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สินค้าจะต้องไม่มีราคาสูงจนเกินไป ที่จะส่งผลต่อผู้ประกอบการค้าส่ง รองลงมาคือด้านส่งเสริม
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จำหน่าย (Plaec) จะต้องมีหลากหลายช่องทางที่จะสามารถเข้าถึงได้ไม่ว่าจะเป็นช่องทาง  Offline 
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Facebook เป็นต้น ปัจจัยส่วนประสมการตลาด(4p) ที่กล่าวมาข้างต้นนั้นในแต่ละด้านล้วนส่งผลต่อ
ผู้ประกอบการค้าส่งที่แตกต่างกันออกไป 
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ABSTRACT 
  

The objective of this research was to study the market mix factor (4P) 
Khanom Soi Tad ( Soft flour cake) LAN KAO Bakery's brand for Wholesalers in 
Vientiane, People Democratic Republic of Laos (Laos). This qualitative research used 
a structured interview form to collect data from the key informant using the 
purposive sampling method. It consisted of 8 wholesalers who run their business for 
between 2 and 15 years. 

  

The results revealed that all eight wholesalers consider the price as the 
first priority. That is, the product must have a reasonable price, followed by a 
promotion that should launch a promotion monthly or quarter. Moreover, the 
product should be of high quality and be quality certified. The packaging must be 
attractive and recognizable.  For the distribution channels, there must be a variety of 
channels that can be accessed, whether online or offline. The marketing mix factors 
mentioned above affect different wholesalers. 

 
Keywords : Marketing Mix, Khao Soi Tad (Soft Flour Cake), Million Nine Bakery 
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business, wholesalers, Vientiane Capital, Lao People's Democratic 
Republic(Laos) 
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
ความสำคัญของปัญหา(Problem Statement) 

 
นครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) เป็นประเทศที่มี

ความใกล้ชิดและใกล้เคียงกบัประเทศไทย ทั้งมิติด้านเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม มาอย่าง
ยาวนาน เนื่องจากเป็นประเทศที่มีภาษาพูดและภาษาเขียนที่ใกลเ้คียงกันมาก สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) มีชายแดนติดกับประเทศไทยยาวถึง 1,810 กิโลเมตร มี
จังหวัดของไทยที่มีชายแดนติดกับ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) รวม 12 
จังหวัด มีด่านร่วมกันถึง 48ด่าน และเป็นประเทศคู่ค้าด้านการค้าชายแดนที่ประเทศไทยเกินดุล
การค้ามากทีสุ่ด 

สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) มีประชากร รวมประมาณ 7 ล้านคน ซึ่ง
ประชากรส่วนใหญ่อยู่ในวัยทำงานอายุ ตั้งแต่25-54 ปี อายุเฉลี่ย อยู่ที่ 21.4ปี ประชากรส่วนใหญ่
ชอบอาศัยอยู่ในเมืองใหญ่ ได้แก่ นครหลวงเวียงจันทร์  แขวงสุวรรณเขต แขวงจำปาศักดิ์ แขวงคำ
ม่วน แขวงหลวงพระบาง เป็นต้น เศรษฐกิจของ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
มีการขยายตัวใน อัตราร้อยละ 7.8 ในรอบ 10 ปี ที่ผ่านมา และมีตลาดภายในประเทศที่จำกัด ดังนั้น
การลงทุนจากต่างประเทศจำนวนมากรวมถึงประเทศไทยจึงมุ่งเป้าไปที่โครงสร้างพื้นฐานที่สามารถ
เพิ่มการส่งออก เช่น การผลิตไฟฟ้าและการขนส่ง ลาวได้เพิ่มการส่งออกไฟฟ้าอย่างมาก ซึ่งเกือบ
ทั้งหมด ไทยได้มามีส่วนลงทุนในโครงสร้างพืน้ฐานเหล่าน้ี (เจมส์, 2565) ในปีพ.ศ.2565 เศรษฐกิจของ
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ขับเคลื่อนด้วยการส่งออกพลังงานไฟฟ้า การ
ก่อสร้าง การผลิตในภาคอุตสาหกรรม และการท่องเที่ยว ภาคธุรกิจค้าปลีกค้าส่งของ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) มีมูลค่าคิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 19 ของมูลค่าผลิตภัณฑ์มวล
รวมภายในประเทศ ซึ่งเป็นการเติบโตที่สอดคล้องกับการขยายตัวทางเศรษฐกิจของ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และยังได้รับอิทธิพลมาจากการใช้จ่ายของนักท่องเที่ยวจาก
ต่างประเทศที่ชอบเดินทางมาท่องเที่ยวยัง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ปีละ
ประมาณ 3.8 ล้านคน คาดการณ์ว่าเศรษฐกิจของลาวจะเติบโต 3.8% ในปี 2565 เพิ่มข้ึนจาก
ประมาณ 2.5 เปอร์เซ็นต์ในปี 2564  
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           สถาบันวิจัยเศรษฐศาสตร์แห่งชาติของ สปป.ลาว คาดการณ์ว่า เศรษฐกิจ สปป.ลาวจะ
ขยายตัวร้อยละ 4.2 ในปี 2565 โดยได้แรงขับเคลื่อนจากการผลิตเชิงพาณิชย์เพื่อการส่งออก รวมทั้ง
โอกาสและประโยชน์ที่เพิ่มข้ึน จากเส้นทางรถไฟที่เช่ือมระหว่างจีน กับ สปป.ลาว 
นอกจากนี้ สถาบันวิจัยเศรษฐศาสตร์แห่งชาติของ สปป .ลาว ระบุว่า เส้นทางรถไฟระหว่างจีน กับ 
สปป.ลาว จะช่วยส่งเสริมสินค้าของ สปป.ลาว โดยเฉพาะสินค้าเกษตร ในการเข้าถึงตลาดจีนได้ดี
ยิ่งขึ้น(MCOT NEWS, 2564)  

นอกจากนี้กฎระเบียบสำคัญที่กำกับการประกอบการค้าส่งค้าปลีกของ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ได้แก่ กฎกระทรวงอุตสาหกรรมและการค้าว่าด้วยธุรกิจค้า
ส่งและค้าปลีก ซึ่งสร้างข้อจำกัดของคนต่างชาติในการประกอบการค้าส่งและค้าปลีกใน สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ที่กำหนดให้คนต่างชาติที่ต้องการประกอบการค้าส่ง ใน 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ต้องร่วมทุนกับคน สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว (สปป.ลาว) ยกเว้นในกรณีที่ เป็นสินค้าที่กิจการต่างชาติผลิตได้ใน  สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และเป็นผู้จำหน่ายสินค้าดังกล่าวในตลาด สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) เอง ทั้งนี้ภายใต้กรอบการค้าเสรีบริการอาเซียน(โพสต์ทูเดย์, 
2562) สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  มีการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจและ
การค้าอย่างรวดเร็ว ทำให้มีนักลงทุนต่างชาติเข้ามาทำธุรกิจที่ประเทศลาว โดยเฉพาะ นครหลวงเวียง
จันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  ประกอบกับข้อจำกัดในด้านการผลิตของ
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)   ทำให้สินค้าที่วางจำหน่ายในประเทศต้องพึ่งพา
การนำเข้าจากต่างประเทศ เช่นไทยและจีน เป็นต้น ซึ่งประชากรส่วนใหญ่ที่มีกำลังซื้อล้วนอาศัยอยู่ใน
เมืองเศรษฐกิจอย่างนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  ที่มี
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ ทั้งห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตี้มอลล์ และ ร้านสะดวกซื้อ ที่กระจุกตัวอยู่ในพื้นที่
ดังกล่าว  สปป.ลาว จึงเป็นตลาดบ้านใกล้เรือนเคียงที่น่าสนใจเป็นอย่างมาก สินค้าไทย บุกตลาดใน
สปป.ลาว “โอกาสทำเงินสูง”  สินค้าที่ของไทยที่ได้รับความสนใจในประเทศลาวมีหลากหลาย 
โดยเฉพาะสินค้าที่เกี่ยวเนื่องกับการอุปโภค-บริโภค สินค้าที่เกี่ยวเนื่องกับชีวิตประจำวันเป็นสินค้าที่
โอกาสเติบโตค่อนข้างสูง อาทิเช่น อาหาร ของใช้ในชีวิตประจำวัน ขนมขบเค้ียว และเครื่องดื่ม หรือ
สินค้าไลฟ์สไตล์ อาทิ เสื้อผ้าเครื่องประดับ เครื่องใช้ไฟฟ้า อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ อาหารสุขภาพ 
อาหารออแกนิกส์ ของแต่งบ้าน อุปกรณ์แต่งรถยนต์ และเครื่องสำอางจากธรรมชาติ ก็ได้รับความ
สนใจจากกลุ่มประชากรในเมืองได้ไม่น้อยเลยทีเดียว {อายุน้อยร้อยล้าน, 2020 #45} ทั้งนี้ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีรายยังไม่สูง ทำให้ราคาและโปรโมช่ันของสินค้าจึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ที่
ผู้บริโภคจะเลือกจับจ่ายสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม เช่น ตลาดสดใกล้บ้าน เพื่อเป็นการ
ประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ในขณะที่ประชากรที่มีรายได้และกำลังซื้อค่อนข้างสูงล้วนอาศัยอยู่
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ในเมืองเศรษฐกิจ อย่างนครเวียงจันทน์ หลวงพระบาง และสะหวันนะเขต ซึ่งเมืองเหล่านี้ล้วนแต่มี
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ทั้งห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตี้มอลล์ และร้านสะดวกซื้อ ที่กระจุกตัวอยู่ในพื้นที่
ดังกล่าว ซึ่งสามารถตอบโจทย์ความต้องการบริโภคสินค้าคุณภาพ สินค้านำเข้า และสินค้ามีแบรนด์
นอกจากการใช้จ่ายในประเทศแล้ว กลุ่มคนที่มีรายได้สูงของ สปป.ลาว ก็ยังใช้เวลาในวันหยุดเสาร์ -
อาทิตย์ข้ามฝั่งจากสปป.ลาว มาจับจ่ายซื้อสินค้าจากห้างค้าปลีกในฝั่งไทยอย่างต่อเนื่อง   {K AEC 
PLUS, 2020 #46}  สําหรับผู้ประกอบการส่งออกของไทย. อีกทั้งการแข่งขันของขนมขบเข้ียวใน
ประเทศไทยเองได้มีการชิงชัยเอาส่วนแบ่งการตลาด (Market Share) กันอย่างรุนแรง ได้มีการแจก
โปรโมช่ัน ลดแลกแจกแถม กันอย่างเมามัน ทำให้หลาย ๆ บริษัทที่ทำตลาดขนมขบเข้ียวสูญเสียตลาด
ของตัวเองไปให้บริษัทคู่แข่งที่ใหญ่กว่า ด้วยเหตุน้ีจึงได้มีการเริ่มมองหาตลาดใหม่มาแทนที่ตลาดเดิมที่
เสียไป และล้านเก้าเบเกอรี่เองกเ็ช่นกันก็ได้เริม่มองหาตลาดใหมม่าชดเชยตลาดเดิมที่โดนแย่งตลาดไป
และเห็นได้ว่าสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป .ลาว)เป็นตลาดบ้านใกล้เรือนเคียงที่
น่าสนใจ ด้วยปัจจัยเกื้อหนุนหลายประการ ไม่ว่าจะเป็นอาณาเขตของประเทศที่ติดต่อกัน ซึ่งเอื้อต่อ
การขนส่งสินค้าผ่านเส้นทางต่าง ๆ นอกจากนี้ การที่ เศรษฐกิจ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชน
ลาว(สปป.ลาว) ขยายตัวในระดับสูงเฉลี่ยราวร้อยละ 8 ต่อปีในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา ส่งผลให้ความ
ต้องการ สินค้าและบริการจากต่างประเทศเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับคุณภาพสินค้าไทยเป็นที่
ยอมรับ และชาวลาว สามารถเข้าใจภาษาไทยได้เป็นอย่างดี ปัจจัยทั้งหมดดังกล่าวส่งผลให้สินค้าไทย
เป็นสินค้าลําดับต้นๆ ที่สามารถครองใจผู้บริโภคชาวลาวได้ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน  ขณะที่การค้า
ระหว่างสองประเทศมีแนวโน้ม เพิ่มขึ้นอีกมากในอนาคตอันใกล้ทั้งนี้ ผู้ประกอบการที่สนใจบุกตลาด 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป .ลาว) ควรศึกษาข้อมูลด้านต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องอย่าง
ละเอียดรอบคอบ โดยนอกจากรายละเอียดด้านกฎระเบียบการค้า ภาษีศุลกากร หรือธรรมเนียม ใน
การติดต่อธุรกิจแล้ว กลยุทธ์การเจาะตลาดถือเป็นปัจจัยสู่ความสําเร็จในการเป็นผู้นําในตลาด สินค้า
อุปโภคบริโภค ปัจจุบัน สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภค
ได้ไม่มากนัก เพราะยังขาดแคลน เทคโนโลยีที่จําเป็นและเงินลงทุนในการผลิตสินค้าอุตสาหกรรมแปร
รูปต่างๆ อาทิ   นํ้ามันพืช นํ้าตาล อาหารกึ่งสําเร็จรูป  และเครื่องใช้ในครัวเรือน นอกจากนี้การที่ 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป .ลาว) มีประชากรเพียงราว 7 ล้านคน ส่งผลให้การตั้ง 
โรงงานอุตสาหกรรมผลิตสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดภายในประเทศอาจไม่คุ้มค่าต่อ
การลงทุน ดังนั้นจึงมีความจําเป็นจะต้องพึ่งพาการนําเข้าสินค้าอุปโภคบริโภคค่อนข้างมาก ได้แก่ 
ผงซักฟอก แชมพู สบู่ อาหารแปรรูป ขนมขบเค้ียว และเครื่องดื่ม นอกจากนี้ เครื่องปรุงรสต่างๆ จาก
ไทยไม่ ว่าจะเป็น  นํ้าปลา กะปิและนํ้าตาล ก็ได้รับความนิยมในร้านอาหารและภัตตาคารใน 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป .ลาว ขณะที่ผู้ประกอบการร้านอาหารไทยใน 



 4 

สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) ก็ต้องการ สินค้าเหล่าน้ีเช่นเดียวกัน(EXIM Bank, 
2557) 

ทั้งนี้ล้านเก้าเบเกอรี่ ได้เข้าไป สํารวจตลาด สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป .
ลาว) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคชาวลาว วัฒนธรรม และทิศทางตลาด รวมทั้งสำรวจตลาดว่ามี
ผู้ประกอบการรายอื่น     นําสินค้าประเภทเดียวกันเข้าไปจําหน่ายแล้วหรือไม่ และ สินค้าที่ล้านเก้า 
เบเกอรี่ต้องการส่งออกจะสามารถแข่งขันได้หรือ ไม่ หรือโดยการสอบถาม ผู้ประกอบการใน 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ถึงวิธีการนำเข้าสินค้านั้น ๆ จากที่ไหน จัดซื้อ
อย่างไรราคาเท่าไร และจัดส่งมาถึงร้านด้วยวิธีใด เพื่อใช้ข้อมูลเป็นแนวทางในการปรับเปลี่ยนวิธีการ
ให้เหมาะสมกับรูปแบบการดําเนินงานในข้ันตอน โดยใช้ขนมข้าวซอยตัด เป็นสินค้านำร่อง ซึ่งทางคน
ลาวเรียกขนมข้าวซอยตัดว่า “ข้าวตัด” มาทำตลาด ซึ่งมีจุดเด่น  คือ ไม่หวาน ไม่เหนียวติดฟัน รสชาติ
นุ่มลิ้น  สามารถรับประทานคู่กับชา, กาแฟ ทานเล่น หรือ เป็นของฝากเนื่องในโอกาสต่างๆได้เป็น
อย่างดี แม้ว่าสินค้าที่ส่งออกมีคุณภาพดีเพียงใด หากปราศจากการวางแผนที่ดี ก็อาจส่งผลให้สินค้า
นั้น ไม่ประสบความสําเร็จในการเจาะตลาด ดังนั้น ผู้วิจัยจึงคิดว่า สมควรจะมีการวางแผนเพื่อเจาะ
ตลาดควบคู่กันไปกับการตัดสินใจซื้อซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ด้านคือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (product) ด้านราคา ( price) ด้านช่องทางการจำหน่าย (place) ด้านการส่งเสริมาร
ตลาด(promotion) 

ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยล้าน
เก้าเบเกอรี่ที่มีผลต่อผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชน
ลาว(สปป.ลาว)  
 

คำถามงานวิจัย(Research Question) 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยล้านเก้าเบเกอรี่ที่มผีลต่อ

ผู้ประกอบการค้าส่ง ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) เป็น
อย่างไร 
 

วัตถุประสงค์(Purpose) 
 

เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยล้านเก้าเบเกอรี่ที่มีผลต่อ
ผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั(Advantage) 
 

1. ผูป้ระกอบการ (ล้านเก้าเบเกอรี่) สามารถนำข้อมลูไปใช้วางแผนการตลาด 
2. ผู้ประกอบการค้าส่งสามารถมีแนวทางต่อยอดธุรกจิ ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ

ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป. ลาว) 
3. หน่วยงานภาครัฐและเอกชนสามารถนำข้อมลูไปใช้ในธุรกิจค้าสง่อื่นๆ ในนครหลวงเวียง

จันทร ์สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป. ลาว) 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 

ด้านเนื้อหา ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิขนมข้าวซอยล้านเก้าเบเกอรี่ที่มี
ผลต่อผู้ประกอบการค้าสง่ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 

ด้านประชากร กลุม่ตัวอย่างผูป้ระกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ใน นคร
หลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) จำนวน 8 ราย  

ด้านสถานที่ มหาวิทยาลัยแห่งชาติลาว,  ห้างเม็กกาโต้,  ห้างเวียงจันทรเ์ซ็นเตอร,์ ห้างโฮมไอ
เดีย ,ห้างสกายไอเตก็, บ้านโพนทอง,  ตลาดแลงรมิโขง, บ้านหนอง ไฮ 

ด้านเวลา ระยะเวลาการเกบ็ข้อมลู และ แบบสอบถามระหว่างวันที่ 10 มีนาคม 2565 ถึง 
วันที่ 31 มีนาคม 2566 

 
นิยามศัพท์เฉพาะทีใช้ในการวิจัย 

 
ตลาดค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ หมายถึง ตลาดในนครหลวงเวียงจันทร์สาธารณรัฐ

ประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  ที่รวบรวมเหล่าผลิตภัณฑ์ต่างๆจากผู้ผลิตหรือผู้นำเข้า โดย
จะมีราคาที่ถูกกว่าท้องตลาดและจะเป็นการซื้อขายในจำนวนมากๆ เพื่อที่จะได้ในราคาที่ถูกลง 

ส่วนประสมทางการตลาด(4p) หมายถึง กลุ่มของเครื่องมือทางการตลาด ที่นำมาใช้ร่วมกัน 
และใช้อย่างสอดคล้องเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินค้า ผลิตภัณฑ์ หรือ
บริการ ประกอบด้วย 4 ปัจจัยหลัก (4P) คือ ผลิตภัณฑ์(Product) ราคา(Price) ช่องทางการจัด
จำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า หมายถึงขนมข้าวซอยตัด รุ่นใหม่ที่มีความแตกต่างอย่างเห็นได้ชัด
กับรสชาติที่ไม่เหมือนใคร มีความหอมนุ่มลิ้นในความหลากหลายของรสชาติของขนมข้าวซอยตัด 
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บทที่ 2 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
การศึกษาค้นคว้างานวิจัย เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยล้าน

เก้าเบเกอรี่ที่มีผลต่อผู้ประกอบการในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว
(สปป.ลาว) ในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้มีการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งมีหัวข้อดังนี้ 
. 1.  แนวคิดและทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาด (4p) 

2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
3.  งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
4.  กระบวนการในการทำวิจัย 
 

แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด(4p) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดที่สำคัญอย่างหนึ่งทางการตลาด เพราะการบริหาร 
การตลาดเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า นักการตลาดจะใช้ส่วนประสมทางการตลาดเป็น  
เครื่องมือในการพัฒนาให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาค้นคว้าได้มีนักวิชาการหลาย 
ท่านได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ ดังนี้ 

ส่วนประสมทางการตลาดเป็นองค์ประกอบของตัวแปรทางการตลาดที่บริษัทใช้ในการทำ
กำไรเพื่อตอบ สนองกลุ่มเป้าหมายของผู้บริโภค(ณิชาภัทร แสงนิล, 2558)อ้างอิงจาก (McCarthy, 
1971) ได้แก่ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) พิจารณาทั้งสินค้าและบริการ ซึ่งรวมถึงผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพใน 
การให้บริการสิ่งอำนวยความสะดวก บริการการสร้างตราสินค้า บรรจุภัณฑ์มาตรฐาน และการ
จัดลำดับ 

2.  ราคา (Price) คือ การตัดสินใจที่ส่งผลกระทบต่อราคาขายทั้งของบริษัท และผลกำไร 
ดังนั้นราคาที่มักจะพิจารณาในการกำหนดเป็นรายการในระบบเศรษฐกิจที่ทันสมัย ผู้บริโภคอาจจะคิด
ว่าเป็นการแลกเปลี่ยนของเงิน เงินเป็นราคาสำหรับบางสิ่งบางอย่าง 

3.  ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เป็นสถานที่ที่จะให้ตรงกับความสามารถในการจัดหา

ความต้องการของตลาดเป้าหมายจำนวนมาก และเคลื่อนย้ายสินค้าที่ใดก็ได้ตามที่ผู้บริโภคต้องการ

สถานที่ หมายถึง ปัจจัยทั้งหมดไม่ว่าจะเป็น เวลา สถานที่และครอบคลุมถึงสาธารณูปโภคที่จำเป็น

เพื่อตอบสนองกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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4.  การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือการสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซือ้ ซึ่งรวมถึงการ
โฆษณาการขายส่วนบุคคล การส่งเสริมการขาย เครื่องมือในการเผยแพร่ ประชาสมัพันธ์และรูปแบบ
อื่น ๆของการส่งเสริมการตลาด การสง่เสรมิการตลาดมีความสำคัญ แต่เป็นเพียงส่วนประกอบของกล
ยุทธ์ทางการตลาด 

(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) ยังได้อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ
4Ps หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่บริษัทควบคุมได้ทำหนา้ที่ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการ
และสร้างความพงึพอใจให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย ประกอบด้วยตัวแปรสำคัญ 4 ประการดงันี ้

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ตัวสินค้าและบรกิารที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพือ่สร้างความ
พึงพอใจให้ลกูค้าด้วยการตอบสนองความต้องการหรือแก้ไขปัญหา ผลิตภัณฑ์นั้นจะสามารถจบัต้องได้
หรือไมก่็ได้ประกอบด้วย สินค้า บริการ หรือความคิด จะต้องมอรรถประโยชน์ (Utility) และมมีูลค่า 
(Value) ในมมุมองของลูกค้า จึงจะทำให้ผลิตภัณฑ์นั้นสามารถขายได้การกำหนดกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ต้องพิจารณาปัจจัยดังต่อไปนี ้
 1.1  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) 
 1.2  ความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 

 1.3  ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) 
 1.4  การกำหนดตำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) 
 1.5  การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development) 
 1.6  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์  
(Product Line) 

2.  ราคา (Price) หมายถึง มลูค่าของผลิตภัณฑ์ในรปูตัวเงิน เป็นต้นทุน (Cost) ของลกูค้า 
ในการตัดสินใจซื้อลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างมลูค่า (Value) ทีร่ับรู้กบัราคาของผลิตภัณฑ์ถ้ามี
มูลค่า 

สูงกว่าหรือเหมาะสมกับราคาที่ตั้งไว้ลกูค้าก็ตัดสินใจซื้อ ผูก้ำหนดกลยทุธ์ด้านราคาต้อง
คำนึงถึงปัจจัย 
ดังต่อไปนี ้

2.1  การยอมรับของลกูค้าว่ามูลค่าผลิตภัณฑ์สงูกว่าหรือเหมาะสมกับราคา 
2.2  ต้นทุนของผลิตภัณฑ์และค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง 
2.3  การแข่งขันในตลาด 
2.4  ปัจจัยอื่น ๆ เช่น การตั้งราคาของคู่แข่งขัน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกจิ 

เป็นต้น 
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3.  สถานที่ (Place) หรือ การจัดจำหน่าย (Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่อง
ทางการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม สถาบันที่นำผลิตภัณฑ์สู่
ลูกค้าคือ สถาบันทางการตลาด ส่วนกิจกรรม คือ การกระจายสินค้าที่ประกอบด้วยการขนส่ง 
คลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตข้ึนมาแม้ว่าจะมีคุณภาพดีเพียงใด แต่ถ้า
ผู้บริโภคไม่ทราบแหล่งจัดจำหน่ายก็ไม่สามารถหาซื้อได้สามารถแบ่งองค์ประกอบหลักของการจัด
จำหน่ายออกเป็น2 ส่วน ดังนี้ 
 3.1  ช่องทางการจัดจำหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์
หรือกรรมสิทธ์ิของผลิตภัณฑ์ส่งผ่านไปยังตลาด เริ่มต้นจากแหล่งผลิต ผ่านคนกลาง ผู้ขาย ไปยังผู้ซื้อ 
 3.2  การกระจายสินค้า (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริ โภค การกระจายสินค้าประกอบด้วย การขนส่ ง 
(Transportation)การเก็บรักษาและการคลังสินค้า (Storage and Warehousing) และการบริหาร
สินค้าคงเหลือ (Inventory Management) 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลผลิตภัณฑ์
ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อที่ต้องการให้กับผู้บริโภค เป็นการบอก
ลูกค้าให้ทราบเกี่ยวกับสินค้าของบริษัท หรือวิธีการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพโดย
มีวัตถุประสงค์ให้ขายสินค้าหรือบริการได้มากข้ึน ซึ่งมีเครื่องมือสำคัญที่เรียกว่าส่วนประสมของการ
สง่เสริมการตลาด (Promotion Mix) 5 ประการ ได้แก่ 
 4.1  การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การนำเสนอข่าวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริษัท โดยสร้างสรรค์เป็นงานโฆษณา และเผยแพร่ผ่านสื่อมวลชนต่าง ๆ เช่นโทรทัศน์
วิทยุสื่อสิ่งพิมพ์สื่อนอกบ้าน เป็นต้น มีค่าใช่จ่ายในการซื้อสื่อในรูปแบบสปอนเซอร์ 
 4.2  การขายโดยพนักงาน (Personal selling) หมายถึง การแจ้งข่าวสารและจูงใจผู้ซื้อ
โดยใช้บุคคล งานที่เกี่ยวข้องประกอบด้วย กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย การบริหารทีมขาย 
 4.3  การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึงกิจกรรมที่กระตุ้นให้เกิดความ
สนใจและการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์โดยแบ่งออกเป็น 3 ลักษณะ คือ การส่งเสริมการขายที่มุ่งผูบ้รโิภค
การส่งเสริมการขายที่มุ่งคนกลาง การส่งเสริมการขายที่มุ่งพนักงานขาย 
 4.4  การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) หมายถึง
การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือบริษัท ผ่านสื่อ การให้ข่าวแตกต่างจากการประชาสัมพันธ์ดังนี้ 

 4.4.1 การให้ข่าว คือ การให้ข้อมูล ความจริง หรือแก้ข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรื อ
องค์กรโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย 
 4.4.2 การประชาสัมพันธ์คือการวางแผนให้ข้อมูลเพื่อสร้างทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์
หรือองค์กร โดยมีค่าใช้จ่ายสำหรับสื่อ 
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 4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย
โดยตรง เพื่อกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อ  

 
การวางแผนการตลาดโดยทั่วไปมักจะนิยมใช้ส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิม คือ 4Ps 

ได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่ และช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) และการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) (MaGrath, 1986) 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร ์
 
ตารางท่ี 1 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Kotler, 2003)  

ตัวแปรประชากรศาสตร ์ ตัวอย่างการแบ่งส่วนตลาด 
1. อายุ (Age)                                    ตํ่ากว่า  6 ,6-11, 12-19 ,20-34,50-64 

และ 65 ข้ึนไป  
 

2.  เพศ (Sex)                                       หญิง ชาย  
 

3. ขนาดครอบครัว (Family Size)      1-2 ,3-4, 5 ข้ึนไป  
 

4. วัฎจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle)   -  โสดและยงัหนุม่ แต่งงานแล้วและยังไม่มี
บุตร 
-  แต่งงานแล้วมี บุตรยงัเล็กอยู่ (เป็นบุตร
อายุตำ่กว่า 6 ขวบ)    
-  แตง่งานแล้วมีบุตรโตแล้ว (อายุ   6 ขวบ
ข้ึนไป)  แต่ยังศึกษาเล่าเรียนอยู่กบั  พ่อแม่  
-  แต่งงานมานานแล้วค่อนข้างมีอายุมีบุตร
โตแล้วแต่ยัง ไม่แต่งงาน    พ่อแม่    อายุ
มาก อยูค่นเดียว และอื่นๆ  
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ตารางที่ 1 (ต่อ) 

ตัวแปรประชากรศาสตร ์ ตัวอย่างการแบ่งส่วนตลาด 
5.  อาชีพ (Occupation)               -  มีความรู้ความชํานาญในวิชาชีพ ผู้จัดการ 

เจ้าของกิจการ  เสมียน พนักงาน ช่างฝมีือ 
ชาวนา ว่างงาน นักศึกษา แม่บ้าน  
 

6.  การศึกษา (Education)            -  ประถมศึกษา มัธยมศึกษา ปรญิญาตรี 
ปริญญาโทขึ้นไป  
 

7.  ศาสนา (Religion)                          -  พุทธ คาทอลิค โปรแตสแตนท์อสิลาม  
 

8.  ผิว (Race)                                                           -  ขาว ดํา เหลือง  
 

 
ประชากรศาสตร์ (Demographic) เป็นการแบ่ง ส่วนตลาดโดยคำนึงถึงข้อมูลประชากรด้าน

ต่างๆ ดังนี้วัย (Age/Gen) พฤติกรรมและรสนิยมของบุคคลจะ แตกต่างกันไปตามช่วงอายุ เพศ (Sex) 
มีพฤติกรรมและทัศนคติที่แตกต่างกนั การวางแผนการตลาดให้ เหมาะสมกับความต่างเรื่องเพศ สรีระ
ที่แตกต่าง การศึกษา (Education) มีอิทธิพลต่อรสนิยม ความชอบ และ พฤติกรรมการซื้อ การ
แสวงหาข้อมูล การตัดสินใจ ตลอดจนการใช้ชีวิต อาชีพ (Occupation) ผู้บริโภคแต่ละ อาชีพจะ
ต้องการสินค้าและการบริการที่แตกต่างกัน รายได้ (Income) เป็นปัจจัยกำหนดอำนาจการซื้อแบ่งได้ 
หลายระดับ ขนาดของครอบครัว (Family Size) มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าที่เหมาะสมและสอดคล้อง
กับ ความจำเป็น และสถานภาพ (Marital Status) มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจการใช้เงิน การ
ดำเนินชีวิต(เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล, 2561) 

