาะทางเทคนิคปริมาณที่
ต้องการ ก าหนดเวลาส่งมอบ นโยบายการคืนสินค้า การรับประกัน และอ่ืนๆ ตามแต่จะตกลงกัน 

 
8. การทบทวนการปฏิบัตกิาร (Perfeormance Review) ในขั้นนี้ผู้ซื้อจะน าผลการปฏิบัติการ

ของผู้ขายมาพิจารณา อาจติดต่อสอบถามความพอใจจากผู้ใช้ หากได้ผลเป็นที่พอใจก็จะท าการ
สั่งซื้อต่อไป หากไม่เป็นที่พอใจ ก็อาจปรับปรุงเงื่อนไขใหม่ หรืออาจเลิกซื้อจากผู้ขายรายนั้นก็ได้ 
งานในหน้าที่ของผู้ขายคือ จะต้องตรวจสอบ ควบคุมลักษณะและเงื่อนไขต่างๆ ให้คงสภาพเดิม 
เพื่อให้ผู้ซื้อเกิดความมั่นใจและเชื่อถือ และได้รับความพอใจตามที่คาดหวังไว้กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อทั้ง 8 ขั้นตอน ในสถานการณ์ที่เป็นการซื้อคร้ังแรก จะด าเนินไปตามขั้นตอนดังกล่าวทุกขั้นตอน 
แต่ในกรณีที่เป็นการซื้อซ้ า หรือเปลี่ยนแปลงแก้ไขการซื้อ อาจไม่ผ่านกระบวนการซื้อทุกขั้นตอน 
 
2.5 แนวความคิดกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 

Dalton (1970) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง การกระท าเกี่ยวกับการเลือก ผู้ตัดสินใจจะ
เลือกทางที่ดีที่สุดเป็นทางปฏิบัติ 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค ว่าพฤติกรรม
ผู้บริโภคไม่ใช่ปฏิกิริยาโดดเด่ียว หรือเกิดขึ้นเป็นระยะๆ แต่กลับเป็นชุดของปฏิกิริยาซึ่งเกิดขึ้นเป็น
ล าดับ ดังนั้น พฤติกรรมของ ผู้บริโภคจึงประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งหมดที่เกี่ยวกับการบริโภค 
และการใช้สินค้าต่างๆ อย่างน้อยที่สุดรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การตระหนักถึงปัญหาหรือการ
รู้ตัวการเสาะแสวงหาทางเลือกต่าง ๆ การประเมินค่าการเลือกต่าง ๆการตัดสินใจ การพิจารณา
ภายหลังการตัดสินใจ 

 
Kotler (2003) ได้กล่าวถึง การตัดสินใจของผู้บริโภคที่จะเปลี่ยนแปลงเลื่อนก าหนด หรือ

หลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อจะได้รับอิทธิพลจากความเสี่ยงที่คาดการณ์ไว้ ซึ่งจ านวนความเสี่ยงที่
คาดการณ์ไว้จะมีความหลากหลายไปตามจ านวนเงินที่จ่ายไป จ านวนความไม่แน่นอนของ
คุณสมบัติ และปริมาณความมั่นใจในตัวเองขอผู้บริโภคโดยที่ผู้บริโภคจะพัฒนาการลดความเสี่ยง
ให้ต่ าลงเป็นประจ าทุกวัน เช่น การรวบรวมข้อมูลข่าวสารจากบรรดาเพื่อน ๆ และความพึงพอใจใน
ชื่อเสียงและการรับประกันสินค้า 

 



22 
 

 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อทัศนะ 4 ประการในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Four Views 
of Consumer Decision Making) พิจารณาถึงทัศนะส าคัญที่เกี่ยวข้องกับสาเหตุและวิธีการซึ่งบุคคล
ตัดสินใจซื้อ เรียกว่า โมเดลของบุคคล (Model of Man)ซึ่งเป็นโมเดลที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 4 โมเดล คือ 

 
1. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยถือหลักเกณฑ์ (Economic Man หรือ Economic Man Theory) 

ทฤษฎีนี้สมมติว่าผู้บริโภคใช้หลักเหตุผลในการประเมิน จัดล าดับทางเลือกแต่ละผลิตภัณฑ์ และ
เลือกทางเลือกซึ่งให้มีมูลค่าสูงสุด โมเดลนี้ได้วิเคราะห์ด้วยจ านวนที่มากพอโดยยึดหลักว่าผู้บริโภค
จะค านึงถึงทางเลือกผลิตภัณฑ์สามารถที่จะจัดล าดับแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ (ข้อดี) และ
ข้อเสีย เพื่อที่จะหาทางเลือกที่ดีที่สุด ทฤษฎีนี้ตามทัศนะของวิทยาศาสตร์สังคมพบว่าไม่เป็นจริง
ด้วยเหตุผลต่อไปนี้  

 
1) บุคคลมีข้อจ ากัดด้านทักษะ อุปนิสัย และการกระท าที่สะท้อนจากประสาทสัมผัส  
2) บุคคลมีข้อจ ากัดด้านมูลค่าผลิตภัณฑ์ และจุดมุ่งหมายที่มีอยู่  
3) บุคคลมีข้อจ ากัดด้านความรู้ ผู้บริโภคอยู่ในตลาดที่ไม่สมบูรณ์ซึ่งไม่สามารถตัดสินใจ

โดยใช้เหตุผล เช่นความสัมพันธ์ระหว่างราคาและคุณภาพ (Price and Quality Relationship) 
อรรถประโยชน์หน่วยสุดท้าย (Marginalutility) และเส้นแสดงความพอใจเท่าเดิม (Indifferent 
Curve) โดยแท้จริงแล้วผู้บริโภคไม่เต็มใจที่จะมีกิจกรรมการตัดสินใจซื้อในวงกว้างและยังคงยึด
หลักความพึงพอใจ ด้วยเหตุผลนี้โมเดลเศรษฐกิจจึงสะท้อนถึงความเป็นอุดมคติมากเกินไป  

 
2. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน (Passive Man หรือ Passive Man Theory)

หมายถึง ทฤษฎีมนุษย์ที่แสดงว่าผู้บริโภคเป็นผู้ยอมจ านนต่อการใช้ความพยายามทางการตลาดของ
นักการตลาด ทฤษฎีนี้ตรงข้ามกับทฤษฎีแรกโดยมองว่าผู้บริโภคมีการรับรู้จากสิ่งกระตุ้นและเป็นผู้
ซื้อที่ไม่มีเหตุผล พร้อมที่จะยอมรับเคร่ืองมือของนักการตลาด  ดังนั้น ผู้บริโภคจึงยอมจ านนต่อ
พนักงานขายมืออาชีพซึ่งมีการฝึกอบรมด้านการขายในการพัฒนา กระบวนการการขาย โดยมี
ขั้นตอนที่ส าคัญ คือ  

1) พนักงานขายต้องท าให้ลูกค้าเกิดความตั้งใจ (Attention)  
2) จากความตั้งใจจะพัฒนาให้ลูกค้าเกิดความสนใจ (Interest)  
3) ความสนใจจะน าไปสู่ความต้องการ (Desire)  
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4) จากการขจัดข้อโต้แย้งในจิตใจของกลุ่มเป้าหมาย (Action) จะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ 
จะเห็นว่าขั้นตอนการขายจะมีวัตถุประสงค์ให้เกิด AIDA โมเดล คือ เกิดความตั้งใจ (Attention) 
ความสนใจ(Interest) ความต้องการ (Desire) และเกิดการกระท า (Action) 
 

3. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อด้วยความเข้าใจ (Cognitive Man) โมเดล ความเป็นมนุษย์ซึ่งระบุว่า
ผู้บริโภคเป็นผู้ค้นหาข้อมูลที่เหมาะสมซึ่งสามารถท าให้เกิดการตัดสินใจซื้ออย่างเหมาะสมใน
โมเดลนี้จึงมองว่าผู้บริโภคเป็นผู้แก้ปัญหาโดยผู้บริโภคจะค้นหาผลิตภัณฑ์และบริการที่ตอบสนอง
ความต้องการของเขา โมเดลนี้จะเป็นกระบวนการซื้อ ผู้บริโภคค้นหาและประเมินข้อมูลเกี่ยวกับ
การเลือกตราสินค้าและช่องทางของร้านค้าปลีกโมเดลนี้อาจถือว่าเป็นระบบกระบวนการข้อมูของ
ผู้บริโภคซึ่งอาจหมายถึงรูปแบบการเรียนรู้ของมนุษย์  จากกระบวนการข้อมูลซึ่งมุ่งที่วิธีการเก็บใน
ความทรงจ าและวิธีการน ากลับมาใช้ กระบวนการน้ีจะน าไปสู่การก าหนดความพึงพอใจและการ
ตั้งใจซื้อในที่สุด ผู้บริโภคอาจใช้กลยุทธ์ก าหนดความพึงพอใจซึ่งใช้เป็นอีกเกณฑ์หนึ่งโดยอาศัย
บุคคลที่เกี่ยวข้อง เช่น เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย ฯลฯ เหล่านี้จะช่วยสร้างความพึงพอใจ 

 
4. บุคคลที่ตัดสินใจซื้อด้วยอารมณ์ (Emotional Man) โมเดลซึ่งเสนอว่า ผู้บริโภคท าการ

ตัดสินใจ โดยอาศัยเกณฑ์ดุลยพินิจของผู้บริโภคหรือความรู้สึกส่วนตัว  เช่น ความรัก ความ
ภาคภูมิใจ ความกลัว ความรู้สึก การยกย่องมากกว่าการประเมินข้อมูลที่ได้มาจริง การยึดถือ
ความรู้สึกหรืออารมณ์ของผู้บริโภค เช่น ความสนุก ความกลัว ความรัก ความหวัง ความมีเสน่ห์ทาง
เพศ ซึ่งเป็นความต้องการทางอารมณ์ของผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อโดยอาศัย
อารมณ์จะมีการค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อน้อย ซึ่งเกณฑ์การตัดสินใจซื้อในกรณีนี้เป็นความต้องการ
ทางด้านจิตวิทยา ความต้องการและการจูงใจ 

 
2.6 ทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 
ความหมายของความพึงพอใจ 

ความหมายของความพึงพอใจ ได้มีนักวิชาการให้ความหมายไว้ ดังนี้   
ดิเรก ฤกษ์หร่าย (2528) ได้กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มี

ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือทัศนคติที่ดีต่องานที่ท าของบุคคลที่มีต่องานในทางบวก
ความสุขของบุคคลอันเกิดจากการปฏิบัติงานและได้รับผลเป็นที่พึงพอใจ ท าให้บุคคลเกิดความ
กระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมั่นที่จะท างาน มีขวัญและมีก าลังใจ มีความผูกพันกับหน่วยงาน มี
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ความภาคภูมิใจในความส าเร็จของงานที่ท า และสิ่งเหล่านี้จะส่งผลต่อประสิทธิภาพแลประสิทธิผล
ในการท างาน ส่งผลต่อถึงความก้าวหน้าและความส าเร็จขององค์การอีกด้วย 

 
สนิท เหลืองบุตรนาค (2529) ได้ให้ความหมาย ความพึงพอใจ หมายถึง ท่าทีความรู้สึก

ความคิดเห็นที่มีผลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งภายหลังจากที่ได้รับประสบการณ์ในสิ่งนั้นมาแล้วในลักษณะ
ทางบวก คือ พอใจ นิยม ชอบ สนับสนุนหรือมีเจตคติที่ดีต่อบุคคล เมื่อได้รับตอบสนองความ
ต้องการในทางเดียวกัน หากไม่ได้รับการตอบสนองตามความต้องการจะเกิดความไม่พอใจเกิดขึ้น  

 
ชรินี เดชจินดา (2535) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดหรือทัศนคติของ

บุคคลที่มีต่อสิ่งหนึ่งสิ่งใดหรือปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ความรู้สึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของ
บุคคลได้รับการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุ่งหมายในระดับหนึ่ง  ความรู้สึกดังกล่าวจะลดลงและไม่
เกิดขึ้นหากความต้องการหรือจุดมุ่งหมายนั้นไม่ได้รับการตอบสนอง  
 
 จารุภี ชินะพงศ์ไพศาล (2550) กล่าวว่าความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหรือทัศนคติของ
บุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือปัจจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับความรู้สึกพึงพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความ
ต้องการของบุคคลได้รับการตอบสนองหรือบรรลุตามจุดมุ่งหมายในระดับหนึ่ง  ความรู้สึกดังกล่าว
จะลดลง หรือไม่เกิดขึ้นหากความต้องการ หรือจุดหมายนั้นไม่ได้รับการตอบสนอง ทั้งนี้เมื่อผู้
ประกอบได้รับการตอบสนองต่อความต้องการหรือวัตถุประสงค์ในการซื้อแล้วมักจะเกิดความพึง
พอใจต่อสินค้าและบริการน้ัน 
 
แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 

ทฤษฏีเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้า (กฤษณา รัตนพฤกษ์, 2548) ความพึงพอใจของลูกค้า 
(Customer Satisfaction) คือการประเมินผลิตภัณฑ์หรือบริการว่าเป็นไปตามความต้องการและความ
คาดหวังหรือไม่ หากไม่เป็นไปตามความต้องการและความคาดหวังแสดงว่าเกิดความไม่พอใจ  
(Dissatisfaction) ในผลิตภัณฑ์และบริการนั้น ๆ และหากเป็นไปตามความต้องการและความ
คาดหวังแสดงว่าพอใจ (Satisfaction) 

 
ค าว่าคุณภาพ (Quality) และความพอใจ (Satisfaction) อาจใช้แทนกันได้ แต่ในทาง

การตลาดบริการแล้วมีความแตกต่างกัน ความพึงพอใจโดยทั่วไปแล้วเป็นแนวคิดที่กว้างกว่าใน
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ขณะที่คุณภาพของบริการเน้นเฉพาะด้านบริการ คือเป็นการประเมินการรับรู้ของลูกค้าในมิติเฉพาะ
ด้านของการบริการ ได้แก่ ความเชื่อถือได้ (Reliability) การตอบสนองลูกค้าทันที (Responsiveness) 
การท าให้ลูกค้ามั่นใจ (Assurance) การเข้าใจลูกค้า (Empathy) และการเสนอสิ่งที่เป็นรูปธรรม 
(Tangibles) ในขณะที่ความพึงพอใจของลูกค้าอาจได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ในคุณภาพของบริการ  
การรับรู้ในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ราคา ปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้า (อารมณ์ ความชอบ) และปัจจัย
ด้านสถานการณ์ (ดิน ฟ้า อากาศ) ดังนั้น การรับรู้ในคุณภาพของบริการจึงเป็นส่วนหน่ึงของความ
พึงพอใจของลูกค้า 

 
วิชัย เหลืองธรรมชาติ (2531) ได้ให้แนวความคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจว่า ความพึงพอใจมี

ส่วนเกี่ยวข้องกับความต้องการของมนุษย์ คือ ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อความต้องการของ
มนุษย์ได้รับการตอบสนอง ซึ่งมนุษย์ไม่ว่าอยู่ในที่ใดย่อมมีความต้องการขั้นพื้นฐานไม่ต่างกัน 
 

พิทักษ ์ตรุษทิม (2538) กล่าวว่า ความพึงพอใจเป็นเพียงปฏิกิริยาด้านความรู้สึกต่อสิ่งเร้า 
หรือสิ่งกระตุ้นที่แสดงผลออกมาในลักษณะของผลลัพธ์สุดท้ายของกระบวนการประเมิน โดยบ่ง
บอกทิศทางของผลการประเมินว่าเป็นไปในลักษณะทิศทางบวกหรือทิศทางลบ หรือไม่มีปฏิกิริยา
คือเฉย ๆ ต่อสิ่งเร้าหรือสิ่งที่มากระตุ้น 
 
ความหมายของความพึงพอใจในการบริการ 
 

John D. Millet. (1954) ได้ให้รายละเอียดเกี่ยวกับความพึงพอใจในการให้บริการ 
(Satisfactory Services) หรือความสามารถในการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการโดยการ
พิจารณาจากองค์ประกอบ 5 ด้านดังนี้คือ  

 
1. การให้บริการอย่างเสมอภาค (Equitable Services) หมายถึง ความยุติธรรมในการ

บริหารงานของรัฐที่มีฐานคติที่ว่าคนทุกคนเท่าเทียมกัน ดังนั้นประชาชนทุกคนจะได้รับการปฏิบัติ
อย่างเท่าเทียมกันในแง่มุมของกฎหมาย ไม่มีการแบ่งแยกกีดกันในการให้บริการ ประชาชนจะ
ได้รับการปฏิบัติในฐานะที่เป็นปัจเจกบุคคลที่ใช้มาตรฐานการให้บริการเดียวกัน  

2. การให้บริการอย่างทันเวลา (Timely Services) หมายถึง ในการบริการจะต้องมองว่าการ
ให้บริการสาธารณะจะต้องตรงเวลา ผลการปฏิบัติงานของหน่วยงานภาครัฐ จะถือว่าไม่มี
ประสิทธิผลเลยถ้าไม่มีการตรงต่อเวลา ซึ่งจะสร้างความไม่พอใจให้แก่ประชาชน  
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3. การให้บริการอย่างเพียงพอ (Ample Services) การให้บริการสาธารณะ ต้องมีลักษณะ มี
จ านวนการให้บริการและสถานที่ให้บริการอย่างเหมาะสม Millet เห็นว่า ความเสมอภาค หรือการ
ตรงต่อเวลาจะไม่มีความหมายเลยถ้ามีจ านวนการให้บริการที่ไม่เพียงพอ  และสถานที่ตั้งที่ให้บริการ
สร้างความไม่ยุติธรรมให้เกิดขึ้นแก่ผู้รับบริการ  

4. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous Service) หมายถึง การให้บริการสาธารณะที่
เป็นไปอย่างสม่ าเสมอ โดยยึดประโยชน์ของสาธารณะเป็นหลักไม่ใช่ยึดความพอใจของหน่วยงาน
ที่บริการว่าจะให้หรือหยุดบริการเมื่อใดก็ได้  

5. การให้บริการอย่างก้าวหน้า (Progressive Services) หมายถึง การให้บริการสาธารณะที่มี
การปรับปรุงคุณภาพและผลการปฏิบัติงาน กล่าวอีกนัยหนึ่ง คือการเพิ่มประสิทธิภาพหรือ
ความสามารถที่จะท าหน้าที่ได้มากขึ้น โดยใช้ทรัพยากรเท่าเดิมจากความหมายความพึงพอใจตามที่
กล่าวมาในข้างต้นพอสรุปได้ว่า ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกที่ดี ความรู้สึกชอบ มีความสุข 
หรือทัศนคติที่ดี หรือรู้สึกของบุคคลที่มีต้องสิ่งนั้น ๆ ในทางด้านบวกและด้านลบ และถ้าบุคคลมี
ความพึงพอใจต่อสิ่งใดแล้ว ก็จะมีผลด้านการตอบสนอง ตามด้วยการอุทิศแรงกาย แรงใจ และ
สติปัญญา เพื่อที่จะกระท าในสิ่งนั้น ๆ  

 
จิตตินันท์ เดชะคุปต์ ( 2544) ได้ความหมายความพึงพอใจในการบริการไว้ดังนี้  
1. ความพึงพอใจในการบริการ หมายถึง ภาวการณ์แสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกของ

บุคคลอันเป็นผลมาจากการประเมินคุณภาพของการบริการจากการรับรู้สิ่งที่ได้รับจากการบริการไม่
ว่าจะเป็นผลจากการประเมินคุณภาพของการบริการหรือการให้บริการ  ในระดับที่ตรงกับการรับรู้
สิ่งที่คาดหวังเกี่ยวกับบริการน้ัน  

2. ลักษณะของความพอใจในการบริการ เป็นพฤติกรรมการแสดงออกในทางบวกของ
บุคคลที่เกิดจากการประเมินความแตกต่างระหว่างสิ่งที่คาดหวังกับสิ่งที่ได้รับจริงในสถานการณ์
การบริการ ซึ่งสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลาตามปัจจัยแวดล้อมและสถานการณ์ที่เกิดขึ้น โดย
มีองค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการ 2 ประการ คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์บริการและ
คุณภาพของการบริการ  

3. ความพึงพอใจของผู้ที่เกี่ยวข้องกับการบริการ จะครอบคลุมความพึงพอใจของ
ผู้รับบริการและผู้ให้บริการที่มีต่อการบริการ ในแง่ของปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจ ระดับของ
ความพึงพอใจ และประเภทของความพึงพอใจ ตลอดจนความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของ
ผู้รับบริการและผู้ให้บริการ  
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Parasuraman, Zeithaml และ Berry (1985) สร้างโมเดลคุณภาพการบริการโดยเน้นสิ่ง
ส าคัญที่จ าเป็นต้องท าเพื่อส่งมอบคุณภาพการบริการระดับสูง  และช่องว่างที่เป็นสาเหตุท าให้การ
บริการไม่ประสบความส าเร็จดังนี้  

ช่องว่างที่ 1 เป็นช่องว่างระหว่างความคาดหวังของผู้บริโภคกับการรับรู้ของฝ่ายจัดการ  ฝ่าย
จัดการอาจรับรู้ความต้องการของลูกค้าไม่ถูกต้องเสมอไป   

ช่องว่างที่ 2 เป็นช่องว่างระหว่างการรับรู้ของฝ่ายจัดการกับข้อก าหนดคุณภาพของการ
บริการ ฝ่ายจัดการอาจรับรู้ความต้องการของลูกค้าถูกต้อง แต่ไม่ได้ก าหนดมาตรฐานการปฏิบัติงาน
ไว้  

ช่องว่างที่ 3 เป็นช่องว่างระหว่างข้อก าหนดคุณภาพการบริการและการส่งมอบบริการ 
บุคลากรอาจได้รับการฝึกอบรมที่เพียงพอ หรือไม่สามารถปฏิบัติงานได้ตามข้อก าหนด หรือไม่เต็ม
ใจปฏิบัติงานตามมาตรฐาน หรือถูกยึดติดด้วยมาตรฐานที่ขัดแย้งกัน  

ช่องว่างที่ 4 เป็นช่องว่างระหว่างการส่งมอบบริการและการสื่อสารภายนอก ความคาดหวัง
ของผู้บริโภคขึ้นอยู่กับข่าวสารเกี่ยวกับบริการจากตัวแทนของบริษัทและชิ้นงานโฆษณา   

ช่องว่างที่ 5 เป็นช่องว่างระหว่างการบริการที่รับรู้และการบริการที่คาดหวัง  ผู้บริโภคอาจ
รับรู้คุณภาพการบริการที่ผิดไปจากความจริง  

 
ผู้วิจัยกลุ่มเดียวกันพบว่ามีปัจจัยก าหนดคุณภาพการบริการ 5 ชนิด เรียงตามล าดับ

ความส าคัญดังนี้  
1. ความเชื่อถือได้ (Reliability) ความสามารถในการให้บริการตามพันธะสัญญา

อย่างถูกต้องและไว้ใจได้  
2. การตอบสนอง (Responsiveness) ความเต็มใจช่วยเหลือลูกค้าและให้บริการโดย

ฉับพลัน  
3. การสร้างความเชื่อมั่น (Assurance) พนักงานมีความรู้ อัธยาศัย และ

ความสามารถในการท างานด้วยความซื่อสัตย์และความเชื่อมั่น  
4. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) การให้ความเอาใจใส่และสนใจดูแลลูกค้าเป็น

รายบุคคล  
5. สิ่งที่จับต้องได้ (Tangibles) คุณลักษณะของสิ่งอ านวยประโยชน์ทางกายภาพ 

