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บทคดัย่อ 
งานวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษา  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคเครื่องดื่มเบยีร์

ในจงัหวดันครปฐม โดยผู้วจิยัมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา จากผู้บรโิภคเบยีร์ในจงัหวดันครปฐม 400 
คน ผลการวเิคราะหข์อ้มลู พบว่า ผูบ้รโิภคเบยีร ์สว่นใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 65.3  มอีายุ 30 – 49 ปี  จ านวน140 คน คดิเป็นร้อยละ 35.0 ประกอบอาชพีอาชพีเกษตรกร/
รบัจา้งทัว่ไป/พนักงานบรษิทั จ านวน 246 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.5 และส่วนใหญ่มรีายได ้15,001 
ขึน้ไป จ านวน 266 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.5  ขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  พบว่า ผูบ้รโิภค
เบยีรม์คีวามคดิเหน็ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด  =  4.38 S.D 
= 0.67 และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน  Process (กระบวนการ)  และ ด้านPeople 
(บุคลากร) มีความคิดเห็นมากที่สุด คะแนน  = 4.47 รองลงมาคือด้าน Physical Evidence 
(องค์ประกอบทางกายภาพ)  คะแนน  = 4.43  ด้าน Product (สินค้า) คะแนน  = 4.40 ด้าน 
Price (ราคา) คะแนน  = 4.36 ดา้น Promotion (การสง่เสรมิ)  = 4.31 และดา้นทีม่คีะแนนเฉลี่ย
น้อยทีสุ่ดคอื ดา้น Place (สถานที)่ คะแนน  = 4.27  

จากการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ อายุ  อาชพี  รายได้ ที่
ต่างกันมีความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคเบียร์ในจงัหวดันครปฐม
ต่างกนั  พบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ อาชีพ  และรายได้ ค่า Sig = 0.00 จึงสรุปได้ว่า  
ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ อาชพี  และรายได้ มคีวามคดิเหน็ในส่วนประสมทางการตลาดที่
ต่างกนั  ในสว่นของปัจจยัสว่นบุคคลดา้นอายุ จากผลการทดสอบพบว่า Sig = 0.16  มคีวามคดิเหน็
ในปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 จงึปฏเิสธสมมตฐิานในดา้น
อายุของผูบ้รโิภคเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐม 

This research is a study about The Marketing mix factors of Beer Consumers in 
Nakhon Pathom Province. The objective of researcher is to study 400 beer consumers in 



 
 

Nakhon Pathom. Data analysis results, which found that most of beer consumers are male, 
261 out of 400 persons is equal to 65.3%. Aged 30-49 years, 140 out of 400 persons is 
equal to 35%. Working as farmers/general contractors/company employees, 246 out of 400 
persons is equal to 61.5%. And most of beer consumers, their income is over 15,001 baht, 
266 out of 400 persons is equal to 66.5%. From Data on marketing mix factors, beer 
consumers has opinions on the overall marketing mix factor at the highest level = 4.38, SD 
= 0.67. Sides of Process and People in marketing mix factor are the highest opinion with 
score = 4.47, followed by side of Physical Evidence (physical components) with score = 
4.43, side of Product with score  = 4.40, side of Price with score = 4.36, side of Promotion 
with score = 4.31 and the lowest side of score is Place, = 4.27. 

 From the hypothesis testing, the different of personal factor that classified by gender, 
age, occupation and income is different opinions on the marketing mix factor of beer 
consumers in Nakhon Pathom. The demographic factor of gender, occupation and income; 
Sig = 0.00.  Therefore, it can be concluded that demographic factor such as gender, 
occupation, and income is different opinions on the marketing mix. In terms of personal factor 
regarding age from the test results, it was found that Sig = 0.16, with no difference in opinions 
on marketing mix factor at the significance level of 0.05. Therefore, the hypothesis regarding 
the age of beer consumers in Nakhon Pathom was rejected. 
บทน า 

