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บทคัดย่อ 

 

การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคที่ส่งผล
ต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเป็ดสดของ บริษทั ดั๊กคิง จ ากัด และ 2) เพื่อศึกษาถึงปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น อนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นรายการส่งเสริมการตลาด ที่ส่งผลต่อต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเป็ดสดของ บริษทั 

ดัก๊คิง จ ากดั 

การวิจัยคร้ังน้ี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก
กลุ่มประชากรผูบ้ริโภคที่ซ้ือเป็ดสดของบริษทั ดั๊กคิง จ ากัด ผูซ่ึ้ง จ านวนทั้งส้ิน 10 คน แล้วน าข้อมูลมา

วิเคราะห์เพื่อหาขอ้สรุปที่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยใช้เคร่ืองมือในการวิจยั 2 ชนิด คือ 1) 
การสัมภาษณ์ การจดบันทึกจากผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นหลกั 2) การบนัทึกเสียง เพื่อบันทึกบทสัมภาษณ์ของผูใ้ห้

ขอ้มูลที่เป็นกรณีศึกษาเพ่ือใชใ้นการวิเคราะห์ ซ่ึงการวิเคราะห์เน้ือหา ผูวิ้จยัวิเคราะห์ตามกรอบแนวความคิด

การวิจยัแลว้เขียนบรรยายเชิงพรรณนา 

ผลการวิจยัพบว่า 1) ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัไม่มีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือก

ซ้ือเป็ดสดของ บริษทั ดั๊กคิง จ ากัด และ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเป็ดสดของ บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั ในดา้นต่างๆ ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) พบว่า 
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเป็ดสดของบริษทั ดัก๊คิง จ ากดั อนัเน่ืองมาจาก ช่ือเสียงของบริษทั ความน่าเช่ือ ผลิตภณัฑ์มี

มาตรฐาน มีการรับรองคุณภาพ มีความหลากหลาของผลิตภณัฑ์ตามความตอ้งการ มีการตรวจสอบคุณภาพ
ของสินค้าก่อนถึงมือผูซ้ื้อ สะอาดกว่าคู่แข่ง อาจมีบางคร้ังที่มีสินค้าที่หลุดจากการตรวจสอบ แต่มีการ



รับประกันสินค้าสามารถร้องเรียนหรือคืนสินคา้ไดแ้ละจดัส่งสินค้าใหม่ให้ทนัที ผูใ้ห้บริการมีบุคลิกที่ดี 

สุภาพ เอาใจใส่ในงาน พูดจาดี  เต็มใจที่จะให้บริการ มีสินคา้เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ดา้นราคา
(Price) พบว่า ราคาสูงกว่าคู่แข่ง แต่เมื่อเทียบกบัคุณภาพแลว้ถึงว่าคุม้ค่า ช่องทางการหลากหลาย เช่น ทางแอ

พลิเคชั่น หรือที่เคาน์เตอร์ธนาคาร มีระยะเวลาการช าระเงิน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีรถขนส่ง
ที่ควบคุมอุณหภูมิสามารถจดัส่งให้ถึงที่บา้น และมีร้านคา้ให้เขา้มาเลือกซ้ือหรือดูผลิตภณัฑไ์ด ้หรือสามารถ

ส่ังของผ่านเว็บไซต์ของบริษทัได ้ดา้นรายการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงานมีการน าเสนอขาย

ขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมา ถูกตอ้งและครบถว้น รวมถึงการตอบขอ้สงสัยที่ถูกตอ้งและแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้
อยา่งตรงจุด  

 

ค าส าคญั: ส่วนประสมทางการตลาด, เป็ดสด,ความพึงพอใจ 

 

ABSTRACT 

 

The purposes of this research are as follow 1 )  The demographic factors that affected customer’s 

satisfaction on buying Fresh Duck of Duck King Company Limited.   2)  The Marketing Mix factors that 

affected customer’s satisfaction on buying Fresh Duck of Duck King Company Limited. 