จึงสรุปได้ว่าลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่นิยมกันเป็นอย่างมากที่สุดใน
การศึกษาและ แบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผู้บริโภค โดยอาศัยตัวแปรที่ศึกษา ซึ่งได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ เช้ือชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้น ๆ 
เพื่อที่จะนํามาใช้วางแผนกำหนด กลยุทธ์สร้างความต้องการหรือแรงจูงใจ ให้ผู้บริโภคอยากใช้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่บริษัทนั้น ๆนําเสนอ หรือเพื่อที่ให้เข้าถึงและตรงกับกลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด 
เพราะจะทําให้นักการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายที่ต้องการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
           

การวิจัยในครัง้นี้ได้ศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจขนมข้าวซอยล้านเก้าเบเกอรีท่ี่สง่ผลเชิงบวกต่อผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) ว่ามปีัจจัยส่วนทางการตลาดอะไรบ้างทีส่อดคล้อง
กับการตัดสินใจ ดังจะเห็นได้จากทีม่ีผูท้ี่ศึกษาค้นคว้าและวิจัยเช่น  ได้ศึกษาเรื่อง ปจัจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทีส่่งผลตอ่การตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่ม เจเนอเรชัน Z ในกรงุเทพมหา 
นคร  ผลการศึกษาพบว่า ร้อยละ 55.3 ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ และมอีายุ
ระหว่าง 19-21 ปี ร้อยละ 53.0 มีพฤติกรรมการซื้อสินค้าประเภทแฟช่ัน และใช้เวลาเฉลี่ยในการซื้อ
ต่อครั้ง 30 นาที – 1 ช่ัวโมง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ราคาส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุม่เจเนอเรชัน Z รองลงมาคือ ปจัจัยด้าน
ช่องทางจำหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 
0.05 โดยปจัจัยทั้ง 4 ด้านร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซือ้สินค้าออนไลน์ไดร้้อยล (พนิดา ตันศิริ, 
2565) 
            ผู้วิจัยอีกท่าน ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยการซื้อสนิค้าออนไลน์ที่สง่ผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้า
ของผู้บริโภคพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 20 – 30 ปี ประกอบ
อาชีพธุรกิจส่วนตัว หรือเป็นเจ้าของกิจการ มีรายได้เฉลี่ย 15,001 - 30,000 บาท ต่อเดือน โดย
พฤติกรรมการซื้อสินค้า ออนไลน์นั้น ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซิ้อสินค้าบนแพลตฟอร์ม 
Shopee มากที่สุด โดยความถ่ี ในการซื้อสินค้าและบรกิารบนช่องทางออนไลน์อยู่ที่ 4-6 ครั้งต่อเดือน 
ซึ่งสินค้าที่เลือกซื้อบนช่องทาง ออนไลน์มากที่สุดคือเสื้อผ้า และเหตุผลที่ทาให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือก
ร้านค้าออนไลน์คือการสื่อสาร ปากต่อปากทางอิเล็กทรอนิกส์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps ที่ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความสำคัญเรียงลาดับจากมากที่สุดไปน้อยที่สุด คือ ปัจจัยราคา ปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทาง (พัชรพร คำใส, 2565) 
  พฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลติภัณฑ์ดูแล ผวิแบรนด์เดอลฟี ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ผลวิจัยพบว่าผลการวิจัยพบว่า   

1.  ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์ใน
กรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

2.  พฤติกรรมการซื้อสินค้าได้แก่ ด้านบุคคลที่มี อิทธิพลต่อการซื้อส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวแบรนด์ในกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ ระดบั .05   

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัด
จำหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์เดอร์ลีฟของ
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ลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 พบว่าด้านที่มีผลมากที่สุด ได้แก่ ด้าน
การส่งเสริมการตลาดและด้านช่องทางการ จัดจำหน่ายและน้อยที่สุดได้แก่ ด้านราคาและด้าน
ผลติภัณฑ์มีอำนาจในการพยากรณ์ร้อยละ 96.80 (นันฑริกา เครือสาและพัชร์หทัย จารุทวีผลนุกลู, 
2563) 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ตราสินค้าอมาโด้ ทางช่องทาง 
ออนไลน์. ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปี อาชีพรับราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ การศึกษาระดับปริญญาตรี  รายได้ 15,001 25,000 บาท สาหรับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในภาพรวมทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์เสรมิอาหาร ตราสินค้าอมาโด้ทาง

ช่องทาง ออนไลน์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.22) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงลำดับ

ค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย คือ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (x̅ = 4.24) รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริม

การตลาด (x̅ = 4.23) ด้านราคา (x̅ = 4.21) และด้านผลิตภัณฑ์ (x̅ = 4.19) ตามลำดับ ส่วนข้อมูล
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ตราสินค้าอมาโด้ทางช่องทาง ออนไลน์  สรุปได้ดังนี้ 1) การ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารตราอมาโด้ในครั้งต่อไป พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อ 2) 
หากมีโอกาสในการกลับมาซื้อซ้ำจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ใดของอมาโด้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ Amado Fiber รองลงมา คือ Amado S, Amado Shireru และ Amado Skin 
ตามลำดับ 3) ถ้าได้มีโอกาสแนะนาผลิตภัณฑ์อมาโด้จะแนะนำต่อหรือไม่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่จะแนะนำ และ 4) บุคลลที่จะแนะนำต่อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะแนะนำ เพื่อน 
รองลงมา ครอบครัว, คนรัก และคนรู้จัก ตามลำดับ (ขวัญชนก พจนานุสรณ์, 2562) 

คุณลักษณะของกล้วยตากที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร
ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 31 – 40 ปี มีการศึกษา อยู่ที่
ระดับปริญญาตรี เป็นพนักงานเอกชน รายได้อยู่ระหว่าง 25,000 – 35,000 บาท การศึกษา ด้าน
พฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อกล้วยตากเดือนละครั้ง โดยให้ความสำคัญกับ 
รสชาติของกล้วยตากมากที่สุด และเห็นว่าการประชาสัมพันธ์ผ่านเว็ปไซด์จะช่วยในการตัดสินใจซื้อ 
กล้วยตากมารับประทานได้ดีข้ึน ผลการวิเคราะห์คุณลักษณะที่สำคัญด้วยวิธีองค์ประกอบร่วม พบว่า 
คุณลักษณะด้านรสชาติให้ความพึงพอใจและมีผลต่อการซื้อมากที่สุด รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์ และ 
ตรารับรอง อย. โดยกล้วยตากที่ผู้บริโภคได้ความพอใจสูงสุดคือ กล้วยตากอบน้ าผึ้ง ที่มีบรรจุภัณฑ์  
แบบใสและมีตรารับรองของ อย.(ชุติวัฒน์ ไวมาลา, 2562) 

ปัจจัยทางการตลาดของการบริโภคผลไม้พรีเมียม กรณีศึกษาผู้บริโภคใน  อำเภอบ้านโป่ง 
จังหวัดราชบุรีภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาผลของแต่ละด้านพบว่า มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด 2 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา และมีความคิดเห็นอยู่ใน 
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ระดับมาก 5 ด้าน ได้แก่ด้านการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้าน
บุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ตามลำดับ (ดลนัสม์ โพธิ์ฉาย, 2562) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการ ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านสังคม
ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ในมหาวิทยาลัยเขตอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่
ผลการวิจัย พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อเสื้อผ้าแฟช่ันผ่านสังคม ออนไลน์ (เฟซบุ๊ก) 
ได้แก่ เพศอายุและรายได้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่ส่งผล ต่อการตัด สินใจซื้อ 
ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำ หน่ายการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการรักษา
ความเป็นส่วนตัว และปัจจัยด้านการให้บริการส่วนบุคคลอย่างมีนัยสำคัญ ทาง สถิติที่ 0.1(อรุโณทัย 
ปัญญา, 2562) 

กระบวนการตัดสินใจทำศัลยกรรมเสริมความงามของผู้บริ โภคผลจากการศึกษา พบว่า 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการทำศัลยกรรมเสริมความงามในเชิงบวก และมี กระบวนการ
ตัดสินใจทำศัลยกรรมเสริมความงามทั้ง 5 ข้ันตอน ดังนี้ ข้ันที่ 1 ข้ันการตระหนักถึง ปัญหาและความ
ต้องการ พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ต้องการมีภาพลักษณ์ที่ดูดีและต้องการแก้ไข จุดบกพร่อง ข้ันที่ 
2 ข้ันการเสาะแสวงหาข้อมลู พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมดแสวงหาข้อมูลจาก แหล่งข้อมูลจากภายนอก 
โดยแสวงหาข้อมูลจากเพือ่นหรอืคนรอบข้างมากที่สดุ ข้ันที่ 3 ข้ันการประเมินทางเลอืก ผู้ให้สัมภาษณ์
ทั้งหมดประเมนิทางเลือกแบบ Lexicographic Model โดยใช้เกณฑ์ การประเมินจากผลลัพธ์ที่น่าพึง
พอใจ และราคาที่มีความเหมาะสมมากที่สุด ข้ันที่ 4 ข้ันการตัดสินใจ ซื้อ ผู้ให้สัมภาษณ์ทั้งหมดใช้
ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อประมาณ 1-2 เดือน ซึ่งเป็นการตัดสินใจซื้อ  อย่างเต็มรูปแบบ 
(Extended Problem Solving) และข้ันที่ 5 ข้ันพฤติกรรมหลังการซื้อ ผู้บริโภค เกือบทั้งหมดมีความ
พึงพอใจในผลลัพธ์ของการทำศัลยกรรมเสริมความงาม และมีแนวโน้มที่จะบอก ต่อข้อมูลให้กับเพื่อน
หรือคนรู้จัก (กันยพัชร์ วิชญชัยสิทธิ์, 2560) 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ  ผลิตภัณฑ์ โฟมล้างหน้าของผู้บริโภค
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการซื้อโฟมล้างหน้าโดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก  ทั้งนี้เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้บริโภคให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด  รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม การตลาด และ 
ด้านการจัดจำ หน่าย ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคที่มี เพศ อายุ สถานภาพ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนต่างกัน ให้ความสำคัญ กับ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน การ
ซื้อโฟมล้างหน้าแตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญ ทางสถิติที่ระดับ 0.05 พฤติกรรมการตัด สินใจซื้อ      
โฟมล้างหน้าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อโฟมล้างหน้าแบบครีม  เหตุผลที่ตัด สินใจซื้อโฟมล้างหน้าเพื่อชำระ
ลา้งสิ่งสกปรกได้อย่างลำ้ ลึก โดยซื้อโฟมล้างหน้าแบบมีฟองมาก ส่วนใหญ่ซื้อโฟมล้างหน้า ด้วยตัวเอง 
โดยซื้อ 2-3 เดือนต่อครั้ง ราคาที่ซื้อโดยเฉลี่ยประมาณ 101-200 บาท ต่อครั้ง และซื้อโฟมล้างหน้าใน
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ขนาดบรรจุ 50 กรัม ทั้ งนี้ส่วนใหญ่ซื้อโฟมล้างหน้าในห้างสรรพสินค้า และ รับทราบข้อมูล
ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้าจากโทรทัศน์และวิทยุมากที่สุด (พิพัฒน์ ไชยพัฒน์, 2562) 
           อิทธิพลของปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เวชสำอางกลุ่มสิวจากร้าน 
สะดวกซื้อของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ ด้านสถานภาพ มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เวชสำอางกลุ่มสิวจากร้านสะดวกซื้อของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ใน
ส่วนของปัจจัยทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เวชสำอางกลุม่สวิจากร้านสะดวก
ซื้อของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยทางการตลาดออนไลน์ ได้แก่ ด้านเว็บไซต์ อย่างมีนัยสำคัญที่
ระดับ 0.05 ค่าอิทธิพลมีประสิทธิภาพร้อยละ 42.50 (ณัฐญา ปรีชาวนาและสายพิณ ปั้นทอง , 
2565) 

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภครายย่อยชาวลาวในนครหลวงเวียงจันทร์  สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ต่ออาหารทะเลสดในจังหวัดหนองคาย  ผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัย ทางการตลาดมีผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้สินค้าที่ผลิตจากประเทศไทยของผูต้อบแบบสอบถาม
ในระดับมากที่สุดได้แก่ ความ เหมาะสมของปริมาณหรือหน้าที่การใช้งาน และการโฆษณาทางสื่อ
ต่างๆ ทัศนคติที่มีต่อสินค้าไทยของผู้ตอบแบบสอบถามจาก ประเทศ สปป.ลาว ในอันดับสูงที่สุดได้แก่ 
คุณภาพที่ดี มีความทันสมัย และ ราคาที่เหมาะสม ตามลำดับ ปัจจัยด้าน ประชากรศาสตร์ไม่มีผลต่อ
การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาดและทัศนคติต่อสินค้าไทยที่ระดับนัยสำคัญ 0.05 ปัจจัยการรับรู้ 
ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับทัศนคติที่มีต่อสินค้าไทยในระดับปานกลาง ที่ระดับ
ความสัมพันธ์ 0.501 (เจริญ โสภาและคณะ, 2559) 

ปจัจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการร้านอาหารไทยในลาวผลการศึกษาสรุปได้ว่า กลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่า เพศชาย อายุ 41-50 ปี สถานภาพ 
สมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/พนักงาน  รัฐวิสาหกิจ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5,000 –10,000 บาท ส่วนใหญ่ วัน ที่ใช้บริการแล้วแต่สะดวกเวลาที่ใช้บริการ หลัง 17.00 น. เหตุผล
ที่เลือกใช้บริการเพื่อรับประทานอาหาร ความถี่ในการใช้ บริการต่อเดือนไม่แน่นอน จำนวนเงินที่ใช้
บริการต่อครั้ง500 – 1,000 บาท และผู้ร่วมใช้บริการต่อครั้ง คือ เพื่อน ผลการศึกษาด้านปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เลือกใช้บริการร้านอาหารไทยของผู้บริโภค
ชาวลาว พบว่า มีเพียง 3 ตัวแปร ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารไทยของ
ผู้บริโภคชาวลาวโดยเรียงลำดับมากไปหาน้อยไดแ้ก่ ดา้น ลกัษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการและ
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (ศิริพร ทรัพย์โตทิมและ ดร.รุ่งอาทิตย์  บูชาอินทร์, 2560) 