เปิดสงัคมแอลกอฮอลไ์ทยพุง่สู ่15 ลา้นคนในรอบปี  จ านวนนกัดื่มของไทยก าลงัพุง่สงูขึน้ และมี
แนวโน้มทีจ่ะเพิม่มากขึน้เรื่อย ๆ อกีดว้ย จากการส ารวจพฤตกิรรมดา้นสุขภาพของประชากร โดย
ส านกังานสถติแิห่งชาต ิพบว่า ในปี พ.ศ. 2564 ประชากรไทยอายุตัง้แต่ 15 ปี ขึน้ไป มอีตัราการดื่ม
เครื่องดื่มทีม่แีอลกอฮอลล์ในช่วง 12 เดอืนทีผ่่านมา จ านวน 15.96 ลา้นคน หรอืคดิเป็น 28% โดย
ลดลงเลก็น้อยจากปี พ.ศ. 2560 จากเดมิที ่28.41% โดยพบว่า ผูห้ญงิมสีดัสว่นเพิม่ขึน้เลก็น้อยจาก 
10.6% ในปี 2560 เป็นร้อยละ 10.8 ในปี 2564 ในขณะที่ผู้ชายมอีตัราการดื่มฯ ลดลงจากร้อยละ 
47.5 ในปี 2560 เป็นร้อยละ 46.4 ในปี 2564  ทัง้นี้พบว่า บรรดานักดื่มไทยมีค่าใช้จ่ายในการ
บรโิภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เฉลีย่ต่อคนประมาณ 1,677.23 บาทต่อเดอืน เมื่อเปรยีบเทยีบปรมิาณ
การดื่มแอลกอฮอล์ต่อหวัประชากร ประเทศไทยมคี่าเฉลีย่อยู่ที ่7.7 ลติรต่อคนต่อปีเลยทเีดยีว เมื่อ
ส ารวจปัจจยัการเตบิโตของอุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอลใ์นประเทศพบว่า มผีูผ้ลติรายใหญ่เขา้
ครอบครองส่วนแบ่งในตลาด เนื่องจากต้องใชเ้งนิลงทุนสูงและเทคโนโลยกีารผลติทีท่นัสมยั อกีทัง้
กฎระเบยีบและมาตรฐานโรงงานผลติเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ จงึเป็นอุปสรรคในการเขา้สูอุ่ตสาหกรรม
ของผู้ประกอบการ SME โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมการผลิตสุราและเบียร์ โดยมคีู่แข่งบรษิทัคอื
ครองตลาดรายใหญ่ คอื บจก.บุญรอดบรวิเวอรี่ และ บมจ.ไทยเบฟเวอเรจ ที่ครองส่วนแบ่งตลาด
สงูสุดถงึกว่า 80% คดิเป็นมลูค่าการสง่ออกสงูถงึ 370 ลา้นบาท 



 
 

ดงันัน้ ผูว้จิยัสนใจศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคเครื่องดื่มเบยีรใ์นจงัหวดั
นครปฐม ทีจ่ะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัในการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดต่อไป ผลทีไ่ดจ้ากการวิจยั
จะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ในการพฒันาและออกแบบบรรจุภณัฑ์ รวมทัง้การวเิคราะห์กลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บรโิภคและท าการสื่อสารถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างมปีระสทิธภิาพทีสุ่ด 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคเครื่องดื่มเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐม 
2. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ของผูบ้รโิภคเครื่องดื่มเบยีรใ์นจงัหวดั

นครปฐม 
สมมติฐานงานวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ ,อายุ ,,อาชีพ ,รายได้ที่แตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นในส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผู้บริโภคเบียร์ในจงัหวดันครปฐมที่
ต่างกนั 

ขอบเขตงานวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษาประชากรในจงัหวดันครปฐม โดยมขีอบเขตดงันี้ 

1. ขอบเขตดา้นประชากร และกลุ่มตวัอย่าง 
- ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ประชากรทัง้หมดในจงัหวดันครปฐม จ านวน 895,911 

คน (ขอ้มลู : เวป็ไซตร์ะบบสถติทิางการทะเบยีน ขอ้มลูณ วนัที่ 4ก.ค.66) 
- กลุ่มตวัอย่าง  ทีใ่ชใ้นการวจิยั เนื่องจากไม่สามารถระบุจ านวนกลุ่มตวัอย่างไดช้ดัเจน

จึงใช้วธิีเปิดตารางของ Taro Yamane (1973) ซึ่งที่ระดบัความคลาดเคลื่อน 0.05 ได้
ขนาดกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน 

2. ดา้นเน้ือหาและประเดน็ในการศกึษา  
- ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ,อายุ,อาชพี,รายได ้ 
- สว่นประสมทางการตลาด 7P คอื 1. ผลติภณัฑ(์Product) 2. ราคา (Price) 3. สถานที่

(Place) 4. การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 5. คน (People)  6. กระบวนการ 
(Process) 7) องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical component ) 

3. ขอบเขตพืน้ที ่คอื ในจงัหวดันครปฐม 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา  คอื ช่วงเวลาในการท าวจิยั ด าเนินการตัง้แต่ 1 กรกฎาคม 2566 – 

30 กนัยายน 2566  
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  

1. เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผู้บริโภคเครื่องดื่มเบียร์ในจงัหวดั
นครปฐม  

2. สามารถน าผลวจิยัครัง้นี้ไปก าหนดกลยุทธก์ารวางแผนการตลาดต่อไปในอนาคต 



 
 

3. สามารถน าผลจากการวจิยั ไปวางแผน พฒันา ผลติภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค 

4. สามารถน าผลวจิยัครัง้นี้เป็นแนวทางส าหรบัผูท้ีต่้องการศกึษาเกี่ยวกบัผลติภณัฑเ์ครื่องดื่ม
เบยีรใ์นอนาคต 