In the Qualitative approach survey method was used making note and voice recording from 

interview (Depth Interview). In so doing, the sample size of the research comprised of 10 consumers who 

bought and experienced the services of Duck King Company Limited were selected by means of 
purposive sampling.  

The result from this research showed that 1) Personal factors do not affect customer’s satisfaction 
on buying fresh duck of Duck King Company Limited. 2 )  The marketing mix factors that affect 

customer’s satisfaction on buying fresh duck of Duck King Company Limited are as follow for the 

Product it was found that the customer bought the fresh duck form Duck King because company 
reputation, product quality standard, product certified, variety, quality control and hygienic, satisfaction 

and guarantee in case the quality control is leaked. Additional, the customers are satisfied with service-

mind and politeness. For the price factor it was found that the customers inform that although the selling 



price of Duck King is higher than competitors but in term of quality.  Furthermore, variety of payment 

channels such as mobile application or Pay at Bank. Cash payments are satisfied by customer. For the 
Place factor, the customers are delighted in temperature control system delivery. Also shops displaying 

and online shopping are delightsome. In the part of Promotion, Sales person are honestly presenting 
information. Accurate and complete including answering the correct inquiries and solving the problems 

for customers in a precisely.  
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บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

การบริโภคเน้ือเป็ดนบัว่ามีปริมาณน้อย เมื่อเทียบกบัการบริโภคเน้ือไก่ หรือเน้ือสุกรเพราะเน้ือเป็ดมี
ราคาแพงกว่า และประชาชนโดยทั่วไปๆไม่นิยมใช้เน้ือเป็ดสดในการประกอบอาหารในชีวิตประจ าวนั

เหมือนเน้ือไก่ หรือเน้ือสุกรแต่นิยมซ้ือในรูปของอาหารที่ปรุงส าเร็จแลว้ เช่น เป็ดพะโล ้เป็ดย่าง เป็นตน้ ซ่ึง

นับเป็นสินค้าฟุ่มเฟือยที่มีการบริโภคเป็นคร้ังคราว ความตอ้งการบริโภคเน้ือเป็ดจะมีมากในช่วงเทศกาล 
เช่น ตรุษจีน สารทจีน เป็นตน้  

สะทอ้นให้เห็นอยา่งชดัเจนว่า ตลาดเน้ือเป็ดในประเทศมีการแข่งขนัแบบน้อยราย ตลาดส่วนใหญ่จะ
เป็น บางกอกแรนซ์ (BR) และ เจริญโภคภัณฑ์อาหาร (CPF) จึงท าให้บริษทั ดั๊กคิง จ ากดั สามารถท าส่วน

แบ่งการตลาดจากบริษทัใหญ่ได้ บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั ซ่ึงเป็นบริษทัที่ยงัคงขายไดแ้ละก าลงัเติบโต จึงมีความ

สนใจที่จะศึกษาความพึงพอใจต่อการตดัสินใจซ้ือเป็ดสดของลูกคา้ของบริษทั กลยทุธ์อะไรที่ท าให้ บริษทั 
ดัก๊คิง จ ากดั สามารถเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาด และครองใจผูบ้ริโภคอยู่ได้จนถึงปัจจุบัน รวมถึงปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดมีผลอยา่งไรต่อการคดัสินใจซ้ือเป็ดสด บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั เพ่ือที่ว่าจะไดน้ างานวิจยัไป

ใชเ้ป็นแนวทางในการเพื่อปรับปรุง และพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้ดีย่ิงขึ้น ในอนาคต นอกจากน้ียงั
สามารถน างานวิจยัที่ได้ไปเป็นแนวทางให้กับผูป้ระกอบการรายอื่นๆ ในการปรับกลยุทธ์ทางด้านส่วน

