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บทคดัย่อ 

การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ตอ้งการและด าเนินงานของธุรกจิการจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีมโดยใชช้ื่อ
Shop with pat มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาความตอ้งการของตลาดและพฤตกิรรมการชือ้ของผูต้ดัสนิใจ
เลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีม 2) ศกึษาการด าเนินงานทางดา้นการตลาด ดา้นการเงนิ ดา้นการจดัการและ
พฤตกิรรมองคก์รของธุรกจิ 3) การจดัการเชงิกลยุทธข์องการจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีม 4) ศกึษาการวาง
แผนการจดัการเชงิกลยทุธธ์ุรกจิ 

วธิกีารศกึษาโดยการเกบ็ขอ้มลูโดยใชป้ระชากรและกลุ่มตวัอยา่งเป็นประชาชนทัว่ไป ทีท่ างานใน
บรษิทัหรอืองคก์ร รวมถงึเจา้ของกจิการทีม่สีทิธิใ์นการเลอืกตดัสนิใจชือ้สนิคา้พรเีมยีม จ านวนรวม200ท่าน 
ท าการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  

ผลจากการศกึษาพบว่าอายุของธุรกจิของผูต้อบแบบสอบถามมอีายนุ้อยกว่า5ปี รองลงมาอายขุอง
ธุรกจิ5-10ปี และรายไดเ้ฉลีย่ขององคก์รต ่ากว่า1,000,000บาทต่อเดอืน และรองลงมาคอื1,000,000-
5,000,000บาทต่อเดอืน ค่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีมในแต่ละครัง้50,000 -100,000บาท 
และช่วงเวลาทีเ่ลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีมมากทีสุ่ดคอืช่วงเดอืนเมษายน ถงึเดอืนมถุินายน จดุประสงคใ์นการชือ้
สนิคา้พรเีมยีมของกลุ่มตวัอยา่งคอื เพื่อใชแ้จกฟรหีรอืใหเ้ปล่าแก่ลกูคา้วาระต่างๆ โดยกลุ่มตวัอยา่งมกีาร
เปิดรบัสื่อเกีย่วกบัสนิคา้พรเีมยีม จากการเปิดเวบ็ไซตข์องบรษิทัพรเีมยีมมากทีสุ่ด รองลงมาจากเฟสบุ๊คขอ
งบรษิทัพรเีมยีม  

จากการศกึษาครัง้นี้ ผูศ้กึษามขีอ้เสนอแนะในการท าธุรกจิตราสนิคา้ไดใ้ชว้ธิกีารสรา้งความเชื่อมัน่ ความพึง่

พอใจสงูสุดใหก้บัผูบ้รโิภคทัง้ในดา้นสนิคา้และบรกิาร โดยก าหนดจุดยนืของแบรนดท์ีต่รงกบัความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภคไดม้คีวามสมัพนัธก์นัจงึเขา้ถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดแ้ละปรบัรปูแบบวธิกีารสื่อสารผ่าน

ช่องทางดจิทิลั ทีต่อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสมในการเลอืกชือ้สนิคา้ จนเกดิการ

ตดัสนิใจชือ้สนิคา้หรอืบรกิารของธุรกจิไดใ้นทีสุ่ด  

ค าส าคญั: การศกึษาความต้องการ การด าเนินงานธุรกจิ สนิคา้พรเีมยีม 

 



Abstract  

To study operations management of selling premium products with “shop with pat” the 
research purposes are to study 1) the market demand and purchasing behavior of the decision-
maker of premium products. 2) Operations in marketing, finance, management and corporate 
behavior of businesses. 3) Strategic management of selling premium products.  4) Business 
strategic management planning.  

Data were collected by using the population and the sample as the general public for 200 
people, working in a company or organization including business owners who have the right to 
decide to buy premium products. 

