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บทคัดย่อ  
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1.เพื่อศึกษาทศันคติในการเลือกซ้ือสินคา้ ในชีวิตประจ าวนั

ของพนักงานMakro 2.เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้ของพนักงาน ในดา้นการซ้ือมาก ซ้ือน้อย หรือ
ไม่ไดซ้ื้อ  กลุ่มตวัอยา่งในงานวิจยัคร้ังน้ีคือ พนกังานบริษทั ซีพีเอก็ซ์ตร้า จ ากดัมหาชน สาขาคลองหลวง (Makro 
klong luang) จ านวน 200 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิ
เคราสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  เป็นการหาค่าพื้นฐาน  ไดแ้ก่  ค่าความถ่ี(จ านวน)  ค่าร้อยละ (ร้อย
ละage)  ใช้ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง  ค่าเฉล่ีย (Mean)  และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ทดสอบสมมุติฐานโดยวิธีทดสอบที (t-test) สถิติทดสอบหาความแตกต่างค่า
เอฟ (F-test) หรือการทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: One-Way Anova)  

  



ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 
 ผลการทดสอบพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 25 ปีขึ้นไป มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือ
สินค้าจาก  Makro สาขาคลองหลวง คือปัจจัยด้านราคากลุ่มตัวอย่างนั้ นให้ความส าคัญกับราคาสินค้าท่ี
สมเหตุสมผล ไม่สูงจนเกินจากราคาขายจากศูนยจ์ดัจ าหน่ายอ่ืนๆ นอกจากน้ียงัรวมไปถึงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับตราสินค้าท่ีมีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ีนิยมในท้องตลาด รวมไปถึงปัจจัยด้าน
กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดเน่ืองจากการจดักิจกรรม ลด แลก แจก แถม ช่วยเพิ่มความพึงพอใจท่ีมีต่อการซ้ือ
สินคา้ของกลุ่มตวัอย่าง โดยกลุ่มตวัอย่างมีพฤกติกรรมเฉกเช่นผูบ้ริโภคทัว่ไป คือ การเปรียบเทียบสินคา้จาก 
ราคาสินคา้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) แลว้จึงตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 ผูวิ้จยัคาดหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี คือ บริษทัสามารถน า
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากงานวิจยัไปพฒันาเพื่อต่อยอดในการให้ความส าคญักบัพนกังานภายในองคก์รให้หันมาซ้ือสินคา้
กบับริษทัมากยิ่งขึ้นเพื่อสร้างรายไดจ้ากภายใน และเป็นการสร้างสวสัดิการให้กบัพนกังานภายในองค์กร เพื่อ
ก่อใหเ้กิดความภกัดีท่ีมีต่อองคก์รจากพนกังานในทุกระดบั 
 

ค าส าคญั: กิจกรรมส่งเสริมการขาย,ศูนยจ์ดัจ าหน่าย,4Ps 
 

Abstract 
 This research aimed to 1. Study the attitude towards purchasing products in the daily life of 

Makro employees. 2. Study the factors affecting employees’ purchasing of products in terms of purchasing a 
lot, purchasing a little, or not purchasing. The sample group in this research was 200 employees of CP Extra 
Public Company Limited, Klong Luang Branch. A questionnaire was used as a data collection tool. The statistics 
used in the descriptive statistics analysis were basic values, including frequency (number), percentage 
(percentage), used to analyze the personal characteristics of the sample group, mean (Mean) and standard 
deviation (Standard Deviation). Hypotheses were tested using the t-test, F-test, or One-Way Analysis of 
Variance (One-Way Anova).  

The results of the test found that most of the respondents were female, aged 25 years and over, had an 
average monthly income of less than 15,000 baht . The 4Ps marketing mix factors that affect satisfaction in 
purchasing products from Makro Klong Luang branch are: price factor, the sample group emphasizes reasonable 
product prices, not higher than the selling prices from other distribution centers. In addition, including product 



factors, the sample group emphasizes reliable brands that are popular in the market, including marketing 
promotion activities because organizing activities to reduce, exchange, give away, and add more helps increase 
satisfaction with purchasing products for the sample group. The sample group behaves like general consumers, 
which is to compare products from product prices, sales promotion activities (Promotion), and then decide to 
purchase products. The researcher sincerely hopes that the benefits gained from studying this research are that 
the company can use the information obtained from the research to develop and further emphasize employees 
within the organization to turn to buy products from the company more to generate internal income and create 
welfare for employees within the organization to create loyalty to the organization from employees at all levels. 