ระบบการค้าชายแดนและโอกาสการลงทุนในสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป. 
ลาว) จากการวิจัยพบว่าไทยได้เปรียบดุลการค้า การค้าชายแดนระหว่างประเทศไทย - สปป.ลาวมี
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มูลค่าเพิ่มข้ึนทุกปีกล่าวคือ ในปีพ.ศ.2553 มีมูลค่า การค้ารวม 85,741.93 ล้านบาท เพิ่มข้ึนอย่าง
ต่อเนื่องเป็น 176,474.54 ล้านบาทในปีพ.ศ.2558 เพิ่มข้ึนเฉลี่ย ร้อยละ 15.93 ต่อปีและเฉพาะครึ่ง
แรกของปีพ.ศ.2559 (มกราคม-มิถุนายน) มีมูลค่าการค้ารวม 99,269.73 ล้านบาท โดยปีพ.ศ.2553 
ส่งออกเป็นมูลค่ารวม 62,672.63 ล้านบาท เพิ่ม ข้ึนเป็น 132,733.52 ล้านบาทในปี พ.ศ.2558 
เพิ่มข้ึนเฉลี่ยร้อยละ 16.93 ต่อปีและเฉพาะครึ่งแรกของปีพ.ศ.2559 ส่งออกเป็นมูลค่า 69,240.54 
ล้านบาท ส่วนมูลค่าการนําเข้ารวมในปีพ.ศ.2553 เท่ากับ 23,096.30 ล้านบาท ลดลงเล็กน้อยเหลือ 
20,536.02 ล้านบาทในปีพ.ศ.2554 หลังจากนั้นเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเป็น 43,741.02 ลานบาทในปี 
พ.ศ.2558 เพิ่มข้ึนเฉลี่ยร้อยละ 15.93 ต่อปี และในครึ่งแรกของปี 2559 นําเข้าเป็นมูลค่ารวม 
30,029.19 ล้านบาท ส่งผลให้ประเทศไทยได้เปรียบดุลการค้าทุกปี (ตารางที่  1)  เมื่อพิจารณาเป็น
รายด่านจังหวัดพบว่า ส่งออกผ่านด่านจังหวัดหนองคายเป็นมูลค่ามากที่สุด โดยในปี  พ.ศ.2553 
ส่งออกเป็นมูลค่า 35,140.34 ล้านบาท เพิ่มข้ึนเป็น 61,349.80 ล้านบาทในปีพ.ศ.2555 แต่ลดลง 
เหลือ 56,044.83 ล้านบาทในปีพ.ศ.2556 หลังจากนั้นเพิ่มข้ึนเป็น 58,631.06 ล้านบาทในปีพ.ศ.
2557 และ ลดลงอีกเล็กน้อยเหลอื 57,258.65 ล้านบาทในปีพ.ศ.2558 โดยมีมูลค่าการส่งออกเพิ่มข้ึน
เฉลี่ยร้อยละ 11.68 ต่อปีและในครึ่งแรกของปีพ.ศ.2559 ส่งออกเป็นมูลค่า 27,875.48 ล้านบาท 
ส่งผลให้ด่านจังหวัดหนองคายมีมูลค่าการค้ารวมและได้เปรียบดุลการค้ามากที่สุด ส่วนการนําเข้าน้ัน 
มีการนําเข้าผ่านด่านจังหวัดมุกดาหารเป็นมูลค่ามากที่สุด ในปีพ.ศ.2553 นําเข้า เป็นมูลค่า 
13,024.43 ล้านบาท เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่องเปน็ 28,309.26 ล้านบาทในปีพ.ศ.2558 เพิ่มข้ึนเฉลี่ย ร้อย
ละ 17.06 ต่อปีและในครึ่งแรกของปีพ.ศ.2559 นําเข้าเป็นมูลค่า 15,130.92 ล้านบาท ส่งผลให้ด่าน 
จังหวัดมุกดาหารมีมูลค่าการค้ามากเป็นอันดับสองรองลงมาจากด่านจังหวัดหนองคาย และเป็นด่าน
เดียวที่มีดุลการค้าขาดดุลทุกปี (ยกเว้นครึ่งแรกของปีพ.ศ.2559 ที่ด่านจังหวัดน่านที่มีมูลค่าการ
ส่งออกต่ำ จึงมี ดุลการค้าขาดดุลมากที่สุดถึง 5,251.69 ล้านบาท) (กริช อ้ึงวิฑูรสถิตย์และคณะ , 
2560) 

กลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทาอาคารในนครหลวงเวียงจันทร์  สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) ผลการวิจัยพบกลยุทธ์การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อธุรกิจสีทา
อาคารในนครหลวงเวียงจันทน์ สปป.ลาว ในข้อเสนอหลักๆ 2 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการบริหาร
จัดการ ควรเริ่มตั้งแต่การปรับปรุงโครงสร้างองค์กรและผังบริหารกำหนดความสัมพันธ์อย่างเป็น
ทางการระหว่างบุคคลและทรัพยากรที่เ ช่ือมโยงระหว่างงานต่าง ๆ  เพื่อให้เกิดการจัดสรรการใช้
ทรัพยากรได้มีประสิทธิภาพสูงสุดและกลยุทธ์ด้านส่วนประสมทางการตลาดควรมีการปรับ
สภาพแวดล้อมให้น่าอยู่มีการสร้างสรรค์กิจกรรมและตระหนักถึงการดำเนินงานด้านการส่งเสริม
สุขภาพและอนามัยสิ่งแวดล้อม ขณะเดียวกันก็ควรพัฒนาการสื่อสารการตลาดโดยไม่ใช้สื่อผ่าน
กิจกรรมหลากหลายวิธีการ อาทิ การสาธิตคุณประโยชน์และวิธีการใช้สินค้า การจัดแสดงสินค้า การ
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ใช้คูปอง การให้ของแถม การใช้แสตมป์ และการลดราคาสินค้า เป็นต้น (พาโชค พรหมศรและคณะ, 
2562) 
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การออกแบบสัมภาษณ ์

 

 
การเก็บข้อมลูของผู้ประกอบการค้าส่ง 

 

 
ปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 
ส่วนประสมทางการตลาด 

 

 
สรุปผล 

 

กระบวนการในการทำวิจัย 
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บทที่ 3  
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกจิขนมข้าวซอยล้านเก้าเบเกอรี่ทีม่ีผล

ต่อผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์    ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ(Quantitative 
Research) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการค้าสง่ ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  โดยดำเนินการตามข้ันตอนดังต่อไปนี ้

-  สถานที่ดำเนินงานวิจัย 
-  ประชากร 
- เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
- การตรวจลอบเครื่องมอืและข้อมูล 
- การวิเคราะห์ข้อมลู 
- การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคุณภาพ 
- การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
สถานท่ีดำเนินงานวิจัย 

 
1. ห้างสกายไอเต็ก 

2. เวียงจันทร์เซนเตอร ์

3. ห้างเม็กกาโต้ 

4. บ้านหนองไฮ 

5. บ้านโพนทอง 

6. ตลาดแลงริมโขง 

7. มหาวิทยาลัยแห่งชาติลาว 

8. ห้างโฮมไอเดีย 
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ประชากร 
 
ประชากรกลุ่มเป้าหมายที่ตอบแบบสัมภาษณ์เป็นผู้ประกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัดล้าน

เก้าเบเกอรี่ จำนวน 8 ราย ในนครหลวงเวียงจันทร ์สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.
ลาว) ผู้วิจัยได้ใช้กลุ่มตัวอย่างจากประชากรทัง้หมด 14 ราย โดยมีเกณฑก์ารคัดเลือกดงันี ้

1. มียอดซื้อทีส่ม่ำเสมอทกุเดือน 
2. มียอดขายอย่างต่ำ 30,000 บาทข้ึนไป 
3. เปิดดำเนินการมาอย่างต่ำ 2 ปี ข้ึนไป เป็นต้น 

 
การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

 
การวิจัยครัง้นี้ใช้วิธีการเลอืกตัวอย่างแบบเจาะจง(purposive sampling) โดยจะมีการถาม

คำถามเจาะจงในการเลือกสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายซึ่งทางกลุ่มมกีารเจาะจงเลือกกลุ่มผูป้ระกอบการ
ค้าส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ จำนวน 8 ราย 
 

เครื่องมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมลู 
 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสัมภาษณ์(Interview form) โดยจะสัมภาษณ์

เกี่ยวกับ ส่วนประสมทางการตลาด(4p) กับผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  สนใจเพื่อที่จะช่วยเพิ่มยอดขายและฐานลูกค้าใหม่ของ
ผู้ประกอบการค้าส่งเอง ซึ่งจะมีการกำหนดประเด็นข้อมูลที่ต้องการ โดยการบันทึกเสียง   และจด
รายละเอียดจากการถอดเทปบันทึกเสียงจากการสัมภาษณ์ แบ่งเป็น 4 ดังนี ้

1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2.  ราคา (Price) 
3.  ช่องทางการจำหน่าย (Place) 
4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

 
แบบสัมภาษณ์เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทำการการเก็บรวบรวมข้อมูล

ต่างๆ และได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูลในงานวิจัยต่างๆ เพื่อนำมาใช้เป็นแนวทางในการกำหนดแบบ
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สัมภาษณ์และกำหนดขอบเขตการศึกษา ประเด็นการศึกษา  หลังจากนั้นจึงนำมาสร้างเป็นคำถาม
ต่างๆในแบบสัมภาษณ์เกี่ยวกับปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด ซึ่งอาจจะรวมถึงปัญหาและอุปสรรคที่
อาจจะเกิดข้ึนเพื่อที่จะนำไปทดสอบกับคำถามในแบบสัมภาษณ์  เพื่อที่จะให้เกิดความแม่นยำมาก
ที่สุดและความคลาดเคลื่อนน้อยที่สุด แล้วจึงนำมาเป็นแนวทางการร่างคำถามในแบบสัมภาษณ์เพื่อ
เสนอแก่อาจารย์ที่ปรกึษา และผู้ทรงคุณวุฒิ เพื่อทำการตรวจสอบและแก้ไขให้เหมาะสม  โดยการเก็บ
ข้อมูลวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้แบบสัมภาษณ์โดยการการพูดคุยอย่างไม่เป็นทางการกับผู้ประกอบการ
ค้าส่งเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่างๆที่จะช่วยเพิ่มยอดขายและฐานลูกค้าใหม่ใน
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  โดยถามคำถามที่เตรียมไว้ทีละประเด็นอย่างเป็น
กันเอง  เนื่องจากการวิจัยเชิงคุณภาพไม่เน้นข้อมูลเชิงปริมาณ การเก็บข้อมูลจึงไม่เน้นที่การสร้าง
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล อรุณี  อ่อนสวัสดิ์ (2551, หน้า 282)  ดังนั้น ความถูกต้องและ
น่าเช่ือถือของข้อมูล จึงฝากไว้ที่คุณภาพของผู้วิจัย และการตรวจสอบข้อมูลก่อนการวิเคราะห์ โดย
จะต้องตรวจสอบข้อมูลในขณะที่เก็บข้อมูลอยู่ในภาคสนาม และเมื่ออกจากภาคสนามก็ต้องมีการ
ตรวจสอบอีกครั้ง เพื่อพิจารณาว่าข้อมูลที่ได้นั้นเพียงพอที่จะตอบคำถามวิจัยได้หรือไม่ และข้อมูลที่ได้
มีความถูกต้องน่าเช่ือถือเพียงไร การตรวจสอบข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพนิยมใช้วิธีการตรวจสอบ
แบบสามเส้า(Triangulation Method) ซึ่งกระทำได้ 3 ลักษณะ ได้แก่ 

1.  การตรวจสอบข้อมลูสามเส้าด้านข้อมลู 
     เป็นการตรวจสอบแหล่งทีม่าของข้อมลูในด้านเวลา สถานที่ และบุคคล เพื่อพจิารณาว่า ถ้า
เก็บข้อมูลต่างเวลา ต่างสถานที่ และผู้ให้ข้อมลูต่างคนจะยังได้ข้อมูลเหมือนเดิมหรือไม่ 

2. การตรวจสอบข้อมลูสามเส้าด้านผู้วิจัย 
     เป็นการตรวจสอบข้อมูลว่าถ้าเปลี่ยนผู้เกบ็ข้อมลูเป็นผู้ช่วยผู้วิจัยรวม 3 คนแล้ว ข้อมูลที่ได้
ควรจะตรงกัน 

3. การตรวจสอบข้อมลูสามเส้าด้านวิธีการ 
     เป็นการตรวจสอบข้อมลูที่ได้จากวิธีการเกบ็ข้อมลู 3 วิธีที่ต่างกันแล้วจะได้ผลเหมือนเดมิ เช่น 
ใช้วิธีการสังเกต  การสัมภาษณ์ และการใช้เอกสาร 
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ภาพท่ี 1  ภาพรูปแบบการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า {ปิน่วดี ศรีสุพรรณ, 2560 #48} 
 
ที่มา : การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และ การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมสี่วนร่วม 
(Participatory Action Research: PAR) 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
ในการทำวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการวิจัยในเชิงคุณภาพ เป็นเครื่องมือในการสัมภาษณ์โดย

การบันทึกเสียง  และจดรายละเอียดจากการถอดเทปบันทึกเสียงจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการค้า
ส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าในนครหลวงเวียงจนัทร ์สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)  
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด รวมไปถึงปัญหาและอุปสรรคต่างๆในการทำตลาดโดยทำการ
สัมภาษณ์กับผู้ประกอบการซึง่จะมุ่งเน้นไปทีค่ำถามปลายเปิดในคำถามแบบสัมภาษณ์ ซึ่งมี 2 ข้ันตอน
ดังนี ้

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการสัมภาษณ์ในเชิงลึกผู้ประกอบการในสาธารณรฐั
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป. ลาว)   

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้า งานวิจัยต่างๆ วารสาร 
หนังสือ และบทความที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งในสื่อของโลกออนไลน์ต่างๆด้วย 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การวิเคราะห์ข้อมลูที่ได้จากการสัมภาษณ์ จากแบบสมัภาษณ์ ทางผู้วิจัยได้ต้ังประเด็นไว้ที่
กลุ่มผู้ประกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) มีดังนี้ ได้แก่ 

1. ลักษณะของกจิการและลักษณะของผู้ประกอบการค้าส่ง 
2. ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด 

         โดยจะนำข้อมูลที่ได้จากการวิจัยมาวิเคราะหเ์นื้อหา (Content analysis) จากการทบทวน  
วรรณกรรมร่วมกบัการเก็บข้อมูลภาคสนามเพือ่หาลักษณะเฉพาะ ปัญหา และความต้องการ การ
สังเคราะห์ข้อมูลหาเหตุผล {รกั พันธ์ุ, 2022 #44}  เพื่อใช้ในการหาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ทีม่ีผลต่อผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
การศึกษางานวิจัยในครัง้นี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

ขนมข้าวซอยล้านเก้าเบเกอรี่ที่มผีลต่อผูป้ระกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ(Qualitative Research Method) 
ในการเกบ็รวบรวมข้อมลูและได้มีการสัมภาษณ์ในเชิงลึกรายบุคคล(In-depth Interview) กบักลุ่ม
ผู้ประกอบการค้าส่งจำนวน 8 ธุรกจิ เป็นเพศชาย 3 เพศหญงิ 5 ซึ่งมีอายุ ตั้งแต่ 26-57 ป ีระยะเวลา
ดำเนินกิจการ 2-15ปี และ มียอดขายที่มากกว่า 30,000บาทขึ้นไปและสม่ำเสมอทุกเดือน 

ผลการศึกษาแบง่เป็น 2 หัวข้อ ดังนี ้
- ลักษณะของกจิการและของผูป้ระกอบการค้าส่ง 
- การวิเคราะห์ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด (4p) 

 
ลักษณะของกิจการและของผู้ประกอบการคา้ส่ง 

 
1. ลักษณะของกิจการ    

ผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิป ไตยประชาชนลาว (สปป.