กรอบงานวิจยั 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

มนสินี พฒันสุวรรณ และคณะ, 2560 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบรษิัทใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งแนวคิด
ทางการส่วนประสมทางการตลาดถูกพูดถงึในวงการธุรกจิส่วนใหญ่มกัจะพูดถงึ 7Ps โดยแต่ละ P 
นัน้คอืสิง่ส าคญัในการด าเนินธุรกจิประกอบดว้ย 

Product   หมายถงึ  สนิคา้ และบรกิาร 
Price    หมายถงึ  ราคา 
Place    หมายถงึ  ช่องทางทีลู่กคา้สามารถเขา้ถงึได ้
Promotion   หมายถงึ  การสง่เสรมิการตลาด หรอืการสือ่สาร 

 การตลาด 
People   หมายถงึ  บุคคลทีอ่าศยัการคดัเลอืกการฝึกอบรม 

ตวัแปรต้น  
(Independent Variables) 

ตวัแปรตาม 
 (Dependent Variables) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1 เพศ 
2 อายุ 
3 อาชพี 
4 รายได ้

ส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
1. Product (สนิคา้, การบรกิาร) 
2. Price (ราคา) 
3. Place (สถานที)่ 
4. Promotion (การสง่เสรมิ) 
5. People (บุคลากร) 
6. Process (กระบวนการ) 
7. Physical Evidence 
(องคป์ระกอบทางกายภาพ) 
ท่ีมา: Philip Kotler 



 
 

 เพือ่สรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
Physical Evidence  หมายถงึ  การแสดงใหลู้กคา้เหน็เป็นรปูธรรม 
Process   หมายถงึ  ระเบยีบวธิกีาร และงานปฏบิตัใินการ 

 บรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร 
ข้อมูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
 เบียร ์ จดัเป็นเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ทีเ่รยีกว่า สุราแช่ หมายถงึ มแีอลกอฮอล์เป็นส่วนผสม 
โดยที่แอลกอฮอล์นัน้ ได้มาจากการหมกับ่ม มใิช่โดยการกลัน่ เบียร์ต่างจากไวน์ตรงที่การหมกั 
เบยีร์เกดิจากการหมกัน ้าตาลที่ได้จากการเปลีย่นแปลงแป้งของเมลด็ธญัพชื หรอืธญัชาตปิระเภท
ขา้วมอลต์ ส่วนไวน์จะเป็นการหมกัน ้าตาลทีไ่ดจ้ากผลองุ่น ทีเ่รยีกว่า ไวน์องุ่นหรอืการหมกัน ้าตาล
ทีไ่ดจ้ากน ้าผลไม ้ทีเ่รยีกว่า ไวน์ผลไม ้สว่นสุราประเภทเหลา้ วสิกี้ บรัน่ดนีัน้จะตอ้งน าแอลกอฮอล์ที่
ได้จากการหมักน ้ าตาลจากเมล็ดธัญชาติ หรือผลองุ่น หรือผลไม้อื่นมาท าการกลัน่แยกเอา
แอลกอฮอล์ออกมาอกีครัง้หนึ่ง จงึเรยีกสุราประเภทนี้ว่า สุรากลัน่ ดงันัน้ เบยีรจ์งึเป็นเครื่องดื่มที่มี
แอลกอฮอลน้์อยทีสุ่ด เมื่อเทยีบกบัไวน์ และเหลา้วสิกี ้หรอืบรัน่ด ี
ประเภทของเบียร ์

Lager ส่วนใหญ่มรีสชาตไิม่ซบัซ้อน เน้นเความสดชื่น ดื่มง่าย Bottom ferment คอืยสีต์ที่
ท างานด้านล่างของน ้าเบยีร์ใช้เวลาหมกัประมาณ 2 - 3 เดอืนหมกัในอุณหภูมติ ่าส่วนใหญ่มสีอี่อน
และใส 

Ale มปีระเภทหลากหลายมากกว่า Lager Yeast Top ferment ยสีต์ท างานที่ด้านบนของ
น ้าเบยีร ์ใชเ้วลาหมกัประมาณ 3 - 4 อาทติย ์หมกัในอุณหภูมทิีส่งูกว่า Lager 
การสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั 

 ขั้นตอนท่ี 1วิธีการหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ท าไดโ้ดยหาค่าความสอดคลอ้งหรือ
ดัชนีของความสอดคล้องกันระหว่ างข้อค าถามแต่ละข้อกับ จุดประสงค์  ( Index  of  Item – 
Objective  Congruence หรือ IOC) 

ขั้นตอนท่ี 2 พิจารณาตวัแบบโดยการใช ้ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Consistency IOC) หา
ค่าความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกับวตัถุประสงค์ คดัเลือกตวัช้ีวดัท่ีเหมาะสม โดยขั้นตอนการ
ตรวจสอบ 