 
Keywords: Promotional Activities, Distribution Center, 4Ps 

 
บทน า 
 ความเป็นมา บริษทั ซีพี แอ็กซ์ตร้า จ ากดั (มหาชน) จดทะเบียนจดัตั้งในเดือนพฤษภาคม 2531 ดว้ยทุน
จดทะเบียน 750 ลา้นบาท เพื่อประกอบธุรกิจศูนยจ์ าหน่ายสินคา้แบบขายส่งในระบบสมาชิก ภายใตช่ื้อ “แม็ค
โคร” บริษทัฯ ได้ด าเนินการขยายจ านวนสาขาเพื่อจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคให้แก่ลูกค้าสมาชิกและ
ผูป้ระกอบการ ทัว่ประเทศ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มผูค้า้ปลีกรายย่อย กลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหาร โรงแรม และ
ธุร กิจจัด เ ล้ี ย ง  รวมถึงกลุ่ มผู ้ป ระกอบธุร กิ จบ ริการ  ได้แ ก่  หน่วยงานภาค รัฐ  ห รือสถาบัน อ่ืนๆ 
แมค็โครมุ่งมัน่ท่ีจะเป็นคู่คิดทางธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการ โดยจดัสรรสินคา้ท่ีหลากหลาย ครบครัน มีคุณภาพ
ดี ในราคาท่ีซ้ือไปขายต่อ หรือแปรรูป เพื่อท าก าไรในธุรกิจได ้ช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถบริหารเงินทุน
หมุนเวียนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และเติบโตอย่างย ัง่ยืน นอกจากน้ีแม็คโครยงัด าเนินธุรกิจ โดยค านึงถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคมภายใตก้รอบธรรมาภิบาลท่ีดี เพื่อยืนยนัในเจตนารมยท่ี์จะไม่ใช่แค่คู่คา้ แต่เป็นคู่คิด ธุรกิจ
คุณ Makro มีสถานะเป็นผูค้า้ส่งสินคา้อุปโภคบริโภคชั้นน าและทนัสมยัในภูมิภาคเอเชียใตแ้ละเอเชียตะวนัออก
เฉียงใตมี้ความแข็งแกร่งของแพลตฟอร์มจัดจ าหน่ายออนไลน์  และมีโครงการพฒันาลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพ  ซ่ึง 
Makro มีการติดต่อโดยตรงกับลูกคา้ผูป้ระกอบการ  และให้บริการการให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าแก่ลูกค้า 
นอกจากน้ี เม่ือวันท่ี  25 ตุลาคม 2564 บริษัทฯ ได้ท าการเข้าซ้ือกิจการLotus’s เสร็จส้ิน โดย  Lotus’s เป็น
ผูป้ระกอบการชั้นน าในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้อุปโภคบริโภค และธุรกิจบริหารพื้นท่ีเช่าในศูนยก์ารคา้ในประเทศ
ไทยและประเทศมาเลเซีย Lotus’s Ltd เป็นบริษทัท่ีประกอบธุรกิจโดยการถือหุ้นในบริษทัอ่ืน  โดยถือหุ้นใน 
Lotus’s Thailand Ek-Chai และ Lotus’s Malaysia ซ่ึง Lotus’s ไดท้ าการเขา้ซ้ือกิจการจากกลุ่ม Tesco เม่ือเดือน
ธนัวาคม 2563 การเขา้ซ้ือกิจการของบริษทัฯ ในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระโยชน์จากความแขง็แกร่งท่ีเพิม่ 



ขึ้นของธุรกิจ ค้าส่งของ Makro และธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจบริหารพื้นท่ีเช่าในศูนย์การค้าของ Lotus’s ใน
ประเทศไทยและประเทศมาเลเซีย บริษทัฯ มุ่งท่ีจะเป็นหน่ึงในผูน้ าธุรกิจคา้ปลีกและคา้ส่งอาหารสดและสินคา้
อุปโภคบริโภคในระดบัภูมิภาคในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้และขยายขอบเขตการด าเนินธุรกิจใหส้ามารถแข่งขนั
ได้ทั้ งในช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ทั้ งน้ี เม่ือได้มาซ่ึงกิจการ  Lotus’s แล้วส่งผลให้บริษัทฯ มีธุรกิจ
ครอบคลุมในสามกลุ่มธุรกิจหลกั ไดแ้ก่ธุรกิจคา้ส่ง ธุรกิจคา้ปลีก 
 เม่ือพิจารณาจากการเติบโตของบริษทัท่ีมีการขยายศูนยจ์ าหน่ายสินคา้รูปแบบต่างๆ ท่ีเพิ่มขึ้นในทุกๆปี 
ตามตารางท่ี1 มีความสอดคลอ้งกบัจ านวนพนกังานในบริษทัท่ีเพิ่มขึ้นในทุกๆปี จากการเติบโตของบริษทั ท าให้
บริษทัมีการจา้งงานท่ีเพิ่มขึ้น ท าใหผู้วิ้จยัมีความสนใจท่ีจะวิจยัทศันคติของพนกังานMakro ในการซ้ือสินคา้ของ
บริษทัMakro เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายให้กบับริษทั และท าใหบ้ริษทัไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของพนกังานภายในองคก์ร 
 