ประสมทางการตลาดที่เหมาะสม สามารถสร้างประสิทธิภาพในการแข่งขนั และเพื่อใช้ในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคส าหรับผูท้ี่ตอ้งการซ้ือเป็ดสด 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 



1. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเป็ดสดของ บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั 

2. เพ่ือศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเป็ดสดของ 
บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และรายการส่งเสริมการขาย 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตของเนื้อหา กาวิจยัน้ี ผูวิ้จยัจะศึกษา คน้ควา้แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวกบัความพึงพอใจใน

การเลือกซ้ือเป็ดสดของบริษทั ดัก๊คิง จ ากดั จากหนังสือ ต ารา บทความ ในส่ือส่ิงพิมพ ์และส่ือออนไลน์ ทั้ง
ในและต่างประเทศ การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือเป็ดสดขอบริษทั ดัก๊คิง จ ากดั โดยมุ่งเนน้ปัจจยั 2 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุ
สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน และ 2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางงการตลาด (4P’s) ประกอบ

ไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และรายการส่งเสริมการขาย ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือห้อง

ชุดพกัอาศยั ส าหรับวิธีการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ขอบเขตด้านเวลา การวิจัยน้ี ผู ้วิจัยก าหนดระยะเวลาในการด าเนินการวิจัยตั้ งแต่กระบวนการการวิจัย

เบื้องตน้ การท าวิจยัตามขั้นตอน การเขียนรายงานวิจยั การรวบรวมรูปเล่ม การวิจยั และการเผยแพร่ รวม 3 

เดือน ตั้งแต่ เดือน สิงหาคม ถึง ตุลาคม พ.ศ.2563 

ขอบเขตด้านพื้นที่ที่ศึกษา การวิจยัน้ีก าหนดขอบเขตเฉพาะลูกคา้ไดซ้ื้อเป็ดสดจากบริษทั ดัก๊คิง จ ากดั  

ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ผูวิ้จยัไดใ้ช้วิธีการตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดย

ท าการศึกษากลุ่มประชากรที่ซ้ือเป็ดสดของ บริษทั ดัก๊คิงจ ากดั จ านวน 10 คน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) (Kotler, 2003,16 สุปัญญา ไชยชาญ , 2542) ส่วนประสมทาง

การตลาด คือ การผสมตวัแปรต่างๆ ที่บริษทัสามารถควบคุมได ้ในอตัราส่วนที่จะสร้างความพึงพอใจ สร้าง



ความยินดีให้แก่ตลาดเป้าหมายไดม้ากที่สุด และมากกว่า คู่แข่งขนัที่มีตลาดเป้าหมายเดียวกนั ที่เรียกว่า 4Ps 

ซ่ึงไดแ้ก่ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้และบริการที่บริษทัผนวกกนัเขา้ เพื่อน าไปเสนอต่อตลาดเป้าหมาย เช่น 

รถยนต์ ประกอบด้วยตัวถัง เคร่ืองยนต์ กลไก กระจก ประตู ฯลฯ แล้วยงัผนวกเข้ากับศูนย์บริการที่จะ
ให้บริการภายหลงัการขาย เพื่อน าไปเสนอต่อผูบ้ริโภคที่คิดว่าจะเป็นลูกคา้ เป็นตน้ 

ราคา (Price)  หมายถึง เงินที่ลูกคา้จะตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑไ์ปบริโภค บริษทัผูผ้ลิต อาจค านวณตน้ทุน

และก าไรที่อยากไดแ้ลว้ แนะน าให้ตวัแทนจ าหน่ายขายปลีกให้แก่ลูกคา้ไปในราคานั้น ที่เรียกว่าSuggested 
Price  ลูกคา้ก็ตอ้งจ่ายเงินไปตามนั้น แต่ในทางปฏิบัติ ตัวแทนจ าหน่ายอาจลดราคาให้ลูกค้าบ้าง ตามแต่ 