ขั้นตอนท่ี 3  น าแบบสอบถามท่ีได้ไปหาค่าความเท่ียง (Reliability Test) ผูว้ิจัยจะวดัความ
สอดคลอ้งภายใน (Internal Consistency Method) ดว้ยวิธีการของ สัมประสิทธ์ิแอลฟาของ         ครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลท่ีไดจ้ากการทดสอบความเท่ียงของมาตรวดัโดยวิธีการน้ี  จะ
ช่วยท าใหค้่าสัมประสิทธ์ิของความเท่ียงท่ีสูงขึ้น  )  โดยเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 
30 ชุด 
 
 



 
 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
                    การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ปัจจยัประชากรศาสตร์ โดยการอธิบายค่าความถ่ี ค่าร้อยละ  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และน าเสนอในรูปแบบตาราง แผนภูมิแท่ง และแผนภูมิวงกลม  ตามความเหมาะสม 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

การวิเคราะห์สมมติฐานงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ ปัจจยั
ประชากรศาสตร์ โดยเคร่ืองมือสถิติดงัต่อไปน้ี 
           1.การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติเิชงิพรรณนาหรอืสถติเิชงิบรรยาย คอื สถติใิช้อธบิายถงึ
ลกัษณะของขอ้มูลทางดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภคเบยีรใ์น
จงัหวดันครปฐม โดยค่าสถติทิีใ่ชค้อื ค่าแจกแจงความถี ่และค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  

2.การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถติเิชงิอนุมาน คอื สถติใิช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลที่ได้มาจาก
กลุ่มตัวอย่าง เพื่อใช้ในการทดสอบสมมุติฐานที่ตัง้ไว้ โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  คือ 
Independent Sample t-test, One-Way ANOVA จะท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ดว้ยวธิี 
LSD (Least Significant Difference) 

ผลการวิจยั 
ตารางที ่1  ความถี ่รอ้ยละของประชากรศาสตร ์

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประชากรศาสตร ์ ความถี่ ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 261 65.3 
หญงิ 139 34.8 
อายุ 

อายุ 20- 29 ปี 110 27.5 

อายุ 30 – 39 ปี 140 35.0 

อายุ 40 – 49 ปี 106 26.5 

อายุ 50 – 59 ปี 42 10.5 

อายุ 60 ปีขึน้ไป 2 0.5 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคเบยีร ์สว่นใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
65.3 รองลงมาคอื เพศหญงิ จ านวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.8 มอีายุ 30 – 49 ปี  จ านวน 140 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.0 รองลงมาคอื ผูท้ีม่อีายุ 20 – 29 ปี จ านวน 110 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.5 ผูม้อีายุ 
40 – 49  ปี จ านวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.5 ผูม้อีายุ 50 – 59 คน จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 10.5 และผูท้ีม่อีายุ 60 ปีขึน้ไป จ านวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.5 มอีาชพีเกษตรกร/รบัจา้งทัว่ไป/
พนักงานบรษิทั จ านวน 246 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.5 รองลงมาคอื อาชพีนักศกึษา จ านวน 59 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 14.8        อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 อาชพี
คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตวั จ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.3 และอาชพีพอ่บา้น/แม่บา้น/ว่างงาน จ านวน 
10 คนคิดเป็นร้อยละ 2.5 และมีรายได้ 15,001 ขึ้นไป จ านวน 266 คน คิดเป็น  ร้อยละ 66.5 
รองลงมาคอืผูม้รีายได ้10,001 – 15,000 บาท จ านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.5  ผูม้รีายได ้5,001 
– 10,000 บาท จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 และผูม้รีายไดน้้อยกว่า 5,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 

 
 
 
 
 

ตารางที ่2  แสดงค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ภาพรวม 

ประชากรศาสตร ์ ความถี่ ร้อยละ 

ระดบัการศึกษา 

นกัศกึษา 59 14.8 

ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 48 12.0 

คา้ขาย/ธุรกจิสว่นตวั 37 9.3 
เกษตรกร/รบัจา้งทัว่ไป/
พนกังานบรษิทั 

246 61.5 

พอ่บา้น/แม่บา้น/ว่างงาน 10 2.5 

รายได้ 
น้อยกว่า 5,000 บาท 28 7.0 
5,001 – 10,000 บาท 36 9.0 
10,001 – 15,000 บาท 70 17.5 
15,001 ขึน้ไป 266 66.5 



 
 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps Mean Std. ผลประเมิน 

 Product (สนิคา้)  4.40 0.74 มากทีสุ่ด 

Price (ราคา)  4.36 0.71 มากทีสุ่ด 

Place (สถานที)่  4.27 0.74 มากทีสุ่ด 

Promotion (การสง่เสรมิ)  4.31 0.75 มากทีสุ่ด 

 People (บุคลากร)  4.47 0.73 มากทีสุ่ด 

Process (กระบวนการ)   4.47 0.74 มากทีสุ่ด 
 Physical Evidence  
(องคป์ระกอบทางกายภาพ) 