วัตถุประสงค์งานวิจัย 

 1.เพื่อศึกษาความพึงพอใจของพนกังานMakroสาขาคลองหลวงในการซ้ือสินคา้จากMakro
สาขาคลองหลวง 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานท่ี 1 พนกังานท่ีมีขอ้มูลส่วนบุคคลแตกต่างกนัจะมีความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญั 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การศึกษาวิจยัน้ี ผูวิ้จยัมุ่งศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในสถานท่ีท างานของพนกังานเอง โดยศึกษาจากปัจจยัดา้นการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นราคาสินคา้ ปัจจยัดา้นสถานท่ีซ้ือสินคา้ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมดา้นการตลาด รวมถึงปัจจยัในส่วน
ของประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายได ้ยานพาหนะท่ีใชส้ าหรับมาท างาน และ บุคคลผูต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 
  
 
 



ขอบเขตตัวอย่างด้านผู้ท าแบบสอบถาม 
 ผูว้ิจยัก าหนดกลุ่มท่ีจะศึกษา คือ พนกังานบริษทัMakro เพศหญิง และเพศชาย ในระดบัพนกังานระดบั
ปฏิบัติการ พนักงานระดับหัวหน้างาน พนักงานระดับผูจ้ ัดการฝ่าย และพนักงานระดับบริหาร ในศุนย์จัด
จ าหน่ายสินคา้Makro สาขาคลองหลวง จงัหวดัปทุมธานี โดยขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาจ านวน 200 ตวัอยา่ง 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1.บริษทัCP AXTRA สามารถใช้ผลงานวิจยั เพื่อเป็นแนวทางการ วางแผนหรือปรับกลยุทธ์ เพื่อเพิ่ม
รายไดใ้หก้บับริษทัได ้

2.บริษทัCP AXTRA สามารถใช้ผลงานวิจยั เพื่อเป็นแนวทางการ วางแผนเพื่อเพิ่มสวสัดิการส าหรับ
พนกังานภายในองคก์รได ้
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

ในการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของพนักงาน Makro สาขาคลองหลวงในการซ้ือสินคา้จาก Makro 
สาขาคลองหลวงสามารถสร้างกรอบแนวคิดไดด้งัน้ี 

 
  
 
 
 

 
 

 
 

 
 

 
 
 



 
การทบทวนวรรณกรรม 

 Kotler & Armstrong (2018) กล่าวคือแนวคิดดา้นประชากรศาสตร์(Demographic) ท่ีเป็นท่ีนิยม
นามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อจ าแนกความแตกต่างของผูบ้ริโภครายละเอียดดงัน้ีอาย(ุAge) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ี
ส่งผลต่อความชอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคท าให้สามารถวิเคราะห์ได้ว่าแต่ละช่วงอายุเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะแบบใด มีความตอง้การอย่างไรเพื่อท่ีจะสามารถแบ่งส่วนตลาดและสามารถเข้าถึงกลุ่มผูบ้ริโภคโภค
เป้าหมายไดอ้ย่างแม่นยามากยิ่งขึ้น เพศ(Sex)ผูห้ญิงและผูช้ายมีความชอบทศันคติและความคิดท่ีแตกต่างกันท า
ให้วิธีการนกัการตลาดจะใชก้บัผูห้ญิงและผูช้ายไม่เหมือนกนัแต่ในปัจจุบนัเร่ืองเพศก็เปล่ียนไปในทางซบัซอ้น
มากยิ่งขึ้นผูห้ญิงในปัจจุบนัอาจไม่ใช่คนท่ีทางานบา้นท ากบัขา้วรอสามีอยู่ท่ีบา้นแลว้แต่ผูช้ายอาจจะเป็นคนท า
แทนก็เป็นไดท้ าให้นักการตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในการวิเคราะห์เร่ืองน้ีเพื่อให้สามารถน ามาประยุกต์ใช้กบั
การตลาดของตนเองได้ย่างมีประสิทธิภาพรายได้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation)
รายไดก้ารศึกษา และอาชีพเป็นปัจจยัส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยรายไดส้ามารถบอกไดว้่าผู ้บริโภคมีการ
สั่งซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นๆหรือไม่ในขณะเดียวกัน เม่ือประกอบกบ ัปัจจยัดา้นการศึกษาและอาชีพก็จะส่งผลให้เห็น
ถึงรูปแบบในการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคซ่ึงแม้อาจจะมีรายได้ไม่เพียงพอต่อการซ้ือแต่อาจจะมีวิถีชีวิตท่ี
สามารถท ไดก้็ไดท้ าใหน้กัการตลาดส่วนใหญ่มกัเช่ือมโยงปัจจพยัเร่ืองรายได ้กบัปัจจยัดา้นอ่ืนๆเพื่อใหส้ามารถ
วิคราะห์การแบ่งส่วนตลาดได ้ชดัเจนมากขึ้น 

