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บทคดัย่อ 
บทความน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าแข็ง

หลอดอนามยัของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส และเพื่อ
ศึกษาถึงสภาพปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง 
จงัหวดันราธิวาส โดยไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยอาศยัระเบียบวิธีการเชิงคุณภาพในการเขา้ถึงขอ้มูล 
ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ดว้ยการสนทนาแบบไม่
เป็นทางการ เพื่อให้เห็นถึงรูปแบบส่วนประสมการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ และปัญหาและ
ขอ้จ ากดัท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 9 คน ผลการศึกษาสรุปว่า ผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยั
ของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีทั้งหมด 3 ประเภท ไดแ้ก่ น ้ าแขง็หลอดเล็ก, น ้ าแขง็หลอดใหญ่ และ
น ้ าแขง็บด คุณภาพของผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัของ บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดัเป็นผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพ และเป็นไปตามมาตรฐาน ผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัไดรั้บการรองรับมาตรฐานการตรวจสอบ
จากหลายหน่วยงาน ไดแ้ก่ องคก์ารอาหารและยา    มาตรฐานฮาลาล  และมาตรฐาน GMP น ้ าแขง็หลอด
อนามยัมีปริมาณกระสอบละ 20 กิโลกรัม เป็นปริมาณมาตรฐานท่ีเท่ากนัทุกโรงงาน ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั 
และไดรั้บการยอมรับในหมู่ลูกคา้ และบุคคลทัว่ไป ส่วนบรรจุภณัฑข์องบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั จะใช้
เป็นกระสอบพลาสติกสีขาว โดยกระสอบมีความทนทาน มีรูปทรงท่ีคงรูป น ้ าแข็งหลอดอนามยัมีราคา
จ าหน่าย 2 ราคาดว้ยกนั คือ ราคาปลีก กระสอบละ 50 บาท และราคาส่ง กระสอบละ 25 บาท ซ่ึงเป็นราคา
กลางท่ีเท่ากนัทุกโรงงานในพื้นท่ีสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้และราคาคงท่ี ไม่เปล่ียนแปลงเป็นระยะเวลา
หลายปีแลว้ บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีช่องทางการจดัจ าหน่าย 2 ช่องทางดว้ยกนั คือ จ าหน่ายผา่นทาง
หนา้โรงงาน และช่องทางการขนส่งถึงท่ี บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดัมีท าเล ท่ีตั้งท่ีสะดวก ตั้งอยูถ่นนสาย
หลกัก่อนเขา้เขตเทศบาลเมืองนราธิวาส ในดา้นการส่งเสริมการขาย บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดัไม่มีการ
ส่งเสริมเก่ียวกบัการขาย เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑ์น ้ าแข็งหลอดอิงตามราคากลางท่ีตั้งไวร่้วมกนัของ
สมาคมจ าหน่ายน ้ าแข็งหลอดสามจงัหวดัชายแดนใต ้จึงไม่สามารถขายต ่ากว่าราคาได ้อีกทั้งน ้ าแข็งเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีการละลายไปตามสภาพอากาศ และตามระยะเวลา จึงไม่สามารถแลกเปล่ียนได ้ดา้นการสร้าง
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การรับรู้ของผลิตภณัฑ ์ส่วนใหญ่จะเป็นการบอกกนัปากต่อปากผา่นตวัแทนจ าหน่าย และลูกคา้ของบริษทัฯ 
หรือไม่ก็รับรู้จากการมองเห็นสัญลกัษณ์ของบริษทัฯ จากกระสอบน ้ าแขง็ ลงัน ้ าแข็ง และรถขนส่งน ้ าแข็ง
ของบริษทัฯ ทางบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีกิจกรรมร่วมสนบัสนุน ช่วยเหลือ บริจาคทุนทรัพย ์น ้ าแขง็ 
และน ้ าด่ืม ให้กบัการแข่งขนักีฬาชุมชนต่างๆ มสัยิด และบริจาคช่วยเหลือผูป้ระสบภยัต่างๆ ซ่ึงถือเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์บริษทัฯ ให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ดา้นบุคลากร พนกังานในบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั เกือบ
ทุกคนเป็นคนในพื้นท่ี ท่ีนบัถือศาสนาอิสลาม ส่ือสารภาษามลาย ูซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นชาวมุสลิม ส่งผลให้
มีความสนิทสนมใกลชิ้ดกนั มีการดูแลเอาใจใส่ และสบายใจในการร่วมงานกนัระหว่างลูกคา้และบุคลากร
ของบริษัทฯ พนักงานส่วนใหญ่ท างานกับบริษัทฯ มานาน ส่งผลให้มีความรู้ ความช านาญ และ
ประสบการณ์ในการท างานอยา่งดี ดา้นสภาพแวดลอ้มบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีสภาพแวดลอ้มท่ีดี มี
ความสะอาด ส่ิงอ านวยความสะดวกขั้นพื้นฐานมีครบ สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้พื้นท่ี
ภายในโรงงานแบ่งเป็นสัดส่วน เป็นระเบียบ เรียบร้อย ในดา้นกระบวนการผลิต เคร่ืองจกัร และเคร่ืองมือท่ี
เก่ียวกบัการผลิตน ้ าแขง็หลอด  มีความใหม่ ทนัสมยั และมีก าลงัผลิตสูง มีอตัราความเร็วในการผลิตรวดเร็ว 
กระบวนการผลิตของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดัไดรั้บการรับรองมาตรฐาน และมีความเป็นมืออาชีพ 
น่าเช่ือถือ ดา้นปัญหาท่ีลูกคา้ของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั พบเจออยูบ่่อยคร้ัง คือ เร่ืองปัญหาการแซงคิว 
หรือแทรกคิวรับซ้ือน ้ าแข็งของลูกคา้รายย่อย และกลุ่มลูกคา้ประเภทรถพ่วงขา้ง ปัญหากระสอบบรรจุ
น ้ าแข็งมีส่ิงปนเป้ือน และปัญหาเก่ียวกับขนาดของกระสอบน ้ าแข็งท่ีมีรูปทรงและขนาดไม่คงท่ี ด้าน
ขอ้จ ากดัท่ีลูกคา้ของบริษทัฯ พบเจอ คือ ปัญหาลงัน ้ าแข็งของบริษทัฯ มีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของลูกคา้ คือ อยากใหบ้ริษทัฯ ดูแลในเร่ืองความสะอาดใหท้ัว่ถึงทุกจุดของพื้นท่ี 
และอยากให้เพิ่มจ านวนถงัขยะ และจุดท้ิงขยะให้มากข้ึน มีการบงัคบัห้ามไม่ให้ลูกคา้ หรือบุคคลภายนอก
ข้ึนไปยุ่งเก่ียวบนพื้นทีเก่ียวกับการผลิต แนะน าให้ทางบริษทัฯ พฒันาในเร่ืองของการประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑ์ และบริษทัฯ ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึนและลูกคา้ของบริษทัฯ ยงัอยากให้บริษทั นราเพชรมัน่คง 
จ ากดั เพิ่มปริมาณน ้าแขง็ต่อกระสอบใหม้ากข้ึน 
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Abstract 