4.43 0.74 มากทีสุ่ด 

Total 4.38 0.67 มากท่ีสุด 

 
จากผลการวิจัยพบว่า ข้อมูลค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

deviation)  ของระดบัความคดิเหน็ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของผู้บรโิภคเบียร์ใน
จงัหวดันครปฐมภาพรวม ผลทีไ่ดพ้บว่า ผูบ้รโิภคเบยีร์มคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วย
มากทีสุ่ดโดยม ี (  =  4.38 S.D = 0.67)  และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า คะแนนเฉลีย่สูงสุด 
คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน Process (กระบวนการ)  และ ด้าน People (บุคลากร) 
คะแนน  = 4.47  รองลงมาคอื ดา้น Physical Evidence (องคป์ระกอบทางกายภาพ)  คะแนน  

= 4.43  ดา้น Product (สนิคา้) คะแนน  = 4.40 ดา้น Price (ราคา) คะแนน  = 4.3.6 และดา้น
ทีม่คีะแนนเฉลีย่น้อยทีสุ่ดคอื ดา้น Place (สถานที)่ คะแนน         = 4.27  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่าความสมัพนัธ ์Independent Sample 
t-test  ปัจจยัสว่นบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ 



 
 

                                                  Group Statistics   
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 7Ps Sex N Mean 
Std. 

Deviation t df 
Sig. (2-
tailed) 

ผลติภณัฑ ์ ชาย 261 4.49 .57 3.36 398 0.00* 
หญิง 139 4.23 .95 2.91   

ราคา ชาย 261 4.42 .64 2.22 398 0.03* 
หญงิ 139 4.25 .82 2.07   

สถานที ่ ชาย 261 4.32 .65 1.88 398 0.06 
หญงิ 139 4.18 .89 1.72   

โปรโมชัน่ ชาย 261 4.40 .65 3.44 398 0.00* 
หญงิ 139 4.13 .90 3.13   

บุคลากร ชาย 261 4.57 .56 3.73 398 0.00* 
หญงิ 139 4.28 .94 3.23   

กระบวนการ ชาย 261 4.54 .57 2.43 398 0.02* 
หญงิ 139 4.35 .98 2.09   

กายภาพ ชาย 261 4.51 .60 3.11 398 0.00* 
หญงิ 139 4.27 .92 2.75   

รวม ชาย 261 4.46 .53 3.19 398 0.00* 
หญิง 139 4.24 .85 2.78   

 
ผลการวเิคราะหข์อ้มูลผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่าความสมัพนัธ์ Independent Sample t-

test  ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ ที่แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ในปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐมทีต่่างกนั พบว่า โดยรวม ค่า Sig. ทีค่ านวณ
ได้คอื 0.00  น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถติิที่ 0.05  แสดงว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศที่
แตกต่างกนัความคดิเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผู้บรโิภคเบียร์ในจงัหวดั
นครปฐมทีต่่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่าความสมัพนัธ ์One-way ANOVA 
ของผูต้อบแบบสอบถามของประชากรศาสตร ์ดา้นอาชพี 



 
 

 
 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

ผลติภณัฑ ์ Between Groups 19.610 4 4.902 9.854 .000* 
Within Groups 196.508 395 .497     
Total 216.118 399       

ราคา Between Groups 12.182 4 3.045 6.356 .000* 
Within Groups 189.272 395 .479     
Total 201.454 399       

สถานที ่ Between Groups 11.388 4 2.847 5.386 .000* 
Within Groups 208.790 395 .529     
Total 220.178 399       

โปรโมชัน่ Between Groups 14.239 4 3.560 6.615 .000* 
Within Groups 212.551 395 .538     
Total 226.790 399       

บุคลากร Between Groups 14.753 4 3.688 7.383 .000* 
Within Groups 197.330 395 .500     
Total 212.083 399       

กระบวนการ Between Groups 9.877 4 2.469 4.681 .001* 
Within Groups 208.335 395 .527     
Total 218.212 399       

กายภาพ Between Groups 10.006 4 2.502 4.794 .001 
Within Groups 206.109 395 .522     
Total 216.115 399       

รวม Between Groups 12.446 4 3.111 7.465 .000* 
Within Groups 164.638 395 .417     

Total 177.084 399       

 
ผลการวเิคราะหข์อ้มูลผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่าความสมัพนัธ์ One-way ANOVA ของ

ผู้บรโิภค ด้านอาชีพ ที่แตกต่างกนัมคีวามคดิเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
ผู้บรโิภคเบยีร์ในจงัหวดันครปฐมที่ต่างกนัที่ต่างกนั พบว่า โดยรวม ค่า Sig. ที่ค านวณได้คอื 0.00  
น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถติทิี่ 0.05  แสดงว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอาชพีที่แตกต่างกนั
ความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผู้บริโภคเบียร์ในจงัหวดันครปฐมที่
ต่างกนั 
 