Schiffman and Wisenblit (2015) กล่าวคือแนวคิดทางดา้นประชากรศาสตร์ท าไดโ้ดยการแบ่งกลุ่มของ
ผูบ้ริโภคตามอายุ รายได ้เช้ือชาติ เพศ อาชีพ สถานภาพสมรส ประเภทและขนาดของใชใ้นครัวเรือน และท่ีตั้ง
ทางภูมิศาสตร์ตวัแปรเหล่าน้ีสามารถซกัถามหรือท าการสังเกตไดอ้ย่างง่ายดาย ส่ิงเหล่าน้ีช่วยใหน้กัการตลาดได ้
และสามารถจ าแนกผูบ้ริโภคแต่ละประเภทตามท่ีก าหนดไวไดอ้ย่างชดัเจนจากท่ีกล่าวมาข้างตน้ ท าให้เห็นว่า
ปัจจยัในดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยท่ีแพร่หลายมกัน ามาใช้ในการศึกษาเก่ียวกับการแบ่งส่วนตลาดของ
ผูบ้ริโภคคือเพศ อายุ รายไดก้ารศึกษาและอาชีพเพื่อใช้ในการก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคและสามารถน าไปสร้างกล
ยทุธ์ท่ีตรงตามความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคมากยิง่ขึ้นท าใหเ้กิดผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคและท า
ใหธุ้รกิจเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคไดตา้มความตอ้งการและประสบความส าเร็จได ้

 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาด Kotler, P. and Armstrong, G. (2018). ไดก้ล่าวถึง 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ เพื่อ
สนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยมีส่วนประ สมการส่งเสริมการตลาดเป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหว่าง
ผู ้ขายและผู ้ซ้ือท่ีมีศักยภาพเพื่อชักจูงทัศนคติและพฤติกรรมการ ซ้ือ โดยส่วนประสมทางการตลาดจะ
ประกอบดว้ย  



1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึง พอใจ 
ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด  55 
Journal of Management Science Nakhon Ratchasima Rajabhat University : JMS NRRU Vol.1 No.1 January-
June 2022 สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีมาตรฐานการผลิต มาตรฐานความ
ปลอดภยัรับรอง การควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์
สามารถขายได ้การ ก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์และ/หรือ ความ แตกต่างทางการแข่งขนั องค์ประกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์
พื้นฐานรูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุพนัธ์ ตราสินคา้ ฯลฯ  

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู ้บริโภคจะ  
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคา ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์
ดา้น ราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ โดยตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ ์สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผู ้ ซ้ือ 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือจูงใจให้เกิดทศันคติท่ีดีและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้ 
พนกังานขายท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจ  
เลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือก็ได้ แต่ตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานโดย
พิจารณาถึง ความเหมาะสมกันลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เคร่ืองมือส่งเสริม
การตลาดท่ีส าคญัมีดงัน้ี  

3.1 การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์การและ (หรือ) ผลิตภณัฑ์  
บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยุทธ์การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบัการ
ตัดสินใจใน เร่ืองต่าง ๆ ได้แก่ วตัถุประสงค์ในการโฆษณา งบประมาณในการโฆษณา ข่าวสารท่ี
ต้องการส่ือ การเลือกใช้ส่ือ ช่วง  ระยะเวลาท่ีใช้ในการโฆษณา และการประเมินโฆษณาว่าบรรลุ
เป้าหมายหรือไม่  

3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย หมายถึง เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใช้  
บุคคล ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการจดัการหน่วยงานขาย  

3.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดย 
ใช้พนักงานขาย การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้การให้ความสนใจ ทดลองใช้ 
หรือการซ้ือ โดย ลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน ช่องทางการส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การ



กระตุน้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริม การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค การกระตุน้คนกลางเรียกว่า การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง และการกระตุน้พนกังานขาย ท่ีเรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย  