This article aims to study of marketing mix for purchasing ice tube of consumers. And to study 
the problems and limitations of consumers. Case study : NARAPHETMUNKONG CO.,LTD Muang 
District, Narathiwat. Which can be used to collect data by using qualitative methods to access data The 
researcher collected data using In-depth Interview method using informal conversation. In order to see the 
marketing mix and marketing problems that farmers face from 9 sample groups. The findings of this 
research were as follows products that company sell are 3 types of products are small ice tube, big ice tube 
and crushed ice. The company's ice tube is a quality product and meet the standards. Ice tube products are 
certified by various inspection standards, including  Food and drug administration, Halal, GMP. The 
company's tube ice has a volume of 20 kilograms per sack, it’s the same standard quantity for all 
companies. The products are well known and accepted by customers and individuals. Ice tube has two 
prices for sale: the retail price of 50 baht per sack and 25 baht per sack. Which is the same median price 
for all companies and fixed prices Unchanged for many years. Naraphetmunkong CO.,LTD have 2 
distribution channels that are distributed through the factory and transport channels to the place. The 
company has a convenient location. Located on the main road before entering the municipality of 
Narathiwat. The company has no promotion on sales because the price of the ice tube product is the 
middle price set together. Therefore can’t be sold below the price. In terms of personnel, almost all of the 
company's employees are local residents. Islam Malay communication Most of the customers are 
Muslims. Resulting in close intimacy with each other Caring And peace of mind in the collaboration 
between customers and company personnel Most of the employees have been working with the company 
for a long time. Resulting in good knowledge, expertise and working experience. Environment The 
company has a good environment with cleanliness and basic facilities. Can meet the needs of customers 
The area inside the factory is divided into proportion and orderly. In the production process, machines and 
equipment related to ice tube production are new, modern and have high production capacity. It has a fast 
production speed. The company's production process has been certified to the standard. And is 
professional and reliable. The problem faced by the Company's customers frequently is the problem of 
overtaking the queue. Of retail customers and side trailer customers As a result, large customers have to 
wait a long time. And more time wasting Causing the problem of defrosting the ice loaded on the 
customer's vehicle. Another problem faced by customers is that the sacks containing the ice are 
contaminated. And problems with irregularly shaped ice sacks and have different shapes and sizes. The 
limitation faced by the Company's customers is that the Company's ice crates aren’t sufficient to meet the 
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needs of the customers. An additional suggestion of the customer is customer wants the company to take 
care of cleanliness throughout all areas of the area. And want company to increase the number of bins And 
more littering points It is forbidden for customers or third parties to tamper with the production area. 
Recommend the company to develop in terms of product publicity and the company to be known even 
more and the customers of the company. And wanted the company to increase the amount of ice per sack. 

ค าส าคญั (Keywords) : การศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด, น ้ าแขง็หลอดอนามยั, Marketing mix, 
Ice tube 

 

บทน า 

ความส าคญัและทีม่าของปัญหา 

           ประเทศไทยเป็นประเทศเล็ก ตั้งอยูใ่นเขตร้อน สภาวะอากาศโดยทัว่ไปจึงร้อนอบอา้วเกือบตลอดปี 
ลกัษณะภูมิประเทศ และลมฟ้าอากาศส่วนใหญ่คลา้ยคลึงกนัมีความแตกต่างกนับา้งเพียงเลก็นอ้ย ในส่วน
ของภาคใตน้ั้น เป็นภูมิอากาศแบบมรสุมเมืองร้อน หรือร้อนช้ืน มีฝนตกชุกสลบักบัฤดูแลง้สั้น ๆ ภาคใตไ้ม่มี
ฤดูหนาว เน่ืองจากอยู่ใกลเ้ส้นศูนยสู์ตร และไดรั้บอิทธิพลจากลมมรสุมตะวนัออกเฉียงใตแ้ละลมมรสุม
ตะวนัออกเฉียงเหนือ และโดยท่ีภูมิประเทศของภาคใตมี้ลกัษณะเป็นคาบสมุทรยาวแหลม มีพื้นน ้ าทะเล
ขนาบอยูท่ ั้งทางดา้นตะวนัตก และทางดา้นตะวนัออก จึงท าใหไ้ดรั้บอิทธิพลความร้อนจากลมทะเลดว้ย จาก
สภาพอากาศร้อนช้ืนของภาคใต ้ส่งผลท าให้อากาศร้อน อุณหภูมิร่างกายของมนุษยเ์พิ่มสูงข้ึน และสูญเสีย
เหง่ือไปมากในแต่ละวนั น ้ าแขง็จึงไดรั้บความนิยมบริโภคกนัแพร่หลาย เน่ืองจากสามารถดบักระหาย และ
คลายร้อนได ้ซ่ึงส่วนใหญ่นิยมบริโภคผสมเคร่ืองด่ืมต่างๆ และผสมในขนม หรืออาจจะรับประทานโดยตรง 
น ้ าแขง็เป็นส่ิงจ าเป็นเสมอส าหรับภตัตาคาร ร้านอาหาร และในครัวเรือน ( กฤษณะ อาสน์สุวรรณ์, 2546 ) 