เคร่ืองมือ อุปกรณ์ และวัสดุสื่อสารที่ปรากฏให้เห็น  
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สรุปได้ว่า งานด้านการบริการจะมีบุคคลที่เกี่ยวข้อง 2 ฝ่าย คือ ผู้ให้บริการและผู้รับบริการ 
ซึ่งผู้รับบริการจะมีความพึงพอใจต่อเมื่อ ความคาดหวังในด้านการบริการต่างๆของผู้รับบริการ
ได้รับการตอบสนองจากผู้ให้บริการ อันไดแ้ก่  

1. ความน่าเชื่อถือไว้วางใจได้ หมายถึง ความสามารถในการให้บริการตามพันธะ
สัญญาอย่างถูกต้องและไว้ใจได้ รวมถึงคุณภาพขององค์กร บุคลากรขององค์กรและสินค้าที่
ให้บริการ  

2. ความต่อเน่ืองในการให้บริการ หมายถึงการให้บริการทุกคร้ังอย่างเต็มใจ และปฏิบัติ
อย่างสม่ าเสมอ ตลอดทั้งมีพฤติกรรมติดตามถามข่าวคราวทุกระยะ  

3. ความรวดเร็วในการให้บริการ หมายถึง ลักษณะพฤติกรรมที่แสดงออกถึงการ
ท างานที่สนับสนุนการท างานโดยไม่ติดขัด ไม่ล่าช้า ทันก าหนดที่นัดหมาย รวมถึงความสามารถใน
การตอบค าถาม หรือแก้ไขปัญหาของผู้รับบริการได้ทันท่วงที   

4. ความสามารถในการสื่อสาร หมายถึงวิธีการพูด การอธิบาย การตอบข้อซักถาม การ
แนะน าผู้รับบริการให้เข้าใจได้ตรงกันและปฏิบัติได้อย่างถูกต้องโดยที่คู่สนทนาไม่รู้สึกอึดอัด   
 
2.7  ทฤษฏีการตลาดบริการ(7Ps) 
 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) ( Services Marketing Mix ) หมายถึง เคร่ืองมือ
ทางการตลาดที่ควบคุมได้ และน ามาใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้
บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดที่ก าหนดไว้ ประกอบด้วยเคร่ืองมือต่อไปนี้(ธีรกิติ นวรัตน ณ 
อยุธยา, 2549) 

 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการ 

ของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้  ผลิตภัณฑ์จึง 
ประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานที ่องค์กรหรือบุคคล 
 

2. ด้านราคา (Price) คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่าเขาก็จะ 
ตัดสินใจซื้อ 
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3. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง 
ผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการ
ขาย (Personal Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือต้องใช้หลักการเลือกใช้
เคร่ืองมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือส่งเสริมที่
ส าคัญมีดังน้ี 

3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับ 
องค์การและ(หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กล
ยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวข้องกับ (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา 
(Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising Tactics) (2) กลยุทธ์สื่อ (Media 
Strategy) 
 

3.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจ้ง 
ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล งานนี้จะเกี่ยวข้องกับ(1)การขายโดยใช้พนักงานขาย 
(Personal Selling Strategy) (2) การจัดการหน่วยงานขาย (Saleforce Management) 
 

3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวสารประชาสัมพันธ์ ซึ่ง 
สามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง  
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ 
ผู้บริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คน
กลาง(Trade Promotion) (3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงาน
ขาย (Saleforce Promotion) 
 

3.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์(Publicity and Public Relation) การให้ข่าวเป็นการ
เสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์กร  ให้เกิดกับ
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
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3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response Marketing) 
และการตลาดเชื่อตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response)โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์
โดยตรงกับผู้ซื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วย (1) การขายทางโทรศัพท์ 
(2)การขายโดยใช้จดหมาย (3) การขายโดยใช้แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น คูปองแลกซื้อ 
 

4. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบัน
และกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์
ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า
ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลังการจัดจ าหน่ายจึง
ประกอบด้วย 2 ส่วนดังน้ี 

4.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที่ 
ผลิตภัณฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบช่องทางการจัด 
จ าหน่ายจึงประกอบด้วยผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมแสดงช่องทางการจัด
จ าหน่ายของผลิตภัณฑ์ 
 

ผู้ผลิต      คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
 

แสดงช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

4.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistic) หมายถึง 
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค  หรือผู้ใช้ทาง 
อุตสาหกรรมการกระจายสินค้าจึงประกอบด้วยงานที่ส าคัญต่อไปนี้  (1) การขนส่ง 
(Transportation) (2) การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า (Warehousing) (3) การ
บริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management) 

 
5. ด้านบุคคล (People) การคัดเลือก การฝึกอบรมและการจูงใจพนักงาน เพื่อท าให้เกิด 

ความพึงพอใจให้กับลูกค้าเป็นอย่างมากและสร้างความแตกต่างให้เหนือคู่แข่งขัน ซึ่งเป็น 
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ องค์กร 
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6. ด้านหลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) การแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของการ

บริการให้กับลูกค้าโดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management) โดยผ่านการใช้
หลักฐานที่มองเห็นคุณค่าของการบริการที่ส่งมอบ อย่างด้านการเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยนการ
ให้บริการที่รวดเร็ว และประโยชน์ด้านอ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรจะได้รับ 

 
7. ด้านกระบวนการ (Process) คือ กระบวนการเพื่อจัดส่งบริการให้กับลูกค้า เพื่อให้เกิด

ความแตกต่าง สร้างความพึงพอใจและเกิดความประทับใจ เป็นขั้นตอนหรือกระบวนการในการ
ให้บริการ ระเบียบ รวมทั้งวิธีการท างานซึ่งเกี่ยวข้องกับการสร้างและการน าเสนอบริการให้กับ
ลูกค้า เช่น การตัดสินใจในเร่ืองนโยบายที่เกี่ยวกับลูกค้าและบุคลากรขององค์กร 

 
พิบูล ทีปะปาล (2547)ได้กล่าวถึง ธุรกิจบริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด หรือ เคร่ืองมือ

ทางการตลาดที่ส าคัญคือ 7Ps ได้แก่  
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึงขอบเขต

ของบริการ คุณภาพของบริการ ระดับชั้นของบริการ ตราสินค้า สายการบริการ การรับประกันและ
การบริการหลังการขาย ถ้าเป็นการบริการด้านพัสดุ ควรจะพิจารณาเกี่ยวกับ คุณภาพของพัสดุ 
คุณสมบัติของพัสดุ ความทันสมัย ความเป็นมาตรฐาน ฯลฯ  

 
2. ราคา (Price) การพิจารณาด้านราคา จะต้องรวมถึงระดับราคา เน่ืองจากราคามีส่วนใน

การท าให้บริการต่าง ๆ มีความแตกต่างกัน และมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับจากการ
บริการ โดยเทียบระหว่างราคาและคุณภาพของบริการ เช่น ราคาของพัสดุ ราคาค่าขนส่ง ฯลฯ  

 
 3. การจัดจ าหน่าย (Place) ที่ตั้งของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึง เป็นอีกปัจจัย
ที่ส าคัญของการตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงบริการน้ันมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทาง
กายภาพเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดังนั้นประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่ายและความ
ครอบคลุมจะเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย  เช่น ความหลากหลายของวิธีที่ใช้ในการ
ติดต่อสื่อสารกับสถาบัน ความสะดวกในการเดินทางมายังสถานที่ตั้ง ความสะดวกในการเบิกพัสดุ 
ความสะดวกในการรับพัสดุ ฯลฯ 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่หลากหลาย
ของการสื่อสารกับตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรม
ส่งเสริมการขายและรูปแบบอื่น ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การ
ประชาสัมพันธ์ให้รับทราบข้อมูลพัสดุ ความทั่วถึงของการประชาสัมพันธ์ ฯลฯ 

 
5. บุคคล (People) บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการนอกจากจะท า

หน้าที่ผลิตบริการแล้ว ยังต้องท าหน้าที่ขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ กันด้วย การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้ามีส่วนจ าเป็นอย่างมาก ส าหรับการบริการด้านการพัสดุ บทบาทของบุคลากร 
ได้แก่การให้บริการแก่ผู้มาติดต่อ ด้วยความรวดเร็ว มีความถูกต้อง และทันเวลา ต่อความต้องการ
ของผู้รับบริการ  

 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนัก ที่น าลักษณะ

ทางกายภาพเข้ามาใช้ในการก าหนด กลยุทธ์การตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็น
ส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการ  ส าหรับการบริการด้านพัสดุลักษณะ
ทางกายภาพค่อนข้างจะมีรายละเอียดมาก เช่น ด้านอุปกรณ์ในการอ านวยความสะดวกในการ
ให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นคอมพิวเตอร์ ระบบเครือข่าย เคร่ืองถ่ายเอกสาร อุปกรณ์ส านักงานที่จ าเป็นที่
จะบริการให้แก่ผู้มาติดต่อให้ได้รับความสะดวก รวดเร็ว  

 
7. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี

ความส าคัญเช่นเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้ให้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกค้าอย่างดีก็
ไม่สามารถแก้ปัญหาลูกค้าได้ทั้งหมด เช่นการเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการที่น ามาใช้ ส าหรับการบริการด้านพัสดุ ส่วนใหญ่จะเป็นกระบวนการที่มี
รายละเอียดเกี่ยวกับ ขั้นตอน วิธีการ ความสะดวกในการให้บริการแก่พนักงาน เช่น การบริการด้าน
การจัดซื้อจัดหา การเบิกพัสดุ การจ่ายพัสดุ ความเสมอภาคในการบริการ การแจ้งข้อมูลพัสดุ ฯลฯ 
 
ทฤษฎีปัจจัยทางการตลาดบริการ ( 7Ps )  (Kotler , 2003) 

1. ผลิตภัณฑ์และบริการ  (Product and Service)  หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อ
ตอบสนองความจ าเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัส
ได้และสัมผัสไม่ได้ เช่น บรรจุภัณฑ์  สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการและชื่อเสียงของผู้ขาย 
ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมี
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ตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือ
บุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท า
ให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้  

 
2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภัณฑ์หรือบริการหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 
Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost)ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 

 
3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ที่ตั้งของผู้ให้บริการและความยากง่ายในการเข้าถึง เป็น

อีกปัจจัยที่ส าคัญของการตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการ
เน้นทางกายภาพเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดังนั้นประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่าย
และความครอบคลุมจะเป็นปัจจัยส าคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย  เช่น  ความสะดวกในการ
เดินทางมายังสถานที่ตั้ง  

 
4. การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อ

ตราสินค้าหรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ ( Persuade) ให้เกิดความต้องการ 
เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื่อ และ
พฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ
และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal  selling) ท าการขาย และการ
ติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonperson  selling) เคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ 
องค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสาร
การตลาดแบบประสมประสานกัน [ Integrated Marketing Communication  (IMC) ]โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 

 
5. บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees)ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การ

ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มี
ความคิดร่ิเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

 



34 
 

 

6. การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตัวอย่าง ธนาคารต้องพัฒนา
ลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer-value 
proposition) ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ  

 
7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและ

สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer satisfaction) 
 
2.8  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจประเภทผ้าม่าน 
 
 ผ้าม่าน หมายถึง  การเลือกสรรผ้ามาตัดเย็บประกอบเป็นผืนผ้าเพื่อกันแสงแดด พรางตา 
เสริมตบแต่งความสวยงามอ่อนหวานให้กับหน้าต่าง หรือใช้เพื่อจุดประสงค์พิเศษ เช่น การป้องกัน
แสงสะท้อน ฯลฯ  
 
 ผ้าม่านจ าแนกตามลักษณะของผ้าได้ 2 ชนิดใหญ่ ๆ คือ  

1. ผ้าม่านทึบ หมายถึง ผ้าม่านที่ได้จากการใช้เน้ือผ้าที่มีเนื้อผ้าหนาทึบมาตัดเย็บขึ้นมา
จุดประสงค์เพื่อกันแสงแดดพรางตาเป็นส่วนใหญ่  

2. ผ้าม่านโปร่ง หมายถึง ผ้าม่านที่ได้จากการใช้ผ้าโปร่งบาง มีลวดลายฉลุ หรือไม่มี
ลวดลายก็ได้ จุดประสงค์เพื่อเป็นผ้ากรองแสง สร้างบรรยากาศที่ดูนุ่มนวลขึ้น หรืออาจเป็นการ
พรางรูปแบบของกรอบหน้าต่างหรือเหล็กดัดที่ไม่พึงประสงค์  

   
ผ้าม่าน เป็นอีกองค์ประกอบหนึ่งที่ผู้รักบ้านมักจะสรรหามาตกแต่งห้องต่าง ๆ เพื่อให้ดู

สวยงาม  สมบูรณ์แบบมากกว่าที่จะค านึงถึงประโยชน์ ใช้สอยของม่านโดยตรงเสียอีกทว่าความจริง
แล้ว ผ้าม่านยังแฝงคุณประโยชน์ที่ถูกมองข้ามไว้นอกเหนือจากหน้าที่การกรองกั้น แสงสว่างที่ส่อง
กระทบภายในห้อง หรือเพื่อความเป็นส่วนตัวแล้วผ้าม่านยังมีส่วนช่วยแก้ไขปัญหาทางมัณฑนศิลป์
เมื่อสัดส่วนของห้องไม่ลงตัว  อาทิ ห้องแคบหรือเล็กควรเลือกใช้ม่านชนิดโปร่งบาง ปล่อยยาวจาก
เพดานจดพื้นจะช่วยให้ห้องแลดูโอ่งโถงขึ้น แต่ถ้าห้องมีเพดานสูงมากควรเลือกใช้ม่านระย้าแบบมี
ระบายตอนบนเพื่อช่วยลดน้ าหนักของเส้นตรงลงแม้เร่ืองของผ้าม่านจะยังดูเป็นเพียงองค์ประกอบ
ปลีกย่อยส่วนหน่ึง แต่ก็จะขาดเสียมิได้เช่นกัน ความจริงแล้วนักออกแบบหรือมัณฑนากรหลายท่าน
มักจะเลือกใช้ม่านเป็นตัวแปรสุดท้ายของการออกแบบภายในเพื่อใช้เสริมความเด่นของห้อง
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โดยเฉพาะในสถานการณ์ที่องค์ประกอบอันเป็นจุดเด่นของการตกแต่งภายใน อาทิ เคร่ืองเรือน ฝ้า
เพดาน พื้นหรือผนังที่ติดตั้งเรียบร้อยแล้วยังดูไม่เด่นพอก็จะน าม่านอันเป็นองค์ประกอบขั้ นตอน
สุดท้ายที่ติดต้ังหลังสุดนี้มาช่วยเน้นความโดเด่นสวยงามขึ้น  

 
ในการจะเลือกใช้ม่านแบบใดเพื่อให้เหมาะสมกับบรรยากาศและสไตล์ของการออกแบบ

ได้นั้น  ก่อนอ่ืนต้องรู้จักประเภทของม่าน อันได้แก่ ม่านโปร่ง ม่านทึบ ม่านเล็ด (ทางตั้ง – ทาง
นอน) ม่านไฟเบอร์ออฟติก ม่านดึงขึ้น ดึงลง  ทั้งนี้เพราะม่านแต่ละประเภทจะสวยไปคนละสไตล์
ตามความต้องการใช้สอยต่างกัน ส่วนข้อส าคัญอีกประการในการเลือกใช้ม่านภายในห้องน้ัน
จะต้องสักเกต สีของห้องและโทนสีของเคร่ืองเรียนเพื่อให้เข้ากับบรรยากาศ  โดยปกติควรจะเป็น
โทนสีกลางๆ เพราะจะท าให้แต่ละห้องมีแสงเงานุ่มนวล ดูกลมกลืนแต่สบายตา ควรเลือกใช้ม่านใน
ห้องให้เหมาะสมกับบรรยากาศ ก็จะได้ห้องที่น่าอยู่แถมมีเสน่ห์ชวนหลงใหล  

 
 ผ้าโปร่ง เป็นผ้าอีกชิ้นหน่ึง ช่วยท าให้ห้องดูนุ่มนวล ลดแสงสะท้อนจากแดดในตอน
กลางวันและพรางตาจากคนภายนอก มีทั้งแบบธรรมดาและผ้าโปร่งสีที่มีเชิงชาย เป็นลวดลาย ผ้า
กันแสงช่วยในการลดแสงและความร้อนภายในห้องช่วยประหยัดแอร์ได้มากขึ้นโดยเฉพาะในห้อง
ที่โดนแดดจัด  จัดใส่อีกชั้นหน่ึงของผ้าม่านควรเลือกเน้ือผ้าที่มีเนื้อแน่นและนุ่ม จะท าให้เวลาพับ
ขึ้นจะมีความสวยงามมากกว่าผ้าที่มีเนื้อบาง  
 

ชนิดของผ้าที่นิยมน าใช้ท าผ้าม่าน 
            ผ้าที่ใช้ท าผ้าม่านมีทั้งผ้าเน้ือบาง และผ้าเน้ือปานกลางถึงเน้ือหนา ซึ่งมีลักษณะที่แตกต่างกัน
ดังต่อไปนี้ 
 
 ผ้าเน้ือบาง นิยมใช้ผ้าต่อไปนี้ 
- Batiste เป็นผ้าทอลายขัดสมดุล ผลิตจากใยชนิดใดก็ได้มักใช้กับใยสั้น 
- Casement Cloth เป็นผ้าทอลายขัดที่มีเนื้อหนากว่า ผ้า Batiste มักท าจากใยชนิดใดก็ได้ผลิตจาก 
   ด้ายพิเศษ 
- Dimity เป็นผ้าเนื้อบางกระด้างใช้ด้ายคอร์ดในแนวด้ายยืนหรือด้ายควบ มักผลิตจากเส้นใยฝ้าย   
   บางคร้ังตกแต่งด้วยการพิมพ์ลาย 
- Dotted Swiss ผ้าทอลายจุดบนพื้นผ้าทอลายขัด ส่วนที่เป็นลายจุดอาจใช้เส้นด้ายพิเศษ หรือ          
   พิมพ์ขน 
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- Gauze, Treatrical ผ้าลินินทอลายขัดเนื้อห่าง ทิ้งตัวสวยงาม และต้องรีดขณะยังชื้น  
- Marquisette ผ้าทอเลโน เป็นผ้าเน้ือโปร่งทอเลโน ใช้ส าหรับผ้าม่านแบบ Glass curtains panel และ  
   ruffled cottage curtains 
- Ninon ผ้าทอลายขัดสมดุล ผลิตโดยใช้เส้นใยยาวที่นิยมใช้มาก ได้แก่ พอลิเอสเตอร์ แอซิเตด 
- Organdy ผ้าทอลายขัดสมดุลเนื้อแข็งมักมีการอัดจีบถาวร 
- Scrim ผ้าทอลายขัดนิยมใช้ด้ายเกลียวสูงหรือด้ายควบ 
- Tambour เป็นผ้าปัก batisre หรือ organdy ให้เกิดลวดลายสวยงาม 
- Tricot เป็นผ้าถักในแนวด้ายยืนนิยมใช้ด้ายใยยาว ดูแลรักษาง่าย 
- Voile ผ้าทอลายขัดสมดุลเนื้อแน่นกว่า ผ้า Scrim ทดจากด้ายเกลียวสูง ผิวสัมผัสกระด้าง ผลิตจาก   
   ด้ายฝ้าย หรือ ฝ้ายผสมพอลิเอสเตอร์ 
- Lace เป็นผ้าลูกไม้โปร่งประกอบด้วยด้ายต่อคล้องกันเป็นลวดลายต่าง อาจผลิตด้วยวิธีการถัก     
   ผูกโยง สาน ก็ได้ ผลิตจากเส้นใยฝ้าย หรือ พอลิเอสเตอร์ นิยมใช้ร่วมกับผ้าม่านตกแต่ง ผ้าเน้ือ 
   ปานกลางและเนื้อหนา นิยมใช้ผ้าต่อไปนี้ 
- Antique Satin ผ้าทอต่วนด้ายยืน ผลิตจากเส้นใยแอซิเตด เป็นผ้าพื้นหรือพิมพ์ลวดลาย ดูมี           
   ราคาแพง 
- Broadcloth ผ้าทอริบเนื้อละเอียด ท าจากใยชนิดใดก็ได้ นิยมใช้ด้ายใยยาวเป็นด้ายยืน และใช้ด้ายใย 
   สั้นเป็นด้ายพุ่ง 
- Bengaline ผ้าทอริบเนื้อหนานิยมใช้ไหมหรือด้ายใยยาวอื่นๆ เป็นด้ายยืน และใช้ด้ายฝ้ายเป็น      
   ด้ายพุ่ง 
- Brocade ผ้าทอยกดอกโดยใช้โครงสร้างต่วนด้ายยืนบนลายขัด ลายสอง หรือลายต่วน เป็นผ้าทอย 
   ดอกแบบแจ็คการ์ด มักใช้เส้นใยยาว ดูสวยงามและราคาแพงใช้ตกแต่งห้องอย่างเป็นทางการ 
- Chintz ผ้าฝ้ายทอลายขัด หรือต่วน มักมีการพิมพ์ลาย 
- Crash ผ้าทอโดยใช้ด้ายพิเศษ (Slub yarn) นิยมใช้ด้ายฝ้าย และลินิน 
- Cretonne ผ้าฝ้ายเน้ือหยาบ ทอลายขัด มักมีลูกฟูกเป็นที่น่าสนใจส าหรับผู้ตกแต่งบ้านเพราะเนื้อผ้า 
   มีลักษณะเฉพาะตัว 
- Damask เป็นผ้าทอยกดอก แบบแจคการ์ดมีโครงสร้างทอต่วนด้ายพุ่งสลับกับต่วนด้ายยืน 
-Denim ผ้าทอลายสอง 2/1 หรือ 3/1 ใช้ตกแต่งห้องอย่างไม่เป็นทางการ 
- Gingham ทอจากด้ายสี ทอลายขัดสมดุลหรือทอริบ มักมีลายทาง 
- Homespun ผ้าเน้ือหยาบหนา ทอลายขัดใช้ด้ายขนสัตว์ที่ไม่ผ่านการย้อม และผลิตด้วยมือ ถ้าผลิต 
   จากเส้นด้ายที่ผ่านการย้อมท าให้มีความสวยงามมากขึ้น 
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- Moire ผ้าทอลายริบตกแต่งให้เกิดลายน้ าใช้ตกแต่งห้องอย่างเป็นทางการ 
- Monk's Cloth ผ้าทอลายขัดแบบสานตะกร้า 4x4 มักทอจากด้ายควบ 
- Printed Linen ผ้าทอเนื้อหยาบพิมพ์ลวดลายด้วยมือ เป็นผ้าที่มีความทนทานมาก 
- Poplin ผ้าทอริบใช้ด้ายเส้นใหญ่กว่า Broadcloth 
- Rep, Repp ผ้าทอริบเนื้อหนา 
- Satin ผ้าทอต่วนด้ายยืน 4/1 หรือ 7/1 มักผลิตจากด้ายใยยาว 
-Taffeta ผ้าทอลายขัด หรือทอริบ ผลิตจากด้ายใยยาว เน้ือค่อนข้างแข็งใช้กับห้องที่ต้องการตกแต่ง 
   แบบเป็นทางการ 
-Toile de Juay ผ้าฝ้ายหรือลินินทอลายขัดหรือลายสองพิมพ์ลาย 
-Velvet, Velveteen ผ้าก ามะหยี่ใช้กับที่ต้องการตกแต่งอย่างเป็นทางการ 