3.4 การใหข้่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ 
ท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึง
เพื่อสร้าง ทัศนคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการ
ประชาสัมพันธ์  4. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบด้วย สถาบนัและกิจกรรม ใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ ตลาดเป้าหมาย จากความหมายขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่าส่วนประสมทาง
การตลาดในธุรกิจจ าหน่ายสินค้าโดยทั่วไป ประกอบด้วย ปัจจัยส าคัญ 4 ปัจจัย หรือเรียกว่า 4P 
ประกอบด้วย สินค้า (Product) ราคา (Pricing) การจัด  จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซ่ึงไม่ว่าจะเป็นธุรกิจประเภทใด ก็จะตอ้งสามารถก าหนดส่วน  ประสมทางการตลาดท่ี
เหมาะสมเพื่อตอบสนองความต้องการพฤติกรรมของผูบ้ริโภคหรือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้  อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของพนกังาน Makro สาขาคลองหลวงในการซ้ือสินคา้จาก Makro สาขา
คลองหลวง เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายนั้นจะท า
โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นหเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลเพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราห์เพื่อหาขอ้สรุปท่ีสอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคข์องงายวิจยั โดยมีรายละเอียดในการด าเนินการวิจยัดงัน้ี 
 1.ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา (Population) คือ พนกังาน Makro สาขาคลองหลวงท่ีไดรั้บการบรรจุเขา้
เป็นพนกังานประจ า  
กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) กลุ่มตวัวอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ พนกังาน Makro สาขาคลองหลวง
ท่ีได้รับการบรรจุเข้าเป็นพนักงานประจ า ผูว้ิจัยจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตร
ค านวณของทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 1973,p.125) ดงัน้ี 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาก าหนดความคลาดเคล่ือนอยูท่ี่ 0.05 ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 คนโดย
เลือกเฉพาะผูท่ี้เป็นพนกังานประจ าของบริษทัMakro สาขาคลองหลวงท่ีไดรั้บการบรรจุเป็นพนกังานประจ าแลว้
เท่านั้น 
 



 2.เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ยานพาหนะท่ีใชเ้ดินทางมาท างาน และบุคคลผูมี้หนา้ท่ีในการซ้ืออาหาร และของใชอ่ื้นๆเขา้บา้น จ านวน 5 ขอ้ 
โดยค าถามเป็นแบบปลายปิดมีหลายค าตอบให้เลือกและสามารถเลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว เพื่อใช้ใน
การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัความพึงพอใจของพนกังานMakro สาขาคลองหลวงในการซ้ือสินคา้จาก
Makro สาขาคลองหลวง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้ และ
ปัจจยัส่งเสริมการตลาด ซ่ึงค าถามในส่วนน้ีมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า(Rating 
Scale) โดยมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมิณ 5 ระดบั ตามวิธีของลิเคิร์ท(Five-Point Likert 
Scales) 
 
3.การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Method) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความ
พึงพอใจในการซ้ือสินคา้ของพนกังานMakro ผูท้  าวิจยัใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ 
(Primary data) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม และกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าแบบสอบถาม
จะตอ้งเป็นพนกังานMakroท่ีท างานประจ าอยูท่ี่สาขาคลองหลวง และไดรั้บการบรรจุเขา้เป็นพนกังานประจ า
แลว้ โดยท าการส่งลิงคแ์บบสอบถามออนไลน์ (Google form) ใหก้ลุ่มตวัอยา่ง 200 คน 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยั ผูวิ้จยัน าแบบสอบถามทั้งหมดด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลและ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป เพื่อท าการประมวลผลและวิเคราะห์หาค่าต่างๆ ดงัน้ี 

1. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ต่อ
เดือน ประสบการณ์ต าแหน่งงาน และอายุการท างาน ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการแจกแจงความถ่ี  
(Frequency) และค านวณหาค่าร้อยละ (Percentage) แลว้น ามาเสนอในรูปของตารางและเรียงความ 

2. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัสมรรถนะการปฏิบติังานของพนกังาน วิเคราะห์โดยใชส้ถิติค่าเฉล่ีย (Mean) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

3. วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพการปฏิบติังานของพนกังาน วิเคราะห์โดยใช้
สถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

4.  ค่า t-test ในการทดสอบการเปรียบเทียบระหว่างค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 
มาตรวดัแบบนามบญัญติั (Norminal Scale) ซ่ึงจ าแนกเป็น 2 กลุ่มโดย ใช้มาตรวดัแบบอตัรภาคชั้น (Interval 
Scale) 



5. ค่า F-test เป็นการทดสอบระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง โดยวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way Analysis of Variable) ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) มาตรวดัแบบนามบัญญัติ (Norminal 
Scale) มากกวา่ 2 กลุ่ม และตวัแปรตาม (Dependent Variable) มาตรวดัแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale)  
แลว้แต่กรณี  ส าหรับการวิเคราะห์ความแปรปรวนเม่ือพบความแตกต่างจะท าการทดสอบความแตกต่างเป็นราย
คู่  ดว้ยวิธีการของ LSD    (Least Significant Difference, LSD)  โดยก าหนดการทดสอบนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั  0.05 
 