ธุรกิจโรงงานผลิตน ้ าแข็งจึงมีการแข่งขนักันอย่างรุนแรงมาตั้ งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั ถึงแมว้่า
โรงงานน ้ าแขง็ในแต่ละพื้นท่ีจะมีจ านวนนอ้ยก็ตาม แต่ธุรกิจผลิตน ้ าแขง็เป็นธุรกิจท่ีให้ผลตอบตอบแทนสูง 
จึงมีการแข่งขนัท่ีสูง ดงันั้น ทางผูป้ระกอบการแต่ละโรงงานจึงตอ้งคิดคน้ปรับปรุงพฒันาสินคา้และบริการ
ของตนให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อยู่เสมอ โรงงานผลิตน ้ าแข็งหลอดท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดใ้นทุกๆดา้น และมีการพฒันาสินคา้และบริการของตนอยู่ตลอด จะ
ส่งผลใหโ้รงงานผลิตน ้าแขง็แห่งนั้นมีความไดเ้ปรียบคู่แข่งอยูเ่สมอ ( จิราพร ศรีพลเงิน, 2545 ) 

           บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ก่อตั้งข้ึนตั้งแต่ปี พ.ศ.2540 โดยนายวชัรินทร์ พรหมเพชร ด าเนินกิจการ
โรงงานผลิตน ้ าแขง็หลอดอนามยั และน ้ าด่ืมสะอาดบริโภค ท่ีตั้งโรงงาน คือ เลขท่ี 129 หมู่ท่ี 11 ต าบลล าภู 
อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส มีจ านวนพนกังานรวม 70 คน จากความส าเร็จของบริษทัฯในปัจจุบนัท่ีมีฐาน
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ลูกคา้ หรือตวัแทนจ าหน่ายอยูท่ ัว่ทุกอ าเภอของจงัหวดันราธิวาส และอีก 2 อ าเภอของจงัหวดัปัตตานี บริษทั
เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการสนบัสนุนในเร่ืองของการรับประกนัคุณภาพ ความสะอาด สุขอนามยั การบริการท่ี
ดีเยี่ยม สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างทัว่ถึงทุกพื้นท่ี แมใ้นหมู่บา้นเล็กๆ หรือต าบล
เลก็ๆ บริษทัก็มีตวัแทนจ าหน่ายอยูทุ่กพื้นท่ีของจงัหวดันราธิวาส ความส าเร็จของบริษทันั้นเกิดข้ึนจากการ
บริหารองคก์รท่ีมีดี บุคลากรในองคก์รมีประสิทธิภาพในการท างาน และท่ีส าคญัฐานลูกคา้ขององคก์รท่ี
ภกัดี และอยูข่า้งบริษทัเสมอมานัน่เอง 

           ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงมีความสนใจในการศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์
น ้ าแขง็หลอดอนามยัของลูกคา้ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส เพื่อ
ใชเ้ป็นแนวทางแก่ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจวางแผนพฒันาการบริหารจดัการหรือปรับปรุงธุรกิจให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และสามารถคงไวซ่ึ้งลูกคา้ประจ าใหมี้ความภกัดี
ต่อองคก์ร 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัของผูบ้ริโภค 
กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส 

2. เพื่อศึกษาถึงสภาพปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั 
อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส 

 
ขอบเขตการวิจัย 

งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชห้ลกัการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) โดย
กลุ่มประชากรท่ีสัมภาษณ์นั้น เป็นกลุ่มลูกคา้ของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ท่ีเขา้มารับซ้ือน ้ าแขง็หลอด
อนามยัเอง โดยมียอดซ้ือตั้งแต่ 40 กระสอบข้ึนไป จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 9 คน 

 

แนวคดิ ทฤษฏี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

การวิจยัเร่ือง ศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัของ
ลูกคา้ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษา 
คน้ควา้ แนวคิด หลกัการและทฤษฎี จากหนงัสือ ต าราเอกสาร ส่ือส่ิงพิมพ ์บทความ ขอ้มูลทางส่ือออนไลน์
ต่างๆ ตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาเป็นแนวคิดในการวิจยัคร้ังน้ี โดยจากการรวบรวมขอ้มูลแนวคิด 
ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการ
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ด าเนินงานทางการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และบรรลุเป้าหมายทางการตลาด (อุรารักษ ์ศรีประเสริฐ ,2551) ส่วนผสมทางการตลาดประกอบ
ไปดว้ย 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ส่ิงท่ีบริษทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กิดความสนใจ โดยการบริโภค
หรือการใชบ้ริการนั้นสามารถท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสั
ไดห้รือสัมผสัไม่ได ้เช่น ความหลายหลายของผลิตภณัฑ์  บรรจุภณัฑ์ ปริมาณของผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย เป็นตน้ (Kotler (2012), ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ (2546), ฉตัยาพร เสมอใจ (2550), ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553), 
รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ ์(2559), ชญานิน ขนอม (2560)) 

