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บทคดัย่อ 

การศกึษาวจิยัเรื่อง ความพงึพอใจของลูกคา้ ต่อสนิคา้และบรกิารของ บรษิทั อจานตา้ 
แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ จ าแนกตาม
ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ 2) เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่าง ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ กบัความพงึพอใจของ
ลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิารของบรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั โดยใชก้ลุม่ตวัอย่าง 70 
ราย จากประชากรทีเ่ป็นลูกคา้ทีม่กีารสัง่ซื้อในปี พ.ศ. 2563 ทัง้หมด 84 ราย ผลการวจิยัพบว่า 

1. ลูกคา้สว่นใหญ่ มรีะยะเวลาการเป็นลูกคา้ 2 – 4 ปี (คดิเป็นรอ้ยละ 51.4) มขีนาดของธุรกจิสว่น
ใหญ่ คอื มยีอดซื้อไม่เกนิ 1,000,000 บาท/ปี (คดิเป็นรอ้ยละ 45.7) มปีระเภทของผลติภณัฑส์ว่นใหญ ่
เป็น ผลติภณัฑอ์าหารและเครื่องดื่ม (Food & Beverage) (คดิเป็นรอ้ยละ 41.4) และรปูแบบการ
ประกอบธุรกจิ สว่นใหญ่ คอื บรษิทั จ ากดั (คดิเป็นรอ้ยละ 68.6) 

2. ลูกคา้ของบรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้และบรกิาร 

ทุกด่านมคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 4.00 โดยเรยีงตาม ล าดบัค่าเฉลีย่ดงันี้   

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 4.09 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 4.06    

ดา้นผลติภณัฑ ์มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 3.97 และ ดา้นราคา มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 3.89 
3. ดา้นความสมัพนัธร์ะหว่าง ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้กบัระดบัความพงึพอใจ ผลการทดสอบ

สมมุตฐิาน พบว่า ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นระยะเวลาการเป็นลูกคา้ ดา้นขนาดธุรกจิ 
ดา้นประเภทผลติภณัฑข์องลกูคา้ และ ดา้นรปูแบบการประกอบธุรกจิ มคีวามพงึพอใจ ต่อสนิคา้และ
บรกิาร ไม่แตกต่าง 

ค าส าคญั: ความพงึพอใจ; สนิคา้และบรกิาร, สว่นประสมทางการตลาด4P’s 

 

Abstract 

 This study aims to A Study of Customer Satisfaction of Ajanta Packaging (Thailand) 
Ltd. according to following objectives: 1.) Study customer satisfaction Classified by general 
customer information 2.) Study the relationship between General customer information with 
customer satisfaction of Ajanta Packaging (Thailand) Ltd. Using a sample of 70 from a total of 
84 ordered customers in 2020. The research results were found that. 

1. Most customers they have a period of 2 to 4 years (51.4%). Most of the business 
size is the purchase amount not exceeding 1,000,000 baht / year (45.7%). Most of the products 
are food & beverage (accounted for 41.4%) and most of the business type is limited company 
(accounting for 68.6%). 



2. Customer of Ajanta Packaging (Thailand) Ltd. All levels were satisfied at a high level 

with the mean (x̅) 4.00, in order of mean as follows. The average of place the average was 

(x̅) 4.09, the average of promotion was average (x̅) 4.06, the average of products (x̅)  3.97 

and the average price (x̅) 3.89. 

3. Relationship between customer general information and satisfaction level the results 
of hypothesis testing revealed that all aspects of customer general information. Including the 
duration of the customer, business size, type of products and business model are satisfied with 
the product and the service is no different. 

Keywords: Satisfaction; Products and services, 4P's marketing mix. 

 