สถานการณ หรืออิทธิพลของปัจจยัอื่นๆ 

สถานที่(Place หรือ Distribution) มีความหมายรวมถึงกิจกรรมต่างๆ ที่บริษทัจะต้องกระท าเพื่อให้ตลาด

เป้าหมายมีความสะดวกในการซ้ือ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง กิจกรรมการส่ือสารที่บริษทัส่งข่าวสารออกไปเพื่อเผยแพร่

ช่ือเสียง ความดีเด่นของผลิตภณัฑ ์และเพื่อชกัชวนให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมาซ้ือไปบริโภค กิจกรรมส่ือสาร
น้ีไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ พนกังานขายออกไปติดต่อ และการส่งเสริมการขาย 

 

งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 

พงศ์ปณต เปลี่ยนอารมณ์.(2550) ได้ท าการวิจยัเร่ือง การตดัสินใจซ้ือสินคา้เฮ้าส์แบรนด์ กรณีศึกษา ห้าง

เดอะมอลล์ ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้เฮา้ส์แบรนด์ของกลุ่มตวัอย่างให้

ความส าคญัในดา้นราคามากที่สุด ไดแ้ก่คุณภาพของสินคา้เหมาะกบัราคา ราคาเป็นแรงจูงใจที่ส าคญัที่ท าให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ กล่าวคือการที่ผูบ้ริโภคเห็นว่าสินคา้มีราคาถูกจึงซ้ือมาทดลองใชก้่อน ส่วนคุณภาพจะ
ดีหรือไม่นั้นก็จะตดัสินไดจ้ากการทดลองใช้ ถา้สินคา้คุณภาพดีก็จะกลบัมาซ้ือใหม่หรือชักชวนให้ผูอ้ื่นมา

ซ้ือตาม แต่ถา้สินคา้คุณภาพไม่ดีก็จะเลิกใช ้

จรัสสินี สุวีรานนท์.(2551) ไดท้ าการวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อสินคา้ของฝากประเภท

อาหารในจงัหวดักาญจนบุรี ผลการวิจยัพบว่า ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวดา้นคุณลกัษณะ ราคา บรรจุ



ภณัฑ์ และการส่งเสริมการขาย พบว่า มีความพึงพอใจในทุกกลุ่มอาหารเป็นเช่นเดียวกนั คือมีความพึงพอใจ

ในดา้นคุณลกัษณะ ราคา และบรรจุภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก 

พัน ธ์ุทิพ ย์  พูลผล.(2555) ได้ท าการวิจัยเร่ือง  ความพึงพอใจของผู้ซ้ือสินค้าผ่านเว็ปไซต์อี เบย์ใน

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า วิธีการช าระเงินค่าสินคา้หรือบริการ และปัญหาจากการส่ังซ้ือสินคา้และ
บริการผ่านอินเทอร์เน็ตไม่มีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ผ่านเว็ปไซตอ์ีเบย ์ความพึงพอใจของผูซ้ื้อ

สินค้าผ่านเว็ปไซต์อีเบย์พบว่า ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจซ้ือสินค้าผ่านเว็ปไซต์อีเบย์คือไม่ต้องเสีย

ค่าใช้จ่ายเร่ืองเดินทาง เลือกประมูลซ้ือสินคา้ที่ผูข้ายเขียนไวว่้าจดัส่งให้ฟรี ราคาสุดทา้ยในการประมูลสินคา้ 
คือ ราคาที่ผู ้ซ้ือยอมรับว่าเหมาะสมกับสินค้า และในด้านอุปสรรคอีเบย์มีการประชาสัมพันธ์น้อย มี

ความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านอีเบยใ์นล าดบัสุดสูงสุด ปัจจยัภายนอกที่มีความสัมพนัธ์

กบัความพึงพอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านเว็ปไซต์อีเบย ์พบว่าส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจซ้ือสินคา้ผ่านเว็ป
ไซตอ์ีเบย ์คือ สามารถตรวจสอบสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง มีความเร็วในการ 