 Data were analyzed by using a questionnaire as a tool for data collection. The results of 
the study showed that the business age of the respondents was less than 5 years. Followed by the 
age of the business 5-10 years and the average income of the organization is less than 1,000,000 
baht per month and followed by 1,000,000-5,000,000 baht per month. The average cost of 
purchasing a premium product is 50,000-100,000 baht each time, and the period of choosing the 
most premium products is April to June. The purpose of purchasing premium products of the 
sample group is for free or giveaway on various occasions. The sample group showed that search 
for premium products from opening the website of premium companies for the most and followed 
by Facebook of premium companies.  
 From this study, the study suggests that putting a brand on premium products is a method 
to build consumer confidence, satisfaction and more reliable in both products and services. By 
defining the brand's position that meets the needs of consumers, correlates with each other so that 
it can reach consumers' needs and adjust the format of communication methods through digital 
channels. That meet the needs of consumers appropriately in choosing the product until a decision 
is made to buy the goods or services of the business in the end. 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  



 สนิคา้พรเีมยีมอนัดบัหนึ่งในประเทศไทย รบัผลติ จ าหน่าย และออกแบบ สนิคา้พรเีมยีม 
(Corporate Premium Gifts) สนิคา้ Luxury Premium, Brand Premium, Premium Gifts และผลติ 
ของขวญั ของพรเีมยีม ของทีร่ะลกึ ส าหรบัสถาบนั หน่วยงาน องคก์ร ภาครฐั ภาคเอกชน รฐัวสิาหกจิ 
บรษิทั หา้งรา้น ธุรกจิ SME และบุคคลทัว่ไป สามารถสัง่ซือ้สนิคา้สัง่ท าตราสนิคา้สญัลกัษณ์ พรอ้มแบบ
บรรจภุณัฑ ์ไดต้ามต้องการ ในปจัจบุนัการแขง่ขนัทางธุรกจิท าใหอ้งคก์รต่างน ากลยุทธต่์างๆมาใชเ้พื่อเป็น
กระตุน้ยอดขายหรอืการส่งเสรมิการตลาด(Promotion) เป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  mix)  ตวั
หนึ่งขององคก์รหรอืบรษิทักจิการทีน่อกเหนือจากผลติภณัฑ์ ราคาและการจ าหน่ายทีใ่ชเ้พื่อการตดิต่อสื่อสาร
ทางการตลาด (Marketing Communication)  เพื่อผูมุ้ง่หวงั (Prospect)  ทัง้ในตลาดอุตสาหกรรมและตลาด
บรโิภค  เพื่อแจง้ขา่วสาร  (Inform)  จงูใจ (Persuade)  และเตอืนความทรงจ า(Remind)  ของลกูคา้เพื่อให้
เกดิความน่าเชื่อถอืหรอืเพื่อสรา้งเจตคตกิารรบัรู ้ การเรยีนรู ้ ในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑส์นิคา้หรอืบรกิาร
เป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ (Image)  ทีด่แีก่องคก์รหรอืบรษิทั กจิการรา้นคา้ทัว่ไป หากธุรกจิใดมกีารวางแผน
ทางดา้นการส่งเสรมิการโดยมตีวัผลติภณัฑส์นิคา้หรอืบรกิาร มกีารก าหนดราคาอยา่งเหมาะสม  โดยมกีาร
วางแผนการจดัจ าหน่ายทีด่แีละสามารถท าไดอ้ย่างทัว่ถงึ  ผลติภณัฑส์นิคา้และบรกิารอาจจะขายไดใ้นระดบั
หนึ่ง  แต่ถา้หากตอ้งการใหก้ารด าเนินการดา้นการตลาดเป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพ และมปีระสทิธผิลอยา่ง
เหน็ผลรวดเรว็ การแจกของ พรเีมยีมหรอื Promotional Product ซึง่กลยทุธก์ารแจกของพรเีมยีมนี้ 
นอกจากใชเ้พื่อกระตุน้ยอดขายแลว้ ยงัถูกน ามาใชใ้นการสื่อสารตราสนิคา้อกีดว้ย โดยการตดิเครือ่งหมาย
ตราสนิคา้(LOGO)ขององคห์รอืบรษิทัฯต่างๆเอาไวก้บัสนิคา้พรเีมยีมทีแ่จก เพื่อใหผู้บ้รโิภคนึกถงึตราสนิคา้
หรอืองคก์รนัน้ๆทุกครัง้ทีใ่ชง้านท าให ้การแจกสนิคา้พรเีมยีม กลายเป็นเครือ่งมอืส าคญัขององคก์รธุรกจิใน
ปจัจบุนั (ทีม่า: กรมส่งเสรมิการคา้ระหว่างประเทศ) ความตอ้งการสนิคา้พรเีมยีมกย็งัเป็นสนิคา้ทีย่งัคงมี
ลกูคา้สัง่ซือ้อยู ่เนื่องจากเป็นส่วนหนึ่งของงานโปรโมชัน่ ใหล้กูคา้จดจ าแบรนด ์ยิง่เศรษฐกจิไมด่ ียิง่ตอ้งท า
ใหค้นจดจ าแบรนดม์ากขึน้ โดยเฉพาะช่วงปลายปี ทีล่กูคา้ตอ้งสัง่ท าของขวญัปีใหม่ของบรษิทั  