บทน า 

บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั เป็นบรษิทั ทีผ่ลติ และ ออกแบบ ฉลาก
ผลติภณัฑ ์ฉลากสติก๊เกอร ์ครบวงจร ซึง่บรษิทัแม่อยู่ทีป่ระเทศอนิเดยี ในประเทศไทย มโีรงงาน 1 แห่ง 
ตัง้อยู่ที ่นิคมอุตสาหกรรม อมตะซติี ้7/374 ม.6 ต.มาบยางพร อ.ปลวกแดง จ.ระยอง 21140 โดย บรษิทั 
อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั เริม่เปิดกจิการตัง้แต่วนัที ่10 พฤษภาคม 2556  ทุนจดทะเบยีน 
138,510,000 บาท  บรษิทัไดน้ ากลยุทธ ์4P สว่นผสมทางการตลาด มาประยุกตใ์ช ้ซึง่ในปี 2561 บรษิทั 
มยีอดขายจ านวน 94 ลา้นบาท  ปี 2562 ยอดขาย 135     ลา้นบาท   เพิม่ขึน้เป็น   ลา้นบาท หรอื คดิ
เป็นรอ้ยละ 44 และยอดขาย ปี 2563 นี้ คาดว่า ยอดขายจะ มปีรมิาณไม่ต่างจากเดมิ หรอื น้อยกว่าเดมิ 
เนื่องจากไดร้บัผลกระทบทางออ้มจาก สถานการณ์โควดิ – 19 คู่แขง่ หรอื ผูผ้ลติฉลากสนิคา้รายอื่น 
ต่างพฒันาสนิคา้และบรกิารของตนเอง เพื่อความอยู่รอด จงึท าใหม้กีารแขง่ขนัสงูมากกว่าปกต ิในช่วง 
โควดิ -19 จงึท าใหลู้กคา้มโีอกาสเลอืกซื้อสนิคา้ทีม่คุีณภาพและบรกิารดทีีสุ่ดเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง ท าใหบ้รษิทัตอ้งปรบัปรุงสนิคา้ใหโ้ดดเด่นทุกประเภท พรอ้มกบัการสรรหาสนิคา้ที่
มคุีณภาพเหมาะสมกบัราคาใหลู้กคา้เกดิวามพงึพอใจสงูสุด 

จากสาเหตุดงักล่าวการศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิารของบรษิทั อจานตา้ 
แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั  บรษิทัฯ จงึไดน้ ากลยุทธก์ารตลาด 4P หรอืสว่นผสมทางการตลาด สว่น
ในการประเมณิความพงึพอใจของลูกคา้ ต่อสนิคา้และบรกิาร ของบรษิทั ผูว้จิยัมุ่งเน้นเรื่องนี้ เพื่อจะได้
น าขอ้มลูไปเป็นประโยชน์ต่อผูบ้รหิารในการพฒันาและปรบัปรุงการด าเนินธุรกจิใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้เกดิความรูส้กึทีด่ตี่อ ผลติภณัฑแ์ละการบรกิารของบรษิทั เป็นการสง่
ผลดใีหบ้รษิทัมกีารปรงัปรุงเพื่อใหเ้ขา้กบัยุคสมยัทีม่กีารแขง่ขนัสงูต่อไป 



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ จ าแนกตามขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ 
2. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่าง ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ กบัความพงึพอใจของลูกคา้ต่อ

สนิคา้และบรกิารของ บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

 

สมมุติฐานของการวิจยั 

1. ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ทีต่่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้และบรกิารของ บรษิทั อจานตา้ 
แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั แตกต่างกนั 

2. ลูกคา้ทีม่ขีนาดของธุรกจิต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิตา้และบรกิารของ บรษิทั แตกต่าง
กนั 

3. ประเภทผลติภณัฑข์องลูกคา้ทีต่่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้และบรกิาร ของบรษิทั 
แตกต่างกนั 

4. ลูกคา้ทีร่ปูแบบของการประกอบธุรกจิต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้และบรกิารของ
บรษิทัแตกต่างกนั 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ลูกคา้ ของ บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั ซึง่เป็นลูกคา้ทีม่กีารซื้อขาย ในปี 
พ.ศ. 2563 ซึง่ผูว้จิยัไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรทาโร ยามาเน (Yamane, 1973, 
p.125) โดยก าหนดระดบัความเชื่อมัน่เท่ากบั 95% ทีร่ะดบันัยส าคญั .05 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา
วจิยัในครัง้นี้เป็นการสุม่แบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการเลอืกกลุ่มทีผู่ว้จิยัใชเ้หตุผลในการ
เลอืกเพื่อความเหมาะสมตามจ านวนลูกคา้ในปัจจบุนัและสะดวกในการวจิยัโดยเจาะจงทีลู่กคา้เฉพาะ
ในปี พ.ศ. 2563 เท่านัน้ 

ตวัแปรท่ีศึกษา 

1.ตวัแปรตน้ (Independent Variables) คอื ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ ของ บรษิทั อจานตา้ 
แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั ไดแ้ก่ 1.1 ระยะเวลาการเป็นลูกคา้, 1.2 ขนาดของธุรกจิ, 1.3 ประเภท
ของผลติภณัฑ,์ 1.4 รปูแบบการประกอบธรุกจิ 