ผลการวิจัย 
 กลุ่มตวัอย่างพนกังานแม็คโครสาขาคลองหลวง จ านวน 200 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีจ านวน 151 
คน คิดเป็น 75.5% และเพศชายมีจ านวน 49 คน คิดเป็น 24.5% จ านวนกลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 
15,000 บาทจ านวน 92 คน คิดเป็น 46% และรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 – 25,000 บาทจ านวน 76 คน คิดเป็น 38% และ
กลุ่มสุดทา้ยท่ีมีรายไดสู้งกวา่ 25,000 บาทขึ้นไปมีจ านวน 32 คน คิดเป็น 16%  
 
 
ตารางท่ี1 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตัววัดของตัวแปรตาม 

ปัจจัย ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

1.ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
1.1.Makro จะไม่วางขายสินคา้ท่ีมีวนัใกลห้มดอายุ (Expire Date) 3.98 1.127 พอใจมาก 
1.2การซ้ือสินคา้จากMakroท าใหท้่านไดรั้บสินคา้เพียงพอกบัท่ีใชใ้น
ชีวิตประจ าวนั 

3.96 1.090 พอใจมาก 

1.3การซ้ือสินคา้ผกัและผลไมจ้ากMakroท าให้ท่านไดรั้บผกั ผลไม ้สดใหม่ 
และปลอดสารพิษ 

4.00 1.030 พอใจมาก 

1.4การซ้ือสินคา้เน้ือสัตวจ์ากMakroท าให้ท่านไดรั้บเน้ือสัตว ์สดใหม่ และ
ปลอดสารเคมีตกคา้ง 

4.03 0.997 พอใจมาก 

1.5สินคา้จากMakroมีขนาดสินคา้ให้เลือกหลายขนาด หลายแพค็ไซส์ ตาม
ความตอ้งการ 

4.10 0.956 พอใจมาก 

 
 
 



ตารางท่ี1 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของแต่ละตัววัดของตัวแปรตาม(ต่อ) 

ปัจจัย ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

2.ปัจจัยด้านราคา 
2.1การซ้ือสินคา้ทุกชนิดจาก Makro ท่านจะไดสิ้นคา้ท่ีราคาถูกกว่า ซ้ือจากท่ีอ่ืนๆ 3.61 1.083 พอใจมาก 
2.2สินคา้ เน้ือสัตว ์ผกั และผลไมใ้นMakro มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคณุภาพ และ
ความสดใหม ่

3.76 1.005 พอใจมาก 

2.3ถา้ท่านซ้ือสินคา้ในขนาดหีบห่อท่ีใหญ่ขึ้น ราคาต่อหน่วยของส้ินคา้จะถูกลง 4.00 0.959 พอใจมาก 
2.4ราคาสินคา้ในMakroมีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน ท าให้เห็นราคาไดส้ะดวก 3.92 0.996 พอใจมาก 
2.5ราคาสินคา้เกษตรในMakro มีการปรับเปล่ียนอยูต่ลอด ตามประกาศของ
กรมการคา้ภายในก าหนด 

3.92 0.915 พอใจมาก 

3.ปัจจัยด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย 
3.1ท่านไดรั้บความสะดวกในการซ้ือสินคา้ท่ี Makro สาขาคลองหลวงเพราะอยู่
ในสถานท่ีท างาน 

3.89 1.160 พอใจมาก 

3.2ท่ีMakroสาขาคลองหลวงมีท่ีจอดรถสะดวก สบาย และเพียงพอ             4.24 0.892 พอใจมาก
ท่ีสุด 

3.3 Makro มีการจดัวางสินคา้ตามหมวดหมูท่ี่ชดัเจน ท าให้สามารถหาสินคา้ท่ี
ตอ้งการไดง้่าย ไม่เสียเวลาในการคน้หาสินคา้ 

4.09 0.886 พอใจมาก 

3.4 Makro มีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการซ้ือสินคา้ครบถว้น เช่น รถเขน็
สินคา้หลายขนาด ,ตราชัง่สินคา้ 

4.16 0.857 พอใจมาก 

3.5 Makro มีการตกแต่งสถานท่ีไดอ้ยา่งสวยงาม และทนัสมยั กวา้งขวาง 
สะดวกสบายส าหรับผูซ้ื้อ 

4.01 0.927 พอใจมาก 

4.ปัจจัยด้านกจิกรรมส่งเสริมการขาย 
Makro มีการจดัรายการให้ส่วนลด และของแถมกบัสินคา้หลายประเภท
สับเปล่ียนกนัไปตลอดทั้งปี 