วตัถปุระสงคข์องการจดัท าแผนธรุกิจ 

 1.เพื่อศกึษาลกัษณะขององคก์รของผูต้ดัสนิใจชือ้สนิคา้พรเีมยีม 

 2.เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการใชส้ื่อใดในการเลอืกชือ้ของผูต้ดัสนิใจชือ้ 

 3.เพื่อศกึษาความตอ้งการของตลาดและพฤตกิรรมการเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีม 

 4.เพื่อศกึษาการวางแผนการจดัการเชงิกลยทุธข์องธุรกจิ 

 

 
ขอบเขตของการวิจยั 



การศกึษาวจิยัในครัง้นี้มุง่ศกึษาพฤตกิรรมของผูต้ดัสนิใจเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีม เป็นการศกึษาเชงิ
ปรมิาณ โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน200ท่านเป็นบุคคลในองคก์รหรอืบรษิทัหรอืผูท้ีม่กีารสัง่ชือ้สนิคา้พรเีมยีม
ขององคก์รเอกชน โดยใชร้ะยะเวลาการเกบ็ขอ้มลูการวจิยัในเดอืนกรกฎาคม พ.ศ.2563 โดยมขีอบเขต
ดงัต่อไปนี้ 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

1.แนวคิดเก่ียวกบัคณุภาพการให้บริการ (Service Quality)  
 ความไว้วางใจหรือความหน้าเช่ือถือ (Reliability)  
มาตรฐานการใหบ้รกิารทีค่งมาตรฐานรกัษาคุณภาพของสนิคา้และความรวดเรว็ในการจดัส่ง จะพฒันาระบบ
การเลอืกชือ้สนิคา้ใหด้ขีึน้เรื่อยๆ เพื่อสรา้งความใจและความน่าเชื่อถอืใหก้บัลกูคา้ประทบัใจ  
 ความมัน่ใจ(Assurance)  
บรกิารดว้ยสนิคา้ทีม่คีุณภาพ มมีารยาทและซื่อสตัยก์บัลกูคา้ อกีทัง้เพิม่การรายงานสถานะของสนิคา้เพื่อ
สรา้งความมัน่ใจใหก้บัลกูคา้มากขึน้ 
 ส่ิงท่ีจบัต้องได้ (Tangibles)  
Shop with Pat มทีัง้ตวัอยา่งสนิคา้ทีส่ามารถเขา้มาชมไดท้ีส่ านกังา มรีูปแบบสนิคา้ทีถ่่ายรปูสนิคา้จากสนิคา้
จรงิและภาพสนิคา้ทีม่กีารออกแบบประทบั ตราสนิคา้ เพื่อเป็นทางเลอืกดกู่อนเพื่อตดัสนิใจเลอืกชือ้ 
 ความใส่ใจ (Empathy)    
Shop with Pat เน้นการใหบ้รกิารลกูคา้ตามทีต่อ้งการเป็นหลกั ลกูคา้สามารถแจง้สนิคา้ทีต่อ้งการได ้ทาง
เรายนิดทีีจ่ะหาสนิคา้ใหต้รงกบัสิง่ทีล่กูคา้ตอ้งการ  
 การสนองตอบลูกค้า ( Responsiveness) 
การบรกิารเน้นการตอบค าถามลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็และสามารถส่งสนิคา้ตวัอยา่งเพื่อใหล้กูคา้ดกู่อนเลอืก
ชือ้สนิคา้  ท าใหล้กูคา้ไมต่อ้งเกดิความลงัเลหรอืสงสยัในตวัคุณภาพของสนิคา้  
 2.แนวความคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s Strategy)  
 กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 
เป็นการบรกิารสนิคา้สัง่ท าตราสนิคา้ลงบนผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพไดม้าตรฐานมสีนิคา้ใหเ้ลอืกหลากหลาย
แบบ แบ่งเป็นสนิคา้ใชใ้นชวีติประจ าวนัเช่น แกว้น ้า, กระบอกน ้า, ฯลฯ สนิคา้รกัษ์โลก เช่น ถุงผา้, กระเป๋า
ผา้, ฯลฯ เป็นสนิคา้อุปกรณ์ในส านกังาน เช่น ปากกา, สมดุจดงาน, เป็นตน้ สนิคา้ทุกชิน้สามรถสัง่พมิพต์รา
สนิคา้ขององคก์รหรอืบรษิทัฯ ไดท้ัง้หมดทุกชิน้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่พิม่มากขึน้กลยุทธ์
ทางผูศ้กึษาเลอืกรปูแบบสนิคา้ทีไ่มเ่หมอืนใครและสามารถสัง่ท าไดใ้นจ านวนทีน้่อย ไมจ่ าเป็นตอ้งสัง่ครัง้ละ
หลกัรอ้ยชิน้หรอืพนัชิน้ เพื่อบรกิารลกูคา้ทุกรปูแบบ  
 กลยทุธร์าคา(Price Strategy)  