 
ประโยชน์ของผ้าม่าน  
 นอกจากช่วยตกแต่งห้องให้ดูสวยงามแล้วยังมีประโยชน์อีกดังต่อไปนี้  

1. ใช้ควบคุมแสงในเวลากลางวัน ท าหน้าที่เป็นเคร่ืองปรับแสงภายในห้อง ช่วยลดความ
สว่างจ้าของแสงแดดที่สาดเข้ามาในห้อง เป็นเคร่ืองควบคุมแสงภายในห้องให้สว่าง หรือมืดสลัว
ตามต้องการและยังช่วยป้องกันการซีดจางของเคร่ืองตกแต่งภายในห้อง อันเกิดจากการเลียสีของ
แดดด้วย  

2. ให้ความเป็นส่วนตัว ในกรณีที่บ้านอยู่ใกล้กันมาก เพื่อบังสายตาจากบุคคลภายนอก
นอกจากนั้นอาจใช้เป็นม่าน เพื่อแบ่งกั้นห้องใหญ่เป็น 2 ห้องเล็กได้โดยไม่ต้องใช้ฝาผนังหรือร้าน
ตัดเสื้อใช้ประโยชน์จากม่านกันเป็นห้องลองเสื้อผ้าของลูกค้าโดยไม่ต้องลงทุนมากนัก  

3. ช่วยป้องกันฝุ่นละออง แม้ว่าจะกันไม่ได้เต็มที่ แต่ก็ช่วยได้ส าหรับบ้านที่อยู่ใกล้ถนน
ม่านจะท าหน้าที่ช่วยกรองฝุ่นละอองได้พอสมควร  

4. ช่วยก าหนดมุมมองส าหรับบ้านที่มีหน้าต่างมากหลายด้าน การมองจากภายนอกบ้านที่
น่ามองและไม่น่ามอง ม่านจะท าหน้าที่เป็นเคร่ืองบังสายตาได้  

5. ช่วยกันเสียง ม่านช่วยแก้ปัญหาเบื้องต้นให้กับห้องที่ต้องการความเงียบไม่มีเสียงสะท้อน 
เช่น ในห้องพักผ่อน ฟังเพลง ม่านจะช่วยกันเสียงดังจากภายนะภายนอกห้องได้ดีพอสมควร (ถ้า
ต้องการเก็บเสียงได้อย่างสมบูรณ์ต้องติดตั้งแผ่นเก็บเสียง ซึ่งยุ่งยากและสิ้นเปลืองกว่ามาก)  

6. ช่วยในการตกแต่งบ้านเป็นประการสุดท้ายที่มองเห็นประโยชน์ได้อย่างชัดเจนที่สุด บ้าน
ที่มีแต่ผนังปูนสีเรียบๆ จะให้ความรูสึกแข็งกระด้างม่านจะช่วยท าให้ดูนุ่มนวลขึ้น  
2.9 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
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ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าธุรกิจ

ผ้าม่านของผู้บริโภคเขตอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ การศึกษาอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
ถึงปัจจัยทางการตลาดและปัญหาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าจากธุรกิจผ้าม่านของผู้บริโภคใน
เขตอ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่  โดยผู้ศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูลจากประชาชนที่พักอาศัยอยู่ในเขต
อ าเภอฝาง จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 400 ชุด เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามปลายปิด
และปลายเปิด วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จ รูป สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพสมรส มีอายุ
ระหว่าง 41-50 ปี มีการศึกษาระดับประถมศึกษา มีอาชีพเกษตรกร / รับจ้าง และมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 10,000 บาท ถึง 20,000 บาท  
 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากธุรกิจผ้าม่าน ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก โดยปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการ และต่ าสุด คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด เมื่อพิจารณาแต่ละรายการ
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเร่ือง คุณภาพของสินค้า ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ
สินค้า การติดตั้งสินค้ามีประสิทธิภาพและรวดเร็ว การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ พนักงานมีอัธยาศัย
ไมตรีดี บุคลิกภาพดี ร้านจ าหน่ายมีชื่อเสียงได้รับการยอมรับจากคนในพื้นที่และผู้ที่เคยใช้บริการ 
และตรงต่อเวลาในการติดต้ังและส่งมอบงาน  
 ปัญหาที่มีผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากธุรกิจผ้าม่านด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับสินค้าไม่มี
ความหลากหลายจึงมีตัวเลือกไม่มาก ปัญหาด้านราคา คือ ราคาแพงเมื่อเทียบกับเศรษฐกิจใน
ปัจจุบัน ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ ร้านเข้าถึงได้ยาก การเดินทางไม่สะดวก ปัญหาด้าน
การส่งเสริมการตลาด คือ ร้านค้าทั่วไปไม่มีการจัดการส่งเสริมการขาย ปัญหาด้านบุคลากรหรือ
พนักงาน คือ พนักงานไม่พูดเฉพาะความจริงเร่ืองสินค้า ส่วนใหญ่พูดหว่านล้อมเพื่อให้ขายสินค้า
ได้ ปัญหาด้านการสร้างและน าเสนอหลักฐานทางกายภาพของการให้บริการ คือ ร้านคับแคบยากใน
การเลือกสินค้า และปัญหาด้านกระบวนการให้บริการ คือ ความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้า 
และให้บริการไม่ทั่วถึงหากไปวันที่มีลูกค้ามาก  
 

มาลิณี ฤาชุตกุล (2549) ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของ
โครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครราชสีมา การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่ง
หมายเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่งต าบล 
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หนึ่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคจังหวัดนครราชสีมา กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่
ซื้อ/เคยซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ในจังหวัดนครราชสีมา ณ ร้าน
จ าหน่ายสินค้าของโครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ จ านวน 384 คน โดยด าเนินการแจก
แบบสอบถามและเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์ค่าไคสแควร์ ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ
ใช้โปรแกรม SPSS for Windows Version 15.0  
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 41-50 ปี มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี  มีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีรายได้ 10,001-15,000 บาท  
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการฯ จากร้านจ าหน่ายสินค้า  เหตุผลเพราะ
คุณภาพน่าเชื่อถือ  เกณฑ์ในการพิจารณาการเลือกซื้อจะพิจารณาจากคุณภาพ  โอกาสที่ผู้บริโภคที่
เลือกซื้อเน่ืองจากตามความต้องการ  และบุคคลที่มีอิทธิพลคือ  ตัวเองเป็นคนตัดสินใจ  ผลิตภัณฑ์
ผ้าไหมที่ซื้อบ่อยที่สุดเป็นอันดับ 1 คือเสื้อผ้า  อันดับ 2 คือผ้าผืน  อันดับที่ 3  คือผ้าพันคอ  ส่วนโทน
สีที่ชอบมากที่สุด คือ สีเหลือง รองลงมา คือ สีน้ าเงิน  ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมเฉลี่ย 3 
คร้ังในช่วงระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมา ปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมเฉลี่ย 2 ชิ้นต่อการซื้อในแต่ละ
คร้ัง  และจ านวนเงินที่จ่ายไปในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมในแต่ละคร้ังเฉลี่ย 1,850 บาท 
 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย พบว่า 

1. เพศแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่ง
ต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์  ในด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม ในรอบระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมา
ปริมาณในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมในแต่ละคร้ัง  และจ านวนเงินที่จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม
ในแต่ละคร้ัง ไม่แตกต่างกัน  ในขณะที่เพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้า
ไหมของโครองการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ในด้านการเลือกโทนสีแตกต่างกัน  

2. อายุแตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่ง
ต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์  ในด้านปริมาณการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมในแต่ละคร้ัง แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมของโครงการหนึ่ง
ต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์  ในด้านความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม  ในรอบระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมา 
และจ านวนเงินที่จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมในแต่ละคร้ัง ไม่แตกต่างกัน  

 
 พรศรี เอ้ือสถาพรกิจ (2551) ศึกษา ความพึงพอใจของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ของผลิตภัณฑ์สีย้อมและเคมีภัณฑ์สิ่งทอ บริษัท คาสคาดา (ประเทศไทย) จ ากัด  การ
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ค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจและปัญหาต่างๆ ของลูกค้าที่พบต่อ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์สีย้อมและเคมีภัณฑ์สิ่งทอ บริษัท คาสคาดา (ประเทศ
ไทย) จ ากัด ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีระยะเวลาที่ท างานในสถานประกอบการน้ีมากกว่า 10  ปี และมี
ต าแหนง่เป็นพนักงานฝ่ายควบคุมคุณภาพโดยกิจการต้ังอยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร ประเภทบริษัท  
จ ากัด ด าเนินธุรกิจผลิตผ้าแบบครบวงจร  ทุนจดทะเบียน และยอดขาย 16  ล้านบาทขึ้นไป  โดยมี
พนักงาน 51 - 200 คน  

ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์เฉลี่ยในระดับมาก โดยมีความพึง
พอใจสูงสุด ในปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ที่จัดจ าหน่ายมีชื่อเสียงหรือความน่าเชื่อถือความพึงพอใจต่ า
สดในเงื่อนไขการรับประกันผลิตภณัฑ์ทีเหมาะสม ด้านราคามีระดับความพึงพอใจเฉลี่ยในระดับ
ปานกลาง โดยมีความพึงพอใจสูงสุดในปัจจัยย่อยด้านการมีระยะเวลาปลอดดอกเบี้ยที่เหมาะสม  
และมีเครดิตเทอมเหมาะสม  ความพึงพอใจต่ าสุดในการให้ส่วนลดตาม ปริมาณการสั่งซื้อ  ดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีระดับความพึงพอใจเฉลี่ยในระดับมาก โดยมีพึงพอใจสูงสุด ในปัจจัยย่อย
ด้านความสะดวกในการติดต่อประสานงานกับฝ่ายขายและบริษัท  ความพึงพอใจต่ าสุดในเร่ือง
บรษิัทฯ  มีสตอ๊กที่เพียงพอต่อการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความพึงพอใจเฉลี่ยในระดับมาก โดยมีความพึงพอใจสูงสุด ในปัจจัยย่อยด้านการแต่งกาย
ของพนกังานขายมีความเหมาะสม และคล่องแคล่วพรอ้มให้บรกิารลูกค้า และความพึงพอใจต่ าสุด
ในด้านความหลากหลายของหลักสูตรที่จัดอบรม 
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บทที ่3 
ระเบียบวธีิการวจัิย 

 
              งานวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั มีระเบียบวธีิการวจิยัดงัน้ี   

3.1 ประเภทและรูปแบบวธีิการวจิยั  
3.2 กลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
3.3 กระบวนการและขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล  
3.4 วธีิการทางสถิติและการวเิคราะห์ขอ้มูล  

 

3.1 ประเภทและรูปแบบวธีิการวจิยั  
        งานวจิยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท่ีมีรูปแบบการวจิยัโดยใช้
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) ท่ีประกอบดว้ยลกัษณะของ
ผูป้ระกอบการ ขอ้มูลพฤติกรรมและขอ้มูลระดบัความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ตามรายละเอียดดงัน้ี  
1. แบบสอบถาม (Questionnaire) มีทั้งหมด 4 ส่วนดงัน้ี   
                 1.1 ขอ้มูลลกัษณะของผูป้ระกอบการ  
  ขอ้มูลลกัษณะของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย ระยะเวลาการด าเนินงาน จ านวนพนกังาน 
ทุนจดทะเบียน ระยะทาง รูปแบบของธุรกิจ ลกัษณะการด าเนินธุรกิจ และยอดขายสินคา้  โดยมี
ระดบัการวดัดงัน้ี 

1. ระยะเวลาการด าเนินงาน  ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
2. จ านวนพนกังาน   ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
3. ทุนจดทะเบียน    ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
4. ระยะทาง    ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
5. รูปแบบของธุรกิจ   ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
6. ลกัษณะการด าเนินธุรกิจ  ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
7. ยอดขายสินคา้   ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
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                1.2   ขอ้มูลพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูป้ระกอบการบริษทันครการม่าน จ ากดั               
ขอ้มูลพฤติกรรมของผูป้ระกอบการบริษทันครการม่าน จ ากดัประกอบดว้ย  

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ  วตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ความถ่ีในการซ้ือสินคา้และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย โดยมีระดบัการวดัดงัน้ี 

1.  บุคคลผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจ          ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
2.  วตัถุประสงคท่ี์เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์      ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
3.  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้                 ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
4.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง     ระดบัการวดัตวัแปรแบบ Nominal 
 

        1.3   ขอ้มูลระดบัความพึงพอใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั 
ขอ้มูลระดบัความพึงพอใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั ประกอบดว้ย  

สินคา้  ราคา   ช่องทางจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการใหบ้ริการ และ
ลกัษณะทางกายภาพ โดยขอ้ค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวธีิของ (Likert 
Scale) 5 ระดบัของทศันคติของประชาชน โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  
 
                         ส าหรับการวดัระดบัความเช่ือมัน่จะมีระดบัการวดัดงัน้ี 
                         1. ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด       มีค่าคะแนนเป็น 1 
                         2. ระดบัความพึงพอใจนอ้ย        มีค่าคะแนนเป็น 2 
                         3. ระดบัความพึงพอใจปานกลาง     มีค่าคะแนนเป็น 3 
                         4. ระดบัความพึงพอใจมาก         มีค่าคะแนนเป็น 4 
                         5. ระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด       มีค่าคะแนนเป็น 5 
 
เกณฑเ์ฉล่ียระดบัของความส าคญั ใชสู้ตรค านวณช่วงกวา้งของชั้นดงัน้ี  
 

  อนัตรภาคชั้น  =     
(Class) จ านวนชั้น

(Range) พิสยั  
 

  เม่ือค่าพิสัย  =   คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 

     =   
5

1 - 5  

     =   0.8 
 



43 
 

 

         ตารางแสดงระดบัของความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั 
 
ช่วงของค่า x (ขีดจ ากดัชั้นท่ีแทจ้ริง)                                           การแปลความหมาย 
 
                4.21 – 5.00                                                                 ความพึงพอใจมากท่ีสุด 
                3.41 – 4.20                                                                 ความพึงพอใจมาก 
                2.61 – 3.40                                                                 ความพึงพอใจปานกลาง 
                1.81 – 2.60                                                                 ความพึงพอใจนอ้ย 
                1.00 – 1.80                                                                 ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
 
  1.4   ขอ้เสนอแนะท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั 
 
        2. การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) และการทดสอบความ
น่าเช่ือถือ (Reliability Test) ของแบบสอบถามแบบสอบถาม (Questionnaire)  
 

ในการวจิยัคร้ังน้ีเพื่อใหแ้บบสอบถามมีความถูกตอ้งแม่นย  า ผูว้จิยัจึงท าการหาคุณภาพของ
เคร่ืองมือ โดยมีขั้นตอนด าเนินการดงัน้ี 
 
 2.1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) เป็นการทดสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา 
(Content Validity) โดยน าแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนและผา่นการแกไ้ขจากอาจารยท่ี์ปรึกษา 
เพื่อตรวจสอบในดา้นความครอบคลุมเน้ือหา ความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละความถูกตอ้งของ
ภาษา จากนั้นผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขอีกคร้ัง 
 
 2.2 การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test) 
  เม่ือผูว้ิจยัไดแ้กไ้ขแบบสอบถามตามท่ีผูท้รงคุณวฒิุระบุเรียบร้อยแลว้ จะตอ้งน า
แบบสอบถามมาท าการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability Test) โดยท าการแจกกบักลุ่มตวัอยา่งท่ี
มีสภาพความเป็นกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการของบริษทันครการม่าน จ ากดั จ านวน 
30 คน เพื่อตรวจสอบความน่าเช่ือถือโดยการวิเคราะห์ประมวลหาค่า ครอนบาร์ค แอลฟ่า 
(Crinbach’s Alpha Anaysis Test) ซ่ึงไดค้่าเท่ากบั 0.914  (ค่า ครอนบาร์ค แอลฟ่า (Cronbach’s 
Alpha Anaysis Test) ตอ้งไดม้ากกวา่หรือเท่ากบั 0.75 ถา้ไม่ถึงเกณฑจ์ะตอ้งปรับขอ้ค าถามใหม่) 
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หลงัจากนั้นแบบสอบถามจะน าไปใหก้ลุ่มตวัอยา่งไดต้อบตามระยะเวลาท่ีก าหนดไวใ้นการศึกษา
โดยจะท าการแจกในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2553  

ค่าความเช่ือมัน่ของระดบัความส าคญัของความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อ
บริษทันครการม่าน จ ากดั แยกยอ่ยไดด้งัน้ี 
 

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ 

ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ 0.879 

ระดบัความส าคญัดา้นราคา 0.747 

ระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.835 

ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.800 

ระดบัความส าคญัดา้นบุคลากร 0.863 

ระดบัความส าคญัดา้นกระบวนการบริการ 0.826 

ระดบัความส าคญัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.884 

ระดบัความส าคญัรวม 0.914 

 
3.2 กลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการของบริษทันครการม่าน จ ากดั  
        ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่มประชากรมีจ านวน 2,000 คน ผูว้จิยัจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
โดยใชต้ารางการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ระดบั
ความคลาดเคล่ือน +- 5% ซ่ึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน และจะท าการสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการของบริษทันครการม่าน จ ากดั ในเดือนพฤศจิกายน 2553 โดยจะ
สุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก โดยมีการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 
 

1. เดือนพฤศจิกายน   พ.ศ. 2553   จ  านวน 400 คน 
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3.3 กระบวนการและขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูล    
ส าหรับกระบวนการและขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีดงัน้ี 
1. ศึกษาเอกสาร ทฤษฏี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
2. น าแนวคิดในการสร้างแบบสอบถามไปปรึกษากบัอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อตรวจแกไ้ขให้

เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ 
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา ตรวจแกไ้ขเน้ือหา ภาษา และส านวน

ท่ีใชเ้พื่อใหไ้ดข้อ้ความชดัเจนและสมบูรณ์  
4. น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขไปท าการทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) กบั

ผูใ้ชบ้ริการจ านวน 30 ตวัอยา่ง เพื่อท าการตรวจสอบความเขา้ใจและความสมบูรณ์ของค าถาม 
จากนั้นน ากบัไปปรึกษากบัอาจารยท่ี์ปรึกษา  
 
3.4 วธีิการทางสถิติและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
       วธีิการทางสถิติและการวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีใชส้ าหรับงานวจิยัน้ีสามารถแบ่งได ้2 ประเภทไดแ้ก่ 
           1. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าร้อยละ
(Percentage)  ค่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
          2. การรายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่การวเิคราะห์สมมุติฐาน
ทั้งสองขอ้ โดยมีการใชส้ถิติการวจิยัดงัน้ี 
                2.1 สมมุติฐานขอ้ท่ี1 และ 2 จะใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) ในกรณีการ
เปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และจะใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าเอฟ (F-test) หรือการ
ทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) เม่ือพบ
ความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons) ดว้ยวธีิของ 
แอล เอส ดี (LSD) 
       การวเิคราะห์ขอ้มูลจะใช้การวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรม SPSS 
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บทที ่4   
ผลการศึกษา   

 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 

นครการม่าน จ ากดั ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล และแสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการเก็บ
แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด และขอ้มูลท่ีไดน้ ามาวเิคราะห์และแปรผล โดยแบ่งการแสดงผลการ
วเิคราะห์ ดงัน้ี 

 
สัญลกัษณ์ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 n  แทน จ านวนประชากร 
x   แทน ค่าเฉล่ีย 
SD.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
F-test แทน  ค่าท่ีใชพ้ิจารณา f– Distribution 
Sig.  แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ  
*   แทน ค่าความต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



47 
 

ส่วนที ่1  ลกัษณะของผู้ประกอบการ  
 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ สถานประกอบการส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการด าเนินงาน
มาแลว้ 1 - 5 ปี มีจ  านวน 184 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาไดแ้ก่ มีระยะเวลาในการด าเนินงาน
มาแลว้ 6-10 ปี มากกวา่ 10 ปี และ นอ้ยกวา่ 1 ปี มีจ  านวนเท่ากบั 118,  62,  36  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 
29.5,  15.5  และ 9.0 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 1   
 

ตารางท่ี 1 :  แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นระยะเวลาในการด าเนินงานของสถาน
ประกอบการ  

ระยะเวลาในการด าเนินงาน จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี  36 9.0 

1-5 ปี  184 46.0 

6-10 ปี  118 29.5 

มากกวา่ 10 ปี  62 15.5 

รวม 400 100 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ จ  านวนพนกังานในสถานประกอบการส่วนใหญ่มีจ านวนไม่
เกิน 10 คน มีจ านวน 336 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 84.0 รองลงมา คือ จ านวนพนกังานในสถาน
ประกอบการมีจ านวน 11-20 คน  21-30 คน และ 31-40 คน มีจ านวนเท่ากบั 39  17 และ 8 แห่ง คิด
เป็นร้อยละเท่ากบั 9.8  4.3 และ 2.0 ตามล าดบั ดงัตารางท่ี  2   

 

ตารางท่ี 2 : แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นจ านวนพนกังานในสถานประกอบการ  

จ านวนพนกังานในสถานประกอบการ  จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 10 คน  336 84.0 

11-20 คน  39 9.8 

21-30 คน  17 4.3 

31-40 คน  8 2.0 

รวม 400 100.0 
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  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการ 
1.1 แสนบาท – 1 ลา้นบาท มีจ านวนเท่ากบั 260 คิดเป็นร้อยละ 65 รองลงมา คือ มีทุนจดทะเบียนไม่
เกิน 1 แสนบาท  มากกวา่ 2 ลา้นบาท และ 1.1 – 2 ลา้นบาท มีจ านวนเท่ากบั 120  12  และ 8 แห่ง 
คิดเป็นร้อยละเท่ากบั 30.0  3.0 และ 2.0 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 3   
 
ตารางท่ี 3 : แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการ  

ทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 1 แสนบาท  120 30.0 

1.1แสนบาท-1 ลา้นบาท  260 65.0 

1.1 - 2 ลา้นบาท  8 2.0 

มากกวา่ 2 ลา้นบาท 12 3.0 

รวม 400 100 

 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการส่วนใหญ่มีระยะห่างจากบริษทั นครการ
ม่าน จ ากดั  มากกวา่ 5 กิโลเมตร มีจ านวน 380  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 95.0  รองลงมาคือ มีระยะห่าง
จากบริษทั นครการม่าน จ ากดั 1.1 – 2 กิโลเมตร  นอ้ยกวา่ 1 กิโลเมตร  2.1 – 5 กิโลเมตร  มีจ านวน
เท่ากบั 12  4  และ  4  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 3.0  1.0  และ 1.0  ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 4   
 
ตารางท่ี 4 : แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน  
                   จ  ากดั  
ระยะห่างระหวา่งบริษทั นครการม่าน 

จ ากดั กบัสถานประกอบการ 
จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 กิโลเมตร 4 1.0 

1.1 – 2  กิโลเมตร  12 3.0 

2.1 – 5  กิโลเมตร  4 1.0 

มากกวา่ 5 กิโลเมตร 380 95.0 

รวม 400 100 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการส่วนใหญ่มียอดขายสินคา้ต่อเดือน
โดยประมาณ 1.1 – 5 แสนบาท มีจ านวน 224  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 56.0  รองลงมาคือ มียอดขาย
สินคา้ต่อเดือนโดยประมาณนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 แสนบาท  5.1 แสนบาท – 1 ลา้นบาท  และ
มากกวา่ 1 ลา้นบาท มีจ านวนเท่ากบั 128  40  และ 8 แห่ง  คิดเป็นร้อยละ 32.0  10.0  และ2.0  
ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 5   