3.90 1.072 พอใจมาก 

Makro มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ท าให้ท่านไดท้ดลองสินคา้ใหม่ๆ เสมอ 3.83 1.042 พอใจมาก 
การเลือกซ้ือสินคา้ในMakro มีโปรโมชัน่ท่ีดีกว่าการซ้ือสินคา้จากศนูยจ์ดัจ าหน่าย
อื่นๆ 

3.87 1.059 พอใจมาก 

Makro มีป้ายส่ือประชาสัมพนัธ์การจดัโปรโมชัน่ จากSupplierบริษทัต่างๆ ท าให้
ลูกคา้ทราบโปรโมชัน่ทุกคร้ังท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ีMakro 

4.04 0.893 พอใจมาก 

โปรโมชั่นสินค้าในMakro มีการหมุนเวียน ปรับเปล่ียนตามเทศกาลต่างๆ ให้
เหมาะสมอยูส่ม ่าเสมอ ตลอดทั้งปี 

4.10 0.919 พอใจมาก 



 สรุปผลและอภิปายการวิจัย 
 ส่วนท่ี1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีมีจ านวนรวมทั้งส้ิน 200 คนแบ่งเป็นเพศ
หญิงทั้งหมด 151 คนคิดเป็นร้อยละ 75.5 และเพศชาย 49 คนคิดเป็นร้อยละ 24.5 โดยกลุ่มตวัอย่างทั้งหมดมีช่วง
อายุต ่ากว่า 25 ปีจ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 และกลุ่มท่ีมีอายุตั้งแต่ 25ปีขึ้นไปมีจ านวน 147 คน คิดเป็น
ร้อยละ 73.5 นอกจากน้ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ผูท่ี้มีรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาท มีจ านวน 92 
คนคิดเป็นร้อยละ 46 ผูมี้รายไดเ้ฉล่ียตั้งแต่ 15,000 -25,000 บาทมีจ านวนทั้งหมด 76 คน คิดเป็นร้อยละ 38 และ
สุดทา้ยผูมี้รายไดฌ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 บาทขึ้นไปมีจ านวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ 16  
 

ส่วนท่ี2 ส่วนประสมทางการตลาดต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้จาก Makro สาขาคลองหลวง 
5.1.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามพึงพอใจมากทั้ง 5 หวัขอ้โดยมีล าดบัความพึงพอใจท่ี
มากท่ีสุดในเร่ืองของสินคา้จาก Makroมีขนาดให้เลือกหลายขนาด หลายแพ็คไซส์ตามความตอ้งการ โดยมี
ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.10 รองลงมาคือเร่ืองของการซ้ือสินคา้เน้ือสัตว์จากMakroท าให้ได้รับเน้ือสัตว์ท่ีสดใหม่ และ
ปลอดสารเคมีตกคา้ง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.03 รองลงมาคือการซด้ือสินคา้ผกัและผลไมจ้ากMakroท าให้ได้รับผกั 
ผลไม้ท่ีสดใหม่ ปลอดสารพิษ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.00 รองลงมาคือเร่ือง  Makroจะไม่วางขายสินคา้ท่ีมีวนัใกล้
หมดอาย ุซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.98 และล าดบัสุดทา้ยคือ การซ้ือสินคา้จาก Makro ท าใหไ้ดรั้บสินคา้ท่ีมีความจ าเป็น
ต่อชีวิตประจ าวนัครบถว้น มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.96  
 
5.1.2 ด้านราคา (Price) พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความพึงพอใจมากทั้ง 5 หัวขอ้โดยมีล าดบัความพึงพอใจท่ีมาก
ท่ีสุดในเร่ืองการซ้ือสินค้าในขนาดหีบห่อท่ีใหญ่ขึ้น ราคาต่อหน่วยของสินค้าจะถูกลง มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.00 
รองลงมาคือเร่ืองของ ราคาสินคา้ใน Makro มีป้ายบอกราคาท่ีชดัเจน ท าให้เห็นราคาไดส้ะดวก และเร่ืองราคา
สินคา้เกษตรใน Makro มีการปรับเปล่ียนอยู่ตลอดตามประกาศของกรมการคา้ภายในก าหนด โดย2เร่ืองดงักล่าว
มีค่าเฉล่ียเท่ากนัอยู่ท่ี 3.92 รองลงมาคือเร่ืองของสินคา้ เน้ือสัตว ์ผกั และผลไมใ้น Makro มีราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ และความสดใหม่ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.76 ล าดบัสุดทา้ยคือการซ้ือสินคา้ทุกชินจาก Makro ท่านจะไดสิ้นคา้
ท่ีราคาถูกกวา่ ซ้ือจากท่ีอ่ืนๆ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.61  
 