ลาว) จำนวน 8 ธุรกิจ ดังนี ้

1.1 เวียงจันทร์ เซ็นเตอร์ (Vientiane Center)  ประกอบกจิการค้าปลีกและค้าสง่สมัยใหม่ 
(Modern Trade)โดยกลุ่มนักธุรกิจชาวจีนแผ่นดินใหญท่ี่มาทำธุรกิจในนครหลวงเวียงจันทร์ 
สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว)และได้แต่งงานกับชาวลาว และได้สญัชาติลาว
พร้อมถือ 2สญัชาติ คือสัญชาติลาวและจีน ทำการเปิดซุปเปอร์มาเก็ต โดยสินค้าส่วนใหญ่นำเข้าจาก
ประเทศต้นทาง คือ สาธารณรัฐประชาชนจีน และนำเข้าจากประเทศไทย ซึง่ได้เปิดกจิการมาแล้ว 
ประมาณ 5 ปี ภายในห้างสรรพสินค้าเวียงจันทร์ เซ็นเตอร์ ใจกลางนครหลวงเวียงจันทร์ มียอดขาย
เฉลี่ยต่อเดือน ประมาณ 36,000 บาท (ปัจจุบัน) โดยผู้ที่ใหส้ัมภาษณ์นั้นเป็นเพศหญิง อายุ 30 ปี จบ
การศึกษา ปรญิญาตรี สามารถสื่อสารเป็นภาษาจีนกลางได้ คือ ภรรยาชาวลาวของนักธุรกิจชาวจีน 
และเป็นหุ้นส่วนใหญ ่
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ภาพท่ี 2 ห้างสรรพสินค้า เวียงจันทร์เซนต์เตอร์ 
 

 

ภาพท่ี 3  ห้างสรรพสินค้า เวียงจันทร์เซนต์เตอร์ 
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1.2 โฮม ไอเดีย (Home ideas) ประกอบธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งสมัยใหม(่Modern Trade)
โดยกลุ่มนกัธุรกจิชาวจีนแผ่นดินใหญ่อีกลุ่มหนึ่งทีม่าทำธุรกจิในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) ทำการเปิดซุปเปอรม์าเก็ต โดยสินค้าส่วนใหญ่นำเข้าจาก
ประเทศต้นทาง คือ สาธารณรัฐประชาชนจีน และนำเข้าจากประเทศไทย ซึง่ได้เปิดกจิการมาแล้ว 
เป็นเวลา 10 ปี  ภายใต้ช่ือ โฮม ไอเดีย ซุปเปอร์มาเก็ต ( Home ideas Supermarket ) ใกล้กบั
ตลาดแลงริมโขง(Vientiane Night Market) ซึง่เป็นแหล่งทีพ่ักของชาวต่างชาติและเป็นแหล่งธุรกิจ
กลางคืนที่ข้ึนช่ือของนครหลวงเวียงจันทร์ มียอดขายเฉลี่ยต่อเดือน ประมาณ 42,000 บาท (ปัจจุบัน) 
โดยผู้ที่ใหส้ัมภาษณ์นั้นเป็นเพศหญิง อายุ 35 ปี จบการศึกษามัธยมศึกษาปีที่ 7 (ม.7) สามารถสือ่สาร
เป็นภาษาจีนกลางได้ คือ ภรรยาชาวลาวของนักธุรกจิชาวจนี และเป็นหุ้นส่วนใหญ่ จบการศึกษา ม.7 

 

ภาพท่ี 4 ห้างโฮมไอเดีย(ดีมารท์) 
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ภาพท่ี 5 ห้างโฮมไอเดีย(ดีมารท์ ) 
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 1.3 แม็กกาโต้ (McGato) ประกอบธุรกิจค้าปลีกและค้าส่งสมัยใหม่(Modern Trade)โดย

กลุ่มธุรกิจร่วมทุนระหว่างนักธุรกิจของลาวและนักธุรกิจของไทย ซึ่งเปิดกิจการมาแล้ว เป็นเวลา 4 ปี  

ภายใต้ ช่ือการค้า แม็กกาโต้ (McGato Supermarket) สถานที่ตั้งใกล้กับมหาวิทยาลัยแห่งชาติลาว 

แถวดงดก ซึ่งเป็นแหล่งชุมชนที่ค่อนข้างมีผู้คนหลากหลายอาชีพอยู่กันอย่างมากมาย ซึ่งยังไม่รวมถึง

นักศึกษาของมหาวิทยาลัยแห่งชาติลาว มียอดขายเฉลี่ยต่อเดือน 35,000 บาท(ปัจจุบัน) โดยที่ผู้ให้

สัมภาษณ์ เป็นผู้จัดการห้างแม็กกาโต้(ลูกสาว) อายุ 39 ปี เพศหญิง จบการศึกษา ม.7 

 

ภาพท่ี 6 ห้างแม็กกาโต ้
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1.4 ริมปิง ซปุเปอรม์าเก็ต (Rimping Supermarket)  ประกอบธุรกจิค้าปลีกสมัยใหม่
(Modern Trade) โดยเน้นกลุ่มผู้บริโภคในระดบับนทัง้ชาวต่างชาติที่อาศัยอยู่ในลาว และกลุ่มชาว
ลาวที่มีกำลังซื้อที่ ต้องการสินค้าที่ในดิสเคาน์สโตร์ไม่มี โดยกลุ่มนักธุรกจิชาวไทย ที่เชียงใหม่(ตันตรา
ภัณฑ์ ) ริมปิง ซปุเปอรม์าเก็ต เปิดใหบ้ริการมาแล้ว 6 ปี  โดยใช้พื้นที่ของศูนย์การค้าวิวมอล์ ใกล้
มหาวิทยาลัยแห่งชาติลาว มียอดขายเฉลี่ยต่อเดือน 64,000 บาท(ปัจจุบัน) โดยผู้ใหส้ัมภาษณ์ เป็น 
ผู้จัดการห้างสรรพสินค้ารมิปงิ ซุปเปอร์มาเก็ต อายุ 42 ปี เพศชาย จบการศึกษา ปรญิญาตร ี

 

 

ภาพท่ี 7 ห้างสรรพสินค้าริมปิง ซปุเปอรม์าเก็ต 
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ภาพท่ี 8 ห้างสรรพสินค้าริมปิง ซปุเปอรม์าเก็ต 
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 1.5 แหนมเนือง ปลาจุ่ม (Naemueng Fish Dip)  ประกอบธุรกิจร้านอาหารแหนมเนืองและ
ค้าส่งขนม ซึ่งจะนำไปขายตามร้านอาหารที่ต้องการขนมไปขายเสรมิรายได้อีกทางหนึ่ง โดยมีนักธุรกิจ
ชาวไทยที่ได้ภรรยาเป็นชาวลาว มาเปิดธุรกิจร้านแหนมเนือง ปลาจุ่ม มากว่า 15 ปี ซึ่งสถานที่ตัง้อยู่ที่ 
บ้านโพนทอง ใกล้กบัศูนย์โตโยต้า สำนักงานใหญ่  มียอดขายเฉลี่ยต่อเดือน 37,000 บาท (ปัจจุบัน) 
โดยผู้ใหส้ัมภาษณ์ เป็นเจ้าของร้าน เพศชาย อายุ 62 ปี จบการศึกษา ปรญิญาตร ี                                                
 

 

ภาพที่ 9 ร้านแหนมเนืองปลาจุ่ม 
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1.6 บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L trading Company)  ประกอบธุรกิจค้าส่งสินค้า

อุปโภคและบริโภคจากไทย ซึ่งจะเน้นร้านค้าปลีกจนถึงห้างค้าปลีกสมัยใหม่(Modern trade) โดยมี

กลุ่มนักธุรกิจรุ่นใหม่ชาวลาวมาทำธุรกิจทั้งออนไลน์และออฟไลน์ และมีบริการส่งถึงบ้านแค่ปลายนิ้ว

เสริมอีกทางหนึ่งด้วย เปิดบริการมาได้ 2 ปี แล้ว สถานที่ตั้ง บ้านหนองไฮซึ่งเป็นแหล่งธุรกิจเกดิใหม่ใน

นครหลวงเวียงจันทร์ มียอดขายขายเฉลี่ยต่อเดือน 50,000 บาท(ปัจจุบัน) โดยผู้ให้สัมภาษณ์ เป็น

ผู้จัดการ(ลูกชาย) เพศชาย อายุ 29 ปี จบการศึกษา ปริญญาตรี 

 

ภาพท่ี 10 บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L trading Company) 
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ภาพท่ี 11 บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L trading Company) (ห้างพาร์คซัน) 
 

 

ภาพท่ี 12 บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L trading Company)(ห้างพาร์คซัน) 
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1.7 เพชรสมร แหนมเนือง ( PhetSamorn Namnueng )  ประกอบธุรกิจร้านอาหารและ

ค้าส่งขนม ซึ่งจะนำไปขายในกลุ่มของร้านอาหารที่สนใจขนมไปขายเสริมรายได้อีกทางหนึ่งด้วย โดยมี

นักธุรกิจชาวลาว-เวียดนามเป็นเจ้าของกิจการ เปิดให้บริการมาแล้ว 10 ปี สถานที่ตั้ง ตลาดแลงริม

โขง มียอดขายต่อเดือน 36,000 บาท(ปัจจุบัน) โดยผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเจ้าของกิจการ เพศหญิง อายุ 

45 ป ีจบการศึกษา ม. 7 

 

 

ภาพท่ี 13 เพชรสมร แหนมเนือง ( PhetSamorn Namnueng ) 
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1.8  ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky Itecc)  ประกอบธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง(Modern 

Trade) ซึ่งเน้นกลุ่มวัยทำงาน -กลุ่มที่มีกำลังซื้อสูงในนครหลวงเวียงจันทร์ โดยมีกลุ่มนักธุรกิจชาวจีน

แผ่นดินใหญ่ที่มาแต่งงานกับชาวลาว และได้เปิดซุปเปอร์มาเก็ตภายใน ศูนย์แสดงสินค้านานาชาติ 

Sky Itecc สินค้าที่นำมาจำหน่าย โดยส่วนใหญ่นำเข้าจากประเทศไทย เปิดให้บริการมาแล้ว 7 ปี  

สถานที่ตั้ง บ้านโพนทอง มียอดขายต่อเดือน 80,000 บาท(ปัจจุบัน) โดยผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นภรรยา

ของนักธุรกิจชาวจีนและเป็นหุ้นส่วนใหญ่ เพศหญิง อายุ 35 ป ีจบการศึกษา ม.7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 14 ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky Itecc) 
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ภาพท่ี 15 ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky Itecc) 
 

 

ภาพท่ี 16 ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky Itecc) 
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ภาพท่ี 17 ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky Itecc) 

 

ลักษณะของกิจการที่เปดิดำเนินธุรกจิมา 10 ปี ข้ึนไป มี 3 กิจการ และ น้อยกว่า 10 ปี ลงมา 

มี 5 กิจการ ยอดขายเฉลี่ยต่อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป มี 3 กิจการ และ น้อยกว่า 50,000 บาทลงมา 

5 กิจการ ธุรกิจModern Trade  มี 5 กิจการ และ Whosale มี 3 กิจการ 

สำหรับคุณลกัษณะของกจิการ สรปุได้ดังตารางที่ 2 
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ตารางท่ี 2  ลกัษณะของกจิการ 
 

กิจการ ระยะเวลา
ประกอบธุรกิจ 

ยอดขายเฉลี่ยต่อ
เดือน 

ธุรกิจ 

1.เวียงจันทรเ์ซ็นเตอร์(Vientiane 
Center) 

5 ป ี 36,000 บาท Modern Trade 

2.โฮม ไอเดีย (Home ideas) 10 ป ี 42,000 บาท Modern Trade 
3.แม็กกาโต ้  (McGato)                               4 ป ี 35,000 บาท Modern Trade 
4.ริมปงิ     (Rimping 
Supermarket)                                     

6 ป ี 64,000 บาท Modern Trade 

5.แหนมเนอืง ปลาจุ่ม        
(Naemueng Fish Dip)    

10 ป ี 37,000 บาท Retail and 
Whosale 

6.บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L 
trading Company) 

5 ป ี 50,000 บาท Whosale 

7.เพชรสมร แหนมเนือง 
(PhetSamorn Namnueng )        

15 ป ี 36,000 บาท Retail and 
Whosale  

8.Sky Itecc (ห้างสรรพสินค้า 
สกาย ไอเต็ก) 

7 ป ี 80,000 บาท Modern Trade 

 

2. ลักษณะของผู้ประกอบการค้าส่ง  
ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชน

ลาว(สปป.ลาว) มีจำนวนทั้งหมด 8 ราย ดังนี้ 

2.1 เวียงจันทร์ เซ็นเตอร์ (Vientiane Center)  ผู้ที่ให้สมัภาษณ์นั้นเป็น เพศหญิง อายุ 30 ปี 
จบการศึกษาปริญญาตรี สามารถสื่อสารเป็นภาษาจีนกลางได้ คือ ภรรยาชาวลาวของนักธุรกิจชาวจีน 
และเป็นหุ้นส่วนใหญ่ มสีัญชาติลาวและถือสญัชาติ 2 สัญชาติ คือสัญชาติลาวและจีน  
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2.2  โฮม ไอเดีย (Home ideas)  ผู้ที่ใหส้ัมภาษณ์นั้นเป็นเพศหญิง อายุ 35 ปี จบการศึกษา
มัธยมศึกษาปีที่ 7 (ม.7)สามารถสือ่สารเป็นภาษาจีนกลางได้ คือ ภรรยาชาวลาวของนักธุรกิจชาวจีน 
และเป็นหุ้นส่วนใหญ ่
  2.3  แม็กกาโต้ (McGato)  ผู้ที่ให้สมัภาษณ์ เป็นผู้จัดการห้างแม็กกาโต(้ลูกสาว) เพศหญิง 
อายุ 39 ปี  จบการศึกษาปรญิญาตร ี

2.4 ริมปิง ซุปเปอร์มาเก็ต (Rimping Supermarket)  ผู้ที่ให้สมัภาษณ์ เป็นผู้จัดการ เพศ
ชาย อายุ 42 ปี  จบปริญญาตร ี

       2.5 แหนมเนือง ปลาจุ่ม (Naemueng Fish Dip)  ผู้ให้สัมภาษณ์ เป็นเจ้าของร้าน เพศชาย 

อายุ 62 ปี จบปรญิญาตร ี

2.6 บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L trading Company)  ผู้ให้สมัภาษณ์ เป็นผูจ้ัดการ(ลูก
ชาย) เพศชาย อายุ 29 ปี จบ ปริญญาตร ี

2.7 เพชรสมร แหนมเนอืง ( PhetSamorn Namnueng )  ผู้ให้สมัภาษณ์ เป็นเจ้าของ
กิจการ เพศหญิง อายุ 45 ป ีจบการศึกษา ม.7 

2.8 ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky Itecc)  ผู้ให้สมัภาษณ์ เป็นภรรยาของนกัธุรกจิชาว
จีนและเป็นหุ้นส่วนใหญ่ เพศหญิง อายุ 35 ป ีจบการศึกษา ม.7 

ลักษณะของผู้ประกอบการที่มีอายุมากว่า 40 ปี ข้ึนไป จำนวน 4 ราย และ ต่ำกว่า 40 ปี ลง

มา จำนวน 4 ราย เพศหญิง จำนวน 4 ราย และ เพศชาย จำนวน 4 ราย จบการศึกษา ปริญญาตรี 

จำนวน 4 ราย และ ต่ำกว่า ปริญญาตรี จำนวน 4 ราย 

สำหรับคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการค้าส่ง สรุปได้ดังตารางที่ 3 

ตารางที่ 3  ลักษณะของผู้ประกอบการค้าส่ง 

ผู้ประกอบการ เพศ อายุ (ปี) การศึกษา 
ธุรกิจที ่1 ชาย 50 ปริญญาตร ี
ธุรกิจที ่2 หญิง 35 ม.7 
ธุรกิจที ่3 หญิง 39 ม.7 
ธุรกิจที ่4 ชาย 42 ปริญญาตร ี
ธุรกิจที ่5 ชาย 60 ปริญญาตร ี
ธุรกิจที ่6 ชาย 26 ปริญญาตร ี
ธุรกิจที ่7                          หญิง       45                            ม.7 
ธุรกิจที ่8                          หญิง 37 ม.7 
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การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4p) ของธุรกิจขนมขา้วซอยตัดลา้นเก้าเบเกอรี่ท่ี
ส่งผลต่อผูป้ระกอบการค้าส่ง ในนครหลวงเวียงจันทร ์

ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P Marketing ถือว่าเป็น Marketing mix ที่เป็นรากฐาน
ของการทำธุรกิจ ทีส่่งผลต่อผูป้ระกอบการค้าส่ง ซึ่งมีทัง้หมดอยู่ 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์(product) 
ด้านราคา(price) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย(place) และ ด้านการสง่เสรมิการตลาด(promotion) 
(Philip Kotler) มีผลการวิเคราะห์ดังนี ้
 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (product)  
จากการวิจัยปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด(4p) ของธุรกิจขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ที่

ส่งผลต่อผู้ประกอบการค้าสง่ ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.
ลาว)  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 8 ราย มีความคิดเห็นไปในแนวทางเดียวกันว่า
ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าทีม่ีคุณภาพ ฉลากมีความโดดเด่น จดจำได้ง่าย ข้อมลูบน
ฉลากชัดเจน กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน และมี 6 
รายที่มีความพงึพอใจ ช่ืนชอบ บรรจุภัณฑ์ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน ถึงแม้จะมเีพียงแค่ 2 รายเท่านั้น ที่ยงัพึง
พอใจในระดบัหนึง่เท่านั้น นอกจากนีม้ีผูป้ระกอบการที่ช่ืนชอบในรสชาติ น้ำอ้อยและวนิลา ของขนม
ข้าวซอยตัดล้านเก้า มี 3 ราย ช่ืนชอบในรสน้ำออ้ยและรสชีสอีก 1 ราย ช่ืนชอบทุกรสชาติ มี 3 ราย 
และอีก 1 รายที่ช่ืนชอบรสดัง้เดิม 

ผู้ประกอบการที่มีความคิดเห็นว่าขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเปน็สินค้าที่มีคุณภาพ มีจำนวน 8 
ราย และ กลุม่ลูกค้าที่ชอบขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าคือวัยทำงาน ผู้ประกอบการที่พึงพอใจบรรจุภัณฑ์
ที่ใช้อยู่ในปัจจุบันมจีำนวน 6 ราย และมีจำนวน 2 ราย ทีพ่อใจในระดบัหนึง่ อีกทั้งช่ืนชอบรสชาติของ
รสน้ำอ้อยและวนิลา มจีำนวน 3 ราย ช่ืนชอบทุกรสชาติ 3 ราย ช่ืนชอบรสน้ำออ้ยและรสชีสอีก 1 
ราย และอีก 1 ราย ช่ืนชอบรสดั้งเดมิ 

 
สรปุได้ดังตารางที่ 4 
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ตารางท่ี 4  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์ 
 

ผู้ประกอบการ ด้านผลิตภัณฑ ์ ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 1 
 
 

-  ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าทีม่ี
คุณภาพ  
-  ฉลาก  มีความโดดเด่น จดจำได้ง่าย ข้อมูลบนฉลาก
ชัดเจน  
-  กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้าน
เก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน    
-  ไม่ค่อยเจอสื่อโฆษณา   
-  พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรี่ รส
น้ำอ้อยและรสชีส 
 

 

ธุรกิจที่ 2 -  ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าทีม่ี
คุณภาพ  
-  ฉลาก  มีความโดดเด่น จดจำได้ง่าย ข้อมูลบนฉลาก
ชัดเจน  
-  กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้าน
เก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน    
-  สือ่โฆษณาเจอที่ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก          
(Sky Itecc)  
- พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรี่รส
น้ำอ้อยและรสวนิลา   
 

 

ธุรกิจที่ 3 -  ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าทีม่ี
คุณภาพ  
-  ฉลาก  มีความโดดเด่น จดจำได้ง่าย ข้อมูลบนฉลาก
ชัดเจน มีครบทุกอย่างที่ต้องการทราบ  
-  กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้าน
เก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน  
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ตารางท่ี 4 (ต่อ)   

ผู้ประกอบการ ด้านผลิตภัณฑ ์ ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 3 -  ไม่ค่อยเจอสื่อโฆษณา   

-  พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรีทุ่ก
รสชาติ  
 

 

ธุรกิจที่ 4 -   ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าที่มี
คุณภาพ  
-  ฉลากยงัไม่เด่น อยากให้เน้นสสีรรค์ให้มากกว่าน้ี 
จดจำได้ข้อมลูบนฉลากชัดเจน  
-  กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้าน
เก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน    
-  ไม่ค่อยเจอสื่อโฆษณา   
-  พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรีร่ส
น้ำอ้อยและรสวนิลา  
 

 

ธุรกิจที่ 5 -  ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าทีม่ี
คุณภาพ  
-  ฉลาก  ยังไม่เด่นคือโลโก้เล็กไป อยากให้ใหญ่กว่าน้ี 
อยากให้เพิ่มสทีี่ฉูดฉาด ให้จดจำได้ง่ายกว่าน้ี ข้อมูลบน
ฉลากชัดเจน  
-  กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้าน
เก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน                                    
-  เจอสื่อโฆษณาที่ห้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก (Sky 
Itecc) เป็นป้ายไวนิลตั้งพื้น  
-  พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรีทุ่ก
รสชาติและอยากใหเ้พิ่มรสชาติอย่างนอ้ย 2 รสชาติ 
เพื่อเป็นทางเลือกใหลู้กค้าที่ชอบรสชาติที่หลากหลาย 
 

- ตราผลิตภัณฑ์ 
น่าจะเอาไว้ตรงกลาง
ถุงขนมที่สามารถ
มองเห็นได้ชัดเจน 
และทำตราผลิตภัณฑ์
ให้ดูใหญ่ๆ  เพิ่มเติม
ด้วยสีสรรทีส่ะดุดตา 
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ตารางท่ี 4 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการ ด้านผลิตภัณฑ ์ ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที ่6 - ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าที่มี

คุณภาพเพราะสามารถเข้าห้างสรรพสินค้าริมปิง 
ซุปเปอร์มาเก็ตที่วิวมอลล์ (ในมุมมองผู้ประกอบการค้า
ส่ง สินค้าทีส่ามารถเข้ามาขายทีห่้างรมิปงิ ซุปเปอร์มา
เก็ตได้แสดงว่ามีคุณภาพ ได้มาตรฐาน เนื่องจากมี
ผู้ประกอบการหลายรายไมส่ามารถเสนอขายสินค้าให้
ริมปงิ ซุปเปอร์มาเก็ตได้ อันเนื่องมาจากสินค้าไม่ได้
มาตรฐาน เช่น ไม่มีเครือ่งหมายรบัรองผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ 
เป็นต้น)  
- ข้อมูลบนฉลากชัดเจน แต่อยากให้พมิพ์ฉลากลงบนถุง
เลยจะได้ ดูโดดเด่น จดจำได้ง่ายเหมอืนสินค้าที่นำเข้า
จากประเทศจีน  
- กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า
คือกลุ่ม คนวัยทำงาน   
- ไม่ค่อยได้เจอสื่อโฆษณา  
- พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดทุกรสชาติ 
 

 

ธุรกิจที่ 7 - ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ เป็นสินค้า
ที่มีคุณภาพ  
- ฉลาก  ยังไม่เด่น คือ โลโกเ้ล็กไป อยากให้ใหญก่ว่าน้ี 
อยากให้เพิ่มสทีี่ฉูดฉาด ให้จดจำได้ง่ายกว่าน้ี ข้อมูลบน
ฉลากชัดเจน  
- กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้าน
เก้าเบเกอรี่คือกลุ่มคนวัยทำงาน    
- เจอสื่อโฆษณาทีห่้างสรรพสินค้า สกาย 
ไอเต็ก  (Sky Itecc) เป็นป้ายไวนิลตัง้พื้น  

อยากให้ทำตรา
ผลิตภัณฑ์ที่ใหญ่ๆ
สะดุดตา 
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ตารางท่ี 4 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการ ด้านผลิตภัณฑ ์ ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 7 -พึงพอใจขนมข้าวซอยตัดรสดัง้เดิมและอยากให้เพิม่

รสชาติอย่างน้อย 2-3 รสชาติ เพื่อเป็นทางเลือกให้
ลูกค้าที่ชอบรสชาติทีห่ลากหลาย 
 

 

ธุรกิจที่ 8 - ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า เป็นสินค้าที่มี
คุณภาพ  
- ฉลาก  มีความโดดเด่น จดจำได้ง่าย ข้อมลูบนฉลาก
ชัดเจน  
- กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า
คือกลุ่มคนวัยทำงาน    
- ทำสื่อโฆษณาเองทีห่้างสรรพสินค้า สกาย ไอเต็ก  
(Sky Itec) เป็นป้ายไวนิลตั้งพื้น  
- พงึพอใจขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรี่รส
น้ำอ้อยและวนิลา 
 

 

 
2. ด้านราคา (price) 

จากการวิจัยปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด(4p) ของผู้ประกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัด
ล้านเก้าเบเกอรี่ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  ด้าน
ราคา(price) พบว่ามผีู้ประกอบการถึง 7 รายที่มีความคิดเหน็ไปในแนวทางเดียวกันว่าขนมข้าวซอย
ตัดของล้านเก้าเบเกอรี่มรีาคาค่อนข้างสงู ถ้าสามารถลดราคาลงอีกก็จะส่งผลดีต่อภาพรวมและช่วย
เพิ่มยอดขายได้ถึง 20-30 เปอร์เซ็นต์ และมผีู้ประกอบการแค่รายเดียวเท่านั้นทีม่ีความคิดเห็นว่าเป็น
ราคาที่เหมาะสม ผูป้ระกอบการรายนั้นคือ บริษัท เจแอล การค้า จำกัด (J L trading Company) ใน
ส่วนที่ผูป้ระกอบการลงความเห็นว่าราคาทีเ่หมาะสมน่าจะอยู่ที่15,000 กีบ(ราคาสง่) ขายปลีกอยู่ที่ 
18,000-20,000 กีบ 
  ผู้ประกอบการที่มีความคิดว่าขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรีม่ีราคาค่อนข้างสูงมีจำนวน 
7 ราย และ มผีู้ประกอบการที่มีความคิดเห็นว่าเป็นราคาที่เหมาะสม มีจำนวน 1 ราย  ในส่วนราคาที่
เหมาะสมน่าจะอยูท่ี่15,000 กบี(ราคาส่ง) ขายปลีกอยูท่ี่ 18,000-20,000 กีบ มจีำนวน 7 ราย และ 
อีก 1 ราย ราคาทีเ่หมาะสมน่าจะอยู่ที่18,000 กบี(ราคาส่ง) ขายปลีกอยูท่ี่ 23,000-25,000 กีบ 
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สรปุได้ดังตารางที่ 5 
ตารางท่ี 5  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ( price ) ของผู้ประกอบการค้าส่ง 

ผู้ประกอบการ ด้านราคา ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 1 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคา

ค่อนข้างสูง ถ้าลดลงมาอยู่ที่ 14,000 กีบ
(ราคาสง่) ขายปลกี 20,000 กีบ จะส่งผลเชิง
บวกและช่วยเพิ่มยอดขายได้ประมาณ 20-
30 เปอร์เซ็นต์  
 

 

ธุรกิจที่ 2 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคา
ค่อนข้างสูง ถ้าลดลงมาอยู่ที่ 15,000 กีบ
(ราคาสง่) ขายปลกี 18,000-20,000 กีบ 
จะสง่ผลดีและช่วยเพิ่มยอดขายได ้
 
 
 

 

ธุรกิจที ่3 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคาสูง ถ้า
ลดลง มาอยู่ที่ 14,000 กีบ(ราคาส่ง) ขาย
ปลีก 17,000-20,000 กีบ จะส่งผล 
เชิงบวกและช่วยเพิ่มยอดขายได้ 20-30 
เปอร์เซ็นต์  

 

ธุรกิจที่ 4 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคา
ค่อนข้างสูง ถ้าลดลงมาอยู่ที่ 15,000 กีบ
(ราคาสง่) ขายปลกี 20,000 กีบ จะส่งผลดี
และช่วยเพิ่มยอดขายได้ประมาณ 20-30 
เปอร์เซ็นต์  
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ตารางท่ี 5 (ต่อ)   

ผู้ประกอบการ ด้านราคา ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที ่5 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคา

ค่อนข้างสูง (มมุมองผูป้ระกอบการ คือกำไร
น้อย) ถ้าลดลงมาอยู่ที่ 15,000 กบี 
 (ราคาส่ง) ขายปลีก 23,000 กบี จะส่งผล
เชิงบวกและช่วยเพิ่มยอดขายได้ 20 
เปอร์เซ็นต์ ข้ึนไปเลยทีเดียว 
 

 

ธุรกิจที่ 6 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ ราคา
18,000 กีบ (ราคาส่ง)เป็นราคาที่หมาะสม
แล้ว แต่ถ้าลดลงอีกก็จะส่งผลดี เช่น 
ยอดขายมากขึ้น กำไรมากขึ้น เป็นต้น ขาย
ปลีก 23,000 - 25,000 กีบ   
 

 

ธุรกิจที่ 7 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคา
ค่อนข้างสูง ถ้าลดลงมาอยู่ที่ 15,000 กีบ
(ราคาสง่) ขายปลกี 20,000 กีบ จะทำให้                     
ภาพรวมดูดี กำไรมากขึ้น ขายเร็วข้ึนและ
เป็นการช่วยเพิ่มยอดขายได้อีกทางหนึง่ด้วย 
 

อยากให้ราคาลดลงกว่าน้ีอีก 
10-20 เปอรเ์ซนต์ 

ธุรกิจที่ 8 ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ราคา
ค่อนข้างสูง ถ้าลงราคามาอยูท่ี่ 14,000 กีบ
(ราคาสง่) ขายปลกี 20,000 กีบ จะส่งผลเชิง
บวกและช่วยเพิ่มยอดขายได้ประมาณ 20 - 
30 เปอร์เซ็นต์  
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3. ด้านช่องทางการจำหนา่ย (place) 
จากการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด(4p) ด้านช่องทางการจำหน่าย (place ) ของ

ผู้ประกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัดลา้นเกา้เบเกอรีใ่นนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว (สปป.ลาว) พบว่าผู้ประกอบการทั้ง 8 ธุรกิจ ชอบติดต่อสื่อสารทาง Social media 
เช่น WhatApp  มากกว่าการใช้ Line จึงอยากให้ทางล้านเก้าเบเกอรี่ มีการติดต่อสื่อสารและการให้
ข้อมูลต่างๆ ทาง WhatApp ให้มากๆ เพราะถ้ามีการติดต่อสื่อสารได้ง่าย สามารถเข้าถึงได้
หลากหลายช่องทาง ก็จะทำให้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจได้ง่าย ในส่วนของ Facebook ก็ใช้ปกติอยู่
แล้ว ผู้ประกอบการยังให้ข้อมูลไปในทิศทางที่สอดคล้องกันว่า ในการส่งสินค้าจากเชียงใหม่ ถึง ลูกค้า
ที่ลาวจะใช้เวลา ประมาณ 4-5 วัน โดยเฉลี่ย แต่ช่วงหลังๆมีการขนส่งที่ลา่ช้าจึงอยากให้ลา้นเกา้เบเกอ
รี่มีสต็อกที่ลาวและหาพันธมิตรที่ทำบริษัทขนส่งสินค้าเพิ่มเติม จากเชียงใหม่  - สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) หรือมีตัวแทนการค้าของล้านเก้าเบเกอรี่ เพื่อเป็นการเพิ่ม
ช่องทางในการจำหน่ายอีกทางหนึ่งที่จะสามารถสั่งสินค้าได้ทันที  

ผู้ประกอบการสะดวกติดต่อสื่อสารทาง WhatApp จำนวน 8 ราย ในส่วนการขนส่งอยากให้
หาขนส่งใหม่เพิ่มเพราะล่าช้า จำนวน 3 ราย และ หาสถานที่เป็นคลังสินค้า จำนวน 1 ราย หรือ
แม้กระทั่ง หาตัวแทนอย่างเป็นทางการเพื่อเป็นศูนย์กลางในการขายสินค้า จำนวน 1 ราย สรุปได้ดังนี ้