2.  ดา้นราคา (Price) จ านวนเงินท่ีตอ้งจ่าย เพื่อใหไ้ดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้หรือบริการของกิจการ หรือ
อาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ ์สินคา้หรือบริการนั้น ๆ 
อยา่งคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป โดยกิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ซ่ึงการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคามี
ดงัน้ี สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด, ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546), ฉตัยาพร เสมอใจ (2550), ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552), โสภิศตา สุกก ่า 
(2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553) ), ชญานิน ขนอม (2560)) 

3. ดา้นช่องการการจดัจ าหน่าย (Place) ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน า
สินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ เช่น สถานท่ีจดัจ าหน่าย ท าเลท่ีตั้ง การ
จดัเก็บสินคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546), ฉัตยาพร เสมอใจ (2550), ชยัสมพล ชาวประเสริฐ 
(2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553) ), รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ ์(2559), ชญานิน ขนอม (2560)) 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ไดแ้ก่ เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดต่างๆ ท่ีสามารถ
สร้างความจูงใจ ส่งผลทางความคิด ความรู้สึก ความตอ้งการ และความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการ โดยส่ิง
น้ีจะใช้ในการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริม
การตลาดนั้ นจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก และพฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือบริการ หรืออาจเป็นการ
ติดต่อส่ือสาร เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารและ
การสร้างการรับรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑข์องบริษทั (ปริญ ลกัษิตานนท.์ (2544), ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2546), ฉตัยาพร เสมอใจ (2550), ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553) ), ชญานิน ขนอม 
(2560)) 
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5.  ดา้นบุคคล (People) หรือบุคลากร พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่องคก์รต่าง ๆ โดย
บุคลากรนบัไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจากเป็นผูคิ้ดวางแผน และปฏิบติังาน เพื่อ
ขบัเคล่ือนองค์กรให้เป็นตามทิศทางท่ีวางกลยุทธ์ไว ้นอกจากน้ีบทบาทอีกอย่างหน่ึงของบุคลากรท่ีมี
ความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจ ไดแ้ก่ การใหบ้ริการ ความรู้ และความช านาญการของพนกังาน เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2546), ฉตัยาพร เสมอใจ (2550), ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553), ณัฐนนท ์โชค
รัศมีศิ (2558) ), ชญานิน ขนอม (2560)) 

6.  ดา้นสภาพแวดลอ้ม (Physical Evidence) ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใชสิ้นคา้หรือ
บริการขององคก์ร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ เช่น การออกแบบตวัโรงงาน 
อาคาร สถานท่ี ความสะดวก สบาย การสร้างประทบัใจแรกให้กบัลูกคา้ การดูแลเอาใจใส่ การตอบสนอง
ความตอ้งการท่ีรวดเร็ว เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546), ฉตัยาพร เสมอใจ (2550), ชยัสมพล 
ชาวประเสริฐ (2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553), รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ ์(2559), ชญานิน ขนอม (2560), 
อญัธิกา แกว้ศิริ (2560)) 

7.  ดา้นกระบวนการบริการ/การผลิต (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว ไดแ้ก่ 
กระบวนการผลิต เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั เป็นตน้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546), ฉัตยาพร เสมอใจ 
(2550), ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2552), จารุวรรณ มีศิริ (2553) ), รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ ์(2559), ชญา
นิน ขนอม (2560)) 
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ขั้นตอนการวจิัย 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 ขั้นตอนการวิจยั 
เคร่ืองมือที่ใช้ในงานวจิัย 

การเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Deep Interview) โดยค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์เป็น
ค าถามแบบปลายเปิด เพื่อให้สามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างเต็มท่ี จากกลุ่มตัวอย่างลูกค้าของ          
บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ท่ีเขา้มารับซ้ือน ้ าแขง็หลอดอนามยัเอง โดยมียอดซ้ือตั้งแต่ 40 กระสอบข้ึนไป 
จ านวน 9 ราย  โดยแบบสอบถามในการสัมภาษณ์ไดเ้ก่ียวกบัรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของบริษทั 
ปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีลูกคา้เผชิญ รวมทั้งขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม จ านวน 9 ขอ้ ประกอบดว้ยตวัแปรท่ีสนใจ 
ดัง น้ี  1 .ด้านผ ลิตภัณฑ์  ( Product) 2 .ด้านราคา  ( Price) 3 .ด้าน ช่องทางการจัดจ าห น่ าย  ( Place)                            
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5.ดา้นบุคคล (People) 6.ดา้นสภาพแวดลอ้ม (Physical Evidence) 
7.ดา้นกระบวนการบริการ/การผลิต (Process) 

 

ศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลติภณัฑ์ น า้แขง็หลอดอนามัยของลูกค้า 
กรณีศึกษา : บริษัท นราเพชรมั่นคง จ ากดั อ าเภอเมือง จังหวัดนราธิวาส 

ศึกษา คน้ควา้ รวบรวมขอ้มูลส าหรับงานวิจยั 

สร้างแบบสัมภาษณ์เก่ียวกบัรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดท่ีในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยั
ของลูกคา้ และสภาพปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีลูกคา้ของบริษทัฯ เผชิญ ตามหัวขอ้ ดงัน้ี (1) ผลิตภณัฑ ์            
(2) ด้านราคา (3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (5) ด้านบุคคล                       
(6) ดา้นสภาพแวดลอ้ม (7) ดา้นกระบวนการบริการ/การผลิต (8) ปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีลูกคา้เผชิญ  

 
ท าการสัมภาษณ์ขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ท่ีเขา้มารับซ้ือน ้ าแขง็หลอดอนามยั