 
 
 



5.1.3 ด้านสถานท่ี (Place) พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามพึงพอใจมากท่ีสุดในเร่ืองของMakro สาขาคลองหลวงมีท่ี
จอดรถสะดวกสบาย และเพียงพอ มีค่าเฉล่ียอยู ่4.24 รองลงมาคือเร่ืองของอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการซ้ือ
สินคา้ครบถว้น เช่น รถเขน็สินคา้หลายขนาด, ตราชัง่ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.16 รองลงมาคือเร่ืองการจดัวางสินคา้ตาม
หมวดหมู่ท่ีชดัเจน ท าให้สามารถหาสินคา้ท่ีตอ้งการไดง้่าย ไม่เสียเวลาในการคน้หาสินคา้ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี4.09 
ต่อมาคือเร่ืองการตกแต่งสถานท่ีไดอ้ยา่งสวยงาม และทนัสมยักวา้งขวาง สะดวกสบายส าหรับผูซ้ื้อ มีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.01 และล าดับสุดทา้ยคือเร่ืองความสะดวกในการซ้ือสินคา้ท่ี Makroสาขาคลองหลวงเพราะเป็นสถานท่ี
ท างานค่าเฉล่ีย 3.89 
 
5.1.4 ด้านกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Promotion) พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความพึงพอใจมากทั้ง 5 หัวขอ้โดยมี
ล าดบัความพึงพอใจท่ีมากในเร่ืองโปรโมชัน่สินคา้ใน Makro มีการหมุนเวียน ปรับเปล่ียนตามเทสกาลต่างๆให้
เหมาะสมสม ่าเสมอตลอดทั้งปี มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.10 รองลงมาเป็นเร่ืองป้ายส่ือประชาสัมพนัธ์การจดัโปรโมชัน่
จาก Supplierบริษทัต่างๆ ท าให้ทราบโปรโมชัน่ทุกคร้ังท่ีมาซ้ือสินคา้ท่ี Makro มีค่าเฉล่ีย 4.04 รองลงมาคือเร่ือง
การจดัรายการใหส่้วนลด และของแถมกบัสินคา้หลายประเภทสับเปล่ียนไปตลอดทั้งปีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.90 ล าดบั
ต่อมาคือเร่ืองของการซ้ือสินคา้ใน makro มีโปรโมชัน่ท่ีดีกว่าการสินคา้จากศูนยจ์ดัจ าหน่ายอ่ืนๆ มีค่าเฉล่ีย 3.87 
ล าดบัสุดทา้ยคือเร่ืองการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย ท าใหไ้ดท้ดลองสินคา้ใหม่ๆเสมอ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.83 
 
 
 
ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 
 ขอ้เสนอแนะ จากผลการวิจยัขา้งตน้ ผูว้ิจยัขอเสนอแนวทางในการพฒันาสวสัดิการส าหรับพนักงาน
เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดรายไดจ้ากภายในองคก์ร ดงัน้ี 
 1.จากผลการวิจยัพบว่า พนกังานภายในองคก์รแต่ละบุคคลมีความพึงพอใจการซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนั
อนัเน่ืองมาจากการให้บริการของศูนยจ์ดัจ าหน่ายนั้น ในดา้นของสินคา้ ราคา สถานท่ี และกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย ไม่ไดเ้กิดขอ้แตกต่างจากการขายสินคา้ให้กบัลูกคา้ทัว่ไปท าให้พนักงานภายในองคก์รไม่ไดรู้้สึกถึงความ
แตกต่างกบัการซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคภายนอก ดงันั้นหากสามารถเพิ่มเติมในส่วนของสวสัดิการในดา้นของ
ราคา หรือกิจกรรมส่งเสริมให้เกิดขึ้นเฉพาะพนกังานภายในองคก์ร บริษทัจะสามารถสร้างรายไดจ้ากภายในได้
เพิ่มมากขึ้น 



 2.ควรศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีอาจส่งผลต่อการใช้จ่ายของพนักงานภายในองคก์ร หรือปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งเช่น ความภกัดีต่อองค์กร หรือความตอ้งการให้องค์กรพฒันาไปสู่จุดสูงสุดเพื่อให้เกิดแนวคิดในการ
สนบัสนุนสินคา้ภายในองคก์รท่ีปฎิบติังาน 
 3.ควรศึกษาการเปลี่ยนแปลง และนโยบายของบริษทัอยา่งต่อเน่ืองเพื่อใหส้อดคลอ้งต่อการปรับตวัของ
พนกังาน และแนวทางบริโภคของพนกังาน รวมถึงมุมมองท่ีมีต่อบริษทั 
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