ภีมวริทธิ์ วราธนวินท์.(2561) ไดท้ าการวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้คุณภาพ

การบริการ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร การจดักิจกรรมการตลาด ความไวใ้จ ความพึงพอใจ ความ

ช่ืนชอบ ภาพลักษณ์องค์กร และความภักดีของลูกค้า กรณีศึกษา ธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายเคร่ืองจักรกล

การเกษตรในประเทศไทย  ผลการคร้ังน้ี สามารถวิเคราะห์ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัดา้นคุณภาพ 
ของสินคา้ คุณภาพการบริการ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร การจดักิจกรรม การตลาด ความไวใ้จ 

ความพึงพอใจ ความช่ืนชอบ ภาพลกัษณ์องคก์รที่ส่งผลต่อ ความภกัดีของลูกคา้ สรุปไดว่้า ตวัแปรแต่ละตวัมี
ความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง และสามารถทดสอบรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงโครงสร้างได้ ส่วนปัจจยั

ที่มีอิทธิพลทางตรงต่อความภกัดีของลูกคา้มากที่สุด คือ ภาพลกัษณ์ องคก์รและปัจจยัที่มีอิทธิพลทางออ้มต่อ

ความภกัดีของลูกคา้มากที่สุด คือ ความไวใ้จ  

อัมพรพรรณ รอดน้อย.(2553) ไดท้ าการวิจยัเร่ืองการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ที่รับบริการศูนยบ์ริการ

เฉพาะทางโรงพยาบาลเวชธานี ผลการวิจยั ดา้นความตอ้งการของผูรั้บบริการ ลูกคา้มีความพึงพอใจสูงสุด 3 

อนัดับแรก ได้แก่ กล่าวทักทายตอนรับ สถานที่บริการสะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย ผูใ้ห้บริการมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ 

สุดารัตน์ พงศ์ศิริภักด.(2561) ผลการวิจยั ผูรั้บบริการที่มีเพศ อายุสถานภาพ ระดบัการศึกษา สัญชาติ อาชีพ 

และรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือไม่แตกต่างกนั ปัจจัยทาง การตลาดมีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ และความพึงพอใจการใชป้ระโยชน์จากส่ือ  



ของผูใ้ชบ้ริการสายการบินลาวแอร์ไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05และพฤติกรรมการใช้บริการ

สายการบิน ดา้นช่องทางการช าระเงินมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและความพึงพอใจการใช้
ประโยชน์จากส่ือของผูใ้ชบ้ริการสายการบินลาวแอร์ไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 

พรรณธิภา คูณขุนทด.(2560) ไดท้ าการวิจยัเร่ืองการตดัสินใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ วิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษาโครงสร้างตลาดรถยนต์อีโคคาร์ในประเทศไทยและศึกษาคุณลกัษณะรถยนต์อีโคคาร์ที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตข์องคนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ของ

คนในกรุงเทพมหานครพบว่าคุณลกัษณะ ดา้นราคา การส่งเสริมการขาย ดา้นรูปแบบ และดา้นการช าระเงิน 
สามารถท าการพยากรณ์ความพึงพอใจการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตอ์ีโคคาร์ของคนในกรุงเทพมหานครได ้

ร้อยละ 61.30และคุณลักษณะที่ส าคัญที่สุดในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ คือ ด้านราคารถยนต ์

(ร้อยละ 26.97) รองลงมา คือ ดา้นรูปแบบของตวัรถยนต์ (ร้อยละ 26.26) ด้านโปรโมชั่นรถยนต์ (ร้อยละ 
24.90) และดา้นการช าระเงิน (ร้อยละ 21.87) ตามล าดบั 

ฉัตรชฎาพร โคตรชุม.(2560) ไดท้ าการวิจยัเร่ืองการตดัสินใจซ้ือประกนัชีวิตแบบสะสมทรัพยข์องประชาชน