 
ตารางท่ี 6  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจำหน่าย ( place ) ของผู้ประกอบการ
ค้าส่ง 

ผู้ประกอบการ ด้านช่องทางการจำหนา่ย ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 1 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง

ได้ง่าย ผ่านช่องทางของสื่อ Online  เช่น 
WhatApp  เป็นต้น 
 

เน้น what appและ อยากให้มี
ตัวแทนค้าส่ง คลังสินค้าและ 
หาขนส่งใหม่ๆเพิ่ม 

ธุรกิจที่ 2 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง
ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวก ตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น  
WhatApp  เป็นต้น และหาพันธมิตรที่เป็น
บริษัทขนส่งใหม้ากกว่าน้ี เพื่อที่จะไดเ้ป็น
ทางเลือกในการขนสง่ 
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ตารางที่ 6 (ต่อ)   

ผู้ประกอบการ ด้านช่องทางการจำหนา่ย ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 3 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง

ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวก ตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น  
WhatApp  เป็นต้น และหาสถานที่ 
เพื่อทีจ่ะได้เป็นคลังสินค้าและเกบ็สินค้า 
 

 

ธุรกิจที่ 4 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง
ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวก ตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น  
WhatApp  เป็นต้น และหาพันธมิตรที่เป็น
บริษัทขนส่งใหม้ากกว่าน้ี เพื่อที่จะไดเ้ป็น
ทางเลือกในการขนสง่ 
 

 

ธุรกิจที่ 5 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง
ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวก ตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น  
WhatApp  เป็นต้น และแต่งตัง้ตัวแทน
อย่างเป็นทางการในการเป็นศูนย์กลางใน
การขายส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี ่
 

 

ธุรกิจที่ 6 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง
ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวกตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น                                          
WhatApp  เป็นต้น 
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ตารางที่ 6 (ต่อ)   

ผู้ประกอบการ ด้านช่องทางการจำหนา่ย ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 7 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง

ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวก ตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น  
WhatApp  เป็นต้น และหาพันธมิตรที่เป็น
บริษัทขนส่งใหม้ากกว่าน้ี เพื่อที่จะไดเ้ป็น
ทางเลือกในการขนสง่ 

 

ธุรกิจที่ 8 เพิ่มเครื่องมือในการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง
ได้ง่าย ติดต่อได้สะดวก ตลอดเวลาผ่าน
ช่องทางของสื่อ Onlime ต่างๆ  เช่น  
WhatApp  เป็นต้น 

 

 
4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

จากการวิจัยปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด(4p) ด้านการสง่เสริมการตลาด (Pomotion ) 
ของผู้ประกอบการค้าสง่ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) พบว่าผูป้ระกอบการทั้งหมด จำนวน 8 ธุรกจิ มีความคิดเห็น
ที่สอดคลอ้งตรงกันว่าล้านเก้าเบเกอรี่ควรจะมี Pomotion ให้มากกว่าน้ีไม่ว่า จะเป็น ส่วนลด ส่วน
ของแถม ส่วนแลกคะแนนเป็นรางวัลต่างๆ หรอืแม้กระทัง่การทำโฆษณา ประชาสมัพันธ์ในสื่อ 
Online  ต่างๆให้มากกว่าน้ี และการรีวิวสินค้าขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในสื่อOnline เช่น  
Facebook  เป็นต้น เพราะสถานการณ์แพรร่ะบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 ยังมีอยู ่
พฤติกรรมของผู้บริโภคชาวลาวเปลี่ยนไป ทำให้การติดตามขอ้มูล ข่าวสารจะอยู่ในสื่อ Online มาก
ข้ึนเกือบ 100 เปอร์เซ็นต์  

ผู้ประกอบการ มีความคิดเห็นที่ตรงกันว่าล้านเก้าเบเกอรี่ควรจะมี Pomotion และการทำ
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ ให้มากกว่าน้ี จำนวน 8 ธุรกิจ 
สรปุได้ดังตารางที ่
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ตารางที่ 7 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด(4p) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Pomotion )  ของ    
ผู้ประกอบการคา้ส่ง 
 

ผู้ประกอบการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจที่ 1 การจัดทำ Promotion ต่างๆสามารถช่วย

เพิ่มและเร่งการตัดสินใจซื้อขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าเบเกอรี่ได้เป็นอย่างดี เช่น การ
มีส่วนลดราคา เป็นต้น  
 

 

ธุรกิจที่ 2 การจัดทำ Promotion ต่างๆสามารถช่วย
เพิ่มและเร่งการตัดสินใจซื้อขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าเบเกอรี่ได้เป็นอย่างดี เช่น การ
มีสินค้าแถมและการแลกคะแนนสะสม
เป็นของรางวัล เป็นต้น  
 

 

ธุรกิจที่ 3 การทำโฆษณา ประชาสัมพันธ์ มี
ความสำคัญและจำเป็นอย่างยิง่ในการช่วย
การตัดสินใจซื้อให้เร็วข้ึนและง่ายข้ึนและ
ต้องโฆษณาทางสือ่ออนไลนห์รอืการรีวิว 
สินค้า เช่น WhatApp หรือ Facebook 
เป็นต้น 
 

 

ธุรกิจที่ 4 การจัดทำ Promotion ต่างๆสามารถช่วย
เพิ่มและเร่งการตัดสินใจซื้อขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าเบเกอรี่ได้เป็นอย่างดี เช่น การ
มีส่วนลดราคา  ส่วนแลกของรางวัล และ
ส่วนสินค้าแถม  เป็นต้น  
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ตารางท่ี 7 (ต่อ) 

ผู้ประกอบการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจ 5 การจัดทำ Promotion ต่างๆสามารถช่วย

เพิ่มและเร่งการตัดสินใจซื้อขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าเบเกอรี่ได้เป็นอย่างด ี
และต้องมีการออก Promotion ประจำ
ทุกเดือน และ 3เดือน เช่น การมสี่วนลด
ราคา  ส่วนแลกของรางวัล และส่วนสินค้า
แถม  เป็นต้น  
 

 

ธุรกิจที่ 6 การทำโฆษณา ประชาสัมพันธ์ มี
ความสำคัญและจำเป็นอย่างยิง่ในการช่วย
การตัดสินใจซื้อให้เร็วข้ึนและง่ายข้ึนและ
ต้องโฆษณาทางสือ่ออนไลนห์รอืการรีวิว 
สินค้า เช่น WhatApp หรือ Facebook 
เป็นต้น 

 

ธุรกิจที่ 7 การจัดทำ Promotion ต่างๆสามารถช่วย
เพิ่มและเร่งการตัดสินใจซื้อขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าเบเกอรี่ได้เป็นอย่างดีและต้อง
มีการออก Promotion   3 เดอืน เช่น 
การมสี่วนลดราคา  ส่วนแลกของรางวัล 
และส่วนสินค้าแถม  เป็นต้น  

 

ธุรกิจที่ 8 การทำโฆษณา ประชาสัมพันธ์ มี
ความสำคัญและจำเป็นอย่างยิง่ในการช่วย
การตัดสินใจซื้อให้เร็วข้ึนและง่ายข้ึนและ
ต้องโฆษณาทางสือ่ออนไลนห์รอืการรีวิว 
สินค้า เช่น WhatApp หรือ Facebook 
เป็นต้น 
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จากการวิจัยปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด(4p) ถือว่าเป็น Marketing mix  ที่ส่งผลตอ่
ผู้ประกอบการค้าส่ง ซึ่งมีทัง้หมดอยู่ 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์(product) ด้านราคา(price) ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย(place) และ ด้านการส่งเสริมการตลาด(promotion) ของผู้ประกอบการค้า
ส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในนครหลวงเวียงจันทร ์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว 
(สปป.ลาว) พบว่าผูป้ระกอบการทั้งหมด จำนวน 8 ธุรกิจ มีความคิดเห็นทีส่อดคล้องและให้
ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4p) คือ ด้านราคา (price)  เป็นอันดับแรก  ดังนั้น
สินค้าจะต้องไม่มรีาคาที่สงูจนเกินไป ที่จะส่งผลต่อผูป้ระกอบการค้าส่ง รองลงมาคือด้านส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ที่จะต้องมีการจัดPromotion ในแต่ละเดือน หรอื ไตรมาส ไม่ว่าจะเป็น
ส่วนลด ส่วนแลก หรือจะเป็นในส่วนของแถม  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สินค้าจะตอ้งมีคุณภาพ 
บรรจุภัณฑ์จะต้องเด่นสะดุดตา จดจำได้ง่ายและมเีครื่องหมายรบัรองคุณภาพ สุดท้ายคือ ด้าน
ช่องทางการจำหน่าย (Plaec) จะต้องมีหลากหลายช่องทางที่จะสามารถเข้าถึงได้ไม่ว่าจะเป็นช่องทาง 
Offline เช่น ป้ายโฆษณาต่างๆ เป็นต้นหรือจะเป็นในส่วนOnline เช่น  WhatApp หรอื การรีวิว
สินค้าทางFacebook เป็นต้น  

ผู้ประกอบการทั้งหมด จำนวน 8 ธุรกิจ ให้ความสำคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(4p) คือ ด้านราคา (price)  เป็นอันดับแรก  รองลงมาคือดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) และ ด้านช่องทางการจำหน่าย (Plaec) 

 
ตารางที่ 8 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยตัดลา้นเกา้เบเกอรี่ท่ีมผีลตอ่
ผู้ประกอบการคา้ส่ง 
 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ผู้ประกอบการ ข้อเสนอแนะ 

ด้านราคา (Price) ผู้ประกอบการถึง 7 รายที่มีความคิดเห็นไปใน
แนวทางเดียวกันว่าขนมข้าวซอยตัดของล้าน
เก้าเบเกอรี่ราคา ค่อนข้างสูง ถ้าสามารถลด
ราคาลงอีกก็จะส่งผลดีต่อภาพรวมและช่วย
เพิ่มยอดขายได้ถึง 20-30 เปอร์เซ็นต์และมี
ผู้ประกอบการแค่รายเดียวเท่านั้นที่มีความ
คิดเห็นว่าเป็นราคาที่เหมาะสมผู้ประกอบการ
รายนั้นคือ  
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ตารางที่ 8 (ต่อ)   

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ผู้ประกอบการ ข้อเสนอแนะ 

ด้านราคา (Price) บริษัท  เจแอล การค้า จำกัด (J L trading 
Company) ในส่วนที่ผูป้ระกอบการ ลง
ความเห็นว่าราคาที่เหมาะสมน่าจะอยู่ 
ที่15,000 กีบ(ราคาสง่) ขายปลีกอยู่ที่ 18,000 
- 20,000 กีบ 
 

 

ด้านการสง่เสรมิ
การตลาด

(Promotion) 

ผู้ประกอบการทั้งหมด จำนวน 8 ธุรกจิ มี
ความเห็นทีส่อดคล้องกันว่าล้านเก้าเบเกอรี่
ควรจะม ีPomotion ใหม้ากกว่าน้ีไม่ว่า จะ
เป็น ส่วนลด ส่วนของแถม ส่วนแลกคะแนน
เป็นรางวัลต่างๆ หรอืแม้กระทัง่การทำ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อ Online  ต่าง ๆ 
ให้มากกว่าน้ี และการ รีวิวสินค้าขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในสื่อOnline เช่น  
Facebook  เป็นต้น เพราะสถานการณ์แพร่
ระบาดของโรคติดเช้ือไวรสัโคโรน่า 2019 ยัง
มีอยู่ พฤติกรรมของผู้บริโภคชาวลาว
เปลี่ยนไป ทำให้การติดตามข้อมลูข่าวสารจะ
อยู่ในสื่อ Online มากขึ้นเกือบ 100 
เปอร์เซ็นต์ 
 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

- ผู้ประกอบการทั้ง 8 ราย มีความคิดเห็นไป
ในแนวทางเดียวกันว่าผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้า เป็นสินค้าทีม่ีคุณภาพ ฉลากมี
ความโดดเด่น 
จดจำได้ง่าย ข้อมลูบนฉลากชัดเจน  
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ตารางท่ี 8 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ผู้ประกอบการ ข้อเสนอแนะ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

- กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ขนมข้าวซอย
ตัดล้านเก้าคือกลุ่มคนวัยทำงาน 
-  มี 6 รายที่มีความพงึพอใจ ช่ืนชอบ บรรจุ
ภัณฑ์ที่ใช้อยู่  
-เพียงแค่ 2 รายเท่านั้น ที่ยังพงึพอใจในระดับ
หนึ่งเท่านั้น  
- ผู้ประกอบการที่ช่ืนชอบในรสชาติน้ำอ้อย 
และวนิลาของขนมข้าวซอยตัดล้านเก้า  มี 3 
ราย  
- ผู้ประกอบการช่ืนชอบในรสน้ำอ้อยและรส
ชีส ม ี1 ราย 
- ผู้ประกอบการช่ืนชอบทุกรสชาติ มี 3 ราย 
-  ผู้ประกอบการช่ืนชอบ รสดั้งเดิม มี 1 ราย 
 

 

ด้านช่องทางการ
จำหน่าย (Place) 

- ผู้ประกอบการทั้ง 8 ธุรกจิ ชอบ
ติดต่อสื่อสารทาง  
WhatApp  มากกว่าการใช้ Line  
- การติดต่อสื่อสารได้ง่าย สามารถเข้าถึงได้
หลากหลาย ช่องทาง ก็จะทำใหม้ีส่วนช่วยใน
การ 
ตัดสินใจได้ง่าย   
- Facebookใช้ปกติอยู่แล้วแต่ใช้น้อยกว่า
WhatApp  
- การขนสง่ทีล่่าช้าจึงอยากใหล้้านเก้าเบเกอรี่
มีสต็อกที่ลาวหาพันธมิตรทีท่ำบริษัทขนสง่
สินค้าเพิ่มเติมจาก เชียงใหม่ – สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  
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ตารางที่ 8 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 

ผู้ประกอบการ ข้อเสนอแนะ 

ด้านช่องทางการ
จำหน่าย (Place) 

- มีตัวแทนการค้าของล้านเก้าเบเกอรี่ เพื่อ
เป็นการเพิม่ช่องทางในการจำหน่ายอกีทาง
หนึ่งทีจ่ะสามารถสั่งสินค้าได้ทันท ี

 

 
สรปุได้ดังนี ้
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ภาพท่ี 18 การเช่ือมโยงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ที่มี
ผลต่อผู้ประกอบการค้าสง่ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)   

 

การวิเคราะหล์ักษณะกิจการและ
ผู้ประกอบการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

-ด้านราคา (Price)                                     ราคาถกู 

-ด้านการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)         ส่วนลด ของแถม 

-ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)                            มีคุณภาพ 

-ด้านช่องทางการจัดจำหนา่ย (Place)               what app 

facebook 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมขา้วซอยตดัล้านเกา้เบ

เกอรี่ท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการคา้ส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ 

สาธารณรฐัประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
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บทที่  5 
สรุปผลการศึกษา  อภิปราย  และขอ้เสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยตัด

ล้านเก้าเบเกอรีท่ี่มีผลผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร ์สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชน

ลาว (สปป.ลาว)  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อนำไปเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขาย, ได้ฐานลูกค้าใหม่ และ

สามารถนำข้อมูลไปใช้ในธุรกิจค้าส่งอื่นๆได้    การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยได้มีกระบวนในการทำวิจัยเพื่อทำการศึกษาถึง คุณลักษณะของกิจการ,

ผู้ประกอบการค้าส่งและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4p) ซึ่งกลุ่มประชากรตัวอย่างที่นำมาใช้ใน