2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 2.1 ดา้นผลติภณัฑ,์ 2.2 ดา้นราคา 
, 2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, 2.4 ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษาความพงึพอใจของลูกคา้ ต่อสนิคา้และบรกิาร ของ บรษิทั 
อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั และ ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้กบั
ความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิาร ของ บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. ผลการศกึษาท าใหไ้ดท้ราบระดบัความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิารของ บรษิทั 
อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั  

2. ผลการศกึษาท าใหไ้ดท้ราบถงึความสมัพนัธร์ะหว่าง ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้กบัความพงึ
พอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิารของบรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

3. ผลการศกึษาเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูบ้รหิารในการพฒันาและปรบัปรุงสนิคา้และบรกิารของ
บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิาร 
ของบรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั ดงันี้ 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

สว่นผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ  การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้ และผูบ้รโิภคยนิดจีา่ยเพราะเหน็ว่าคุม้ค่า 
รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซื้อ  เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ลูกคา้ 
ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้และพฤตกิรรมทีถู่กตอ้ง ทีเ่รยีกว่า สว่นผสม
การตลาด ซึง่ประกอบดว้ย 4P’s 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ  การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ราคา หมายถงึ (Price) การมรีาคา ทีลู่กคา้ยอมรบัได ้และยนิดจีา่ย เพราะเหน็ว่าคุม้ค่า 



3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ  การจดัจ าหน่าย กระจายสนิคา้ ใหส้อดคลอ้ง เหมาะสม 
กบัพฤตกิรรมการซื้อของลูกคา้ 

4. การสง่เสรมิการตลาด หมายถงึ (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามจงูใจ ใหเ้กดิ
ความชอบในตวัสนิคา้ การสง่เสรมิการตลาดประกอบดว้ย 1. การโฆษณา 2. การประชาสมัพนัธ ์3. 
การสง่เสรมิการขาย  และ 4. การขายโดยใชต้วับุคคล  (เสร ีวงษ์มณฑา, 2542 : 11 – 12) 
 

แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ 

ความพงึพอใจ หมายถงึ ความรูส้กึภายในจติใจของคนทีแ่ตกต่างกนั ขึน้อยู่กบัแต่ละบุคคลว่า 
จะคาคหวงักบัสิง่นัน้อย่างไร ถา้คาดหวงัหรอืมคีวามตัง้ใจมากและไดร้บัการตอบสนองดว้ยด ีจะมคีวาม
พงึพอใจมาก แต่ในทางตรงกนัขา้มกอ็าจจะผดิหวงั หรอื ไม่พงึพอใจเป็นอย่างมาก เมื่อไม่ไดร้บัการ
ตอบสนองตามทีก่ารตอ้งการ และคาดหวงัไว ้ทัง้นี้ขึน้อยู่กบัสิง่ทีต่ ัง้ใจไวว้่ามมีากหรอื น้อย (วริุฬ 
พรรณเทว,ี 2542 , หน้า 111) 
 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะ กระท าสิง่ใดสิง่หนึ่ง
จากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่อียู่ ซึง่ลูกคา้มกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่าง ๆ ของสนิคา้และบรกิาร อยู่
เสมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิาร ตามขอ้มลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็น
กระบวนการทีส่ าคญัและอยู่ภายในจติใจของลูกคา้  (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 
 

แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมซึง่ผูบ้รโิภค ท าการคน้หาการซื้อการใชป้ระเมนิผล
การใชส้อยผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร ซึง่คาดวา่จะสนอง ความตอ้งการของเขา หรอืการศกึษาถงึ
พฤตกิรรม การตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภค เกีย่วกบัการซื้อและการใชส้นิคา้ (ศริวิรรณ เสรี
รตัน์ สมชาย หริญักติต,ิ สดุา สุวรรณาภริมย,์ ชวลติ ประภวานนท ์และ สมศกัดิ ์วานิชยาภรณ์,2541, 
หน้า 124) 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัโลจิสติกส ์