 
ตารางท่ี 5 : แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นยอดขายสินคา้ต่อเดือนโดยประมาณ  

ยอดขายสินคา้ต่อเดือนโดยประมาณ จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 แสนบาท  128 32.0 

1.1-5 แสนบาท   224 56.0 

5.1 แสนบาท-1ลา้นบาท   40 10.0 

มากกวา่ 1 ลา้นบาท   8 2.0 

รวม 400 100 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการส่วนใหญ่มีรูปแบบของธุรกิจแบบธุรกิจ

เจา้ของคนเดียว  มีจ านวน 256  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 64.0  รองลงมา คือมีรูปแบบธุรกิจหา้งหุน้ส่วน
จ ากดั  บริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล มีจ านวนเท่ากบั 76  52  และ 16 แห่ง คิดเป็น
ร้อยละ 19.0  13.0  และ 4.0 ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 6   

 
ตารางท่ี 6 : แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นรูปแบบของธุรกิจสถานประกอบการ   

รูปแบบของธุรกิจสถานประกอบการ จ านวน ร้อยละ 

ธุรกิจเจา้ของคนเดียว 256 64.0 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 76 19.0 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล 16 4.0 

บริษทัจ ากดั 52 13.0 

รวม 400 100 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่สถานประกอบการส่วนใหญ่มีลกัษณะการด าเนินธุรกิจแบบ
ช่างเยบ็และติดตั้ง มีจ  านวน 220  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 55.0  รองลงมาคือ ลกัษณะการด าเนินธุรกิจ
ออกแบบตกแต่งภายใน  ธุรกิจขายเฟอร์นิเจอร์  ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง  และอ่ืนๆ มีจ านวนเท่ากบั 
124  24  24  และ8  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 31.0  6.0  6.0  และ 2.0 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 7   

 
ตารางท่ี 7 : แสดงขอ้มูลทัว่ไปของสถานประกอบการในดา้นลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน 

ประกอบการ   
ลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน

ประกอบการ 
จ านวน ร้อยละ 

ช่างเยบ็และติดตั้ง 220 55.0 

ธุรกิจออกแบบตกแต่งภายใน 124 31.0 

ธุรกิจขายเฟอร์นิเจอร์ 24 6.0 

ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 24 6.0 

อ่ืน ๆ 8 2.0 

รวม 400 100 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการซ้ือผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากดั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่ ของ
ผูป้ระกอบการ คือ พนกังานขายของบริษทั มีจ านวนเท่ากบั 232 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.0  รองลงมา 
คือ เพื่อนในธุรกิจเดียวกนั  ญาติพี่นอ้ง  และอ่ืนๆ มีจ านวนเท่ากบั 76  64  และ28 ราย คิดเป็นร้อยละ 
19.0  16.0  และ 7.0  ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี  8   
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ตารางท่ี 8 : พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในการซ้ือผา้ม่านจากบริษทันครการม่าน จ ากดั  ในดา้น 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ  

บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ 

จ านวน ร้อยละ 

ญาติพี่นอ้ง 64 16.0 

เพื่อนในธุรกิจเดียวกนั 76 19.0 

พนกังานขายของบริษทั 232 58.0 

อ่ืน ๆ 28 7.0 

รวม 400 100 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ คือ เพื่อน าไป
จ าหน่ายต่อ มีจ  านวนเท่ากบั 172 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 43.0  รองลงมา คือ เพื่อเป็นวสัดุประกอบใน
การผลิต  เพื่อตอ้งการใชสิ้นคา้  และเพื่อไปเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อ
ผูป้ระกอบการ มีจ านวนเท่ากบั 108  92  และ28  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 27.0  23.0  และ7.0  ตามล าดบั  
ดงัตารางท่ี 9    

 
ตารางท่ี 9 : พฤติกรรมผูป้ระกอบการในการซ้ือผา้ม่านจากบริษทันครการม่าน จ ากดั ในดา้น 

วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์  

วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ จ านวน ร้อยละ 

เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ 172 43.0 

เพื่อตอ้งการใชสิ้นคา้ 92 23.0 

เพื่อเป็นวสัดุประกอบในการผลิต 108 27.0 

เพื่อไปเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้น
เพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ 

28 7.0 

รวม 400 100 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อ
เดือน  คือ 2-5 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนเท่ากบั 176  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 44.0  รองลงมา คือมากกวา่ 10 
คร้ังต่อเดือน  6-10 คร้ัง่ต่อเดือน  และ1 คร้ังต่อเดือน มีจ านวนเท่ากบั 120,  96  และ8 แห่ง คิดเป็น
ร้อยละ 30.0  24.0  และ2.0  ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 10    

 
ตารางท่ี 10 : พฤติกรรมผูป้ระกอบการในการซ้ือผา้ม่านจากบริษทันครการม่าน จ ากดั  ในดา้น 

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน   

ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

1 คร้ังต่อเดือน 8 2.0 

2 – 5  คร้ังต่อเดือน 176 44.0 

6-10 คร้ังต่อเดือน 96 24.0 

มากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน 120 30.0 

รวม 400 100 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละ

คร้ังโดยเฉล่ีย  คือ 5,001-10,000 บาท มีจ านวนเท่ากบั 148 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 37.0  รองลงมา คือ 
1,001-5,000 บาท  มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป  และต ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท มีจ านวนเท่ากบั  
136 104  และ12  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 34.0  26.0  และ3.0  ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 11     

 
ตารางท่ี 11 : พฤติกรรมผูป้ระกอบการในการซ้ือผา้ม่านจากบริษทันครการม่าน จ ากดั  ในดา้น 
                     ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย    

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท 12 3.0 

1,001-5,000 บาท 136 34.0 

5,001-10,000 บาท 148 37.0 

มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 104 26.0 

รวม 400 100 
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ส่วนที ่3  ความพงึพอใจของผู้ประกอบการทีม่ีต่อบริษัทนครการม่าน จ ากดั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นการตลาด โดยรวมอยูท่ี่
ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79  เม่ือวเิคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย สามารถเรียงระดบั
ความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี  ปัจจยัดา้นบุคลากร  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11  มีระดบัความพึงพอใจมาก 
รองลงมาคือ กระบวนการให้บริการ  ลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้น
ผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.95  3.93  3.85  3.74  
3.69 และ3.12 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 12   
 
ตารางท่ี  12 : ระดบัความพึงพอใจภายใตปั้จจยัทางดา้นการตลาดบริการของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อ  

บริษทั นครการม่าน จ ากดั   

ปัจจยัทางดา้นการตลาดบริการ 
ระดบัความพึงพอใจ 

ค่าเฉล่ีย S.D. แปลผล 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.74 0.765 มาก 

2. ดา้นราคา 3.69 0.968 มาก 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.85 0.783 มาก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.12 0.973 ปานกลาง 

5. บุคลากร 4.11 0.676 มาก 

6. กระบวนการใหบ้ริการ 3.95 0.764 มาก 

7. ลกัษณะทางกายภาพ 3.93 0.726 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.79 0.620 มาก 

 
 
 
 



54 
 

 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูท่ี่
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74  เม่ือวิเคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย สามารถเรียงระดบั
ความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี เง่ือนไขการรับประกนัผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 มี
ระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ จ านวนสีท่ีเหมาะสมตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการ  
ความหลากหลายของประเภท/ชนิดผลิตภณัฑ ์ และเอกสารมีขอ้ควรระวงัในการใช ้ประกอบมา
พร้อมผลิตภณัฑ์  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86  3.55  และ3.48  ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 13 
 
ตารางท่ี 13 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ 
                     ของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  
ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. ความหลากหลายของ
ประเภท/ชนิดผลิตภณัฑ ์  

0 
0% 

36 
9.0% 

148 
37.0% 

176 
44.0% 

40 
10.0% 

3.55 0.793 มาก 

2. จ านวนสีท่ีเหมาะสม  
0 
0% 

8 
2.0% 

84 
21.0% 

264 
66.0% 

44 
11.0% 

3.86 0.618 มาก 

3. เอกสารมีขอ้ควรระวงัใน
การใชม้าพร้อมผลิตภณัฑ์   

0 
0% 

80 
20.0% 

120 
30.0% 

128 
32.0% 

72 
18.0% 

3.48 0.873 มาก 

4. เง่ือนไขการรับประกนั
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม  

0 
0% 

60 
15.0% 

124 
31.0% 

168 
42.0% 

48 
12.0% 

4.09 0.777 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.74 0.765 มาก 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นราคาโดยรวมอยูท่ี่ระดบั
มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69  เม่ือวิเคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย สามารถเรียงระดบัความพึง
พอใจ ไดด้งัน้ี ความเหมาะสมของราคาจดัจ าหน่ายกบัคุณภาพมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 มีระดบัความ
พึงพอใจมาก รองลงมาคือ การใหส่้วนลดเงินสดเพิ่มเม่ือช าระเงินทนัที  ความเหมาะสมของ
ระยะเวลาช าระเงิน/ เครดิต  การใหส่้วนลดการคา้ตามปริมาณการสั่งซ้ือ  ความเหมาะสมของ
ระยะเวลาการยนืราคา (ราคาไม่เปล่ียนแปลงบ่อย)  และทางเลือก และเง่ือนไขการช าระเงินส าหรับ
ผูป้ระกอบการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81  3.73  3.57  3.50  และ3.32 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 14   

 
ตารางท่ี 14 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้นราคาของ 
                     ผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั   

ปัจจยัดา้นราคา 
ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. ความเหมาะสมของ
ราคาจดัจ าหน่ายกบั
คุณภาพ 

0 
0% 

12 
3.0% 

68 
17.0% 

192 
48.0% 

128 
32.0% 4.21 0.669 มาก 

2. ความเหมาะสมของ
ระยะเวลาการยนืราคา  

0 
0% 

4 
1.0% 

44 
11.0% 

216 
54.0% 

136 
34.0% 

3.50 1.180 มาก 

3. การใหส่้วนลดการคา้
ตามปริมาณการสั่งซ้ือ 

24 
6.0% 

64 
16.0% 

92 
23.0% 

128 
32.0% 

92 
23.0% 

3.57 1.004 มาก 

4. ความเหมาะสมของ
ระยะเวลาช าระเงิน/ เครดิต 

16 
4.0% 

52 
13.0% 

72 
18.0% 

208 
52.0% 

52 
13.0% 

3.73 0.959 มาก 

5. ทางเลือก และเง่ือนไข
การช าระเงิน 

12 
3.0% 

32 
8.0% 

84 
21.0% 

196 
49.0% 

76 
19.0% 

3.32 1.297 
ปาน
กลาง 

6. การใหส่้วนลดเงินสด
เพิ่มเม่ือช าระเงินทนัที 

40 
10.0% 

92 
23.0% 

48 
12.0% 

140 
35.0% 

80 
20.0% 

3.81 0.704 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.69 0.968 มาก 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85  เม่ือวิเคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย สามารถ
เรียงระดบัความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัฝ่ายขายของบริษทั มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19  มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ ความถูกตอ้งผลิตภณัฑท่ี์จดัส่ง ทั้ง
ประเภท จ านวนตามท่ีระบุในใบสั่งซ้ือ  ความเพียงพอของจ านวนพนกังานท่ีจดัส่งผลิตภณัฑใ์นการ
ใหบ้ริการ  ความรวดเร็วในจดัส่งผลิตภณัฑ์  และบริษทั ฯ มีสตอ๊กท่ีเพียงพอต่อการจดัจ าหน่าย
เสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04  3.97  3.81 และ3.25 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี  15 
 
ตารางท่ี  15 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้นช่องทาง 
                      การจดัจ าหน่ายของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั   

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. ความรวดเร็วในจดัส่ง
ผลิตภณัฑ์ 

0 
0% 

8 
2.0% 

120 
30.0% 

212 
53.0% 

60 
15.0% 

3.81 0.704 มาก 

2. ความถูกตอ้งผลิตภณัฑ์
ท่ีจดัส่ง  

0 
0% 

4 
1.0% 

72 
18.0% 

228 
57.0% 

96 
24.0% 

4.04 0.678 มาก 

3. ความเพียงพอของ
จ านวนพนกังานท่ีจดัส่ง 

0 
0% 

4 
1.0% 

92 
23.0% 

216 
54.0% 

88 
22.0% 

3.97 0.700 มาก 

4. บริษทั ฯ มีสตอ๊กท่ี
เพียงพอต่อจ าหน่ายเสมอ 

32 
8.0 

80 
20.0% 

100 
25.0% 

132 
33.0% 

56 
14.0% 

3.25 1.162 
ปาน
กลาง 

5. ความสะดวกในการ
ติดต่อประสานงาน 

0 
0% 

8 
2.0% 

36 
9.0% 

228 
57.0% 

128 
32.0% 

4.19 0.675 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.85 0.783 มาก 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยูท่ี่ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.12  เม่ือวเิคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย 
สามารถเรียงระดบัความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี  รูปแบบตวัอยา่งผา้ม่านเพียงพอต่อความตอ้งการ  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71  มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ การจดัรายการส่งเสริมการขายในช่วง
ต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแถมสินคา้พิเศษ การแจกตวัอยา่งสินคา้  การเปิดใบก ากบัภาษีให ้โดย
ไม่เก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม  และการไดรั้บของสมนาคุณประจ าปี (ปีใหม่)  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  2.98  2.91  
และ2.89  ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 16 
 
ตารางท่ี 16 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้นการส่งเสริม 
                     การตลาดของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั   

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. การจดัรายการส่งเสริม
การขายในช่วงต่าง ๆ  

16 
4.0% 

124 
31.0% 

128 
32.0% 

116 
29.0% 

16 
4.0% 

2.98 0.960 
ปาน
กลาง 

2. การไดรั้บของสมนาคุณ
ประจ าปี  

32 
8.0% 

120 
30.0% 

124 
31.0% 

108 
27.0% 

16 
4.0% 

2.89 1.020 
ปาน
กลาง 

3. การเปิดใบก ากบัภาษีให ้
โดยไม่เก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม 

48 
12.0% 

112 
28.0% 

112 
28.0% 

76 
19.0% 

52 
13.0% 

2.91 1.200 
ปาน
กลาง 

4. รูปแบบตวัอยา่งผา้ม่าน
เพียงพอต่อความตอ้งการ 

4 
1.0% 

8 
2.0% 

128 
32.0% 

216 
54.0% 

44 
11.0% 

3.71 0.715 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.12 0.973 
ปาน
กลาง 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นบุคลากร โดยรวมอยูท่ี่

ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11    เม่ือวเิคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย สามารถเรียงระดบั
ความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี  บุคลิกลกัษณะและความเป็นมิตรของพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27  มี
ระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ ความรู้/ความสามารถของพนกังานขายเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์  
พนกังานรับฟังปัญหา  ค าติชมและตอบขอ้ซกัถามของผูป้ระกอบการดว้ยความเตม็ใจ  พนกังานให้
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ค าแนะน าอยา่งมีหลกัการและมีความชดัเจน  ความถ่ีในการเขา้พบเยีย่มเยอืนติดต่องานของ
พนกังานขาย  และบุคลิกลกัษณะและความเป็นมิตรของพนกังานจดัส่ง  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.21  4.16  
4.10  4.04  และ3.93  ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี  17 

 
ตารางท่ี 17 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้นบุคลากร 
                     ของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั   

ปัจจยัดา้นบุคลากร 
ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. บุคลิกลกัษณะและความ
เป็นมิตรของพนกังานขาย 

0 
0% 

0 
0% 

44 
11.0% 

204 
51.0% 

152 
38.0% 

4.27 0.647 มาก 

2. ความรู้ของพนกังานขาย
เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ 

0 
0% 

4 
1.0% 

44 
11.0% 

216 
54.0% 

136 
34.0% 

4.21 0.669 มาก 

3. ความถ่ีในการเขา้พบ
ติดต่องานของพนกังาน
ขาย 

0 
0% 

4 
1.0% 

68 
17.0% 

236 
59.0% 

92 
23.0% 4.04 0.663 มาก 

4. บุคลิกลกัษณะและความ
เป็นมิตรของพนกังาน
จดัส่ง 

0 
0% 

12 
3.0% 

100 
25.0% 

192 
48.0% 

96 
24.0% 3.93 0.779 มาก 

5. พนกังานรับฟังปัญหา
และ  ค าติเตือนของดว้ย
ความเตม็ใจ 

0 
0% 

4 
1.0% 

52 
13.0% 

220 
55.0% 

124 
31.0% 4.16 0.675 มาก 

6. พนกังานใหค้ าแนะน า
อยา่งมีหลกัการและมีความ
ชดัเจน 

0 
0% 

4 
1.0% 

48 
12.0% 

252 
63.0% 

96 
24.0% 4.10 0.625 มาก 

ค่าเฉล่ีย 4.11 0.676 มาก 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95   เม่ือวิเคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย 
สามารถเรียงระดบัความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี  ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.11  มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ  ความถูกตอ้ง ครบถว้นของการบริการท่ีไดรั้บ 
และความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.93  และ 3.82 ตามล าดบั  ดงัตารางท่ี 
18   
 
ตารางท่ี 18 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้น 
                     กระบวนการให้บริการ ของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั   

กระบวนการใหบ้ริการ 
ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. ความสะดวกในการ
ติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ 

0 
0% 

16 
4.0% 

64 
16.0% 

180 
45.0% 

140 
35.0% 

4.11 0.812 มาก 

2. ความสะดวกรวดเร็ว ใน
การใหบ้ริการ 

0 
0% 

8 
2.0% 

124 
31.0% 

200 
50.0% 

68 
17.0% 

3.82 0.727 มาก 

3. ความถูกตอ้ง ครบถว้น
ของการบริการท่ีไดรั้บ 

0 
0% 

8 
2.0% 

104 
26.0% 

196 
49.0% 

92 
23.0% 

3.93 0.753 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.95 0.764 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ระดบัความพึงพอใจของปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93   เม่ือวิเคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย 
สามารถเรียงระดบัความพึงพอใจ ไดด้งัน้ี  พนกังานแต่งกายสุภาพ เหมาะสมกบัหนา้ท่ีและสถานท่ี 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15  มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ  รถส่งสินคา้มีความปลอดภยัทั้งต่อ
ผลิตภณัฑ ์และพนกังานจดัส่ง  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงาม ปลอดภยั  และความทนัสมยัของ
เทคโนโลยกีารบรรจุหีบห่อของผลิตภณัฑ ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.90  3.89  และ3.81  ตามล าดบั  ดงั
ตารางท่ี 19   
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ตารางท่ี 19 : ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความพึงพอใจของปัจจยัทางดา้นลกัษณะทาง 
                      กายภาพของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อบริษทันครการม่าน จ ากดั   

ลกัษณะทางกายภาพ 
ระดบัความพึงพอใจ 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ค่าเฉล่ีย S.D. 
แปล
ผล 

1. พนกังานแต่งกายสุภาพ 
เหมาะสมกบัหนา้ท่ี 

0 
0% 

4 
1.0% 

52 
13.0% 

224 
56.0% 

120 
30.0% 

4.15 0.670 มาก 

2. บรรจุภณัฑมี์ความ
สวยงาม ปลอดภยั 

4 
1.0% 

4 
1.0% 

108 
27.0% 

200 
50.0% 

84 
21.0% 

3.89 0.774 มาก 

3. ความทนัสมยัของการ
บรรจุหีบห่อของผลิตภณัฑ์ 

4 
1.0% 

4 
1.0% 

128 
32.0% 

192 
48.0% 

72 
18.0% 

3.81 0.772 มาก 

4. รถส่งสินคา้มีความ
ปลอดภยั 

4 
1.0% 

8 
2.0% 

92 
23.0% 

228 
57.0% 

68 
17.0% 

3.90 0.690 มาก 

ค่าเฉล่ีย 3.93 0.726 มาก 
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ส่วนที ่4  การทดสอบสมมติฐานงานวจัิย   
 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ความแตกต่างของลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั โดยประกอบดว้ย
สมมติฐานยอ่ยดงัน้ี   
 
 1.1 ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานต่างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของสถานประกอบการต่างกนั
มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของสถานประกอบการต่างกนั
มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์สมมติฐาน ส าหรับกลุ่มตวัแปรท่ีมีตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไป จะ
ใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance : One Way ANOVA) 
และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) เม่ือค่า 
sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 และทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิ  LSD   

 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.020 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ าก ัด 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั  ดงัตารางท่ี 20 

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั 
ในดา้นราคา แตกต่างกนั 
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.043 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของ
สถานประกอบการต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั 

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.106 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของ
สถานประกอบการต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั  

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฎิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั 
ในดา้นบุคลากร แตกต่างกนั  

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.071 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของ
สถานประกอบการต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ไม่แตกต่างกนั  

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานของ
สถานประกอบการต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 20 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม 
ระยะเวลาการด าเนินงานของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df N F-Test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 3.328* 0.020 

ดา้นราคา 3 400 10.060* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 2.749* 0.043 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 2.051 0.106 

ดา้นบุคลากร 3 400 3.637* 0.013 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 2.362 0.071 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 7.015* 0.000 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีสถานประกอบการด าเนินงานนอ้ยกวา่ 1 ปี
กบั 1-5 ปี และนอ้ยกวา่ 1 ปี กบั 6-10 ปี มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมี
สถานประกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้น
ผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 21   

 

ตารางท่ี 21 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                      ม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระยะเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่  

เวลาการ 
ด าเนินงาน 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 1-5 ปี 6-10 ปี มากกวา่ 10 ปี 

ค่าเฉล่ีย 3.89 3.50 3.49 3.68 

นอ้ยกวา่ 1 ปี - 
0.389* 
(0.006) 

0.397* 
(0.007) 

0.211 
(0.192) 

1-5 ปี  - 
0.008 

(0.926) 
-0.177 
(0.119) 

6-10 ปี   - 
-0.186 
(0.126) 

มากกวา่ 10 ปี    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินงานนอ้ยกวา่ 1 ปี กบั 1-5 ปี  นอ้ยกวา่ 1 
ปี กบั 6-10 ปี  1-5 ปี กบัมากกวา่ 10 ปี  และ 6-10 ปี กบัมากกวา่ 10 ปี มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 22   

 
ตารางท่ี 22 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นราคา จ าแนกตามเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่   

เวลาการ 
ด าเนินงาน 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 1-5 ปี 6-10 ปี มากกวา่ 10 ปี 

ค่าเฉล่ีย 4.44 3.72 3.70 4.18 

นอ้ยกวา่ 1 ปี - 
0.727* 
(0.000) 

0.741* 
(0.000) 

0.267 
(0.163) 

1-5 ปี  - 
0.014 

(0.897) 
-0.460* 
(0.001) 

6-10 ปี   - 
-0.474* 
(0.001) 

มากกวา่ 10 ปี    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินงานนอ้ยกวา่ 1 ปี กบั 6-10 ปี และ
มากกวา่ 10 ปี มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ดงัตารางท่ี 23   
 
 
 
 
 
 
 



65 
 

ตารางท่ี 23 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ 
                      ม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่  

เวลาการ 
ด าเนินงาน 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 1-5 ปี 6-10 ปี มากกวา่ 10 ปี 

ค่าเฉล่ีย 4.00 3.76 3.63 3.68 

นอ้ยกวา่ 1 ปี - 
0.239 

(0.067) 
0.373* 
(0.006) 

0.323* 
(0.032) 

1-5 ปี  - 
0.134 

(0.084) 
0.083 

(0.105) 