ตารางที ่5 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่าความสมัพนัธ ์One-way ANOVA  
ของผูต้อบแบบสอบถามของประชากรศาสตร ์ดา้นรายได้ 



 
 

ANOVA 

 ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ผลติภณัฑ ์ Between Groups 30.433 3 10.144 21.634 .000* 
Within Groups 185.684 396 .469     
Total 216.118 399       

ราคา Between Groups 28.307 3 9.436 21.580 .000* 
Within Groups 173.148 396 .437     
Total 201.454 399       

สถานที ่ Between Groups 15.712 3 5.237 10.144 .000* 
Within Groups 204.465 396 .516     
Total 220.178 399       

โปรโมชัน่ Between Groups 16.517 3 5.506 10.369 .000* 
Within Groups 210.273 396 .531     
Total 226.790 399       

บุคลากร Between Groups 27.711 3 9.237 19.839 .000* 
Within Groups 184.372 396 .466     
Total 212.083 399       

กระบวนการ Between Groups 23.786 3 7.929 16.149 .000* 
Within Groups 194.426 396 .491     
Total 218.212 399       

กายภาพ Between Groups 22.079 3 7.360 15.020 .000* 
Within Groups 194.036 396 .490     
Total 216.115 399       

รวม Between Groups 22.843 3 7.614 19.550 .000* 

Within Groups 154.241 396 .389     
Total 177.084 399       

 
ผลการวเิคราะหข์อ้มูลผลการทดสอบสมมตฐิาน ค่าความสมัพนัธ์ One-way ANOVA ของ

ผู้บรโิภค ด้านรายได้ ที่แตกต่างกนัมคีวามคดิเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของ
ผู้บรโิภคเบยีร์ในจงัหวดันครปฐมที่ต่างกนัที่ต่างกนั พบว่า โดยรวม ค่า Sig. ที่ค านวณได้คอื 0.00  
น้อยกว่าระดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05  แสดงว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านรายได้ที่แตกต่างกนั
ความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผู้บริโภคเบียร์ในจงัหวดันครปฐมที่
ต่างกนั 
สรปุผลการวิจยั 



 
 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐม พบว่าผูบ้รโิภค
เบยีร ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ชาย จ านวน 261 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.3 มอีายุ 30 – 49 ปี  จ านวน
140 คน คดิเป็นร้อยละ35.0 มอีาชพีเกษตรกร/รบัจ้างทัว่ไป/พนักงานบรษิทั จ านวน 246 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 61.5 มรีายได ้15,001 ขึน้ไป จ านวน 266 คน คดิเป็นรอ้ยละ 66.5 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดบัความคิดเห็นในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ
ผู้บรโิภคเบยีร์ในจงัหวดันครปฐมภาพรวมพบว่า ผู้บรโิภคเบยีร์มคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบั
เหน็ด้วยมากที่สุดโดยมี  (  =  4.38 S.D = 0.67)  และเมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า คะแนน
เฉลี่ยสูงสุด คอื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน Process (กระบวนการ)  และ ด้านPeople 
(บุคลากร) คะแนน  = 4.47  รองลงมาคอืด้าน Physical Evidence (องค์ประกอบทางกายภาพ)  
คะแนน  = 4.43  ด้าน Product (สินค้า) คะแนน  = 4.40 ด้าน Price (ราคา) คะแนน  = 

4.3.6 ดา้น Promotion (การส่งเสรมิ)  = 4.31 และดา้นทีม่คีะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคอื ดา้น Place 
(สถานที)่ คะแนน  = 4.27 

สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัปัจจยัสว่นบุคคลโดยจ าแนกตามเพศทีแ่ตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ใน
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐมต่างกนั โดยผลการ
วเิคราะหพ์บว่าค่า Sig = 0.00 ซึง่น้อยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05  จงึยอมรบัสมมตฐิานในดา้นเพศ
ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์จจงัหวดันครปฐม 

 สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามอายุทีแ่ตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ใน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐมที่ไม่ต่างกนั โดยผลค่า 
Sig = 0.16  ที่ระดบันัยส าคญั 0.05 จงึปฏเิสธสมมติฐานในด้านอายุของผู้บรโิภคเบยีร์ในจงัหวดั
นครปฐม 

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัปัจจยัสว่นบุคคลโดยจ าแนกตามอาชพีทีแ่ตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ใน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผู้บรโิภคเบียร์ในจงัหวดันครปฐมต่างกนั โดยผลการ
วเิคราะหพ์บว่าค่า Sig = 0.00 ซึ่งน้อยกว่าระดบันัยส าคญั 0.05  จงึยอมรบัสมมตฐิานในดา้นอาชพี
ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์จจงัหวดันครปฐม 