กระบวนการต่าง ๆ ของ Logistics จะเน้นทีก่ารปฏสิมัพนัธใ์นแบบทีเ่ป็นองคร์วมหรอืบูรณา
การหมายถงึ กระบวนการในการจดัการใหว้ตัถุดบิ, สนิคา้ และบรกิาร เคลื่อนยา้ยจากตน้ทาง (Source 



of origin) ไปยงัผูบ้รโิภคปลายทาง ไดอ้ย่างทนั เวลา (Just In time) และมปีระสทิธภิาพ โดย Logistics 
จะม ีความหมายซึง่เน้นไปในกระบวนการเคลื่อนยา้ยสนิคา้ ซึง่มคีวามหมายรวมไป ถงึการขนสง่สนิคา้ 
, การเกบ็รกัษาสนิคา้และการกระจายสนิคา้กระบวนการทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจดัซื้อและกระบวนการที่ 
เกีย่วขอ้งกบกัารคาดคะเนของตลาดอาจใหค้วามหมายทีช่ดัเจน และถอืเป็นภารกจิหลกัของ  

โลจสิตกิสไ์ดว้่า  “โลจสิตกิส ์ หมายถงึ การจดัการเคลื่อนยา้ยของสนิคา้ บรกิาร ขอ้มลูขา่วสารและ
การเงนิระหว่างผูผ้ลติและผูบ้รโิภค  (ทีม่า : ส านักงานสภาพฒันาการเศรษฐกจิฯ) 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 

ฉตัรยาพร เสมอใจ (2550) การบรกิาร หมายถึง กิจกรรม ประโยชนห์รือความพอใจซึ่งไดเ้สนอ 

เพื่อขาย หรือกิจกรรมที่จดัขึน้รวมกบัรายการสินคา้ โดยทั่วไปแลว้ บรกิารไม่ตอ้งเก่ียวขอ้งกับสินคา้เท่านัน้ 

แต่บรกิารจะมีการใหข้อ้มลูเก่ียวกบัการแลกเปลี่ยนความตอ้งการใชก้ารฝึกอบรมผูบ้รโิภคใหรู้จ้กัวิธีใช้ 

เป็นตน้  

วิธีด าเนินการวิจยั 

 วิธีการเกบ็ข้อมูล 

 การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) และการวจิยัเชงิปรมิาณ 
(Quantitative Research) ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงันี้ 

1. ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มลูเชงิปรมิาณ (quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) 
และไดจ้ดัท าแบบสอบถามขึน้มา แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอน 

2. น าแบบสอบถามไปใหผู้ท้รงคุณวุฒ ิจ านวน 3 คน เพื่อพจิารณาตรวจสอบความถูกตอ้งเชงิ
เนื้อหาและท าการปรบัปรุงแกไ้ขแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะเพื่อหาค่าความเทีย่งตรง  

3. น าแบบสอบถามไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง   จ านวนทัง้หมด 70 ชุด 

 

วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ใชก้ารแจกแจงค่าความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าสว่น
เบีย่งเบนมาตรฐาน 



2. การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิาน ใชส้ถติอิา้งองิ การทดสอบค่าท ี(t test) การวเิคราะห์
ค่าความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) หากพบว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติ ิผูว้จิยัจะท าการวเิคราะหค์วามแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคูด้ว้ยวธิ ีLSD  

ผลการวิจยั 

ตอนที ่1 จากผลการวเิคราะหข์อ้มลู ความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ตี่อสนิคา้และบรกิาร จ าแนก
ตามขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ สามารถสรุปผลไดด้งันี้ 

 1. ลูกคา้สว่นใหญ่ มรีะยะเวลาการเป็นลูกคา้ 2 – 4 ปี (คดิเป็นรอ้ยละ 51.4) มขีนาดของธุรกจิ
สว่นใหญ่ คอื มยีอดซื้อไม่เกนิ 1,000,000 บาท/ปี (คดิเป็นรอ้ยละ 45.7) มปีระเภทของผลติภณัฑส์ว่น
ใหญ่ เป็น ผลติภณัฑอ์าหารและเครื่องดื่ม (Food & Beverage) (คดิเป็นรอ้ยละ 41.4) และรปูแบบการ
ประกอบธุรกจิ สว่นใหญ่ คอื บรษิทั จ ากดั (คดิเป็นรอ้ยละ 68.6) 

 2. พบว่าลูกคา้ตอ้งของบรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั  มคีวามพงึพอใจตอ่

สนิคา้และบรกิาร โดยรวมมคีวามพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก โดยมค่ีาเฉลีย่ (x̅) = 4.00  
เมื่อพจิารณาตามขอ้มลูทัว่ไป พบว่า  
1. ระยะเวลาการเป็นลูกคา้  ระยะเวลาเป็นลูกคา้ 0-1ปี มคีวามพงึพอใจดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก มี