6-10 ปี   - 
-0.050 
(0.654) 

มากกวา่ 10 ปี    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินงานนอ้ยกวา่ 1 ปี กบั 6-10 ปี  และ 1-5 
ปี กบั 6-10 ปี มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ดงัตารางท่ี 24   

 

ตารางท่ี 24 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร จ าแนกตามเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่   

เวลาการ
ด าเนินงาน 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 1-5 ปี 6-10 ปี มากกวา่ 10 ปี 

ค่าเฉล่ีย 4.44 4.35 4.14 4.32 

นอ้ยกวา่ 1 ปี - 
0.097 

(0.402) 
0.309* 
(0.011) 

0.122 
(0.358) 

1-5 ปี  - 
0.212* 
(0.005) 

0.025 
(0.786) 

6-10 ปี   - 
-0.187 
(0.060) 

มากกวา่ 10 ปี    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีด าเนินงานนอ้ยกวา่ 1 ปีกบั 1-5 ปี  6-10 ปี  
มากกวา่ 10 ปี  และ1-5 ปี กบั 6-10 ปี มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มี
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 25   

 

ตารางท่ี 25 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามเวลาการด าเนินงานเป็นรายคู่   

เวลาการ 
ด าเนินงาน 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 1-5 ปี 6-10 ปี มากกวา่ 10 ปี 

 4.44 4.00 3.80 3.94 
นอ้ยกวา่ 1 ปี - 0.444* 

(0.001) 
0.648* 
(0.000) 

0.509* 
(0.001) 

1-5 ปี  - 0.203* 
(0.022) 

0.065 
(0.559) 

6-10 ปี   - -0.139 
(0.240) 

มากกวา่ 10 ปี    - 
 
 1.2 ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  ดงั
ตารางท่ี 26   
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ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจ
ดา้นราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.243 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.012 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.085 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ตารางท่ี 26 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตามจ านวน 
                     พนกังานของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df N F-Test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 13.391* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 5.465* 0.001 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 1.399 0.243 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 12.886* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 3.713* 0.012 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 2.220 0.085 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 5.965* 0.001 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานไม่เกิน 10 คน กบั 11-20 

คน  21-30 คน  มากกวา่ 30 คน  และ 11 – 20 คน กบั มากกวา่ 30 คน มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 27   

 
ตารางท่ี 27 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามจ านวนพนกังานเป็นรายคู่   

จ านวน 
พนกังาน 

ไม่เกิน 10 คน 11 – 20 คน 21 – 30 คน มากกวา่ 30 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.46 3.90 4.24 4.50 

ไม่เกิน 10 คน - 
-0.433* 
(0.001) 

-0.771* 
(0.000) 

-1.036* 
(0.000) 

11 – 20 คน  - 
-0.338 
(0.120) 

-0.603* 
(0.289) 

21 – 30 คน   - 
-0.265 
(0.408) 

มากกวา่ 30 คน    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานไม่เกิน 10 คน กบัมากกวา่ 
30 คน  และ 11-20 คน กบัมากกวา่ 30 คน มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่
ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ดงัตารางท่ี 28   

 
ตารางท่ี 28 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ 
                      ม่าน จ ากดั ดา้นราคา จ าแนกตามจ านวนพนกังานเป็นรายคู่   

จ านวน 
พนกังาน 

ไม่เกิน 10 คน 11 – 20 คน 21 – 30 คน มากกวา่ 30 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.80 3.90 4.24 5.00 

ไม่เกิน 10 คน - 
-0.100 
(0.525) 

-0.438 
(0.058) 

-1.202* 
(0.000) 

11 – 20 คน  - 
-0.338 
(0.211) 

-1.103* 
(0.002) 

21 – 30 คน   - 
-0.765 
(0.055) 

มากกวา่ 30 คน    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานไม่เกิน 10 คน กบั 11-20 
คน,  21-30 คน และมากกวา่ 30 คน มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มี
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 29   
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ตารางท่ี 29 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามจ านวนพนกังานเป็นรายคู่   

จ านวน 
พนกังาน 

ไม่เกิน 10 คน 11 – 20 คน 21 – 30 คน มากกวา่ 30 คน 

ค่าเฉล่ีย 2.92 3.41 4.18 4.00 

ไม่เกิน 10 คน - 
-0.494* 
(0.042) 

-1.260* 
(0.000) 

-1.083* 
(0.032) 

11 – 20 คน  - 
-0.766 
(0.082) 

-0.590 
(0.524) 

21 – 30 คน   - 
0.176 

(0.983) 
มากกวา่ 30 คน    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานไม่เกิน 10 คน กบั 21 – 30 
คน และ 21-30 คน กบั มากกวา่ 30 คน มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่
มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัดา้นบุคคลากร แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ดงัตารางท่ี 30   

 

ตารางท่ี 30 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคคลากร จ าแนกตามจ านวนพนกังานเป็นรายคู่   

จ านวน 
พนกังาน 

ไม่เกิน 10 คน 11 – 20 คน 21 – 30 คน มากกวา่ 30 คน 

ค่าเฉล่ีย 4.26 4.41 4.71 4.00 

ไม่เกิน 10 คน - 
-0.148 
(0.166) 

-0.444* 
(0.005) 

0.262 
(0.246) 

11 – 20 คน  - 
-0.296 
(0.108) 

0.410 
(0.095) 

21 – 30 คน   - 
0.706* 
(0.009) 

มากกวา่ 30 คน    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานไม่เกิน 10 คน กบัมากกวา่ 
30 คน  11-20 คน กบัมากกวา่ 30 คน  และ  21-30 คน กบัมากกวา่ 30 คน มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 31   

 
ตารางท่ี 31 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                      ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามจ านวนพนกังานเป็นรายคู่   

จ านวน 
พนกังาน 

ไม่เกิน 10 คน 11 – 20 คน 21 – 30 คน มากกวา่ 30 คน 

ค่าเฉล่ีย 3.95 3.82 4.18 5.00 

ไม่เกิน 10 คน - 
0.132 

(0.302) 
-0.224 
(0.233) 

-1.048* 
(0.000) 

11 – 20 คน  - 
-0.356 
(0.105) 

-1.179* 
(0.000) 

21 – 30 คน   - 
-0.824* 
(0.011) 

มากกวา่ 30 คน    - 
 
 1.3 ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  ดงั
ตารางท่ี 32   
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ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้น
ราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.094 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนั
มีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนั
มีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั  

  
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจ
ดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนั
มีความพึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนของสถานประกอบการต่างกนั
มีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั  
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ตารางท่ี 32 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตามทุนจด 
                     ทะเบียนของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 11.621* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 7.776* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 2.148 0.094 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 9.786* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 5.318* 0.001 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 4.583* 0.004 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 14.027* 0.000 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนทุนจดทะเบียนไม่เกิน 1 แสนบาท 
กบั 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท  และ 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท กบั 1.1-2 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 33   

 
ตารางท่ี 33 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน  
                     บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   
ทุนจดทะเบียน ไม่เกิน 1 แสน 1.1 แสน-1 ลา้น 1.1-2 ลา้นบาท มากกวา่ 2 ลา้น 

ค่าเฉล่ีย 3.87 3.40 4.00 3.67 
ไม่เกิน 1 แสน
บาท 

- 0.467* 
(0.000) 

-0.133 
(0.627) 

0.200 
(0.379) 

1.1 แสนบาท-1 
ลา้นบาท 

 - -0.600* 
(0.026) 

-0.267 
(0.229) 

1.1-2 ลา้นบาท 
  - 0.333 

(0.331) 
มากกวา่ 2 ลา้น
บาท  

   - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนทุนจดทะเบียนไม่เกิน 1 แสนบาท 
กบั 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท  และ 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาทกบั 1.1-2 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 34   

 
ตารางท่ี 34 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
                     บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

ทุนจดทะเบียน 
ไม่เกิน 1 แสน

บาท 
1.1 แสนบาท-1 

ลา้นบาท 
1.1-2 ลา้นบาท 

มากกวา่ 2 ลา้น
บาท 

ค่าเฉล่ีย 4.13 3.69 4.50 4.00 

ไม่เกิน 1 แสน
บาท 

- 
0.441* 
(0.000) 

-0.367 
(0.276) 

0.133 
(0.279) 

1.1 แสนบาท-1 
ลา้นบาท 

 - 
-0.808* 
(0.015) 

-0.308 
(0.258) 

1.1-2 ลา้นบาท   - 
0.500 

(0.235) 
มากกวา่ 2 ลา้น
บาท 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนทุนจดทะเบียนไม่เกิน 1 แสนบาท 

กบั 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท และ1.1-2 ลา้นบาท,  1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท  
และ 1.1-2 ลา้นบาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่
ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 35   
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ตารางท่ี 35 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

ทุนจดทะเบียน 
ไม่เกิน 1 แสน

บาท 
1.1 แสนบาท- 
1 ลา้นบาท 

1.1-2 ลา้นบาท 
มากกวา่ 2 ลา้น

บาท 
ค่าเฉล่ีย 3.40 2.86 2.50 3.67 

ไม่เกิน 1 แสน
บาท 

- 
0.538* 
(0.000) 

0.900* 
(0.017) 

-0.267 
(0.391) 

1.1 แสนบาท-1 
ลา้นบาท 

 - 
0.362 

(0.327) 
-0.805* 
(0.008) 

1.1-2 ลา้นบาท   - 
-1.167* 
(0.013) 

มากกวา่ 2 ลา้น
บาท 

   - 

 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนทุนจดทะเบียนไม่เกิน 1 แสนบาท 
กบั 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท,  1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท  และ 1.1-2 ลา้น
บาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 36   
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ตารางท่ี 36 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน  
                     บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

ทุนจดทะเบียน 
ไม่เกิน 1 แสน 

บาท 
1.1 แสนบาท- 
1 ลา้นบาท 

1.1-2 ลา้นบาท 
มากกว่า 2 ลา้น

บาท 
ค่าเฉล่ีย 4.43 4.22 4.00 4.67 

ไม่เกิน 1 แสน
บาท 

- 
0.218* 
(0.002) 

0.433 
(0.059) 

-0.233 
(0.220) 

1.1 แสนบาท-1 
ลา้นบาท 

 - 
0.215 

(0.340) 
-0.451* 
(0.015) 

1.1-2 ลา้นบาท   - 
-0.667* 
(0.020) 

มากกว่า 2 ลา้น    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนทุนจดทะเบียนไม่เกิน 1 แสนบาท 
กบั 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท และ1.1-2 ลา้นบาท  1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท กบั 1.1-2 ลา้นบาท  
และ 1.1-2 ลา้นบาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่
ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 37   

 

ตารางท่ี 37 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

ทุนจดทะเบียน 
ไม่เกิน 1 แสน 

บาท 
1.1 แสนบาท- 
1 ลา้นบาท 

1.1-2 ลา้นบาท 
มากกว่า 2 ลา้น

บาท 
ค่าเฉล่ีย 4.30 4.09 3.50 4.33 

ไม่เกิน 1 แสนบาท - 
0.208* 
(0.010) 

0.800* 
(0.003) 

-0.033 
(0.880) 

1.1 แสนบาท-1 ลา้น
บาท 

 - 
0.592* 
(0.025) 

-0.241 
(0.265) 

1.1-2 ลา้นบาท   - 
-0.833* 
(0.013) 

มากกว่า 2 ลา้นบาท    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนทุนจดทะเบียนไม่เกิน 1 แสนบาท 
กบั 1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท และ1.1-2 ลา้นบาท   1.1 แสนบาท-1 ลา้นบาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท 
และ 1.1-2 ลา้นบาท กบัมากกวา่ 2 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่
ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 38   
 
ตารางท่ี 38 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามทุนจดทะเบียนเป็นรายคู่   

ทุนจดทะเบียน 
ไม่เกิน 1 แสน

บาท 
1.1 แสนบาท-1 

ลา้นบาท 
1.1-2 ลา้นบาท 

มากกวา่ 2 ลา้น
บาท 

ค่าเฉล่ีย 4.30 3.82 3.50 4.33 

ไม่เกิน 1 แสนบาท - 
0.485* 
(0.000) 

0.800* 
(0.003) 

-0.033 
(0.881) 

1.1 แสนบาท-1 
ลา้นบาท 

 - 
0.315 

(0.232) 
-0.518* 
(0.017) 

1.1-2 ลา้นบาท   - 
-0.833* 
(0.013) 

มากกวา่ 2 ลา้นบาท    - 
 

 1.4 สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัต่างกนัมีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัต่างกนัมีความพึงพอใจ
ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัต่างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.313 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นคร
การม่าน จ ากดัของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่าน
จ ากดั ไม่แตกต่างกนั  ดงัตารางท่ี 39   
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ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.022 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.339 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดั
ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน 
จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.060 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดั
ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน 
จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.115 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดั
ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ของบริษทันครการม่าน 
จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.016 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดั
ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน 
จ ากดั แตกต่างกนั   
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ตารางท่ี 39 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม              
                     ระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-Test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 1.190 0.313 

ดา้นราคา 3 400 3.239* 0.022 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 0.987 0.399 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 2.629 0.060 

ดา้นบุคลากร 3 400 9.232* 0.000 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 1.990 0.115 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 3.464* 0.016 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีสถานประกอบการมีระยะห่างจากบริษทั 

นครการม่าน จ ากดั 2.1-5 กิโลเมตร กบัมากกวา่ 5 กิโลเมตร  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.0 ดงัตารางท่ี 40   

 
ตารางท่ี 40 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ  าแนกตามระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัเป็นรายคู่   

ระยะห่าง 
นอ้ยกวา่ 1 
กิโลเมตร 

1.1-2 กิโลเมตร 2.1-5 กิโลเมตร 
มากกวา่ 5 
กิโลเมตร 

ค่าเฉล่ีย 4.00 4.33 5.00 3.82 

นอ้ยกวา่ 1 กิโลเมตร - 
-0.333 
(0.537) 

-1.000 
(0.661) 

0.179 
(0.704) 

1.1-2 กิโลเมตร  - 
-0.667 
(0.218) 

0.512 
(0.063) 

2.1-5 กิโลเมตร   - 
1.179* 
(0.013) 

มากกวา่ 5 กิโลเมตร    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน 
จ ากดั นอ้ยกวา่ 1 กิโลเมตร กบัมากกวา่ 5 กิโลเมตร  1.1-2 กิโลเมตร กบัมากกวา่ 5 กิโลเมตร  และ
2.1-5 กิโลเมตร กบัมากกวา่ 5 กิโลเมตร มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ สถานประกอบการ
แต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ดงัตารางท่ี 41   

 
ตารางท่ี 41 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  จ  าแนกตามระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัเป็นรายคู่   

ระยะห่าง 
นอ้ยกวา่ 1 
กิโลเมตร 

1.1-2 กิโลเมตร 2.1-5 กิโลเมตร 
มากกวา่ 5 
กิโลเมตร 

ค่าเฉล่ีย 5.00 5.00 5.00 4.29 

นอ้ยกวา่ 1 กิโลเมตร - 
0.000 

(1.000) 
0.000 

(1.000) 
0.747* 
(0.017) 

1.1-2 กิโลเมตร  - 
0.000 

(1.000) 
0.747* 
(0.000) 

2.1-5 กิโลเมตร   - 
0.747* 
(0.017) 

มากกวา่ 5 กิโลเมตร    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ สถานประกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน 
จ ากดั 1.1-2 กิโลเมตร กบัมากกวา่ 5  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ สถานประกอบการแต่
ละคู่มีความ พึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 42   
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ตารางท่ี 42 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน     
                     จ ากดัเป็นรายคู่   

ระยะห่าง 
นอ้ยกวา่ 1 
กิโลเมตร 

1.1-2 กิโลเมตร 2.1-5 กิโลเมตร 
มากกวา่ 5 
กิโลเมตร 

ค่าเฉล่ีย 4.00 4.67 4.00 3.95 

นอ้ยกวา่ 1 กิโลเมตร - 
-0.667 
(0.130) 

0.000 
(1.000) 

0.053 
(0.891) 

1.1-2 กิโลเมตร  - 
0.667 

(0.130) 
0.719* 
(0.001) 

2.1-5 กิโลเมตร   - 
0.053 

(0.891) 
มากกวา่ 5 กิโลเมตร    - 
 
 1.5 ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของ
สถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  
ดงัตารางท่ี 43   

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั 
แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั 
แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถานประกอบการต่างกนัมีความ
พึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.036 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั  

  
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั 
แตกต่างกนั   
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ตารางท่ี 43 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม 
                     ยอดขายสินคา้ต่อเดือนของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-Test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 18.875* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 38.283* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 8.768* 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 21.935* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 7.447* 0.000 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 2.875* 0.036 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 6.187* 0.000 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
1 แสนบาท กบั1.1-5 แสนบาท และมากกวา่ 1 ลา้นบาท  1.1-5 แสนบาท กบั5.1 แสนบาท-1ลา้น
บาท และมากกวา่ 1 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความ
พึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 44   
 

ตารางท่ี 44 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   

ยอดขายสินคา้ < 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 5.1 แสน-1ลา้น มากกวา่ 1 ลา้น 

ค่าเฉล่ีย 3.75 3.34 4.00 4.50 

< 1 แสนบาท - 
0.411* 
(0.000) 

-0.250 
(0.060) 

-0.750* 
(0.005) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-0.661* 
(0.000) 

-1.161* 
(0.000) 

5.1 แสนบาท-1ลา้น
บาท 

  - 
-0.500 
(0.079) 

>1 ลา้นบาท    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
1 แสนบาท กบั1.1-5 แสนบาท และมากกวา่ 1 ลา้นบาท  และ 1.1-5 แสนบาท กบั5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท และมากกวา่ 1 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มี
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 45   

 
ตารางท่ี 45 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ  าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   

ยอดขายสินคา้ 
ต่อเดือน 

< 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 
5.1 แสนบาท-1

ลา้นบาท 
มากกวา่ 1 ลา้น

บาท 

ค่าเฉล่ีย 4.28 3.46 4.40 5.00 

< 1 แสนบาท - 
0.817* 
(0.000) 

-0.119 
(0.432) 

-0.719* 
(0.018) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-0.936* 
(0.000) 

-1.536* 
(0.000 

5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท 

  - 
-0.600 
(0.064) 

>1 ลา้นบาท    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
1 แสนบาท กบั1.1-5 แสนบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความ
พึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 46   
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ตารางท่ี 46 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ  าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   

ยอดขายสิน 
ต่อเดือน 

< 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 
5.1 แสนบาท-1

ลา้นบาท 
มากกว่า 1 ลา้น

บาท 
ค่าเฉล่ีย 3.94 3.57 3.90 4.00 

< 1 แสนบาท - 
0.366* 
(0.000) 

0.038 
(0.993) 

-0.063 
(0.996) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-0.329 
(0.060) 

-0.429 
(0.409) 

5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท 

  - 
-0.100 
(0.987) 

>1 ลา้นบาท    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
1 แสนบาท กบั1.1-5 แสนบาท และ5.1 แสนบาท-1ลา้นบาท, 1.1-5 แสนบาท กบั5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท และมากกวา่ 1 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มี
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 47   
 

ตารางท่ี 47 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จ  าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   
ยอดขายสินคา้ 

ต่อเดือน 
< 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 

5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท 

มากกว่า 1 ลา้น
บาท 

ค่าเฉล่ีย 3.31 2.71 3.80 4.00 

< 1 แสนบาท - 
0.598* 
(0.000) 

-0.488* 
(0.007) 

-0.688 
(0.056) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-1.086* 
(0.000) 

-1.286* 
(0.000) 

5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท 

  - 
-0.200 
(0.600) 

>1 ลา้นบาท    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
1 แสนบาท กบั1.1-5 แสนบาท และ1.1-5 แสนบาท กบั5.1 แสนบาท-1ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นบุคลากร  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 48   

 
ตารางท่ี 48 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  จ าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   
ยอดขายสินคา้ 

ต่อเดือน 
< 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 

5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท 

มากกวา่ 1 ลา้น
บาท 

ค่าเฉล่ีย 4.47 4.16 4.40 4.50 

< 1 แสนบาท - 
0.308* 
(0.000) 

0.069 
(0.543) 

-0.031 
(0.891) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-0.239* 
(0.026) 

-0.339 
(0.131) 

5.1 แสนบาท-1
ลา้นบาท 

  - 
-0.100 
(0.679) 

> 1 ลา้นบาท    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือน1.1-5 แสนบาท กบั
5.1 แสนบาท-1ลา้นบาท  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 49   
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ตารางท่ี 49 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ-  
                     ม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  จ าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   

ยอดขายสินคา้ 
ต่อเดือน 

< 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 
5.1 แสนบาท-1

ลา้นบาท 
มากกวา่ 1 ลา้น

บาท 

ค่าเฉล่ีย 4.22 4.07 4.40 4.00 

< 1 แสนบาท - 
0.147 

(0.071) 
-0.181 
(0.175) 

0.219 
(0.415) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-0.329* 
(0.010) 

0.071 
(0.787) 

5.1 แสนบาท-1ลา้น
บาท 

  - 
0.400 

(0.161) 
มากกวา่ 1 ลา้นบาท    - 

 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
1 แสนบาท กบั1.1-5 แสนบาท  และ1.1-5 แสนบาท กบัมากกวา่ 1 ลา้นบาท มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 50   

 

ตารางท่ี 50 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามยอดขายสินคา้ต่อเดือนเป็นรายคู่   

ยอดขายสินคา้ 
ต่อเดือน 

< 1 แสนบาท 1.1-5 แสนบาท 
5.1 แสนบาท-1

ลา้นบาท 
มากกวา่ 1 ลา้น

บาท 

ค่าเฉล่ีย 4.16 3.84 4.00 4.50 

< 1 แสนบาท - 
0.317* 
(0.000) 

0.156 
(0.253) 

-0.344 
(0.212) 

1.1-5 แสนบาท  - 
-0.161 
(0.215) 

-0.661* 
(0.015) 

5.1 แสนบาท-1ลา้น
บาท 

  - 
-0.500 
(0.088) 

มากกวา่ 1 ลา้นบาท    - 
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  1.6 ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  ดงัตารางท่ี 52   

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นราคา
ของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความ
พึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความ
พึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้น
บุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความ
พึงพอใจดา้นกระบวนการให้บริการ ของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความ
พึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ตารางท่ี 51 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม 
                     รูปแบบของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 16.178* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 23.325* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 14.857* 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 17.505* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 4.857* 0.002 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 15.377* 0.000 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 8.256* 0.000 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคนเดียว กบัหา้ง
หุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนจ ากดั กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล 
และบริษทัจ ากดั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05  ดงัตารางท่ี 52   
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ตารางท่ี 52 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์จ  าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

รูปแบบของธุรกิจ เจา้ของคนเดียว 
หา้งหุน้ส่วน

จ ากดั 
หา้งหุน้ส่วน

สามญันิติบุคคล 
บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 3.42 3.53 4.25 4.08 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.104 
(0.760) 

-0.828* 
(0.000) 

-0.655* 
(0.112) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
-0.724* 
(0.006) 

-0.551* 
(0.001) 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติ
บุคคล 

  - 
0.173 

(0.880) 
บริษทัจ ากดั    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคนเดียว กบัหา้ง
หุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนจ ากดั กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล 
และบริษทัจ ากดั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัดา้นราคา  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 53   
 