สนิคา้เป็นราคาเริม่ตน้50บาทต่อชิน้ จนถงึราคา500บาทต่อชิน้  
กลยทุธ ์การตัง้ราคาจะเทยีบเท่ากบัราคาสนิคา้ทัว่ในตลาด เพิม่ความแตกต่างของสนิคา้ดว้ยการพมิพต์รา
สนิคา้ลงบนผลติภณัฑ ์ท าใหก้ลายเป็นสนิคา้เฉพาะกลุ่มขององคก์รนัน้ๆหรอืบรษิทั  
 กลยทุธช์่องทางการจดัจ าหน่าย(Place Strategy)  
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสนิคา้ผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ต่างๆเช่น Facebook, Website, Line, Instagram 
และรว่มกบังานจดัออกการแสดงสนิคา้ตามสถานทีต่่างๆ กลยทุธ ์การใชส้ื่อทางอนิเตอรเ์น็ตน าเสนอภาพ
ของสนิคา้ต่างๆเพื่อใหก้ลุ่มลกูคา้ไดม้โีอกาสเลอืกชมสนิคา้ และใชส้ื่อออนไลน์ต่างๆในการโชวร์ปูแบบของ
สนิคา้  
 กลยทุธก์ารส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion Strategy)  
ทางรา้นคา้ท าการประชาสมัพนัธเ์พื่อใหล้กูไดจ้ดจ าหากตอ้งการท าตราสนิคา้ลงบนสนิคา้เพื่อท าการแจกของ
ทีร่ะลกึ หรอืมกีารจดัท าโปรโมชัน่รายไตรมาส เพื่อส่งเสรมิการการตลาดใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดและเป็นการ
กระตุน้ยอดขายอกีทางหนึ่งดว้ย กลยทุธก์ารส่งเสรมิทางตลาด  
1. กรณตีอ้งการสัง่ชือ้สนิคา้พรอ้มพมิพต์ราสนิคา้ ทางเรามบีรกิารท าภาพสามมติเิสมอืนจรงิใหก้บัลกูคา้ไดด้ ู
โดยไมเ่กบ็ค่าใชจ้า่ย  
2.จดัท าเวบ็ไซตข์อง Shop with Pat เพื่อใหล้กูคา้ไดเ้ขา้รบัดสูนิคา้ต่างๆไดผ้่านทางเวบ็ไซต ์ 
พรอ้มทัง้แนะน าสนิคา้และละเอยีดขอ้มลูของสนิคา้ผ่านช่องทางอนิเตอรเ์น็ตไดทุ้กช่องทาง   
3. กลยทุธก์ารตลาดแบบปากต่อปากระหว่างลกูคา้สู่ลกูคา้  
4. การโฆษณาผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook, Website, Line เป็นตน้ เพ่อใหล้กูคา้สามารถ
ตดิตามข่าวสารและโปรโมชัน่ต่างๆในแต่ละเดอืนไดอ้ย่างรวดเรว็ 
 กลยทุธก์ารบรรจุภณัฑ ์(Packaging Strategy)  
นอกจากการจดัจ าหน่ายแลว้การดแูลสนิคา้ในการจดัส่งใหม้คีวามสะอาด จดัเกบ็ไดเ้รยีบรอ้ย สะดวกต่อการ
หยบิใชง้าน ไม่มกีารช ารดุระหว่างการจดัส่ง พรอ้มระบุบรายละเอยีดสนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจน กล่องบรรจภุณัฑ์
มคีวามแขง็แรงทนทาน  
กลยทุธใ์ชพ้นกังานขาย (Personal Strategy) 
Shop with Pat จะมเีจา้หน้าทีต่ดิต่อกบัลกูคา้เพื่อตอบขอ้ซกัถาม เกีย่วกบัคุณสมบตัขิองสนิคา้ ขัน้ตอนการ
สัง่ชือ้และขอ้มลูต่างๆท าใหล้กูคา้มัน่ใจในตวัสนิคา้และตดัสนิชือ้ไดร้วดเรว็มากขึน้  