ในเขตบางกะปิ ผลการศึกษาพบว่า 1.ช่ือเสียงและภาพลักษณ์ของบริษทัประกันในเกณฑ์มากที่สุดมีค่า

ความส าคญัเป็นอันดบัแรกคิดเป็นร้อยละ40.25 2.การน าไปลดหย่อนภาษีมีค่าความส าคญั คิดเป็นร้อยละ

26.50 3.ช่องทางการขายมีค่าความส าคญัเป็นอนัดบัต่อมาคิดเป็นร้อยละ22.24 และ 4.การรับเงินปันผลมีค่า
ความส าคญัต ่าที่สุดคิดเป็นร้อยละ10.81 

พสิษฐ์ ฐิติธนารัศมิ์.(2559) ได้ท าการวิจัยเร่ืองความสัมพันธ์เชิงโครงสร้างของมิติส่วนบุคคลและส่วน

ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้(6C’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ าความสะอาดหน้า

ส าหรับผูช้ายในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล(กรณีศึกษาเทสโกโ้ลตสัและบิ๊กซี 

ซุปเปอร์เซ็นเตอร์) ผลการวิจยัในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (6 C’s) ที่มีค่าเฉลี่ย
มาก คือ ดา้นระดับปัจจยัด้านความต้องการของผูบ้ริโภคในระดับปัจจยัด้านความต้องการของผูบ้ริโภค 

พบว่ามีความหลากหลายย่ีห้อ เพ่ือตอ้งการมีทางเลือกในการซ้ือมากขึ้น อนัดับ2 คือ ดา้นตน้ทุนและปัจจยั

ความสะดวกสบาย คือ ราคานั้นเหมาะสมกบัขนาดเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์

ธญัยธรณ์ นพสิทธิพนัธ์.(2560) ได้ท ำกำรวจิยัเรื่องผลกระทบของควำมพึงพอใจของลูกค้ำและบุพ
ปัจจยัที่มีผลต่อควำมจงรกัภกัดขีองลูกค้ำสำยกำรบนิต้นทุนต ่ำในประเทศ ผลกำรวจิยัพบว่ำ คุณภำพ
กำรให้บริกำรมีผลกระทบทำงบวกต่อภำพลักษณ์และชื่อเสียง ควำมพึงพอใจของลูกค้ำและควำม
จงรกัภกัดขีองลูกคำ้ ภำพลกัษณ์และชื่อเสยีง มผีลกระทบทำงบวกต่อควำมพงึพอใจของลูกคำ้แต่ไม่มผีล
ต่อควำมจงรกัภกัดขีองลูกค้ำ และควำมพงึพอใจของลูกค้ำมผีลกระทบทำงบวกต่อควำมจงรกัภกัดขีอง



ลูกค้ำ ตำมล ำดบั ผลจำกกำรวิเครำะห์ข้อมูล ได้ข้อค้นพบที่ส ำคญัส ำหรบัสำยกำรบินต้นทุนต ่ำ ใน
ประเทศไทย คือ ภำพลักษณ์และชื่อเสียงไม่มีผลกระทบโดยตรงต่อควำมจงรกัภักดี ของลูกค้ำแต่มี
ผลกระทบโดยอ้อมผ่ำนควำมพงึพอใจในคุณภำพกำรให้บรกิำรที่ลูกคำ้ ไดร้บัภำยหลงัจำกที่ไดใ้ชบ้รกิำร
แลว้ 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ(Qualitative Research) โดยมุ่งเนน้ ความพึงพอใจที่

มีผลการตดัสินใจเลือกซ้ือเป็ดสดของ บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั ของลูกคา้ที่ซ้ือเป็ดสดที่บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั เก็บ
ข้อมูลด้านความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเป็ด โดยสัมภาษณ์ข้อมูลเชิงลึก 10 คน ใช้ระยะเวลาเก็บข้อมูล