ตารางท่ี 53 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

รูปแบบของธุรกิจ เจา้ของคนเดียว 
หา้งหุน้ส่วน

จ ากดั 
หา้งหุน้ส่วน

สามญันิติบุคคล 
บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 3.66 3.79 4.75 4.62 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.133 
(0.243) 

-1.094* 
(0.000) 

-0.959* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
-0.961* 
(0.000) 

-0.826* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติ
บุคคล 

  - 
0.135 

(0.590) 
บริษทัจ ากดั    - 
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ดงัตารางท่ี 54  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคน
เดียว กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนจ ากดั กบัหา้งหุ้นส่วน
สามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มี
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
ตารางท่ี 54 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ าแนกตามรูปแบบของสถาน  
                    ประกอบการเป็นรายคู่   
รูปแบบของธุรกิจ 

 
เจา้ของคนเดียว 

หา้งหุน้ส่วน
จ ากดั 

หา้งหุน้ส่วน
สามญันิติบุคคล 

บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 3.63 3.63 4.25 4.23 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.007 
(0.941) 

-0.625* 
(0.000) 

-0.606* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
-0.618* 
(0.001) 

-0.599* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติ
บุคคล 

  - 
0.019 

(0.922) 
บริษทัจ ากดั    - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคนเดียว กบัหา้ง

หุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนจ ากดั กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล 
และบริษทัจ ากดั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 55   
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ตารางท่ี 55 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จ าแนกตามรูปแบบของสถาน   
                    ประกอบการเป็นรายคู่   

รูปแบบของธุรกิจ เจา้ของคนเดียว 
หา้งหุน้ส่วน

จ ากดั 
หา้งหุน้ส่วน

สามญันิติบุคคล 
บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 2.84 3.00 4.00 3.77 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.156 
(0.232) 

-1.156* 
(0.000) 

-0.925* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
-1.000* 
(0.000) 

-0.769* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนสามญั 
นิติบุคคล 

  - 
0.231 

(0.419) 
บริษทัจ ากดั    - 

 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคนเดียว กบัหา้ง
หุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนจ ากดั กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล  
มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงั
ตารางท่ี 56   
ตารางท่ี 56 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  จ าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

รูปแบบของธุรกิจ เจา้ของคนเดียว หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 
หา้งหุน้ส่วนสามญั

นิติบุคคล 
บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 4.23 4.26 4.75 4.46 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.029 
(0.726) 

-0.516* 
(0.002) 

-0.227* 
(0.018) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
-0.487* 
(0.005) 

-0.198 
(0.080) 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติ
บุคคล 

  - 
0.288 

(0.109) 
บริษทัจ ากดั    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคนเดียว กบัหา้ง
หุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั,  หา้งหุ้นส่วนจ ากดั กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และ
บริษทัจ ากดั  และหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล กบับริษทัจ ากดั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 57   
 
ตารางท่ี 57 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                    ม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  จ าแนกตามรูปแบบของสถานประกอบการเป็น  
                    รายคู่   

รูปแบบของธุรกิจ เจา้ของคนเดียว 
หา้งหุน้ส่วน

จ ากดั 
หา้งหุน้ส่วน

สามญันิติบุคคล 
บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 4.05 4.05 5.00 4.54 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.006 
(0.950) 

-0.953* 
(0.000) 

-0.492* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
0.947* 
(0.000) 

-0.486* 
(0.000) 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติ
บุคคล 

  - 
0.462* 
(0.022) 

บริษทัจ ากดั    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของธุรกิจเจา้ของคนเดียว กบัหา้ง
หุน้ส่วนสามญันิติบุคคล และบริษทัจ ากดั,  หา้งหุ้นส่วนจ ากดั กบัหา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล  และ
หา้งหุน้ส่วนสามญันิติบุคคล กบับริษทัจ ากดั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการ
แต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 58   
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ตารางท่ี 58 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามรูปแบบของสถาน 
                    ประกอบการเป็นรายคู่   

รูปแบบของธุรกิจ เจา้ของคนเดียว 
หา้งหุน้ส่วน

จ ากดั 
หา้งหุน้ส่วน

สามญันิติบุคคล 
บริษทัจ ากดั 

ค่าเฉล่ีย 3.88 4.00 4.75 4.15 

เจา้ของคนเดียว - 
-0.125 
(0.202) 

-0.875* 
(0.000) 

-0.279* 
(0.015) 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  - 
-0.750* 
(0.000) 

-0.154 
(0.254) 

หา้งหุน้ส่วนสามญันิติ
บุคคล 

  - 
0.596* 
(0.006) 

บริษทัจ ากดั    - 
 
 1.7 ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินของธุรกิจต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินของธุรกิจต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1:ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินของธุรกิจต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของ
สถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  
ดงัตารางท่ี 59   

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.011 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั 
แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั 
แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการต่างกนัมีความ
พึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.575 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่
แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า sig. เท่ากบั 0.700 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน
ประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่
แตกต่างกนั   
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ตารางท่ี 59 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม  
                     ลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-Test sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 7.310* 0.000 
ดา้นราคา 3 400 4.975* 0.001 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 3.306* 0.011 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 10.028* 0.000 
ดา้นบุคลากร 3 400 4.292* 0.002 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 0.725 0.575 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 6.306 0.700 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจช่างเยบ็และติดตั้ง 
กบัรับเหมาก่อสร้าง,  ออกแบบตกแต่งภายใน กบัรับเหมาก่อสร้าง,  ลกัษณะการด าเนินธุรกิจขาย
เฟอร์นิเจอร์ กบัรับเหมาก่อสร้าง  และลกัษณะการด าเนินธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง กบัอ่ืนๆ  มีค่า sig. 
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 60   

 

ตารางท่ี 60 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์ จ าแนกตามลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ลกัษณะการ
ด าเนินธุรกิจ 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

ออกแบบตกแต่ง
ภายใน 

ขายเฟอร์นิเจอร์ รับเหมาก่อสร้าง อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 3.49 3.58 3.33 4.33 3.50 
ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

- 
-0.090 
(0291) 

0.158 
(0.333) 

-0.842* 
(0.000) 

-0.009 
(0.973) 

ออกแบบตกแต่ง
ภายใน 

 - 
0.247 

(0.143) 
-0.753* 
(0.000) 

0.081 
(0.770) 

ขายเฟอร์นิเจอร์   - 
-1.000* 
(0.000) 

-0.167 
(0.590) 

รับเหมาก่อสร้าง    - 
0.833* 
(0.007) 

อ่ืนๆ     - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจช่างเยบ็และติดตั้ง 
กบัรับเหมาก่อสร้าง  และอ่ืนๆ,  ออกแบบตกแต่งภายใน กบัรับเหมาก่อสร้าง  และขายเฟอร์นิเจอร์ 
กบัรับเหมาก่อสร้าง  และอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความ
พึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 61   

 
ตารางท่ี 61 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ าแนกตามลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถาน  
                    ประกอบการเป็นรายคู่   
ลกัษณะการ
ด าเนินธุรกิจ 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 3.80 3.84 3.50 4.50 4.50 
ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

- 
-0.039 
(0.710) 

0.300 
(0.132) 

-0.700* 
(0.000) 

-0.700* 
(0.036) 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

 - 
0.339 

(0.101) 
-0.661* 
(0.001) 

-0.661 
(0.051) 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

  - 
-1.000* 
(0.000) 

-1.000* 
(0.008) 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

   - 
0.000 

(1.000) 
อ่ืนๆ     - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจช่างเยบ็และติดตั้ง 
กบัขายเฟอร์นิเจอร์,  ออกแบบตกแต่งภายใน กบัขายเฟอร์นิเจอร์ และรับเหมาก่อสร้าง  และขาย
เฟอร์นิเจอร์ กบัรับเหมาก่อสร้าง  และอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูป้ระกอบการแต่
ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 62   
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ตารางท่ี 62 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ าแนกตามลกัษณะการด าเนินธุรกิจ  
                     ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
ลกัษณะการ
ด าเนินธุรกิจ 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 3.76 3.68 3.33 4.00 4.00 
ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

- 
0.086 

(0.281) 
0.430* 
(0.005) 

-0.236 
(0.123) 

-0.236 
(0.357) 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

 - 
0.344* 
(0.031) 

-0.323* 
(0.043) 

-0.323 
(0.215) 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

  - 
-0.667* 
(0.001) 

-0.667* 
(0.022) 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

   - 
0.000 

(1.000) 
อ่ืนๆ     - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจช่างเยบ็และติดตั้ง 
กบัรับเหมาก่อสร้าง และอ่ืนๆ,  ออกแบบตกแต่งภายใน กบัขายเฟอร์นิเจอร์  รับเหมาก่อสร้าง  และ
อ่ืนๆ  และขายเฟอร์นิเจอร์ กบัรับเหมาก่อสร้าง  และอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 63   
 
 
 
 
 
 
 
 
 



99 
 

ตารางท่ี 63 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จ  าแนกตามลกัษณะการด าเนินธุรกิจ  
                     ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

ลกัษณะการ
ด าเนินธุรกิจ 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 2.91 3.13 2.50 4.00 4.00 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

- 
-0.220 
(0.054) 

0.409 
(0.061) 

-1.091* 
(0.000) 

-1.091* 
(0.003) 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

 - 
0.629* 
(0.006) 

-0.871* 
(0.000) 

-0.871* 
(0.019) 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

  - 
-1.500* 
(0.000) 

-1.500* 
(0.000) 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

   - 
0.000 

(1.000) 

อ่ืนๆ     - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินธุรกิจช่างเยบ็และติดตั้ง 

กบัขายเฟอร์นิเจอร์ และรับเหมาก่อสร้าง,  ออกแบบตกแต่งภายใน กบัรับเหมาก่อสร้าง,  ขาย
เฟอร์นิเจอร์ กบัรับเหมาก่อสร้าง  และรับเหมาก่อสร้าง กบัอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัดา้น
บุคลากร แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 64   
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ตารางท่ี 64 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากรจ าแนกตามลกัษณะการด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการ  
                     เป็นรายคู่   
ลกัษณะการ
ด าเนินธุรกิจ 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 4.33 4.23 4.00 4.67 4.00 

ช่างเยบ็และ
ติดตั้ง 

- 0.101 
(0.151) 

0.327* 
(0.016) 

-0.339* 
(0.012) 

0.327 
(0.148) 

ออกแบบ
ตกแต่งภายใน 

 - 0.226 
(0.107) 

-0.441* 
(0.002) 

0.226 
(0.324) 

ขาย
เฟอร์นิเจอร์ 

  - -0.667* 
(0.000) 

0.000 
(1.000) 

รับเหมา
ก่อสร้าง 

   - 0.667* 
(0.010) 

อ่ืนๆ     - 
 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ความแตกต่างของพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั โดยประกอบดว้ย
สมมติฐานยอ่ยดงัน้ี   
 
 2.1 ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่าง
กนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่
แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่าง
กนั   
 



101 
 

ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์สมมติฐาน ส าหรับกลุ่มตวัแปรท่ีมีตั้งแต่ 3 กลุ่มข้ึนไป จะ
ใชส้ถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance : One Way ANOVA) 
และการทดสอบสมมติฐานใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั  (H0) เม่ือค่า 
sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 และทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิ  LSD 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์อง
บริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  ดงัตารางท่ี 65   

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
สถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
บริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความพฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของ
บริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่าง
กนั   
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ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.130 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการ
ม่าน จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของ
บริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ตารางท่ี 65 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตามบุคคล  
                     ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 13.557* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 13.958* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 11.945* 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 22.561* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 5.209* 0.002 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 1.896 0.130 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 4.092* 0.007 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหวา่ง ญาติพี่นอ้ง กบัพนกังานขายของบริษทั,  เพื่อนในธุรกิจเดียวกนั กบั
พนกังานขายของบริษทั  และพนกังานขายของบริษทั กบัอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 66   
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ตารางท่ี 66 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์ จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ   
                     สินคา้ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

บุคคลท่ีมีอิทธิพล ญาติพี่นอ้ง เพื่อนธุรกิจเดียวกนั พนกังานขายบริษทั อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 3.81 3.79 3.36 4.00 

ญาติพี่นอ้ง - 
0.023 

(0.856) 
0.450* 
(0.000) 

-0.188 
(0.268) 

เพื่อนในธุรกิจ
เดียวกนั 

 - 
0.427* 
(0.000) 

-0.211 
(0.202) 

พนกังานขายของ
บริษทั 

  - 
-0.638* 
(0.000) 

อ่ืนๆ    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหวา่ง ญาติพี่นอ้ง กบัพนกังานขายของบริษทั,  เพื่อนในธุรกิจเดียวกนั กบั
พนกังานขายของบริษทั  และพนกังานขายของบริษทั กบัอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นราคา  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 67   

 

ตารางท่ี 67 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
                     ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
บุคคลท่ีมีอิทธิพล ญาติพี่นอ้ง เพื่อนธุรกิจเดียวกนั พนกังานขายบริษทั อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 4.25 4.16 3.60 4.14 

ญาติพี่นอ้ง - 
0.092 

(0.547) 
0.647* 
(0.000) 

0.107 
(0.600) 

เพื่อนในธุรกิจ
เดียวกนั 

 - 
0.554* 
(0.000) 

0.015 
(0.940) 

พนกังานขายของ
บริษทั 

  - 
-0.539* 
(0.003) 

อ่ืนๆ    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหวา่ง ญาติพี่นอ้ง กบัเพื่อนในธุรกิจเดียวกนั และอ่ืนๆ,  เพื่อนในธุรกิจเดียวกนั 
กบัพนกังานขายของบริษทั  และพนกังานขายของบริษทั กบัอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ดงัตารางท่ี 68   

 
ตารางท่ี 68 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ 
                     ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

บุคคลท่ีมีอิทธิพล ญาติพี่นอ้ง 
เพื่อนในธุรกิจ

เดียวกนั 
พนกังานขายของ

บริษทั 
อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 3.63 4.11 3.60 4.00 

ญาติพี่นอ้ง - 
-0.480* 
(0.000) 

0.022 
(0.826) 

-0.375* 
(0.017) 

เพื่อนในธุรกิจ
เดียวกนั 

 - 
0.502* 
(0.000) 

0.105 
(0.492) 

พนกังานขายของ
บริษทั 

  - 
-0.397* 
(0.004) 

อ่ืนๆ    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหวา่ง ญาติพี่นอ้ง กบัพนกังานขายของบริษทั,  เพื่อนในธุรกิจเดียวกนั กบั
พนกังานขายของบริษทั  และพนกังานขายของบริษทั กบัอ่ืนๆ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 69   
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ตารางท่ี 69 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ 
                     ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

บุคคลท่ีมีอิทธิพล ญาติพี่นอ้ง 
เพื่อนในธุรกิจ

เดียวกนั 
พนกังานขายของ

บริษทั 
อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 3.31 3.58 2.71 3.71 

ญาติพี่นอ้ง - 
-0.266 
(0.111) 

0.606* 
(0.000) 

-0.402 
(0.223) 

เพือ่นในธุรกิจ
เดียวกนั 

 - 
0.872* 
(0.000) 

-0.135 
(0.533) 

พนกังานขายของ
บริษทั 

  - 
-1.007* 
(0.000) 

อ่ืนๆ    - 
 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหวา่ง ญาติพี่นอ้ง กบัพนกังานขายของบริษทั  และเพื่อนในธุรกิจเดียวกนั กบั
พนกังานขายของบริษทั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละ
คู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 70   
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ตารางท่ี 70 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
                     สินคา้ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

บุคคลท่ีมีอิทธิพล ญาติพีน่อ้ง 
เพ่ือนในธุรกิจ

เดียวกนั 
พนกังานขายของ

บริษทั 
อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 4.50 4.37 4.19 4.43 

ญาติพี่นอ้ง - 
0.132 

(0.218) 
0.310* 
(0.001) 

0.071 
(0.616) 

เพ่ือนในธุรกิจ
เดียวกนั 

 - 
0.179* 
(0.032) 

-0.060 
(0.665) 

พนกังานขายของ
บริษทั 

  - 
-0.239 
(0.058) 

อ่ืนๆ    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการในดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ระหวา่ง ญาติพี่นอ้ง กบัพนกังานขายของบริษทั  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั 
นครการม่าน จ ากดัดา้นลกัษณะทางกายภาพ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงั
ตารางท่ี 71   
 

ตารางท่ี 71 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ 
                     ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

บุคคลท่ีมีอิทธิพล ญาติพี่นอ้ง 
เพ่ือนในธุรกิจ

เดียวกนั 
พนกังานขายของ

บริษทั 
อ่ืนๆ 

ค่าเฉล่ีย 4.19 4.05 3.86 4.14 

ญาติพี่นอ้ง - 
0.135 

(0.296) 
0.325* 
(0.003) 

0.045 
(0.796) 

เพื่อนในธุรกิจ
เดียวกนั 

 - 
0.191 

(0.058) 
-0.090 
(0.591) 

พนกังานขายของ
บริษทั 

  - 
-0.281 
(0.065) 

อ่ืนๆ    - 
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 2.2 ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนัมีความพึงพอใจใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนัมีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั ดงัตาราง
ท่ี 72   

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนัมีความพึงพอใจดา้น
ราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนั
มีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนั
มีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างกนัมีความพึงพอใจ
ดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนั
มีความพึงพอใจดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑต่์างกนั
มีความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
 
ตารางท่ี 72 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม 
                     วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 8.958* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 8.402* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 4.489* 0.004 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 25.050* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 4.162* 0.006 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 4.482* 0.004 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 8.194* 0.000 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัตอ้งการใชสิ้นคา้ และเป็นวสัดุประกอบการผลิต มีค่า sig. นอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงั
ตารางท่ี 73   
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ตารางท่ี 73 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                    นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์  จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์   
                    ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์
น าไปจ าหน่าย

ต่อ 
ตอ้งการใชสิ้นคา้ 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 3.35 3.83 3.67 3.57 

น าไปจ าหน่ายต่อ - 
-0.477* 
(0.000) 

-0.318* 
(0.001) 

-0.223 
(0.150) 

ตอ้งการใชสิ้นคา้  - 
0.159 

(0.139) 
0.255 

(0.120) 
เป็นวสัดุ

ประกอบการผลิต 
  - 

0.095 
(0.554) 

บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัตอ้งการใชสิ้นคา้ และเป็นวสัดุประกอบการผลิต,  ตอ้งการใช้
สินคา้ กบัเพื่อเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  และเป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต กบัเพื่อเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  มีค่า sig. 
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงั
ตารางท่ี 74   
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ตารางท่ี 74 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั  
                     นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์อง     
                     สถานประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์ น าไปจ าหน่ายต่อ ตอ้งการใชสิ้นคา้ 
เป็นวสัดุ

ประกอบการผลิต 
บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 3.63 4.09 4.07 3.57 

น าไปจ าหน่ายต่อ - 
-0.459* 
(0.000) 

-0.446* 
(0.000) 

0.056 
(0.763) 

ตอ้งการใชสิ้นคา้  - 
0.013 

(0.921) 
0.516* 
(0.010) 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

  - 
0.503* 
(0.010) 

บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัตอ้งการใชสิ้นคา้ และเป็นวสัดุประกอบการผลิต  มีค่า sig. นอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 75   
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ตารางท่ี 75 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ 
                      ผลิตภณัฑข์องสถานประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์ น าไปจ าหน่ายต่อ ตอ้งการใชสิ้นคา้ 
เป็นวสัดุ

ประกอบการผลิต 
บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 3.60 3.87 3.85 3.57 

น าไปจ าหน่ายต่อ - 
-0.265* 
(0.004) 

-0.247* 
(0.005) 

0.033 
(0.819) 

ตอ้งการใชสิ้นคา้  - 
0.018 

(0.861) 
0.298 

(0.053) 
เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

  - 
0.280 

(0.064) 
บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีสถานประกอบการมี

วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัตอ้งการใชสิ้นคา้  เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต  และเพื่อเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  และเป็น
วสัดุประกอบการผลิต กบัเพื่อเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  มีค่า 
sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้
ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 76   
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ตารางท่ี 76 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด  จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ 
                     ผลิตภณัฑข์องสถานประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์ น าไปจ าหน่ายต่อ ตอ้งการใชสิ้นคา้ 
เป็นวสัดุ

ประกอบการผลิต 
บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 2.58 3.30 3.56 3.00 

น าไปจ าหน่ายต่อ - 
-0.723* 
(0.000) 

-0.974* 
(0.000) 

-0.419* 
(0.036) 

ตอ้งการใชสิ้นคา้  - 
-0.251 
(0.070) 

0.304 
(0.149) 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

  - 
0.556* 
(0.007) 

บริการเสริมครบ    - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัตอ้งการใชสิ้นคา้  เป็นวสัดุประกอบการผลิต  และเพื่อเป็น
บริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นบุคลากร  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 77   
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ตารางท่ี 77 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์
น าไปจ าหน่าย

ต่อ 
ตอ้งการใชสิ้นคา้ 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 4.16 4.39 4.37 4.43 

น าไปจ าหน่ายต่อ - 
-0.229* 
(0.005) 

-0.208* 
(0.008) 

-0.266* 
(0.036) 

ตอ้งการใชสิ้นคา้  - 
0.021 

(0.815) 
-0.037 
(0.784) 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

  - 
-0.058 
(0.664) 

บริการเสริมครบ    - 
 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีสถานประกอบการมี

วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัเป็นวสัดุประกอบการผลิต,  
ตอ้งการใชสิ้นคา้ กบัเพื่อเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  และวสัดุ
ประกอบการผลิต กบัเพื่อเป็นบริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  มีค่า sig. 
นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 78   
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ตารางท่ี 78 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ 
                     ผลิตภณัฑข์องสถานประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์ น าไปจ าหน่ายต่อ ตอ้งการใชสิ้นคา้ 
เป็นวสัดุ

ประกอบการผลิต 
บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 4.07 4.17 4.33 3.86 

น าไปจ าหน่ายต่อ - 
-0.104 
(0.271) 

-0.264* 
(0.004) 

0.213 
(0.154) 

ตอ้งการใชสิ้นคา้  - 
-0.159 
(0.125) 

0.317* 
(0.045) 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

  - 
0.479* 
(0.002) 

บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์พื่อน าไปจ าหน่ายต่อ กบัตอ้งการใชสิ้นคา้  เป็นวสัดุประกอบการผลิต  และเพื่อเป็น
บริการเสริมใหสิ้นคา้ครบถว้นเพื่อเสนอต่อผูป้ระกอบการ  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 79   
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ตารางท่ี 79 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ 
                     ผลิตภณัฑข์องสถานประกอบการเป็นรายคู่   

วตัถุประสงค ์ น าไปจ าหน่ายต่อ ตอ้งการใชสิ้นคา้ 
เป็นวสัดุ

ประกอบการผลิต 
บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

ค่าเฉล่ีย 3.77 4.04 4.15 4.29 

น าไปจ าหน่ายต่อ  
-0.276* 
0.044 

-0.381* 
0.001 

-0.518* 
0.010 

ตอ้งการใชสิ้นคา้   
-0.105 
0.808 

-0.242 
0.523 

เป็นวสัดุ
ประกอบการผลิต 

   
-0.138 
0.861 

บริการเสริมให้
สินคา้ครบถว้น 

    

 
 2.3 ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั   
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนั
มีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั  ดงัตารางท่ี 80   

 

ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นราคาของบริษทั
นครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.259 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.560 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นบุคลากร
ของบริษทันครการม่าน จ ากดั ไม่แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นกระบวนการของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึง
พอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
 