 

 

 

 



วิธีด าเนินการวิจยั 

การศกึษาคน้ควา้เรือ่งการจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีม SHOP WITH PAT ในครัง้นี้มผีูศ้กึษาได้
ด าเนินการตามขัน้ตอนดงันี้  

1. การก าหนดการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดัการท าและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
6. การเกบ็ตวัอยา่งจากเจา้ของกจิการทีด่ าเนินธุรกจิหรอืพนกังานในบรษิทั 

การก าหนดกลุ่มตวัอย่าง 

1. กลุ่มตวัอยา่งใชใ้นการวจิยั 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้คอื ผูท้ีป่ระกอบการธุรกจิหรอืกจิการ จ านวน200คน  

 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  ผูศ้กึษาวจิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู เพื่อน ามาวเิคราะหต์ามขัน้ตอนดงันี้   

1. ศกึษาขอ้มลูจากต าราเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิออนไลน์ เพื่อเป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

2. ปรบัปรงุและดดัแปลงแบบสอบถามใหม้คีวามเหมาะสมและเป็นประโยชน์ต่อการวจิยัใน
ครัง้นี้  

3. น าแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้มาน าเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษา เพื่อท าการตรวจสอบ
แกไ้ขหวัขอ้ของขอ้มลูใหถู้กตอ้งตรงกบัเรือ่งทีจ่ะน ามาวจิยั 

 
ผลวิจยั 

 
ผลการวจิยัครัง้นี้มุง่ศกึษาความต้องการและการจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีม “Shop With Pat” 

โดยการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปรผลความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มลูผูว้จิยั ใชก้ารศกึษาวจิยัเชงิ

ปรมิาณ( Quantitative Research) ในรปูแบบของการวจิยัเชงิส ารวจ( Survey Research) โดยใช้

แบบสอบถาม( Questionnaire) เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน200คน ผูว้จิยัได้

น าเสนอผลการศกึษาในรปูแบบของตารางและการบรรยายประกอบแบ่งออกเป็น3ส่วน ดงันี้  

 ส่วนที1่วเิคราะหข์อ้มลูเบือ้งตนัของผูต้อบแบบสอบถาม 



ส่วนที2่ ลกัษณะขององคก์รและภมูหิลงั 

 ส่วนที3่ พฤตกิรรมการชือ้สนิคา้พรเีมยีม  

 ส่วนที4่ ช่องการการเปิดรบัสื่อในการเลอืกชือ้ 

1.ผลกการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา 

ส่วนที1่ขอ้มลูลกัษณะส่วนของธุรกจิใน2ปีทีผ่่านมาของกลุ่มตวัอยา่ง  

ตารางที ่1 แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามทีผ่่านในระยะเวลา2ปีทีผ่่านมามกีารสัง่ชือ้
สนิคา้พรเีมยีม 