ค่าเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.13, ระยะเวลาเป็นลูกคา้ 2-4ปี มคีวามพงึพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

อยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.04, ระยะเวลาเป็นลูกคา้ตัง้แต่ 5 ปี ขึน้ไป มคีวามพงึพอใจ

ดา้นการสง่เสรมิการขายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.29 
2. ขนาดของธุรกจิ ยอดซื้อ ไม่เกนิ 1,000,000 บาท/ปี ไป มคีวามพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขายอยู่

ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.00, ยอดซื้อ ตัง้แต่ 1,000,001 – 20,000,000 บาท/ปี ไป มี

ความพงึพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.11, ยอดซื้อ 
ตัง้แต่ 20,000,001 บาท ขึน้ไป, มคีวามพงึพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มี

ค่าเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.51 
3. ประเภทของผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑด์แูลรา่งกายและความงาม มคีวามพงึพอใจดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.09, ผลติภณัฑอ์าหารและเครื่องดื่ม มคีวามพงึ

พอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.08, ผลติภณัฑ์

น ้ามนัหล่อลื่นและ เคมภีณัฑ ์มคีวามพงึพอใจดา้นการส่งเสรมิการขายอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  
สงูสุด = 4.07, ผลติภณัฑย์าและอาหารเสรมิ มคีวามพงึพอใจดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มี

ค่าเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.33, ผลติภณัฑส์นิคา้คงทน มคีวามพงึพอใจดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.23, ผลติภณัฑอ์ื่นๆ มคีวามพงึพอใจดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.43 



4. รปูแบบการประกอบธุรกจิ กจิการเจา้ของคนเดยีว มคีวามพงึพอใจดา้นการสง่เสรมิการขาย อยู่ใน

ระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสดุ = 4.17, หา้งหุน้สว่นจ ากดั มคีวามพงึพอใจดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.45, บรษิทั จ ากดั มคีวามพงึพอใจดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่ายและ ดา้นการสง่เสรมิการขาย อยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.09, 

บรษิทั มหาชน มคีวามพงึพอใจดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅)  สงูสุด = 4.18 
เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า  

1. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 4.09  

2. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ความพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 4.06   

3. ดา้นผลติภณัฑ ์ความพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 3.97  

4. ดา้นราคา ความพงึพอใจอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ (x̅) 3.89 

 

ตอนที ่2 จากผลการวเิคราะหข์อ้มลู ความสมัพนัธข์องระหวา่ง ขอ้มลูทัว่ไปของลูกคา้ กบั
ความพงึพอใจต่อสนิคา้และบรกิารของบรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั 

1. ลูกคา้ทีม่ ี ระยะเวลาการเป็นลูกคา้ ขนาดของธุรกจิ ประเภทผลติภณัฑข์องลูกคา้ และ 
รปูแบบการประกอบธุรกจิของลูกคา้ ทีแ่ตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจต่อสนิคา้และบรกิาร ภาพรวมไม่
แตกต่างกนั เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ลูกคา้ทีม่ขีนาดของธุรกจิ แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ คุณภาพของส ี การเคลอืบ การก าหนดส ี Die cut และการออกแบบฉลากทนัตาม
ก าหนดเวลาของลูกคา้ แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย การประสานงานทีร่วดเรว็ การสง่สนิคา้ครบ และสง่ตามก าหนดระยะเวลา และ เจา้หน้าที่
ขนสง่แต่งกายสุภาพ  แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

อภิปรายผลการวิจยั 

ผูว้จิยัขอน าผลการศกึษาทีส่ าคญัมาอภปิรายดงันี้ 

1. เนื่องจากผลการวดัระดบัความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิาร มภีาพรวมออกมาใน
ระดบัพงึพอใจมาก ทัง้ 4 ดา้น คอืดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการ
สง่เสรมิการขาย โดยเฉพาะลกูคา้ทีม่ยีอดซื้อตัง้แต่ 20,000,001 บาท/ปี ขึน้ไป มคีวามพงึพอใจดา้น
ผลติภณัฑใ์นระดบั พงึพอใจมากทีสุ่ด ซึง่เป้าหมายต่อไปของบรษิทัคอื เพิม่ระดบัความพงึพอใจ ใหเ้ป็น 
พงึพอใจมากทีสุ่ด โดยบรษิทั อาจน า กลยุทธ ์CRM  (Customer Relationship Management) มาปรบั
ใช ้ เพื่อบรหิารความสมัพนัธก์บัลูกคา้ โดยเน้นทีด่า้นผลติภณัฑ ์ อาจเพิม่การมปีฏสิมัพนัธก์บัลูกคา้ให้