สมมตฐิานที ่4 ปัจจยัปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามรายไดท้ี่แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์นจงัหวดันครปฐมต่างกนั โดยผลการ
วเิคราะหพ์บว่าค่า Sig = 0.00 ซึง่น้อยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05  จงึยอมรบัสมมตฐิานในดา้นรายได้
ของผูบ้รโิภคเบยีรใ์จจงัหวดันครปฐม 

 
 
 
 
 

การอภิปรายผลการวิจยั 



 
 

ประชากรศาสตร ์พบว่าสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ 30 - 49 ปี  มอีาชพีเกษตรกร/รบัจา้ง
ทัว่ไป/พนกังานบรษิทั และสว่นใหญ่มรีายได ้15,001 สอดคลอ้งกบัทฤษฎเีกี่ยวกบัประชากรศาสตร์
ของสมศกัดิ ์หงษ์สุวรรณ และกรวรี์ ชยัอมรไพศาล, 2561 (อ้างองิถงึศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 
2550, หน้า 57-59) ไดก้ารแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรลกัษณะส่วนบุคคล และทฤษฎขีองปภคั อุดม
ธรรมกุล, 2563 กล่าวว่า ประชากรศาสตร ์หมายถงึ การศกึษาเกีย่วกบัประชากรใหท้ราบขนาดหรอื
จ านวนคนทีม่อียู่พืน้ทีร่วมทัง้ศกึษาพฤตกิรรมของคน  

ส่วนประสมทางการตลาด  สอดคล้องกบัทฤษฎีฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler)เว็ปไซต์ 
iGITAL GEEK CO., LTD.หวัข้อกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ สืบค้น :7 ก.ค.66) ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix)  7Ps เป็นตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาด ได้คดิค้นขึ้นเพื่อใช้กบั
ธุรกจิประเภทบรกิาร โดย 7Ps นี้มพีื้นฐานมาจาก ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอืที่
รู้จกักันดีในชื่อ 4P ที่คุ้นเคย ซึ่งมีองค์ประกอบดงันี้ Product, Price, Place, Promotion, People, 
Physical Evidence และ Proces โดยสามารถอภปิรายเป็นรายดา้นไดด้งันี้ 

5.2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ผลการวจิยัพบว่าภาพรวมมปัีจจยัดา้นผลติภณัฑด์งักล่าวอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของนางสาวศริพิร สุภโตษะ ,2560 ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิล
ต่อการเลอืกซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทเบยีรใ์นเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มผีลของ
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ในเรื่องของรสชาตเิบยีรอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  
 5.2.2 ดา้นราคา ผลการวจิยัพบว่าภาพรวมมปัีจจยัด้านผลติภณัฑ์ดงักล่าวอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วริุณพร สรอ้ยเสนา ,2564 ศกึษาเรื่องปัจจยัทางการตลาดที่มผีล
ต่อการเลอืกซื้อเบยีร์ของประชาชน ย่านสลีม   มผีลภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นราคา อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด  
 5.2.3 ดา้นจดัจ าหน่าย ผลการวจิยัพบว่าภาพรวมมปัีจจยัด้านจ าหน่ายดงักล่าวอยู่ในระดบั
มากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยที่ 4.48 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิระศกัด์ิ วิริยะปรีชา ,2560 ศึกษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเบียร์ชา้งโฉมใหม่ของผูบ้ริโภคในเขตต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดั
ชลบุรี มีผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นจดัจ าหน่าย ในเร่ืองสามารถหาซ้ือสินคา้ไดง้่ายอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.25 
 5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยพบว่าภาพรวมมีปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ดงักล่าวอยู่ในระดบัมากที่สุด ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของนายชนุดม รอดการทุกข์ 
,2558 ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเบียร์ท่ีร้านอาหารในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผลการวจิยั
พบว่าระดบัค่าเฉลีย่ความพงึพอใจในดา้นดงักล่าวอยูแ่ค่ระดบัมาก เท่านัน้ 
 5.2.5 ดา้นบุคลากร ผลการวจิยัพบว่าภาพรวมมปัีจจยัดา้นผลติภณัฑด์งักล่าวอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.53 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนายชนุดม รอดการทุกข ์,2558 ศึกษา
เร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเบียร์ท่ีร้านอาหารในกรุงเทพมหานคร มีผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นบุคคลากร ในเร่ืองกิริยามารยาทของพนกังานอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียท่ี 4.24 



 
 

 5.2.6 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ผลการวจิยัพบว่าภาพรวมมปัีจจยัดา้นผลติภณัฑด์งักล่าว
อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่อยู่ที ่4.53 ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนายชนุดม รอดการทุกข ์
,2558 ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเบยีรท์ีร่า้นอาหารในกรุงเทพมหานคร มผีลของปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ในเรื่องความสะดวกในการใหบ้รกิารอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่ที ่4.30 

5.2.7 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผลการวจิยัพบว่าภาพรวมมปัีจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ดงักล่าวอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของนายชนุดม รอดการทุกข ์,2558 
ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคเบียร์ท่ีร้านอาหารในกรุงเทพมหานคร มีผลภาพรวมของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
  