ระยะเวลา2ปีทีผ่่านมามกีารสัง่ชือ้

สนิคา้พรเีมยีม 

จ านวน รอ้ยละ 

มกีารสัง่ชือ้ 200 100 

ไมม่กีารสัง่ชือ้ 0 0 

รวม 200 100 

 

จากตารางที1่ ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบว่าส่วนใหญ่รอ้ยละ100 เป็นจ านวน 200 คน ไดม้กีารสัง่ชือ้สนิคา้พ

รเีมยีมในระยะเวลา2ปีทีผ่่านมา  

 ส่วนที ่2 ลกัษณะขององคก์รและภมูหิลงัของกุล่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่ อายกุาร

ด าเนินการของธุรกจิ  รายไดเ้ฉลีย่ขององคก์รต่อเดอืน  จ านวนพนกังาน ส าหรบัขอ้มลูผูว้จิยัไดแ้สดงเป็น

จ านวนรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง โดยสามารถแจกแจงรายละเอยีดไดต้ามตารางได ้ดงันี้  

ตารางที ่2 แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามอายขุองธุรกจิ 

อายขุองธุรกจิ จ านวน รอ้ยละ 

น้อยกว่า5ปี 120 60 

5-10ปี 72 36 

11-15ปี 8 4 

16-20ปี 0 0 

มากกว่า20ปี 0 0 

รวม 200 100 

 



จากตารางที ่2 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รอ้ยละ 60 มอีายุของธุรกจิน้อยกว่า5ปี รองลงมา รอ้ยละ36 มี
อายขุองธุรกจิอยูร่ะหว่าง5-10ปี และรอ้ยละ4 มอีายขุองธุรกจิอยู่ระหว่าง11-15ปี ส่วนอายขุองธุรกจิ16-20ปี 
และอายขุองธุรกจิ20ปีขึน้ไปนัน้เป็นรอ้ยละศูนย ์ 
ตารางที ่3 แสดงจ านวนและรอ้ยละขงกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของธุรกจิ 

รายไดข้องธุรกจิเฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน รอ้ยละ 

ต ่ากว่า1,000,000บาท 92 46 

1,000,000-5,000,000บาท 90 45 

5,000,001-10,000,000บาท 16 8 

10,000,001-25,000,000บาท 2 1 

25,000,001-50,000,000บาท 0 0 

50,000,000บาทขึน้ไป 0 0 

รวม 200 100 

 

จากตารางที3่ พบว่ากลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่รอ้ยละ46 มรีายไดข้องธุรกจิเฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่า1,000,000บาท 

รองลงมารอ้ยละ45 มรีายไดของธุรกจิเฉลีย่ต่อเดอืน1,000,000-5,000,000บาท  

และรอ้ยละ1มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน10,000,000-25,000,000บาท  
ตารางที ่4  แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามจ านวนแรงงาน(พนกังาน) ในธุรกจิ  
จ านวนแรงงาน(พนกังาน) จ านวน รอ้ยละ 

น้อยกว่า20คน 122 61 
21-50คน 65 32.5 
51-100คน 11 5.5 
101-200คน 2 1 
201คนขึน้ไป 0 0 

รวม 200 100 
 
จากตารางทีc่4 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ รอ้ยละ61 มจี านวนแรงงาน(พนกังาน)น้อยกว่า20คน  

รองลงมารอ้ยละ32.5 มจี านวนแรงงาน(พนกังาน) 21-50คน และรอ้ยละ5.5มจี านวนแรงงาน(พนกังาน) 51-

100คน  รอ้ยละ1มจี านวนแรงงาน(พนกังาน)101-200คน  

ส่วนที ่3 พฤตกิรรมการชือ้สนิคา้พรเีมยีม  



ตารางที ่5  แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการชือ้สนิคา้พรเีมยีม
ในแต่ละครัง้  
ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการชือ้
สนิคา้พรเีมยีมในแต่ละครัง้  

จ านวน รอ้ยละ 

ไมเ่กนิ50,000บาท 47 23.5 
50,001-100,000บาท 104 52 
100,001-200,000บาท 44 22 
200,001-300,000บาท 5 2.5 
300,001-400,000บาท 0 0 

400,001บาทขึน้ไป 0 0 
รวม 200 100 

 

จากตารางที ่5 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รอ้ยละ 52 เป็นจ านวน104คน มคี่าใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการชือ้