มากขึน้ เพื่อเรยีนรูค้วามตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่มน าไปสูก่ารปรบัแต่ง และน าเสนอสนิคา้และ
บรกิาร ใหต้รงกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย แตล่ะกลุ่ม (Customize) เช่น เพิม่การอบรม เทคนิคการพมิพ ์
ก าหนดส ีและการออกแบบ ใหพ้นักงานมคีวามเชีย่วชาญมากยิง่ขึน้  

2. แกปั้ญหาการสง่สนิคา้ไม่ตรงตามระยะเวลา โดย บรษิทัอาจจดัอบรมหลกัสตูรการจดัสง่
แบบ Just in time และการวางแผนการจดัการเรื่องของเวลาในการผลติ เพื่อจะไดจ้ดัสง่สนิคา้ไดต้าม
ก าหนดระยะเวลา เพื่อน าไปสูค้วามพงึพอใจของลูกคา้ใน ระดบัความพงึพอใจมาก 

 

ข้อเสนอแนะ 

1. เนื่องจากผลการวดัระดบัความพงึพอใจของลูกคา้ต่อสนิคา้และบรกิาร มภีาพรวมออกมาใน
ระดบัพงึพอใจมาก ทัง้ 4 ดา้น คอืดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการ
สง่เสรมิการขาย ซึง่เป้าหมายต่อไปของบรษิทัคอื เพิม่ระดบัใหเ้ป็น พงึพอใจมากทีสุ่ด โดยบรษิทั อาจ
น า กลยุทธ ์CRM  (Customer Relationship Management) มาปรบัใช ้ เพื่อบรหิารความสมัพนัธก์บั
ลูกคา้ โดยเน้นทีด่า้นผลติภณัฑ ์อาจเพิม่การมปีฏสิมัพนัธก์บัลูกคา้ใหม้ากขึน้ เพื่อเรยีนรูค้วามตอ้งการ
ของลูกคา้เฉพาะกลุ่มน าไปสูก่ารปรบัแต่ง และน าเสนอสนิคา้และบรกิาร ใหต้รงกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
แต่ละกลุ่ม (Customize) เช่น เพิม่การอบรม เทคนิคการพมิพ ์ก าหนดส ีและการออกแบบ ใหพ้นักงาน
มคีวามเชีย่วชาญมากยิง่ขึน้ 

2. แกปั้ญหาการสง่สนิคา้ไม่ตรงตามระยะเวลา โดย บรษิทัอาจจดัอบรมหลกัสตูรการจดัสง่
แบบ Just in time และการวางแผนการจดัการเรื่องของเวลาในการผลติ เพื่อจะไดจ้ดัสง่สนิคา้ไดต้าม
ก าหนดระยะเวลา เพื่อน าไปสูค้วามพงึพอใจของลูกคา้ใน ระดบัความพงึพอใจมาก 

  

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1.  เนื่องจากการวจิยัครัง้นี้ เกบ็ขอ้มลู จากลูกคา้ทีม่กีารสัง่ซื้อสนิคา้ เฉพาะใน ปี พ.ศ. 2563  ของ 
บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั เท่านัน้ ในการวจิยัครัง้หน้า ควรขยายไปยงั กลุ่มลูกคา้
รายทีเ่คยมกีารสัง่ซื้อก่อนหน้านี้ ของบรษิทัฯดว้ย เพื่อการเข้าใจลูกคา้ทีม่ากขึน้ และเพื่อตดิตามลูกคา้
รายทีเ่คยมกีารสัง่ซื้อ เพื่อพฒันาและปรบัปรุง สนิคา้และบรกิาร ใหม้กีารกลบัมาสัง่ซื้อใหม่อกีครัง้ 

2. การศกึษาในครัง้ต่อไปอาจท าการศกึษาระดบัความคาดหวงัของลูกคา้ ต่อสนิคา้และบรกิาร ของ 
บรษิทั อจานตา้ แพคเกจจิง้ (ไทยแลนด)์ จ ากดั เพื่อพฒันา สนิค้าและบรกิารใหม้ศีกัยภาพในการ
แขง่ขนัทีส่งูขึน้ 
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