ข้อเสนอแนะ 
สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ผูว้จิยัขอใหข้อ้เสนอแนะเพิม่เตมิเพือ่เป็นกรณีศกึษาดงันี้ 
 สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในภาพรวม จะเห็นว่าด้านบุคลากรและด้านกระบวนการ
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะ ให้ผู้ผลิตทำการปรับปรุง ในเรื่องของการแต่งกายและ
ความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้า และในด้านสถานที่มีมีคะแนนเฉลี่ยต่ำที่สุดก็ควรปรับปรุง 
ในเรื่องของระยะเวลาเปิดปิดร้านให้ตรงกับความต้องการมากขึ้น เพื่อเพิ่มและยกระดับความพึ่งพอใจ
ของผู้บริโภคเบียร์ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ตราของผลิตภัณฑ์เป็นที่ต้องการของลูกค้ามีค่าเฉลี่ยต ่าสุดดงันัน้
ผู้วจิยัจงึมขีอ้เสนอแนะ ให้ผู้ผลติและผูป้ระกอบท าเลอืกตราของผลติภณัฑ์เบยีร์ ที่เป็นที่ต้องการ
ของผูข้องผูบ้รโิภค มาจดัจ าหน่ายเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ตามไลฟ์สไตล ์
  ด้านราคา ส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาสนิค้าเหมาะสมเมื่อเทียบกบัยี่ห้อ มี
ค่าเฉลีย่ต ่าสุด ดงันัน้ จงึควรใหค้วามส าคญักบัราคาให้ราคามมีาตรฐานและความเหมาะสมและไม่
จ าเป็นตอ้งเน้นราคาต ่ากว่าคู่แขง่ขนัในการขาย ควรพฒันามุ่งเน้นในเรื่องคุณภาพของผลติภณัฑ์ทีด่ี
และเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ 
 ด้านการสถานที่ ในด้านมกีารก าหนดเวลาจ าหน่ายสินค้าแอลกอฮอร์ในร้านค้า มี
ค่าเฉลีย่ต ่าสุดซึ่งไม่สามารถแก้ไขไดเ้นื่องจากเป็นขอ้กฎหมายดงันัน้ ในดา้นระยะเวลาเปิด – ปิด
รา้นคา้มคีวามเหมาะสม ซึง่มคี่าเฉลีย่ต ่าสุดรองลงมา จึงควรปรับปรุงระยะเวลาเปิด -ปิดให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการผูบ้รโิภค ตามไลฟ์สไตล ์
  ด้านบุคลากร ในด้านพนักงานแต่งกาย เรยีบร้อย เหมาะสม มคี่าเฉลี่ยต ่าสุด ดงันี้ผู้
จ าหน่ายควรให้ขอ้แนะน าและก าหนดเป็นมาตราฐานการแต่งกาย แก่พนังงานแต่งกาย  ซึ่งปัจจยั
ดา้นบุคลากรจงึเป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะเพิม่ยอดขาย และเพิม่ฐานลูกคา้ใหม้าใชบ้รกิารมากขึน้ 
  ดา้นการส่งเสรมิ ดา้นการประชาสมัพนัธ์ PR ทีม่ชีื่อเสยีงแนะน าสนิคา้มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด 
ดงันี้ผูจ้ าหน่ายควรเพิม่ช่องทางการโฆษณาสนิคา้ผ่านทางเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ โดยมผีูม้ชีื่อเสยีง 
เช่น ดารา นกัรอ้ง หรอืผูผู้ม้ชีื่อเสยีงดา้นมาเป็นเป็น PR ใหผ้ลติภณัฑแ์ละการประชาสมัพนัธ ์ขอ้มลู



 
 

ข่าวสารทางเครอืข่ายสงัคมออนไลน์อย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้ลูกค้าสามารถรบัรู้ได้ง่ายขึ้น รวดเร็ว 
และเกดิความประทบัใจเพิม่ความพึง่พอใจผูบ้รโิภค   
  ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านการมชี่องทางการแจ้งขอ้ร้องเรยีนและแก้ปัญหาของ
การใช้งานที่สะดวกและรวดเร็ว มคี่าเฉลี่ยต ่าสุด ดงันี้ผู้จ าหน่ายควรมชี่องทางส าหรบัร้องเรียนใน
หลายๆช่องทาง เช่นทางโทรศพัท์ โซเชยีลมเีดยี เป็นต้น เพื่อใหลู้กคา้สะดวก และรวดเรว็ เพื่อรวดเรว็
ต่ออการตอบสนองและการแกไ้ขปัญหาใหผู้บ้รโิภคอย่างรวดเรว็ 
  ด้านลกัษณะทางกายภาพ มกีารตกแต่งร้านภายในและภายนอกน่าสนใจดงึดูดลูกคา้
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