ตารางท่ี 80 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตามความถ่ี 
                    ในการซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 10.746* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 7.472* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 9.032* 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 1.316 0.259 

ดา้นบุคลากร 3 400 15.216* 0.000 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 5.350* 0.001 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 8.377* 0.000 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 
คร้ังต่อเดือน กบั2-5 คร้ังต่อเดือน  6-10 คร้ังต่อเดือน  และมากกวา่ 10 คร้ังต่อ  และมีความถ่ีในการ
ซ้ือสินคา้ 2-5 คร้ังต่อเดือน กบั 6-10 คร้ังต่อเดือน และมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงั
ตารางท่ี 81   

 
ตารางท่ี 81 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ 
                     เป็นรายคู่   
ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

1 คร้ังต่อเดือน 2-5 คร้ังต่อเดือน 
6-10 คร้ังต่อ

เดือน 
มากกวา่ 10 คร้ัง

ต่อเดือน 
ค่าเฉล่ีย 2.50 3.75 3.46 3.43 

1 คร้ังต่อเดือน - 
-1.250* 
0.000 

-0.958* 
0.008 

-0.933* 
0.010 

2-5 คร้ังต่อเดือน  - 
0.292* 
0.002 

0.317* 
0.000 

6-10 คร้ังต่อเดือน   - 
-0.025 
0.808 

มากกวา่ 10 คร้ัง
ต่อเดือน 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 

คร้ังต่อเดือน กบั 2-5 คร้ังต่อเดือน  และมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 2-5 คร้ังต่อเดือน กบั 6-10 คร้ังต่อ
เดือน และมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของ
ผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 82   
 
 
 



118 
 

ตารางท่ี 82 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการเป็น 
                     รายคู่   
ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

1 คร้ังต่อเดือน 2-5 คร้ังต่อเดือน 6-10 คร้ังต่อเดือน 
มากกวา่ 10 คร้ัง

ต่อเดือน 
ค่าเฉล่ีย 3.00 4.07 3.67 3.73 

1 คร้ังต่อเดือน - 
1.068* 
0.017 

-0.667 
0.278 

-0.773 
0.193 

2-5 คร้ังต่อเดือน  - 
0.402* 
0.009 

0.335* 
0.025 

6-10 คร้ังต่อเดือน   - 
0.067 
0.964 

>10 คร้ังต่อเดือน    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีสถานประกอบการมีความถ่ีใน
การซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อเดือน กบั2-5 คร้ังต่อเดือน  6-10 คร้ังต่อเดือน  และมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน,  
2-5 คร้ังต่อเดือน กบัมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  และมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 6-10 คร้ังต่อเดือน กบั
มากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละ
คู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 83   
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ตารางท่ี 83 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

1 คร้ังต่อเดือน 2-5 คร้ังต่อเดือน 6-10 คร้ังต่อเดือน 
มากกวา่ 10 คร้ัง

ต่อเดือน 
ค่าเฉล่ีย 3.00 3.89 3.75 3.53 

1 คร้ังต่อเดือน - 
-0.886* 
0.001 

-0.750* 
0.004 

-0.533* 
0.037 

2-5 คร้ังต่อเดือน  - 
-0.136 
0.125 

-0.353* 
0.000 

6-10 คร้ังต่อเดือน   - 
-0.217* 
0.024 

> 10 คร้ังต่อเดือน    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 
คร้ังต่อเดือน กบั2-5 คร้ังต่อเดือน  และ 6-10 คร้ังต่อเดือน,  2-5 คร้ังต่อเดือน กบัมากกวา่ 10 คร้ังต่อ
เดือน  และมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้6-10 คร้ังต่อเดือน กบัมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  มีค่า sig. นอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 
บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการบริการ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ดงัตารางท่ี 84   
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ตารางท่ี 84 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการบริการ  จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

1 คร้ังต่อเดือน 2-5 คร้ังต่อเดือน 6-10 คร้ังต่อเดือน 
มากกวา่ 10 คร้ัง

ต่อเดือน 
ค่าเฉล่ีย 3.50 4.20 4.29 4.00 

1 คร้ังต่อเดือน - 
-0.705* 
(0.008) 

-0.792* 
(0.003) 

-0.500 
(0.061) 

2-5 คร้ังต่อเดือน  - 
-0.087 
(0.347) 

0.205* 
(0.018) 

6-10 คร้ังต่อเดือน   - 
0.292* 
(0.004) 

มากกวา่ 10 คร้ัง
ต่อเดือน 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีสถานประกอบการมีความถ่ีใน

การซ้ือสินคา้ 1 คร้ังต่อเดือน กบั2-5 คร้ังต่อเดือน  6-10 คร้ังต่อเดือน  และ 6-10 คร้ังต่อเดือน,  2-5 
คร้ังต่อเดือน กบัมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  และ6-10 คร้ังต่อเดือน กบัมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือน  มีค่า 
sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้
ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 85   
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ตารางท่ี 85 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา้ของสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ต่อเดือน 

1 คร้ังต่อเดือน 2-5 คร้ังต่อเดือน 6-10 คร้ังต่อเดือน 
มากกวา่ 10 คร้ัง

ต่อเดือน 
ค่าเฉล่ีย 3.00 4.09 4.04 3.80 

1 คร้ังต่อเดือน - 
-1.091* 
(0.000) 

-1.042* 
(0.000) 

-0.800* 
(0.004) 

2-5 คร้ังต่อเดือน  - 
0.049 

(0.604) 
0.291* 
(0.001) 

6-10 คร้ังต่อเดือน   - 
0.242* 
(0.102) 

มากกวา่ 10 คร้ัง
ต่อเดือน 

   - 

 
 2.4 ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 H0: ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัไม่แตกต่างกนั   
 H1: ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทันครการม่านจ ากดั แตกต่างกนั ดงัตารางท่ี 86    

 
ปัจจยัดา้นราคา มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจดา้น
ราคาของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมี
ความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมี
ความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นบุคลากร มีค่า sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจ
ดา้นบุคลากรของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่า sig. เท่ากบั 0.027 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมี
ความพึงพอใจดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   

 

ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมี
ความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของบริษทันครการม่าน จ ากดั แตกต่างกนั   
 
ตารางท่ี 86 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน จ าแนกตาม 
                     ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของสถานประกอบการ  

ความพึงพอใจ df MS F-Test sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 3 400 16.671* 0.000 

ดา้นราคา 3 400 9.311* 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 400 7.027* 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3 400 7.290* 0.000 

ดา้นบุคลากร 3 400 3.555* 0.015 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 3 400 3.101* 0.027 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 400 5.487* 0.001 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ัง ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท กบั1,001-5,000 บาท  5,001-10,000 บาท และมากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป,  1,001-5,000 บาท กบั5,001-10,000 บาท  และ5,001-10,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึง
พอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 87   

 
ตารางท่ี 87 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นผลิตภณัฑ์  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ัง 

< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 
5,001-10,000 

บาท 
มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.33 3.44 3.81 3.27 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
0.892* 
(0.000) 

0.523* 
(0.019) 

1.064* 
(0.000) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.370* 
(0.000) 

0.172 
(0.074) 

5,001-10,000 
บาท 

  - 
0.542* 
(0.000) 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีสถานประกอบการมีค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 1,001-5,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป และ 5,001-10,000 บาท 
กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการ
แต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นราคา แตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 88   
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ตารางท่ี 88 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นราคา  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของสถาน 
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ัง 

< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 
5,001-10,000 

บาท 
มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.67 3.94 4.05 3.46 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
-0.275 
(0.320) 

-0.387 
(0.159) 

0.205 
(0.463) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.113 
(0.300) 

0.480* 
(0.000) 

5,001-10,000 
บาท 

  - 
0.593* 
(0.000) 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่

ละคร้ัง 1,001-5,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป และ 5,001-10,000 บาท กบัมากกวา่ 
10,000 บาทข้ึนไป มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มี
ความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 89   
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ตารางท่ี 89 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                    ม่าน จ ากดั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละ 
                    คร้ังของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ัง 

< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 
5,001-10,000 

บาท 
มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.67 3.82 33.84 3.46 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
-0.157 
(0.460) 

-0.171 
(0.419) 

0.205 
(0.340) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.014 
(0.864) 

0.362* 
(0.000) 

5,001-10,000 
บาท 

  - 
0.376* 
(0.000) 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

   - 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่

ละคร้ัง ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท กบั1,001-5,000 บาท  และมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป  1,001-
5,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป  และ 5,001-10,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 
มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 90   
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ตารางท่ี 90 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง 
                     ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่

ละคร้ัง 
< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 

5,001-10,000 
บาท 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 3.67 3.03 3.24 2.69 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
0.637* 
(0.041) 

0.423 
(0.174) 

0.974* 
(0.002) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.214 
(0.083) 

0.337* 
(0.013) 

5,001-10,000 บาท   - 
0.551* 
(0.000) 

> 10,000 บาทข้ึนไป    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ัง ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท กบั1,001-5,000 บาท  และมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป  และ 
5,001-10,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรม
ของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้น
บุคลากร  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 91   
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ตารางท่ี 91 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นบุคลากร  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของสถาน  
                     ประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่

ละคร้ัง 
< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 5,001-10,000 บาท 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.67 4.24 4.38 4.19 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
0.431* 
(0.024) 

0.288 
(0.129) 

0.474* 
(0.014) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.143 
(0.057) 

0.043 
(0.602) 

5,001-10,000 บาท   - 
0.186* 
(0.022) 

> 10,000 บาทข้ึนไป    - 
 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ัง 5,001-10,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป มีค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 92   

 

ตารางท่ี 92 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละ  
                     คร้ังของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่

ละคร้ัง 
< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 5,001-10,000 บาท 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.33 4.12 4.27 4.00 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
0.216 

(0.330) 
0.063 

(0.775) 
0.333 

(0.138) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.153 
(0.081) 

0.118 
(0.096) 

5,001-10,000 บาท   - 
0.270* 
(0.034) 

> 10,000 บาทข้ึนไป    - 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่
ละคร้ัง ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 1,000 บาท กบั1,001-5,000 บาท  และมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป,  
1,001-5,000 บาท กบั5,001-10,000 บาท  และ 5,001-10,000 บาท กบัมากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป มี
ค่า sig. นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ พฤติกรรมของผูป้ระกอบการแต่ละคู่มีความพึงพอใจในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 93   

 
ตารางท่ี 93 : เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการ- 
                     ม่าน จ ากดั ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง  
                     ของสถานประกอบการเป็นรายคู่   
ค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ัง 

< 1,000 บาท 1,001-5,000 บาท 
5,001-10,000 

บาท 
มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

ค่าเฉล่ีย 4.33 3.88 4.14 3.81 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 
1,000 บาท 

- 
0.451* 
(0.048) 

0.198 
(0.383) 

0.526* 
(0.023) 

1,001-5,000 บาท  - 
-0.253* 
(0.005) 

0.075 
(0.449) 

5,001-10,000 
บาท 

  - 
0.327* 
(0.001) 

มากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป 

   - 
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะทีม่ีต่อบริษัทนครการม่าน 
 

จากขอ้เสนอแนะท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหข้อ้เสนอแนะ สามารถสรุปได ้ดงัน้ี 
 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจาก
บริษทันครการม่าน จ ากดั ในดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพบวา่ผูป้ระกอบการให้
ความพึงพอใจในดา้นเง่ือนไขการรับประกนัผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม มากท่ีสุด  ดงันั้นฝ่ายธุรกิจ
ท่ีเก่ียวขอ้งควรใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัการรับประกนัผลิตภณัฑ ์และตอ้งรักษาคุณภาพใหเ้หมาะสม
ตามค ารับรองและความตอ้งการของผูป้ระกอบการเพื่อรักษาช่ือเสียงหรือความน่าเช่ือถือใหไ้ด้
มาตรฐานตลอดไป 
 
ดา้นราคา   

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจากบริษทั
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นราคา โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก และพบวา่ ความเหมาะสมของราคาจดั
จ าหน่ายกบัคุณภาพ มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด ทั้งน้ีเพราะราคาเป็นส่ิงส าคญัมากในการจูงใจ
ซ้ือสินคา้  ถา้สูงมากเกินไปจะมีผลต่อยอดขายลดลง ดงันั้นฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรให้ความส าคญั
เก่ียวกบัการพิจารณาปรับปรุงราคาของผลิตภณัฑใ์หอ้ยู๋ในระดบัเหมาะสมโดยการสืบหาขอ้มูลราคา
ของคู่แข่งแลว้ปรับราคาขายใหอ้ยูใ่นระดบัเดียวกนัหรือต ่ากวา่ และตั้งราคาขายลดพิเศษ เม่ือ
ผูป้ระกอบการสั่งซ้ือเป็นจ านวนมาก  
 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจากบริษทั
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  เม่ือวเิคราะห์ความพึง
พอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกบัฝ่ายขายของบริษทั มีระดบั
ความพึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมาคือความเพียงพอของสต๊อกสินคา้ ดงันั้นฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง ควร
เพิ่มช่องทางในการติดต่อประสานงานใหส้ะดวกต่อการเดินทางของผูป้ระกอบการมากข้ึน และควร
ปรับปรุงระบบการบริหารสินคา้คงคลงัเพื่อป้องกนัสินคา้ขาดสตอ๊กอยูเ่สมอ  ทั้งน้ีท าไดโ้ดยการ
ประมาณการณ์ยอดขายสินคา้แต่ละรายการไวล่้วงหนา้และเก็บสตอ๊กสินคา้ไวใ้นระดบัท่ีเพียงพอต่อ
การจ าหน่ายในช่วงนั้น ๆ ของตลาด เพราะจะไดไ้ม่สูญเสียโอกาสทางการขาย และป้องกนัการ
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สูญเสียผูป้ระกอบการใหก้บัคู่แข่งเพราะในกรณีท่ีผูป้ระกอบการสามารถหาผลิตภณัฑ์มาทดแทนได้
จากคู่แข่งและราคาถูกกวา่อีกดว้ย จะส่งผลกระทบใหสู้ญเสียส่วนครอบครองกบัผูป้ระกอบการราย
นั้น ๆ 
 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจากบริษทั
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูท่ี่ระดบัปานกลาง เม่ือวเิคราะห์ความ
พึงพอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ รูปแบบตวัอยา่งผา้ม่านเพียงพอต่อความตอ้งการ มีระดบัความพึงพอใจ
ในอนัดบัแรก ดงันั้นฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรใหค้วามส าคญักบัการเลือกรูปแบบลายผา้ใหมี้รูปแบบ
ท่ีหลากหลาย มีลวดลายท่ีทนัสมยั  หรูหรา เป็นตน้ 
 
ดา้นบุคลากร 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจากบริษทั
นครการม่าน จ ากดั ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  เม่ือวเิคราะห์ความพึง
พอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ระดบัความพึงพอใจในอนัดบัแรก คือ บุคลิกลกัษณะและความเป็นมิตร
ของพนกังานขาย มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด ดงันั้นฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรใหค้วามส าคญักบั
กระบวนการบริการของพนกังานขาย เพราะพนกังานขายเป็นตวัแปรส าคญัในการตดัสินใจสั่งซ้ือ
สินคา้ของผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ จึงควรเพิ่มความใส่ใจในการคดัเลือกพนกังานขายใหมี้ลกัษณะ
ท่ีดี เป็นมิตรมากข้ึนและควรใหค้วามส าคญัในดา้นการให้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑม์าก
ข้ึนและควรมีการจดัอบเก่ียวกบัหลกัการบริการท่ีดีแก่พนกังาน เพื่อใหพ้นกังานทราบหลกัการ
บริการท่ีถูกตอ้ง และน าไปปฏิบติัให้ผูป้ระกอบการเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

 
ดา้นกระบวนการบริการ 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจาก
บริษทันครการม่าน จ ากดั ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  สามารถเรียง
ระดบัความส าคญั ไดด้งัน้ี ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือผลิตภณัฑ ์มีระดบัความส าคญัมาก 
รองลงมาคือ ความถูกตอ้ง ครบถว้นของการบริการท่ีไดรั้บ และความสะดวกรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ ดงันั้นฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรเพิ่มความส าคญัในการอ านวยความสะดวกในการติดต่อ
ซ้ือสินคา้ และควรเพิ่มกระบวนการตรวจสอบสินคา้ใหล้ะเอียดก่อนส่งสินคา้ใหก้บัผูป้ระกอบการ
เพราะผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ความส าคญักบัความครบถว้นของการบริการท่ีไดรั้บในระดบัมาก 
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
จากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑผ์า้ม่านจากบริษทั

นครการม่าน จ ากดั ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  และระดบัความพึงพอใจ
ในอนัดบัแรก คือ พนกังานแต่งกายสุภาพ เหมาะสมกบัหนา้ท่ีและสถานท่ี มีระดบัความพึงพอใจ
มาก รองลงมาคือ รถส่งสินคา้มีความปลอดภยัทั้งต่อผลิตภณัฑ ์และพนกังานจดัส่ง  บรรจุภณัฑมี์
ความสวยงาม ปลอดภยั  และความทนัสมยัของเทคโนโลยกีารบรรจุหีบห่อของผลิตภณัฑ ์ดงันั้น
ฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรเพิ่มความส าคญักบักระบวนการขนส่งมากข้ึน เพื่อใหสิ้นคา้ท่ีถึงมือ
ผูป้ระกอบการมีความสมบูณณ์มากท่ีสุด นอกจากน้ีความทนัสมยัและความสวยงามของบรรจุภณัฑ์
ก็จดัเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีดึงดูดความสนใจของผูป้ระกอบการไดดี้ 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา  อธิปรายผลการศึกษา  ข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน 

บริษทั นครการม่าน จ ากดั ซ่ึงบริษทั นครการม่าน จ ากดั เป็นตวัแทนจดัจ าหน่ายผา้ม่านปัจจุบนัมี

จ านวนผูป้ระกอบการประมาณ 2,000 ร้านคา้แต่ในสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรง บริษทันครการม่าน

จึงมีความตอ้งการหาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมทั้งขยายฐานผูป้ระกอบการใหก้วา้งข้ึนกวา่เดิม   

โดยผูศึ้กษาตอ้งการทราบถึงปัจจยัท่ีส าคญัต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการ 7 ดา้น หรือ 

7 P’s คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด บุคลากร  กระบวนการ

ใหบ้ริการ และลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการใน

ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั เพื่อใหบ้ริษทัสามารถน าไปพฒันา ปรับปรุงสินคา้ 

และบริการใหดี้ข้ึนท่ีจะท าให้สามารถรักษาผูป้ระกอบการเดิม เพิ่มผูป้ระกอบการใหม่ ดว้ยสินคา้ท่ี

มีคุณภาพ ทนัสมยั ใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม และไดม้าตรฐาน มีการบริการท่ีเขา้ใจ รวดเร็ว ตลอดเวลา ได้

อยา่งมีประสิทธิภาพและตรงตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการเป็นอยา่งดีต่อไป  

           ซ่ึงงานวจิยัน้ีไดก้  าหนดใหเ้ป็นงานวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ท่ีใชแ้บบสอบถามแบบ
ปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยมีกลุ่ม
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่านของ บริษทั นครการม่าน จ ากดั เป็นกลุ่มศึกษา จ านวน 400 คน 
ท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ในเดือนพฤศจิกายน 2553  โดยการวิเคราะห์ผลการวจิยั  
แบ่งเป็น 2 ประเภท คือการรายงานผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และการ
รายงานผลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซ่ึงไดแ้ก่การวเิคราะห์สมมุติฐานทั้งสองขอ้ 
จะใชส้ถิติทดสอบทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way 
ANOVA) เม่ือพบความแตกต่างจะท าการทดสอบดว้ยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple 
Comparisons) ดว้ยวธีิของ LSD (Least Significant Difference) 
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สรุปผลการศึกษา  
จากการวเิคราะห์ขอ้มูลเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้

ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั สามารถสรุปผลการศึกษา  ดงัน้ี   
 
ส่วนที ่1  ลกัษณะของผู้ประกอบการ  
 

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นสถานประกอบการท่ีด าเนินงานนาน 1-5 ปี ร้อยละ 46.0 มี
จ  านวนพนกังานไม่เกิน 10 คน ร้อยละ 84.0  มีทุนจดทะเบียน 1.1แสนบาท-1 ลา้นบาท  ร้อยละ 65.0 
มีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดั มากกวา่ 5 กิโลเมตร ร้อยละ 95.0  มียอดขายสินคา้ต่อ
เดือนโดยประมาณ 1.1-5 แสนบาท ร้อยละ 56.0  รูปแบบของธุรกิจเป็นแบบธุรกิจเจา้ของคนเดียว 
ร้อยละ 64.0  และลกัษณะของการด าเนินธุรกิจเป็นช่างเยบ็และติดตั้ง ร้อยละ 55.0   

 
ส่วนที ่2  ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือผ้าม่านจาก บริษัท นครการม่าน จ ากดั   
  

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากบริษทั นครการ
ม่านจ ากดั คือ พนกังานขายของบริษทั ร้อยละ 58.0  วตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ
น าไปจ าหน่ายต่อ ร้อยละ 43.0  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ประมาณ 2 – 5  คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 44.0  
และค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังโดยเฉล่ียประมาณ 5,001-10,000 บาท ร้อยละ 37.0    
 
ส่วนที ่3  ปัจจัยทีม่ีความพงึพอใจต่อการเลอืกซ้ือผ้าม่านจาก บริษัท นครการม่าน จ ากดั  
 

ผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัความพึงพอใจมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.74 เม่ือ
วเิคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ พบวา่ระดบัความพึงพอใจมากในอนัดบัแรก คือเง่ือนไขการรับประกนั
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสม มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ จ านวนสีท่ีเหมาะสมตามความ
ตอ้งการของลูกคา้  ความหลากหลายของประเภท/ชนิดผลิตภณัฑ ์ และเอกสารมีขอ้ควรระวงัในการ
ใช ้ประกอบมาพร้อมผลิตภณัฑ์   

 
ราคา โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.69  เม่ือวิเคราะห์ความพึงพอใจ

ในปัจจยัยอ่ย พบวา่ระดบัความพึงพอใจในอนัดบัแรก คือความเหมาะสมของราคาจดัจ าหน่ายกบั
คุณภาพ มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ การใหส่้วนลดเงินสดเพิ่มเม่ือช าระเงินทนัที  ความ
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เหมาะสมของระยะเวลาช าระเงิน/ เครดิต  การใหส่้วนลดการคา้ตามปริมาณการสั่งซ้ือ  ความ
เหมาะสมของระยะเวลาการยืนราคา (ราคาไม่เปล่ียนแปลงบ่อย)  และทางเลือก และเง่ือนไขการ
ช าระเงินส าหรับผูป้ระกอบการ  

 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.85  เม่ือ

วเิคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ระดบัความพึงพอใจในอนัดบัแรก คือความสะดวกใน
การติดต่อประสานงานกบัฝ่ายขายของบริษทั มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ ความถูกตอ้ง
ผลิตภณัฑท่ี์จดัส่ง ทั้งประเภท จ านวนตามท่ีระบุในใบสั่งซ้ือ  ความเพียงพอของจ านวนพนกังานท่ี
จดัส่งผลิตภณัฑ ์ในการใหบ้ริการ  ความรวดเร็วในจดัส่งผลิตภณัฑ์  และบริษทั ฯ มีสตอ๊กท่ีเพียงพอ
ต่อการจดัจ าหน่ายเสมอ  

 
การส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูท่ี่ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.12  เม่ือ