ประมาณคนละ 5-10 นาที 

แหล่งข้อมูลในการศึกษา 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดแ้บ่งแหล่งขอ้มูลที่ใชศึ้กษาออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลที่ไดจ้ากการสัมภาษณ์ ความพึงพอใจในการเลือกซ้ือเป็ดสดของ บริษทั 

ดัก๊คิง จ ากดั  

2. ข้อมูลทุติยภูมิ  ได้แก่  ข้อมูลที่ท าการศึกษาค้นคว้า และรวบรวมจากเอกสารต่างๆ เช่น ต ารา 

วารสารวิชาการ งานวิจยั วิทยานิพนธ์ วรรณกรรม และการคน้ควา้อิสระ 

เคร่ืองมือและวิธีการในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. แบบสัมภาษณ์ และการจดบนัทึกจากผูใ้ห้ขอ้มูล เพื่อน าไปวิเคราะห์ 

2. การบนัทึกเสียง เพื่อบนัทึกบทสัมภาษณ์ของกรณีศึกษาเพื่อใชใ้นการวิเคราะห์ 

 

 

 



ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ลกัษณะประชากรศาสตร์ไม่มีผลต่อความพึง

พอใจในการซ้ือเป็ดสด  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือเป็ดสดของบริษทั ดั๊กคิง จ ากัด มีด้าน

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 
อภิปรายผล 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ไม่มีผลต่อความพึงพอใจซ้ือเป็ดสดของบริษทั ดัก๊คิง จ ากดั 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผลการวิจัยพบว่า ผู ้บริโภคยงัคงให้
ความส าคญัเร่ืองมาตรฐานคุณภาพของสินคา้ที่มีการรับรองของสากล ผลิตภณัฑท์ีความน่าเช่ือถือและเป็นที่
รู้จกัของคนทัว่ไป และสินคา้มีเพียงพอต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้นทางบริษทัฯ จึงจ าเป็นตอ้งใส่ใจ
ขั้นตอนการผลิตให้ความส าคัญกับคุณภาพ รักษามาตราฐานการผลิต เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภีมวริทธ์ิ วราธนวินท์(2561) ปัจจยัที่มีอิทธิพลทางตรงต่อความภกัดี
ของลูกคา้มากที่สุด คือ ภาพลกัษณ์องคก์ร สอดคลอ้งกบั  ดา้นผลิตภณัฑท์ี่ทางโรงงานมีมาตรฐานการรับรอง
ท าให้มีความน่าเช่ือถือ  มีการบริการอยา่งเต็มใจและมีจรรยาบรรณ  ปัจจยัดา้นราคา (Price) ผลการวิจยัพบว่า 
ผูบ้ริโภคคงให้ความส าคัญด้านราคา แต่ถึงราคาของทางบริษทัจะสูงกว่าแต่เป็นที่ยอมรับไดใ้นเร่ืองของ
คุณภาพที่เหมาะสม และช่องทางการช าระเงินที่มีความสะดวกซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุดารัตน์ พงศศ์ิริ
ภกัด.(2561)ดา้นช่องทางการช าระเงินมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือและความพึงพอใจการใช้
ประโยชน์จากส่ือของผูใ้ช้บริการสายการบินลาวแอร์ไลน์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)ผลการวิจัยพบว่า ทางบริษัทมีการจัดส่งที่มีรถขนส่งที่ควบคุมอุณหภูมิ
สามารถจัดส่งให้ถึงที่บ้าน และมีSHOPให้เข้ามาเลือกซ้ือหรือดูผลิตภัณฑ์ได้ หรือสามารถส่ังของผ่าน
ช่องทางออนไลน์ผ่านเว็ปไซต์ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตัดสินใจส่ังซ้ือของกบัทางบริษทัไดง่้ายขึ้น เพราะ
ผูบ้ริโภคสสามารถรอรับของที่บ้านไดเ้ลยซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจัยของพนัธ์ุทิพย์ พูลผล.(2555) ความพึง
พอใจของผูซ้ื้อสินคา้ผ่านเว็ปไซต์อีเบยพ์บว่า ส่วนใหญ่ผูซ้ื้อมีความพึงพอใจซ้ือสินคา้ผ่านเวป็ไซตอ์ีเบยค์ือ
ไม่ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายเร่ืองเดินทาง เลือกประมูลซ้ือสินคา้ที่ผูข้ายเขียนไวว่้าจดัส่งให้ฟรี ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การขาย (Promotion)ผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัส่วนส่งเสริมการขายมากหนัก แต่ทาง