สนิคา้พรเีมยีม ในแต่ละครัง้ 50,000-100,000 บาท รองลงมารอ้ยละ 23.5 เป็นจ านวน 47 คนมคี่าใชจ้า่ยโดย

เฉลีย่ในการชือ้สนิคา้พรเีมยีมในแต่ละครัง้ ไมเ่กนิ50,000 บาท รอ้ยละ22เป็นจ านวน 44 คน มคี่าใชจ้่ายโดย

เฉลีย่ในการชือ้สนิคา้พรเีมยีมในแต่ละครัง้ 100,000-200,000 บาทและรอ้ยละ2.5 เป็นจ านวน 5 คนมี

ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการชือ้สนิคา้พรเีมยีมในแต่ละครัง้ 200,001-300,000 บาท  

ตารางที ่6 แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามช่วงเวลาในการชือ้สนิคา้พรเีมยีม  

ช่วงเวลาในการชือ้สนิคา้พรเีมยีม จ านวน รอ้ยละ 
เดอืนมกราคม-เดอืนมนีาคม 30 15 
เดอืนเมษายน-เดอืนมถุินายน 87 43.5 
เดอืนกรกฎาคม-เดอืนกนัยายน 48 24 
เดอืนตุลาคม-เดอืนธนัวาคม  30 15 

รวม 200 100 
จากตารางที ่6 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รอ้ยละ 43.5 เป็นจ านวน 87 คน เลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีมในช่วง

เดอืนเมษายน-เดอืนมถุินายน  รองลงมา รอ้ยละ24 เป็นจ านวน 48 คน เลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีมในช่วงเดอืน

กรกฎาคม-เดอืนกนัยายน รอ้ยละ15 เป็นจ านวน 30 คน เลอืกชือ้สนิคา้ พรเีมยีมในช่วงเดอืนมกราคม-เดอืน

มนีาคม และเดอืนตุลาคม-เดอืนธนัวาคม  

 



ตารางที ่7 แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเหตุผลในการเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีม 

เหตุผลในการเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีม จ านวน รอ้ยละ 
เพื่อใชเ้ป็นรางวลัจงูใจลกูคา้เมือ่ชือ้สนิคา้
หรอืบรกิาร  

16 8 

เพื่อแจกฟรหีรอืใหเ้ปล่าแก่ลูกคา้ในวาระ
ต่างๆ 

165 82.5 

เพื่อแจกใหก้บัพนกังานในบรษิทัใชเ้อง 19 9.5 
เพื่อแจกใหก้บับรษิทัพนัธมติรในวาระ
โอกาสต่างๆ  

0 0 

รวม 200 100 
จากตารางที7่ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คดิเป็นรอ้ยละ 82.5 มจี านวน 165คน มเีหตุผลการเลอืกชือ้

สนิคา้พรเีมยีมเพื่อแจกฟรหีรอืใหเ้ปล่ากลุ่มลกูคา้ในวาระต่างๆ  ลองลงมารอ้ยละ 9.5 มจี านวน 19คน มี

เหตุผลการเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีมเพื่อแจกใหก้บัพนกังานในบรษิทัใชเ้อง รอ้ยละ8 มจี านวน16 คน มเีหตุผล

การเลอืกชือ้สนิคา้พรเีมยีมเพื่อใชเ้ป็นรางวลัจงูใจลกูคา้เมือ่ชือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ส่วนทีไ่ม่มเีป็นรอ้ยละ0 เพื่อ

แจกใหก้บับรษิทัพนัธมติรในวาระโอกาสต่างๆ 

ส่วนที ่4  ขอ้มลูเกีย่วกบัการเปิดรบัสื่อสนิคา้พรเีมยีม  

ตารางที ่8 แสดงจ านวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่งของการเปิดรบัสื่อเพื่อเลอืกสนิคา้พรเีมยีมจากสื่อใด  