วเิคราะห์ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ระดบัความพึงพอใจในอนัดบัแรก คือรูปแบบตวัอยา่ง
ผา้ม่านเพียงพอต่อความตอ้งการ  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71  มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ 
การจดัรายการส่งเสริมการขายในช่วงต่าง ๆ เช่นการลดราคา การแถมสินคา้พิเศษ การแจกตวัอยา่ง
สินคา้  การเปิดใบก ากบัภาษีให ้โดยไม่เก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม  และการไดรั้บของสมนาคุณประจ าปี (ปี
ใหม่,สงกรานต)์   

 
บุคลากร โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.11  เม่ือวิเคราะห์ความ        

พึงพอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ระดบัความพึงพอใจในอนัดบัแรก คือ บุคลิกลกัษณะและความเป็น
มิตรของพนกังานขาย มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ ความรู้/ความสามารถของพนกังาน
ขายเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์  พนกังานรับฟังปัญหา  ค าติชมและตอบขอ้ซกัถามของผูป้ระกอบการดว้ย
ความเตม็ใจ  พนกังานใหค้  าแนะน าอยา่งมีหลกัการและมีความชดัเจน  ความถ่ีในการเขา้พบเยีย่ม
เยอืนติดต่องานของพนกังานขาย  และบุคลิกลกัษณะและความเป็นมิตรของพนกังานจดัส่ง   

 
กระบวนการใหบ้ริการ โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95   เม่ือวเิคราะห์

ความส าคญัในปัจจยัยอ่ย สามารถเรียงระดบัความส าคญั ไดด้งัน้ี ความสะดวกในการติดต่อสั่งซ้ือ

ผลิตภณัฑ ์มีระดบัความส าคญัมาก รองลงมาคือ ความถูกตอ้ง ครบถว้นของการบริการท่ีไดรั้บ และ

ความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ   
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  ลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูท่ี่ระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.93  เม่ือวเิคราะห์
ความพึงพอใจในปัจจยัยอ่ย พบวา่ระดบัความพึงพอใจในอนัดบัแรก คือ พนกังานแต่งกายสุภาพ 
เหมาะสมกบัหนา้ท่ีและสถานท่ี มีระดบัความพึงพอใจมาก รองลงมาคือ รถส่งสินคา้มีความ
ปลอดภยัทั้งต่อผลิตภณัฑ ์และพนกังานจดัส่ง  บรรจุภณัฑ์มีความสวยงาม ปลอดภยั  และความ
ทนัสมยัของเทคโนโลยกีารบรรจุหีบห่อของผลิตภณัฑ ์  

 
ส่วนที ่4  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวจัิย 
 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ความแตกต่างของลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความ
พึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 
 1.1 ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการ
ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาการด าเนินงานต่างกนัมี
ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั ซ่ึง
เป็นไปตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 1.2 ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีจ านวนพนกังานต่างกนัมีความพึง
พอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนัซ่ึงเป็นไปตาม
สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 1.3 ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจ
คา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีทุนจดทะเบียนต่างกนัมีความพึง
พอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนัซ่ึงเป็นไปตาม
สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 1.4 ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน จ ากดัต่างกนัมีความพึงพอใจ
ของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีระยะห่างจากบริษทั นครการม่าน 
จ ากดัต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั
แตกต่างกนั ซ่ึงเป็นไปตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 1.5 ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการ
ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้ต่อเดือนต่างกนัมี
ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั ซ่ึง
เป็นไปตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 1.6 ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการต่างกนัมีความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีรูปแบบของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่าง
กนั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 1.7 ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินของธุรกิจต่างกนัมีความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีลกัษณะการด าเนินของธุรกิจ
ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่าง
กนั ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ความแตกต่างของพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั โดยประกอบดว้ย
สมมติฐานยอ่ยดงัน้ี   
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 2.1 ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของสถานประกอบการ
ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่าง
กนั  
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดั
แตกต่างกนั ซ่ึงเป็นไปตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 2.2 ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์ถานประกอบการต่างกนัมี
ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑต่์างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน 
จ ากดัแตกต่างกนั  ซ่ึงเป็นไปตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 2.3 ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการ
ในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั 
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมี
ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  ซ่ึง
เป็นไปตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 2.4 ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  
 จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา่ ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละ
คร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั ซ่ึงเป็นไป
ตามสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ท่ีตั้งไว ้ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
การอภิปรายผล 
 

ผูป้ระกอบการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฏี 
ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ขององคก์ร  (พิบูล ทีปะปาล, 2547) 
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ท่ีวา่ ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล (Interpersonal Factors) ศูนยก์ลางการซ้ือตามปกติจะ
ประกอบดว้ย บุคคลหลายฝ่ายเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ บุคคลเหล่าน้ีมีลกัษณะต าแหน่ง 
อ านาจหนา้ท่ี ความเห็นอกเห็นใจ และความสามารถท่ีจะชกัจูงไดต่้างกนั นกัการตลาด แมจ้ะไม่
ทราบบทบาทในกลุ่มของแต่ละคน หรือกลุ่มบุคคลจะเป็นอยา่งไร ในระหวา่งกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือ แต่การไดข้อ้มูลบางอยา่งเก่ียวกบับุคลิกลกัษณะและความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล ก็จะเป็น
ประโยชน์ต่อนกัการตลาดทั้งส้ิน 

 
ซ่ึงจากการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจมากท่ีสุด คือ บุคลากร

หรือพนกังานท่ีใหบ้ริการ  ดูไดจ้ากการท่ีผูป้ระกอบการท่ีมียอดซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังยอ่มตอ้งการ
ความใส่ใจและคาดหวงักบัการบริการจากพนกังานมากกวา่ เพราะถือวา่ตนคือลูกคา้รายใหญ่ท่ีมีผล
ต่อก าไรของธุรกิจนั้น ๆ มากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมียอดซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต ่า สอดคลอ้งกบัทฤษฎี
การใหบ้ริการ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548) ท่ีวา่ ความส าเร็จหรือความลม้เหลวในการใหบ้ริการ
ส่วนใหญ่ จะเกิดข้ึนจากตวัผูใ้หบ้ริการเป็นส าคญัล าดบัแรก เพราะความรู้สึกท่ีผูรั้บบริการมีต่อ
พนกังานและท่าที ทศันคติพนกังานท่ีมีต่อภารกิจของตนและต่อผูม้าติดต่อ ถา้หากจุดน้ีลม้เหลวก็
เป็นการยากท่ีจะสร้างความประทบัใจใหก้บัผูรั้บบริการได ้ซ่ึงผลการวจิยัในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบั
ผลการวจิยัของของฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ธุรกิจผา้ม่านของผูบ้ริโภคเขตอ าเภอฝาง จงัหวดัเชียงใหม่ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามพึงพอใจกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จาก
ธุรกิจผา้ม่านในดา้นพนกังานมีอธัยาศยัไมตรีดี บุคลิกภาพดี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

 
ผูป้ระกอบการท่ีมีวตัถุประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสถานประกอบการท่ีต่างกนัมี

ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎี (จารุภี ชินะพงศไ์พศาล, 2550) ท่ีวา่ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหรือ
ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกพึงพอใจจะเกิดข้ึน
เม่ือความตอ้งการของบุคคลไดรั้บการตอบสนองหรือบรรลุตามจุดมุ่งหมายในระดบัหน่ึง ความรู้สึก
ดงักล่าวจะลดลง หรือไม่เกิดข้ึนหากความตอ้งการ หรือจุดหมายนั้นไม่ไดรั้บการตอบสนอง ทั้งน้ี
เม่ือผูป้ระกอบไดรั้บการตอบสนองต่อความตอ้งการหรือวตัถุประสงคใ์นการซ้ือแลว้มกัจะเกิดความ
พึงพอใจต่อสินคา้และบริการนั้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการบริการ 
(Kotler, 2003)  ท่ีวา่ผลิตภณัฑแ์ละบริการ  (Product and Service)  คือ ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อ
ตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของผูป้ระกอบการใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิง
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ท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของ
ผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะ
มีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือ
บุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ในสายตาของผูป้ระกอบการ จึงจะ
มีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ซ่ึงผลการวจิยัในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  
ฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551) ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ธุรกิจผา้ม่าน
ของผูบ้ริโภคเขตอ าเภอฝาง จงัหวดัเชียงใหม่ผลการวิจยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้
ความพึงพอใจกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจผา้ม่าน ในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

 
ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต่างกนัมีความพึงพอใจของผูป้ระกอบการใน

ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัทฤษฏี ความพึงพอใจ (กฤษณา รัตนพฤกษ ์(2548) ท่ีวา่ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการ 
(Customer Satisfaction) คือการประเมินผลิตภณัฑห์รือบริการวา่เป็นไปตามความตอ้งการและความ
คาดหวงัหรือไม่ หากไม่เป็นไปตามความตอ้งการและความคาดหวงัแสดงวา่เกิดความไม่พอใจ 
(Dissatisfaction) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการนั้น ๆ และหากเป็นไปตามความตอ้งการและความ
คาดหวงัแสดงวา่พอใจ (Satisfaction) 

 
ทั้งน้ีเพราะผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้บ่อย ยอ่มตอ้งไดรั้บสิทธิพิเศษ เช่น 

การไดรั้บส่วนลดท่ีมากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ต ่าหรือนาน ๆ ซ้ือคร้ัง 
สอดคลอ้งกบัลกัษณะของผูป้ระกอบในดา้นความสามารถในการซ้ือสินคา้และปริมาณท่ีซ้ือสินคา้
แต่ละคร้ัง พบวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายสินคา้แต่ละเดือนสูง ยอ่มตอ้งการสินคา้ใน
ปริมาณท่ีมากเพื่อตอบสนองต่อยอดขาย ดงันั้นผูป้ระกอบการยอ่มมีสิทธิพิเศษต่าง ๆ มากกวา่ เช่น 
การไดรั้บส่วนลด การต่อรองราคาได ้การไดร้าคาพิเศษในสินคา้บางช้ินท่ีมีคุณภาพ ซ่ึง
ผูป้ระกอบการท่ีมียอดขายต ่าจะตอ้งซ้ือในราคาสูง นอกจากน้ีลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีด าเนิน
กิจการมายาวนานจะมีความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาดแตกต่างกบัสถานประกอบท่ี
เปิดใหม่ เน่ืองจากความคุน้เคยความเช่ือใจระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายยอ่มมีมากกวา่ ซ่ึงจะส่งผลต่อสิทธิ
พิเศษต่าง ๆ จึงไดม้ากตามไปดว้ย  
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ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังต่างกนัมีความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน บริษทั นครการม่าน จ ากดัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีของ 
(Kotler, 2003) ท่ีวา่ปัจจยัทางดา้นส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีผูซ้ื้อใชใ้นการตดัสินใจซ้ือและ
ก าหนดปริมาณการซ้ือ ซ่ึงการท่ีจะซ้ือสินคา้ใดก็ตามจะพิจารณาจากราคาวา่มีความสามารถท่ีจะซ้ือ
ไดห้รือไม่ และจะซ้ือไดใ้นปริมาณเท่าใด ซ่ึงผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ัง
สูงยอ่มมีความสามารถในการต่อรองราคาสินคา้มากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้
ต ่า ดงันั้น ผูป้ระกอบกรท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้สูงยอ่มพึงพอใจในปัจจยัทางดา้นส่งเสริม
การตลาดมากกวา่ผูป้ระกอบการท่ีมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ต ่า เพราะไม่สามารถต่อรองราคาได้
อยา่งท่ีคาดหวงัไว ้ซ่ึงผลการวจิยัในคร้ังน้ีสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของฐิรินทร์ดาว โพธิกุล (2551) 
ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ธุรกิจผา้ม่านของผูบ้ริโภคเขตอ าเภอฝาง 
จงัหวดัเชียงใหม่ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามพึงพอใจกบัปัจจยัทางการ
ตลาดท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือสินคา้จากธุรกิจผา้ม่านในดา้นส่งเสริมการตลาด มีความเหมาะสม
กบัคุณภาพสินคา้ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  

 
ข้อเสนอแนะ 

1. จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ พนกังานท่ีใหบ้ริการมีผลต่อความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่ง
ผา้ม่าน ดงันั้น บริษทั นครการม่าน จ ากดั ควรใหค้วามส าคญักบัพนกังานบริการทั้งพนกังานขาย
และพนกังานส่งสินคา้ ใหเ้ห็นความส าคญัของการบริการ โดยการจดัสัมมนา แลกเปล่ียนแนวทาง
ในการปรับปรุงการใหบ้ริการท่ีดีแก่ลูกคา้ รวมทั้งการจดัอบรมพนกังานจดัส่งสินคา้ ใหเ้ขา้ใจ
ความส าคญัของการบริการดานการจดัส่งมอบสินคา้ถุกตอ้ง ครบถว้นตามค าสั่งซ้ือ 
 2. จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของผูป้ระกอบการมี
ผลความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน ดงันั้น บริษทั นครการม่าน จ ากดั ควรใหค้วามส าคญักบัการ
ตั้งราคาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพสินคา้ เพื่อใหผู้ป้ระกอบการรู้สึกวา่จ านวนเงินท่ีจ่ายในการ
ซ้ือสินคา้คุม้ค่าต่อสินคา้ท่ีไดรั้บ รวมถึงการเพิ่มส่วนลดพิเศษหรือการมีโปรโมชัน่ใหม่ ๆ ใหก้บั
ผูป้ระกอบการเสมอ 

3. จากการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังของ
ผูป้ระกอบการมีผลความพึงพอใจในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน ดงันั้น บริษทั นครการม่าน ควรหา
โปรโมชัน่หรือสินคา้ใหต้รงกบัวตุัประสงคใ์นการซ้ือ อาทิ ผูป้ระกอบการท่ีซ้ือผา้ม่านเพื่อไป
จ าหน่ายต่อ ควรเนน้ปริมาณและราคาถูกเพื่อใหผู้ป้ระกอบการมีก าไรสูงสุด หรือผูป้ระกอบการท่ี
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ซ้ือผา้ม่านพื่อน าไปเสริมในธุรกิจอ่ืนเช่น ตกแต่งคอนโดมีเนียม ผา้ม่านท่ีจ าหน่ายควรเนน้คุณภาพ
และความสวยงามเป็นหลกั 
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1. ในการวจิยัคร้ังต่อไป ควรเพิ่มการศึกษาปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน อาทิปัจจยัดา้นนวตักรรมใหม่ ๆ ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ีปัจจยั
ดา้นเศรษฐกิจ   

2. ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรเพิ่มการศึกษาท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูป้ระกอบการใน
ธุรกิจคา้ส่งผา้ม่าน เร่ืองการรับรู้และทศันคติท่ีมีต่อบริษทั 
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แบบสอบถาม 

ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากัด  
               ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของ
ลูกค้าในธุรกิจค้าส่งผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากัด โดยจัดท าขึ้นเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา
ค้นคว้าอิสระของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ข้อมูลทั้งหมดจะถูกเก็บเป็นความลับ และใช้เพื่อการศึกษาวิจัยกรณีนี้เท่านั้น ผู้จัดท าขอขอบพระคุณ
เป็นอย่างสูงที่ท่านได้สละเวลาในการให้ข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อการท าวิจัยครั้งนี้  
 

 
ค าชี้แจง   แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 : ลักษณะของผู้ประกอบการ 
ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าม่าน บริษัท นครการม่าน จ ากัด  
ส่วนที่ 3 : ความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อบริษัทนครการม่าน จ ากัด 
ส่วนที่ 4 : ข้อเสนอแนะที่มีต่อบริษัทนครการม่าน จ ากัด 
 

ส่วนที่ 1 : ลักษณะของผู้ประกอบการ 
1.สถานประกอบการแห่งนี้ด าเนินงานมานาน........ปี..............เดือน 
           1. น้อยกว่า 1 ปี                                        2. 1 -5 ป ี
            3. 6-10  ปี          4. มากกว่า 10 ปี 
2.สถานประกอบการแห่งนี้มีจ านวนพนักงาน.........................คน 
            1. ไม่เกิน 10 คน                                      2. 11 - 20 คน 
           3. 21-30 คน          4.  มากกว่า 30 คน 
3.สถานประกอบการแห่งนี้มีทุนจดทะเบียน ....................บาท 
            1. ไม่เกิน 1 แสนบาท                                2. 1.1 แสนบาท -1 ล้านบาท 
            3. 1.1 – 2 ล้านบาท     4.  มากกว่า 2 ล้านบาท 
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4.สถานประกอบการแห่งนี้มีระยะห่างจากบริษัท นครการม่าน จ ากัด ประมาณ................กิโลเมตร 
            1.  น้อยกว่า 1 กิโลเมตร     2. 1.1 – 2  กิโลเมตร  
            3. 2.1 – 5  กิโลเมตร      4.  มากกว่า 5 กิโลเมตร 
5.สถานประกอบการแห่งนี้มียอดขายสินค้าต่อเดือนประมาณ..............................บาท 
            1. น้อยกว่าหรือเท่ากับ 1 แสนบาท                 2. 1.1-5 แสนบาท 
            3. 5.1 แสนบาท-1ล้านบาท     4.  มากกว่า 1 ล้านบาท 
6.รูปแบบของธุรกิจสถานประกอบการแห่งนี้ 
            1. ธุรกิจเจ้าของคนเดียว     2. ห้างหุ้นส่วนจ ากัด 
            3. ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล    4.  บริษัทจ ากัด 
  5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 
7.ลักษณะการด าเนินธุรกิจของสถานประกอบการแห่งนี้ 
            1. ช่างเย็บและติดตั้ง                              2. ธุรกิจออกแบบตกแต่งภายใน                                              
            3. ธุรกิจขายเฟอร์นิเจอร์    4.  ธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง 

 5.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 
 
ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมการซื้อผ้าม่านจาก บริษัท นครการม่าน จ ากัด 
โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับที่ท่านเห็นด้วยมากที่สุดเพียงข้อเดียว 
 
8.บุคคลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสินค้าของสถานประกอบการของท่าน 
          1.ญาติพี่น้อง                                                 2. เพื่อนในธุรกิจเดียวกัน 
            3. พนักงานขายของบริษัท    4.  อ่ืน ๆ  ระบุ........................... 
9.วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
            1. เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ                                      

 2. เพื่อต้องการใช้สินค้า 
            3. เพื่อเป็นวัสดุประกอบในการผลิต   

 4. เพื่อไปเป็นบริการเสริมให้สินค้าครบถ้วนเพื่อเสนอต่อลุกค้า  
 4.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 

10.สถานประกอบการแห่งนี้มีความถี่ในการซื้อสินค้าประมาณ…………….คร้ังต่อเดือน 
            1. 1 คร้ังต่อเดือน                                           2. 2 – 5  คร้ังต่อเดือน 
            3. 6-10 คร้ังต่อเดือน     4.  มากกว่า 10 คร้ังต่อเดือน 
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11.ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าแต่ละคร้ังโดยเฉลี่ยประมาณ………………บาท  
            1. ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 1,000 บาท   2. 1,001-5,000 บาท 
            3. 5,001-10,000 บาท     4.  มากกว่า 10,000 บาทขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 3 : ความพึงพอใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อบริษัทนครการม่าน จ ากัด 
โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงกับที่ท่านพึงพอใจมากที่สุดเพียงข้อเดียว 
 

ระดับคะแนน ระดับความพึงพอใจ 
1 พึงพอใจน้อยที่สุด 
2 พึงพอใจน้อย 
3 พึงพอใจปานกลาง 
4 พึงพอใจมาก 
5 พึงพอใจมากที่สุด 

 
 
 

ความพึงพอใจในแต่ละปัจจัย 
ระดับความพึงพอใจ 

1 2 3 4 5 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.ความหลากหลายของประเภท/ชนิดผลิตภัณฑ์      
2.จ านวนสีที่เหมาะสมตามความต้องการของลูกค้า       
3.เอกสารมีข้อควรระวังในการใช้ ประกอบมาพร้อมผลิตภัณฑ์       
4.เงื่อนไขการรับประกันผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสม      
ด้านราคา 
5.ความเหมาะสมของราคาจัดจ าหน่ายกับคุณภาพ      
6.ความเหมาะสมของระยะเวลาการยืนราคา (ราคาไม่เปลี่ยนแปลง)      
7.การให้ส่วนลดการค้าตามปริมาณการสั่งซื้อ      
8.ความเหมาะสมของระยะเวลาช าระเงิน/ เครดิต      
9.ทางเลือก และเงื่อนไขการช าระเงินส าหรับลูกค้า      
10.การให้ส่วนลดเงินสดเพิ่มเมื่อช าระเงินทันที      
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ความพึงพอใจในแต่ละปัจจัย 
ระดับความพึงพอใจ 

1 2 3 4 5 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
11. การจัดรายการส่งเสริมการขายในช่วงต่าง ๆ เช่นการลดราคา 
การแถมสินค้าพิเศษ การแจกตัวอย่างสินค้า 

     

12. การได้รับของสมนาคุณประจ าปี (ปีใหม่)      
13. การเปิดใบก ากับภาษีให้ โดยไม่เก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม      
14. รูปแบบตัวอย่างผ้าม่านเพียงพอต่อความต้องการ       
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
15. ความรวดเร็วในจัดส่งผลิตภัณฑ์      
16. ความถูกต้องผลิตภัณฑ์ที่จัดส่ง ทั้งประเภท จ านวนตามที่ระบุ
ในใบสั่งซื้อ 

     

17. ความเพียงพอของจ านวนพนักงานที่จัดส่งผลิตภัณฑ์ ในการ
ให้บริการ 

     

18. บริษัท ฯ มีสต๊อกที่เพียงพอต่อการจัดจ าหน่ายเสมอ      
19. ความสะดวกในการติดต่อประสานงานกับฝ่ายขายของบริษัท      
ด้านบุคลากร 
20. บุคลิกลักษณะและความเป็นมิตรของพนักงานขาย      
21. ความรู/้ความสามารถของพนักงานขายเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์      
22. ความถี่ในการเข้าพบเยี่ยมเยือนติดต่องานของพนักงานขาย       
23. บุคลิกลักษณะและความเป็นมิตรของพนักงานจัดส่ง      
24. พนักงานรับฟังปัญหา  ค าติชมและตอบข้อซักถามของลูกค้า
ด้วยความเต็มใจ 

     

25. พนักงานให้ค าแนะน าอย่างมีหลักการและมีความชัดเจน      
ด้านกระบวนการให้บริการ      
26. ความสะดวกในการติดต่อสั่งซื้อผลิตภัณฑ์      
27. ความสะดวกรวดเร็ว ในการให้บริการ      
28. ความถูกต้อง ครบถ้วนของการบริการที่ได้รับ      
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ส่วนที่ 4 : ข้อเสนอแนะที่มีต่อบริษัทนครการม่าน จ ากัด 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………….………………………………………………………………………
………………………………………………… 

***ขอขอบคุณที่ท่านสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างยิ่ง *** 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

ความพึงพอใจในแต่ละปัจจัย 
ระดับความพึงพอใจ 

1 2 3 4 5 
ลักษณะทางกายภาพ 
29. พนักงานแต่งกายสุภาพ เหมาะสมกับหน้าที่และสถานที่      
30. บรรจุภัณฑ์มีความสวยงาม ปลอดภัย      
31. ความทันสมัยของเทคโนโลยีการบรรจุหีบห่อของผลิตภัณฑ์      
32. รถส่งสินค้ามีความปลอดภัยทั้งต่อผลิตภัณฑ์ และพนักงาน
จัดส่ง 
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