เอง โดยมียอดซ้ือตั้งแต่ 40 กระสอบข้ึนไป 

จดัเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการสมัภาษณ์ 

สรุปสัมภาษณ์เป็นขอ้ความ และวิเคราะห์ขอ้ความจากการสัมภาษณ์ 

สรุปรวบรวมขอ้มูลทั้งหมด 
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สรุปผลการวจัิยและอภิปรายผล 

ผลการการศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าแข็งหลอดอนามยัของ
ลูกคา้ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส โดยผูว้ิจยัสรุปผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูลและอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1.  ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

ผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีดว้ยกนั 3 ประเภท ไดแ้ก่ น ้ าแขง็
หลอดเล็ก, น ้ าแข็งหลอดใหญ่ และน ้ าแข็งบด โดยมีการสั่งซ้ือน ้ าแข็งหลอดเล็กมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
น ้ าแขง็บด และน ้ าแขง็หลอดใหญ่ คุณภาพของผลิตภณัฑ์น ้ าแข็งหลอดอนามยัของบริษทั นราเพชรมัน่คง 
จ ากดั เป็นไปตามมาตรฐาน สะอาด น ้ าแขง็มีความใส ไม่ขุ่นมวั รูปทรงน ้ าแขง็เป็นกอ้น ไม่บาง มีขนาดรูไม่
ใหญ่เกินไป ทางบริษทัฯ ไดรั้บมาตรฐานการตรวจสอบจากหลายหน่วยงาน ไดแ้ก่ องคก์ารอาหารและยา  ฮา
ลาล  มาตรฐาน GMP เป็นตน้ โดยมาตรฐาน GMP เป็นมาตรฐานในการผลิตอาหาร จะครอบคลุมตั้งแต่
สถานท่ีประกอบการ โครงสร้างอาคาร กระบวนการผลิตท่ีดีมีความปลอดภยั และมีคุณภาพไดม้าตรฐานทุก
ขั้นตอน ดา้นปริมาณน ้ าแขง็ต่อกระสอบ จะบรรจุกระสอบละ 20 กิโลกรัม เป็นปริมาณมาตรฐานท่ีสมาคม
น ้าแขง็หลอดก าหนดไวเ้หมือนกนัทุกโรงงาน ( กลัยาณีดี ประเสริฐวงศ,์ 2554 ) 

ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั และได้รับการยอมรับในหมู่ลูกคา้ และบุคคลทัว่ไป โดยเฉพาะพื้นท่ีในเขต
อ าเภอเมือง และอ าเภอใกลเ้คียงกบัสถานท่ีตั้งโรงงาน แต่ในส่วนพื้นท่ีท่ีไกลออกไป เช่น อ าเภอระแงะ และ
อ าเภอจะแนะ โดยเฉพาะตามหมู่บา้นเลก็ๆ ผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัของบริษทัฯ ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัอยา่ง
ทัว่ถึง เน่ืองจากพื้นท่ีบริเวณนั้นมีผลิตภณัฑ์ของบริษทัอ่ืนถือครองตลาดอยู่ โดยตราสินคา้ หรือโลโกข้อง
บริษทัฯ จะมีความเป็นเอกลกัษณ์ ง่ายต่อการจดจ า คือ มีสัญลกัษณ์เป็นรูปเพชร จึงมกัจะถูกเรียกอีกช่ือว่า 
น ้ าแข็งตราเพชร ส่วนของบรรจุภณัฑ์จะใชเ้ป็นกระสอบพลาสติกสีขาวในการบรรจุน ้ าแข็ง บรรจุภณัฑ์มี
ความทนทาน มีรูปทรงท่ีคงรูปไม่บอบบางหรืออ่อนเหมือนถุงพลาสติกใส  

2. ด้านราคา (Price)  

ลูกคา้ไม่มีสิทธ์ิในการตั้งราคา เน่ืองจากราคาน ้ าแขง็เป็นราคาท่ีสมาคมผูผ้ลิตน ้ าแขง็หลอดอนามยัใน
สามจงัหวดัชายแดนใต ้ไดแ้ก่ ปัตตานี ยะลา นราธิวาส ได้ตกลงตั้งราคาร่วมกันให้จ  าหน่ายในราคาส่ง
กระสอบละ 25 บาท และราคาปลีกกระสอบละ 50 บาท เป็นราคาท่ีใช่ร่วมกันทุกโรงงานในพื้นท่ีสาม
จงัหวดัชายแดนใต ้ราคาน ้ าแขง็มีความคงท่ี ไม่ผนัผวน หรือเปล่ียนแปลงบ่อยนกั ท าให้งานต่อการค านวณ
ตน้ทุนและตั้งราคาขายต่อของลูกคา้ 
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3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  

บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ทั้งหมด 2 ช่องทางดว้ยกนั คือ จ าหน่าย
ผา่นหนา้โรงงาน โดยมีตวัแทนจ าหน่ายหรือลูกคา้มารับซ้ือสินคา้ดว้ยตวัเอง และบริการจดัส่งสินคา้ถึงท่ีโดย
รถขนส่งของบริษทัฯ ในส่วนของการเก็บรักษาและจดัการคลงัสินคา้ โดยปกติลูกคา้ท่ีเขา้มารับซ้ือน ้ าแขง็
ผ่านหน้าโรงงานดว้ยตวัเอง จะไดรั้บน ้ าแข็งใหม่ท่ีผลิตออกจากเคร่ืองจกัรโดยตรงเสมอ ยกเวน้ในกรณีท่ี
ลูกคา้รีบใชน้ ้ าแข็ง ไม่สามารถรอเขา้คิวได ้และกรณีเกิดเหตุการณ์ไฟดบั หรือเคร่ืองช ารุด ขดัขอ้งเท่านั้น 
ลูกคา้ถึงจะรับซ้ือน ้ าแขง็ท่ีสตอ็กจดัเก็บในห้องเยน็ บริษทัฯ มีห้องเยน็ท่ีไดม้าตรฐาน ใชว้สัดุท่ีกกัเก็บความ
เยน็ และรักษาความเยน็ของน ้ าแข็งอย่างดี มีขนาดห้องเยน็ท่ีใหญ่ สามารถบรรจุปริมาณน ้ าแขง็ไดจ้  านวน
มาก ดา้นท าเล ท่ีตั้งของบริษทัฯ ตั้งอยู่บริเวณเขตชาญเมือง อยู่ติดถนนสายหลกั การสัญจรสะดวก ง่ายต่อ
การเดินทาง และการขบัข่ีรถ อีกทั้งยงัง่ายต่อการมองเห็น การจดัการพื้นท่ีภายในบริษทัฯ แบ่งเป็นสัดส่วน 
เรียบร้อย มีพื้นท่ีกวา้งขวางในการจอดรถ 

4. ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)  

บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ไม่มีการส่งเสริมเก่ียวกบัการขายมาโดยตลอด บริษทัฯ ไม่มีนโยบายการ
ลดราคา การแลก หรือการแถมใดๆ เน่ืองจากราคาของผลิตภณัฑ์น ้ าแข็งหลอดอิงตามราคากลางท่ีตั้งไว้
ร่วมกนัของสมาคมน ้ าแข็งหลอดสามจงัหวดัชายแดนใต ้ไม่สามารถขายต ่ากว่าราคาได ้อีกทั้งน ้ าแข็งเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีการละลายไปตามสภาพอากาศ และตามระยะเวลา บริษทัฯ จึงไม่มีนโยบายรับแลก แต่จะมีใน
ส่วนของบริการแจกถงัน ้ าแข็ง หรือลงัน ้ าแข็งให้กับลูกคา้ของบริษทัฯ ฟรี และมีกิจกรรมสานสัมพนัธ์ 
พบปะกบัลูกคา้ในทุกปี อีกทั้งยงัมีการแจกของให้ทุกๆเทศกาล บริการการแจกถงัน ้ าแขง็หรือลงัน ้ าแขง็ของ
บริษทัฯ ถือเป็นเร่ืองท่ีดีมากส าหรับลูกคา้ เน่ืองจากมูลค่าของถงัน ้ าแขง็หรือลงัน ้ าแขง็มีมูลค่าสูง ลูกคา้ส่วน
ใหญ่ไม่มีก าลงัซ้ือในส่วนน้ี และจากบริการการแจกถงัน ้ าแขง็หรือลงัน ้ าแขง็ของบริษทัฯ ยงัส่งผลดีให้กบั
ลูกคา้ในการเพิ่มยอดขายน ้าแขง็และอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้อีกดว้ย  

ดา้นการสร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่จะเป็นการบอกกนัปากต่อปากจากตวัแทนจ าหน่าย
ของบริษทัฯ หรือไม่ก็รับรู้ รู้จกัผลิตภณัฑจ์ากกระสอบน ้ าแขง็ บนถงั/ลงัน ้ าแขง็ และสัญลกัษณ์บนรถขนส่ง
น ้ าแข็งของบริษทัฯ เป็นส่วนใหญ่ ทางบริษทัฯ มีกิจกรรมร่วมสนับสนุน ช่วยเหลือ บริจาคทุนทรัพยแ์ละ
น ้ าแขง็ รวมทั้งน ้ าด่ืม ให้กบัการแข่งขนักีฬาชุมชนต่างๆ มสัยิด และบริจาคช่วยเหลือผูป้ระสบภยัต่างๆ ซ่ึง
เป็นการประชาสัมพนัธ์บริษทัฯ ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึน บริษทัฯ มีการประชาสัมพนัธ์ หรือโฆษณาผา่นส่ือ
ออนไลน์ เช่น Facebook  website  และส่ือวิทยทุอ้งถ่ินไม่บ่อยนกั 
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5. ด้านบุคคล (People)  

ลูกคา้ประทบัใจกบัการใหบ้ริการของพนกังานของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั  บุคลากรของบริษทั
ฯ มีมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี ใส่ใจ และกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ ลูกคา้ของบริษทัฯส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ประจ า
ท่ีเป็นคู่คา้กบับริษทัฯ มานานหลายปี พนกังานของบริษทัฯ ส่วนใหญ่ก็เป็นคนเก่าคนแก่ท่ีท างานกบับริษทัฯ 
มานานเช่นกนั ส่งผลใหเ้กิดความผกูพนั และคุน้เคยกนัระหว่างลูกคา้และพนกังาน อีกทั้งพนกังานในบริษทั
ฯ เกือบทุกคนเป็นคนในพื้นท่ี ท่ีนบัถือศาสนาอิสลาม เป็นชาวมุสลิม ส่ือสารภาษามลายไูดทุ้กคน ส่งผลให้
ลูกคา้ส่วนใหญ่ซ่ึงเป็นชาวมุสลิม รู้สึกไวว้างใจ สบายใจในการเขา้รับบริการ และซ้ือผลิตภณัฑข์องบริษทัฯ 
ท่ีมีกระบวนการและถูกหลกัของมาตรฐานฮาลาล ท าใหมี้ความสนิทสนมใกลชิ้ดกนั มีการดูแลเอาใจใส่ และ
ความสบายใจในการร่วมงานกนัระหวา่งลูกคา้และบุคลากรของบริษทัฯ พนกังานส่วนใหญ่ท างานกบับริษทั
ฯ มานาน ส่งผลใหมี้ความรู้ ความช านาญ และประสบการณ์ในการท างานอยา่งดี  

6. ด้านสภาพแวดล้อม (Physical Evidence)  