บริษทัมีการบริการหลังการขาย และพนักงานค่อยตอบปัญหาการแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ ทิพวรรณ์ สุดใจ.
(2553) ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการใช้บริการด้านพนักงานอยู่ในระดับมาก เจ้าหน้าที่แต่งการสุภาพ 
เจา้หน้าที่ให้บริการดว้ยความเป็นมิตร ยิ้มแยม้ แจ่มใส ดา้นการบริการภายนอก ลูกคา้มีความพึงพอใจมาก
ที่สุด ไดแ้ก่ การวิเคราะห์แกไ้ขปัญหาตรงจุด ถูกตอ้ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของธญัยธรณ์ นพสิทธิพนัธ์.
(2560) ค้นพบที่ส าคัญส าหรับสายการบินต้นทุนต ่า ในประเทศไทย คือ ภาพลักษณ์และช่ือเสียงไม่มี
ผลกระทบโดยตรงต่อความจงรักภกัดีของลูกคา้แต่มีผลกระทบโดยออ้มผ่านความพึงพอใจในคุณภาพการ
ให้บริการทที่ลูกคา้ไดรั้บภายหลงัจากที่ไดใ้ชบ้ริการแลว้ 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัย 

 
เพื่อให้งานวิจยัคร้ังน้ี สามารถน าไปใช้ประโยชน์อันสูงสุด ผูวิ้จยัจึงไดจ้ดัท าขอ้เสนอแนะออกเป็น 2 ส่วน 
ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 ขอ้เสนอแนะต่อบริษทั บริษทั ดัก๊คิง จ ากดั  
จากการท าแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งมีการการเสนอแนะประเด็นดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ควรควบคุมคุณภาพการผลิต การจดัส่งสินคา้ ให้ไดม้าตรฐานย่ิงขึ้น เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิง

ส าคญัอยา่งย่ิงที่ บริษทัฯ ควรควบคุมมาตรฐานในการผลิตให้มีคุณภาพ และให้สมกบัราคาที่ลูกคา้ให้ความ

ไวว้างใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ และท าให้ลูกคา้เกิดการซ้ือซ ้า หรือมีการบอกต่อ ได ้

ด้านรายการส่งเสริมการตลาด ทางบริษทัควรมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ หรือการกิจกรรมร่วมกบัลูกคา้

มากกว่าน้ี เพ่ือท าให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้บริษทัดีขึ้น 

ส่วนที่ 2 ขอ้เสนอน าส าหรับการวิจยัคร้ังไป 

1. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกบั กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ รวมถึงพฤติกรรมหลงั การซ้ือสินคา้ 

จากแบบสอบถาม เช่น วตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ไวใ้ช้เอง หรือน าไปขายต่อ ความพึง พอใจหลงัการใช้

สินค้า เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก อันน าไปสู่การรับรู้ถึงความรู้สึกและระดับความต้องการ ที่แท้จริงของ
ผูบ้ริโภค 

2. ท าการเปรียบเทียบของบริษทัคู่แข่ง หรือบริษทัที่อยูบ่ริเวณใกลเ้คียง เพื่อทราบถึงระดบัความพอใจ

ของลูกคา้ และวิเคราะห์ว่าคุณภาพและบริการของบริษทัอยูใ่นระดบัใด 
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