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ เป็นกลุ่มผู้ประกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในนครหลวงเวียง

จันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.ลาว) จำนวน 8 ราย คัดเลือกจากทั้งหมด 14 

ราย โดยกลุ่มประชากรตัวอย่างกลุ่มนี้ได้รับการคัดเลือกจากการดำเนินธุรกิจมาเป็นเวลานานและมี

ยอดขายที่มาก การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำการสัมภาษณ์และบันทึกเสียงการสัมภาษณ์ รวมไป

ถึงการถ่ายภาพของผลิตภัณฑ์ของขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่และสถานที่จัดวางจำหน่ายของ

ผู้ประกอบการค้าส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ แล้วนำมาวิเคราะห์ และ อ้างอิงจากทฤษฎี จน

ปรากฏเป็นผลการวิจัยในครั้งนี้ 

 
สรุปผลการวิจัย 

 
จากการทำวิจัยแล้วสามารถแบ่งได้เป็น 2 ส่วน ดังนี ้
1. ลักษณะของกิจการและผู้ประกอบการคา้ส่ง 

ลักษณะของกจิการ  ลักษณะของกิจการโดยส่วนใหญป่ระกอบกจิการค้าปลีกและค้าส่ง
สมัยใหม่(Modern Trade)โดยกลุม่นักธุรกจิชาวจีนแผ่นดินใหญ่ และนักธุรกิจชาวลาว รวมไปถึงนัก
ธุรกิจชาวไทยที่มาทำธุรกิจ ในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.
ลาว) ที่ได้แต่งงานกับชาวลาว และได้สัญชาติลาวพรอ้มถือ 2สัญชาติ คือสัญชาติลาว ,จีน และ ไทย,
ลาวทำการเปิดซุปเปอร์มาเก็ต โดยสินค้าส่วนใหญ่นำเข้าจากประเทศต้นทาง คือ สาธารณรัฐ
ประชาชนจีน และนำเข้าจากประเทศไทย บรหิารงานแบบห้างหุ้นส่วนจำกัดและเจ้าของคนเดียว 
ประกอบกจิการมา 2-15 ปี มียอดขายเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 35,000-80,000 บาท(ปจัจบุัน) 
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ลักษณะของผู้ประกอบการค้าส่ง   ลักษณะของผู้ประกอบการค้าส่งพบว่า ผู้ประกอบการค้าส่งทั้งหมด
ที่เป็นกลุ่มประชากรตัวอย่าง จำนวน 8 ราย มีทั้งเพศชายจำนวน 4 ราย และ เพศหญิงจำนวน 4 ราย 
อายุระหว่าง 26 – 60 ปี จบการศึกษาต้ังแต่ช้ัน มัธยมศึกษาปีที่ 7 – ปริญญาตรี   
 
2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ท่ีมีผลต่อ
ผู้ประกอบการคา้ส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรฐัประชาธปิไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว)  
            ผู้ประกอบการค้าส่งทั้ งหมด จำนวน 8 ธุรกิจ   มีความคิดเห็นที่สอดคล้องและให้

ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4p) คือ ด้านราคา (price)  เป็นอันดับแรก ดังนั้น

สินค้าจะต้องไม่มีราคาสูงจนเกนิไป ที่จะส่งผลต่อการต่อผู้ประกอบการค้าส่ง รองลงมาคือด้านส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ที่จะต้องมีการจัดPromotion ในแต่ละเดือน หรือ ไตรมาส ไม่ว่าจะเป็น

ส่วนลด ส่วนแลก หรือจะเป็นในส่วนของแถม  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) สินค้าจะต้องมีคุณภาพ 

บรรจุภัณฑ์จะต้องเด่นสะดุดตา จดจำได้ง่ายและมีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ สุดท้ายคือ ด้าน

ช่องทางการจำหน่าย (Plaec) จะต้องมีหลากหลายช่องทางที่จะสามารถเข้าถึงได้ไม่ว่าจะเป็นช่องทาง 

Offline เช่น ป้ายโฆษณาต่างๆ เป็นต้นหรือจะเป็นในส่วน Online เช่น  WhatApp หรือ การรีวิว

สินค้าทางFacebook เป็นต้น ปัจจัยส่วนประสมการตลาด(4p) ที่กล่าวมาข้างต้นนั้นในแต่ละด้านล้วน

มคีวามสำคัญที่แตกต่างกันออกไป และแต่ละด้านล้วนส่งผลต่อผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียง

จันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจขนม ข้าวซอยตัดล้านเก้ าเบเกอรี่ที่ มีผล

ผู้ประกอบการค้าส่งในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป .ลาว) จะ

มุ่งเป้าหมายไปที่ราคา(Price) เป็นหลักใหญ่ๆของการค้าส่งเนื่องจากจะทำให้มีกำไรมากให้ความหมาย

ว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นองค์ประกอบของตัวแปรทางการตลาดที่บริษัทใช้ในการทำกำไรเพื่อ

ตอบสนองกลุ่มเป้าหมายของผูบ้รโิภค (ณิชาภัทรแสงนิล, 2557; อ้างอิงจาก McCarthy, 1971) ซึ่ง

ได้สอดคล้องกับ ปัจจัยการซื้อสินค้าออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านค้า ของผู้บริโภค และ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเจ้าของกิจการหรือธุรกิจ

ส่วนตัวได้ให้ความสำคัญเรียงลำดับจากมากที่สุดไปน้อยที่สุด คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
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ราคา(Price)  ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion ) ด้านผลิตภัณฑ์(Product ) ด้านช่องทางการ

จัดจำหน่าย( Place) พัชรพร คำใส, (2565)  และ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ 

ตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของกลุ่ม เจเนอเรชัน Z ในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา(Price) ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อ สินค้า

ออนไลน์ของกลุ่มเจเนอเรชัน Z รองลงมาคือ ปัจจัยด้านช่องทางจำหน่าย(Place) ด้านผลิตภัณฑ์

(Product) และ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (พนิดา ตันศิริ มกราคม , 2565)  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4p) ทีผู่้ประกอบการให้ความสำคัญและมีความเห็น

สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกันคือ ด้านราคา(Price)    ดังนั้นผลิตภัณฑ์หรือสินค้าจะต้องไม่มรีาคาสูง

จนเกินไป ซึ่งจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ประกอบการค้าส่งไดส้อดคล้องกับ ปจัจัยส่วนประสม

ทางการตลาดของการบริโภคผลไม้พรีเมี่ยม ภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเมื่อพจิารณาผล

ของแต่ละด้านพบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุดถึง 2 ด้าน คือ ด้านราคา(Price) และ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ และมีความคิดเห็นในระดบัมาก คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) รองลงมา 

ด้านช่องทางการจำหน่าย(Place) ตามลำดับนายดลนัสม์ โพธิ์ฉาย (2562) และพฤติกรรมการซื้อ

ของผู้บริโภครายย่อยชาวลาวในนครหลวงเวียงจันทร์ สาธารณรัฐ ประชาธิปไตยประชาชนลาว(สปป.

ลาว) ต่ออาหารทะเลสดในจังหวัดหนองคาย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้สินค้าที่ผลิตจากประเทศไทยของผู้ตอบแบบสอบถาม ในอันดับสงูทีสุ่ดได้แก่ คุณภาพ

ที่ดี มีความทันสมัย และ ราคาที่เหมาะสมเจริญ โสภา , ณฐัรินีย์ โชคชยัตระกูล , ภีม พรประเสริฐ , 

อมรรัตน์ พรประเสรฐิ4 , (2559) 

 
                                  ข้อเสนอแนะงานวิจัย 
 

1. ทำการศึกษาถึงความแตกต่างระหว่างขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่และคู่แข่งในตลาด
นครหลวง      เวียงจันทร์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) เพือ่ที่จะนำข้อมลูที่
ได้มาพัฒนาใหส้อดคล้องกบักลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

2. ทำการศึกษากลุม่ประชากรเป้าหมาย คือกลุ่มวัยทำงาน ว่ามีพฤติกรรมและทัศนะคติเป็น
อย่างไร เพื่อที่จะนำข้อมูลที่ได้มาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดต่อไป 
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ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งต่อไป 
 

1. ควรทำการศึกษาในกลุม่ประชากรตัวอย่าง ทีห่ลากหลาย เช่นกลุ่มผู้บริโภครายย่อย เป็น
ต้น เพื่อที่จะได้เห็นภาพรวมและเปรียบเทียบกลุม่ตัวอย่าง กอ่นที่จะนำข้อมูลที่ได้มาทำการวางแผน
กลยุทธ์การตลาดต่อไป 

2. ควรทำการศึกษาในกลุม่ประชากรตัวอย่างที่อยู่ต่างแขวงหรือต่างเมอืง เพื่อที่จะได้ทราบ
ความต้องการที่แตกต่างกันออกไปของกลุม่ประชากรตัวอย่างในแต่ละพื้นที่ 

3. ควรทำการศึกษากลยทุธ์การตลาดขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในสาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) 
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แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 62 

แบบสัมภาษณ์ ชุดท่ี 1 

แบบสัมภาษณผ์ู้ประกอบการ คา้ส่งขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในนครหลวงเวียงจันทร์ 

สาธารณรฐัประชาธิปไตยประชาชนลาว 

ช่ือผู้ให้สมัภาษณ์ ……………………………………………… 

ช่ือธุรกิจ……………………………………………………….. 

วันที่สัมภาษณ์…………………………………………………. 

เวลา……………………………………………………..…….. 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ประกอบการ 

    1.เพศ………………………………………………………… 

    2.อายุ………………………………………………………… 

    3.ระดบัการศึกษา……………………………………………. 

    4.ระยะเวลาทีป่ระกอบกิจการ…………………..………….. 

    5.ลักษณะกจิการ…………………………………………….. 

    6.ยอดขายเฉลี่ยต่อเดือน……………………………………… 

 

ส่วนท่ี 2 ประเด็นการสัมภาษณ ์

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

1. ขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ เป็นสินค้าที่มีคุณภาพหรือไม่ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………….………… 
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2. ลักษณะบรรจุภัณฑ์ของขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ เปน็ที่น่าพอใจหรือไม่ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………… 

3. มีรสชาติไหนที่ตรงกับรสนิยมของลูกค้าทีล่าวหรอืไม่ อยากให้เพิม่รสชาติใหม่ๆหรอืไม่ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………..……………………………… 

4. แบรนด์ของล้านเก้าเบเกอรี่เหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มใด 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………..… 

5. มีโอกาสพบเจอกับแบรนด์ของขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าเบเกอรี่ในสื่ออะไรบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

6. ตราผลิตภัณฑ์ของล้านเก้าเบเกอรีเ่ป็นที่จดจำได้ง่ายหรือไม่ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

7. มีฉลากแสดงข้อมลูรายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจนหรือไม่ ตอ้งการจะให้เพิม่ข้อมูลอะไร

หรือไม ่

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………… 

8. อื่นๆโปรดระบ ุ

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 
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ปัจจัยด้านราคา  

.     1.ราคาขนมข้าวซอยตัดของล้านเก้าเบเกอรี่เหมาะสมหรือไม่ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

     2. ราคาถูกกว่าหรือแพงกว่าขนมข้าวซอยตัดย่ีห้ออื่นๆในท้องตลาด  

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

     3. ในราคาที่ต้องจ่าย18,000 กีบ ถือว่าคุ้มค่าหรือไม ่

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

     4. ราคาทีเ่หมาะสมจริงๆควรเป็นเท่าไหร่ 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

     5.อื่นๆโปรดระบ ุ

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  

1. สถานที่จำหน่าย หาง่ายและสะดวก ในการสัง่ซื้อ หรือไม ่

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………. 

2. มีการบริการสง่สินค้าถึงบ้านหรือไม่  

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 

 

3. การจัดส่งสินค้าขนมข้าวซอยตัดล้านเก้าถูกต้องและรวดเร็วหรือไม่ 

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

4. สามารถติดต่อสื่อสารกบัผูจ้ําหน่ายได้ง่ายและตลอดเวลา หรือไม ่

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 

     5.อื่นๆโปรดระบ ุ

…….……………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

1. มีกิจกรรมสง่เสรมิการขายสมํ่าเสมอ เช่น ส่วนลด ของแถม เป็นต้น ใช่หรือไม ่

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………. 

 

2. นายแบบโฆษณาที่นำมาเป็นพรีเซนเตอร์ มีช่ือเสียง มีความน่าสนใจ หรือไม ่

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 

3. การโฆษณา ประชาสมัพันธ์มีความน่าสนใจเพียงใดและอยากให้เพิม่เติมส่วนใดบ้าง  

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………... 

 

4. พนักงานขาย มีความรู้และอธิบายคำแนะนําสินค้าได้ดี มีความ น่าเช่ือถือมากน้อยเพียงใด   

…………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………….. 

      5.อื่นๆโปรดระบ ุ

……….…………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………... 
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ภาคผนวก  ข 
รูปภาพประกอบงานวิจัย 
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ภาพช้ันวางขนมที่ห้างเวียงจันทร์เซ็นเตอร ์

 

ภาพข้ันวางขนมที่ห้างแม็กกาโต ้

ภาพช้ันวางขนมที่ห้างเวียงจันทร์เซ็นเตอร ์
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ภาพช้ันวางขนมที่ห้างโฮมไอเดีย ภาพช้ันวางขนมที่ห้างSky Itecc 

ภาพช้ันวางขนมที่Rimping Surermarket 

ภาพข้ันวางขนมที่ห้างParkson 
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ภาพหน้าร้านกาแฟวาวี ในRimping ภาพห้างเวียงจันทร์เซ็นเตอร ์

ภาพห้าง D Mart ภาพห้าง Rimping Supermarket 
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 ภาพงานหนังสั้นในห้างเวียงจันทรเ์ซ็นเตอร ์

ภาพห้าง Rimping Supermarket 

ภาพห้างโฮมไอเดีย ภาพห้าง ParkSon 



 72 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพหน้าห้างParkson 

ภาพหน้าห้างเวียงจันทรเ์ซ็นเตอร ์
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ภาพท้าวจิลิ (เจแอลเทรดด้ิง) 

ภาพเจ้าของร้านแหนมเนืองปลาจุ่ม 

 

ภาพเจ้าของร้านเพชรสมร แหนมเนือง 
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ภาพผู้จัดการห้างแม็กกาโต ้
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ภาพโฆษณา เจแอลเทรดด้ิง 

 



ประวัต ิผ ู้วิจัย 
 

ประวัติผู้วิจัย 
 

ชื่อ-สกุล นายชาญนนท์ บญุธรรม 
เกิดเมื่อ 4 มิถุนายน 2515 
ประวัติการศึกษา พ.ศ.2535 ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) เกษตรกรรม สาขา

เกษตรกรรม สถาบันเทคโนโลยีราชมงคลวิทยาเขตลำปาง  
พ.ศ.2537 ปริญญาเทคโนโลยีการเกษตรบัณฑิต สาขาวิชาสตัวศาสตร์ คณะ
ผลิตกรรมการเกษตร สถาบันเทคโนโลยีการเกษตรแม่โจ ้

ประวัติการทำงาน พ.ศ.2545 บริษัทยูนิต้ี ดีวีเอม็ คอมเปอรเ์รช่ัน จำกัด ตำแหน่ง พนักงาน
การตลาด  
พ.ศ.2553 บริษัทเวทอินเตอรฟ์ารม์่า จำกัด ตำแหน่ง พนักงานการตลาด  
พ.ศ.2555 บริษัทบาร์เทอร์การ์ดไทยแลนด์ จำกัด ตำแหน่ง รองผู้จัดการฝ่าย
ตลาด  
พ.ศ.2558-ปจัจบุัน ธุรกิจส่วนตัว ร้านล้านเก้าเบเกอรี ่  
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