ประเภทสื่อ จ านวน รอ้ยละ 

Facebook ของบรษิทัพรเีมยีม 81 40.7 

Instagramของบรษิทัพรเีมยีม 39 19.6 

Websiteของบรษิทัพรเีมยีม 76 38.2 

กจิกรรมส่งเสรมิการขาย (Event)  0 0 

สื่อบุคคล (พนกังานขาย) 3 1.5 

รวม 200 100 

จากตารางที ่8 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คดิเป็นรอ้ยละ40.7 มจี านวน 81คน เป็นการเปิดรบัสื่อเพื่อเลอืก

สนิคา้พรเีมยีมจากสื่อจากFacebook ของบรษิทัพรเีมยีม รองลงมารอ้ยละ 38.2 เป็นจ านวน 76 คน เป็นการ

เปิดรบัสื่อเพื่อเลอืกสนิคา้พรเีมยีมจากสื่อ websiteของบรษิทัพรเีมยีม รอ้ยละ19.6 เป็นจ านวน 39 คน เป็น



การเปิดรบัสื่อเพื่อเลอืกสนิคา้พรเีมยีมจากสื่อ Instagramของบรษิทัพรเีมยีม รอ้ยละ1.5 เป็นจ านวน 3 คน 

เป็นการเปิดรบัสื่อเพื่อเลอืกสนิคา้พรเีมยีมจากสื่อบุคคล(พนกังานขาย) 

 

อภิปรายผล 

 

การศกึษาเรือ่ง “การจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีม Shop with Pat” เป็นการศกึษาเพื่อใหท้ราบถงึ
ลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมการชือ้สนิคา้พรมีเมยีมของกลุ่มตวัอยา่ง 200 คน ส่วนใหญ่มอีายุของ
ธุรกจิน้อยกว่า5ปี มจี านวนพนกังานน้อยกว่า20คน และค่าใชจ้า่ยในการชือ้สนิคา้พรเีมยีมโดยเฉลีย่ 50,000-
100,000บาทต่อครัง้   

ข้อเสนอแนะ 

การศกึษาครัง้นี้ท าใหท้ราบถงึตน้ทุนและการด าเนินงานของธุรกจิจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีม รวมทัง้
ทราบถงึการไดข้องการลงทุนในธุรกจิดงักล่าว ว่าแบ่งออกเป็นกีป่ระเภทในแบบการด าเนินงาน แต่อยา่งไรก็
ตาม การศกึษานี้มวีตัถุประสงคค์วามตอ้งการของการจดัการการจดัจ าหน่ายและพฤติกรรมการเลอืกชือ้ของ
ผูบ้รโิภคต่อธุรกจิจดัจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีมและมขีอ้ก าหนดต่างๆทีก่ าหนดขึน้เพื่อใหท้รายถงึผลการศกึษา 
จงึมขีอ้เสนอแนะดงัต่อไปนี้  

1. ผูป้ระกอบการควรมกีารศกึษาตวัแปรอื่นๆเพิม่เตมิ ทีอ่าจจะมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจชือ้
ของผูบ้รโิภคต่อธุรกจิจ าหน่ายสนิคา้พรเีมยีมออนไลน์ นอกเหนือจากตวัแปรทีไ่ดศ้กึษาจากการวจิยัครัง้นี้ 
เช่น ส่วนผสมทางการตลาด4Ps เป็นตน้  

2. ผูป้ระกอบการควรศกึษาเกีย่วกบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์ของตราสนิคา้ ซึง่จะท าใหท้ราบพฤตกิรรม
การเลอืกชือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ และยงัใชเ้ป็นแนวทางในการแนะน าสนิคา้เพื่อใหต้อบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคไดเ้หมาะสม 
 3. ผูป้ระกอบการควรศกึษาวจิยัเชงิเปรยีบเทยีบกบัผูป้ระกอบการรายอื่นควบคู่กนัไป เพื่อใหเ้หน็
ภาพทีช่ดัเจนยิง่ขึน้และควรมกีารก าหนดหลยทุธท์างการจดัการ และทางการตลาด รปูแบบการบรกิารที่
ส่งผลใหธุ้รกจิมคีวามแตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั  
 4. ผูป้ระกอบการควรศกึษาและท าความเขา้ใจเรือ่งกฎหมายของธุรกจิออนไลน์ และกฎหมาย
คุม้ครองผูบ้รโิภค เพื่อใหผู้ป้ระกอบการน ามาพฒันาและปรบัปรงุกจิการใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้  
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