ลูกคา้ได้รับการอ านวยความสะดวกจากทางบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากัดอย่างดี บริษทัฯมี
สภาพแวดล้อมท่ีดี ครบวงจร มีความสะดวก สบาย สามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้ได้ มี
พนักงานท าความสะอาด ท่ีคอยดูแลความสะอาดทุกพื้นท่ี บริษทัฯ จดัสรรและมอบความสะดวก สบาย 
อ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ทุกดา้น ดา้นสภาพแวดลอ้มโดยรวม บริษทัฯ มีสภาพแวดลอ้มท่ีสะอาด 
พื้นท่ีในโรงงานแบ่งเป็นสัดส่วน เป็นระเบียบ เรียบร้อย ถนนภายในโรงงานเป็นถนนคอนกรีตอยา่งดี ไม่มี
หลุม บ่อ หรือน ้ าขงั ตวัโรงงานผลิตมีห้องบรรจุอย่างดี มีการท าความสะอาด ลา้งพื้น และอุปกรณ์ต่างๆ
ตลอดเวลา 

7. ด้านกระบวนการบริการ/การผลติ (Process)  

เคร่ืองจกัร และเคร่ืองมือเก่ียวกบัการผลิตน ้ าแขง็หลอดของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั มีความใหม่ 
ทนัสมยั และมีก าลงัผลิตสูงกว่าโรงงานอ่ืน น ้ าแข็งท่ีผลิตออกมามีความใส ขนาดน ้ าแข็ง และขนาดรูของ
น ้าแขง็หลอดมีความพอดี มีอตัราความเร็วในการผลิตและปริมาณน ้ าแขง็ต่อรอบรวดเร็ว และไดป้ริมาณมาก 
ส่งผลให้ลูกคา้ไม่ตอ้งรอนาน ลูกคา้ได้รับน ้ าแข็งท่ีผลิตใหม่อยู่เสมอ กระบวนการผลิตของบริษทัฯ ได้
มาตรฐาน มีคุณภาพ และมีความเป็นมืออาชีพ น่าเช่ือถือ บริษทัฯ จะมีช่างคอยตรวจสอบเคร่ืองจกัรอยูเ่สมอ  

8. ปัญหาและข้อจ ากดัทีลู่กค้าเผชิญ  

ปัญหาท่ีลูกคา้พบเจออยูบ่่อยคร้ัง คือ เร่ืองของการแซงคิว หรือแทรกคิวรับซ้ือน ้ าแขง็หลอดของลูกคา้
รายยอ่ย และกลุ่มลูกคา้ประเภทรถพ่วงขา้ง ท่ีเขา้มารับซ้ือน ้ าแขง็คร้ังละ 5-10 กระสอบ ท าใหลู้กคา้รายใหญ่
ท่ีก าลงัล าเลียงน ้ าแขง็ข้ึนรถ ตอ้งถูกปันหรือแบ่งจ านวนน ้ าแขง็ท่ีผลิตไดต่้อรอบออกไป ส่งผลให้ลูกคา้ราย
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ใหญ่ตอ้งรอนานข้ึน เน่ืองจากก าลงัผลิตน ้าแขง็ต่อรอบมีจ านวนจ ากดั ก่อใหเ้กิดปัญหาการละลายของน ้ าแขง็
ท่ีบรรทุกอยู่บนรถของลูกคา้แลว้ และลูกคา้ตอ้งเสียเวลาเพิ่มมากข้ึน ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความไม่พอใจ 
โดยเฉพาะลูกคา้ท่ีตอ้งท าเวลาให้ทนัในการส่งน ้าแขง็ใหก้บัร้านคา้รายยอ่ยต่างๆ  

ปัญหาอีกเร่ืองหน่ึงท่ีลูกคา้บางรายพบเจอ  คือ เร่ืองของกระสอบท่ีบรรจุน ้ าแขง็มีส่ิงปนเป้ือนในบาง
วนั เช่น เศษพลาสติกของตวักระสอบท่ีหลุดร่วงปนกบัน ้าแขง็ ตวักระสอบมีรอยร่ัว มีรอยเป้ือนท่ีลา้งไม่ออก 
เป็นตน้ ส่งผลกระทบต่อความน่าเช่ือถือ และเร่ืองความสะอาด สุขอนามยั ต่อผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดของ
บริษทัฯ และตวัของลูกคา้เอง บริษทัฯ ควรจดัการตรวจสอบ และเลิกใชก้ระสอบน ้ าแขง็ท่ีช ารุดหรือมีรอย
เป้ือนสกปรก  และปัญหาเก่ียวกบัขนาดของกระสอบน ้ าแขง็ท่ีไม่คงท่ี มีรูปร่างและขนาดท่ีเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอด ส่งผลใหลู้กคา้บางรายต าหนิในเร่ืองของปริมาณน ้าแขง็ไม่เท่ากนัในแต่ละกระสอบ  

ส่วนของขอ้จ ากดัท่ีลูกคา้ของบริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั พบเจอ คือ ลงัน ้ าแขง็ หรือถงัน ้ าแขง็ มีไม่
เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ของบริษทัฯ เน่ืองจากทางบริษทัฯ แจกลงัให้กบัลูกคา้ยาก และชา้ บา้งก็
ไม่มีลงัน ้ าแข็งส ารองเก็บไวใ้ห้กบัลูกคา้ ส่งผลให้ลูกคา้ของบริษทัฯ สูญเสียลูกคา้รายย่อยท่ีเปิดร้านใหม่
ใหก้บัคู่แข่งรายอ่ืน หรือคู่แข่งท่ีมีลงัน ้ าแขง็ส ารองไวเ้ป็นของตวัเอง 

9. ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 

ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมส่วนใหญ่ของลูกคา้ คือ อยากใหบ้ริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ดูแลในเร่ืองความ
สะอาดให้ทัว่ถึงทุกจุดของบริเวณโรงงาน โดยเฉพาะห้องบรรจุน ้ าแข็ง ในส่วนของซากแมลงท่ีติดอยู่บน
เพดานห้อง และตามม่านกันแมลง อยากให้ทางบริษัทฯ คอยตรวจสอบ ท าความสะอาดในส่วนน้ีให้
สม ่าเสมอ เพื่อป้องกนัส่ิงแปลกปลอมเขา้ไปในกระสอบบรรจุน ้ าแขง็ และอยากให้เพิ่มจ านวนถงัขยะ และ
จุดท้ิงขยะใหม้ากข้ึน และกระจายให้ทัว่ถึงทุกบริเวณ และบงัคบัห้ามไม่ให้ลูกคา้ หรือบุคคลภายนอกข้ึนไป
ยุง่เก่ียวบนพื้นทีเก่ียวกบัการผลิต รองลงมา คือ อยากให้ทางบริษทัฯ พฒันาในเร่ืองของการประชาสัมพนัธ์
ผลิตภณัฑ ์และบริษทัฯ ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะช่องทางส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, website ของ
บริษทัฯ เป็นตน้ และรองลงมาอีกเร่ือง คือ ลูกคา้ของบริษทัฯ อยากให้บริษทัฯ เพิ่มปริมาณน ้ าแข็งต่อ
กระสอบใหม้ากข้ึน 

ซ่ึงจาก ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ของ Phillip Kotler (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด คือ การรวมกนัของ 7 ส่วนประกอบ ท่ีเรียกกนัว่า 7P’s โดยแต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี
เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ตวัแปร 
ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) ซ่ึงทุก ๆ 
บริษทัจะตอ้งมีทางเลือกหรือตวัเลือกในการท่ีจะเพิ่ม ลด หรือปรับเปล่ียนกลยุทธ์ท่ีจะตอบสนองความ
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ปรารถนาของตลาด ฉะนั้นบริษทัฯ จะตอ้งปรับเปล่ียน เพิ่มหรือลด ส่วนประกอบทั้ง 7 ตวัขา้งตน้ เพื่อใหเ้กิด
ประสิทธิผลกบัตวับริษทัฯ เอง โดยการเพิ่มคุณภาพผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีมีใหมี้มากข้ึน โดยเฉพาะเร่ืองของน ้ าแขง็
หลอดท่ีมกัแตก ไม่เป็นกอ้น ในส่วนของกน้กระสอบ  และเพิ่มในส่วนของการท าความสะอาดบรรจุภณัฑท่ี์
ใชใ้หม้ากข้ึน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตอ้งเพิ่มในเร่ืองของการจดัคิวเขา้รับบริการของลูกคา้ เพื่อป้องกนั
การแซงคิว และรักษาผลประโยชน์ใหก้บัลูกคา้ท่ีมาก่อน นอกจากน้ีก็ตอ้งมีการส่ือสารโดยสร้างการรับรู้กบั
ผูซ้ื้อให้รับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์ และตวับริษทัฯ ให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน ผ่านทางส่ือออนไลน์ต่างๆ 
บริษทัฯ ควรจดัให้พนกังานสวมใสเคร่ืองแต่งกายท่ีรัดกุม สะอาด และมีความเป็นมืออาชีพมากข้ึน อีกทั้ง
บริษทัฯ ควรเพิ่มสตอ็กลงัน ้ าแขง็/ถงัน ้ าแขง็ใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อเป็นการสนบัสนุนให้
ลูกคา้ในการเพิ่มยอด บริษทัฯ ควรให้ความส าคญัในเร่ืองของการดูแลความสะอาดพื้นท่ีบริเวณโรงงานให้
มากข้ึน โดยเฉพาะในส่วนของหอ้งบรรจุ ควรเพิ่มการท าความสะอาดใหค้รอบคลุมทุกพื้นท่ี และทัว่ถึง และ
ควรเพิ่มปริมาณจุดท้ิงขยะใหม้ากข้ึน เพื่อภาพพจน์ท่ีดีกบับริษทัฯ เอง 

 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการวจิัยไปใช้ 

จากการวิจยัเร่ือง ศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าแข็งหลอด
อนามยัของลูกคา้ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากัด อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส โดยใช้
กระบวนการวิจยัและพฒันา มีวตัถุประสงค์ คือ (1) เพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ ้ าแขง็หลอดอนามยัของผูบ้ริโภค กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดั
นราธิวาส (2) เพื่อศึกษาถึงสภาพปัญหาและขอ้จ ากดัท่ีผูบ้ริโภคเผชิญ กรณีศึกษา : บริษทั นราเพชรมัน่คง 
จ ากดั อ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

1. ควรน าขอ้มูลปัญหาท่ีไดจ้ากการวิจยัในคร้ังน้ีไปปรึกษา หารือ เพื่อช่วยกนัพฒันาบริษทั นรา
เพชรมัน่คง จ ากดั ให้มีคุณภาพ และมาตรฐานมากข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และดึงดูด
ลูกคา้รายใหม่เขา้มา อีกทั้งยงัเป็นการเพิ่มช่ือเสียง และสร้างการรับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์ และตวั     
บริษทัฯ ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน 

2. บริษทั นราเพชรมัน่คง จ ากดั ควรมีการนดั พบปะ พูดคุยกบักลุ่มลูกคา้ เพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูล
ข่าวสาร และความตอ้งการของกนัและกนั เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปพฒันาบริษทัฯ ต่อไป ใหส้ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ และสามารถรักษาฐานลูกคา้ของบริษทัฯ ใหมี้ความมัน่คงต่อไป 
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