
 

บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของบริษัท กิตติโรจน

ดินขาว จํากัด อําเภอเมืองลําปาง มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสม
ทางการตลาดของบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด อําเภอเมืองลําปาง โดยเคร่ืองท่ีใชในการเก็บ
รวบรวมขอมูล คือแบบสอบถาม ซ่ึงเก็บจากประชากรท่ีเปนลูกคาของบริษัท กิตติโรจน ดินขาว 
จํากัด โดยจะทําการเก็บขอมูลจากประชากรท้ังหมด 217 ราย ซ่ึงทําการเก็บขอมูลจากผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจไดแก ผูบริหารระดับสูง หรือ เจาของธุรกิจ หรือผูจัดการฝายจัดซ้ือ เปนตนโดยขอมูล
ท่ีไดนํามาวิเคราะหโดยใชขอมูลทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดวย ความถ่ี 
(Frequency) รอยละ (Percentage) และคาเฉล่ีย (Mean) สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอ
คนพบ และขอเสนอแนะ ดงันี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถามและกิจการ 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 64.5 มีอายุระหวาง 

41 – 50 ป รอยละ 50.7 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 41.5 มีตําแหนงเปนเจาของกิจการ รอย
ละ 76.5 ประเภทของกิจการเปนกิจการเจาของคนเดียว รอยละ 86.2 มีระยะเวลาท่ีกิจการเปด
ดําเนินการ 11 – 15 ป รอยละ 25.3 มีทุนจดทะเบียนไมเกนิ 1 ลานบาท รอยละ 60.8 มีทําเลที่ตั้งของ
กิจการอยูในอําเภอเกาะคา จงัหวัดลําปาง รอยละ 43.8 ผลิตเซรามิกประเภทแจกันดอกไม รอยละ 
61.3 ใชเตาแกส รอยละ 92.6 มีจํานวนเตาเผาเซรามิก 1 เตา รอยละ 35.5 มีขนาดเตาเผาเซรามิก 2 – 3 
คิวบิกเมตร รอยละ 41.9 มียอดขายเฉล่ียตอเดือน 100,001 – 500,000 บาท รอยละ 37.3 มีพนักงาน/
ลูกจางจํานวน 11 – 15 คน รอยละ46.1   

 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะการซ้ือดินขาวสําเร็จรูปของลูกคาบริษัท กิตติโรจนดนิขาว 

จํากัด 
 จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือดินขาว
สําเร็จรูปท้ังหมด รอยละ 100 ใชดินขาวสําเร็จรูปประเภทดินลาง KWC03 รอยละ 53.5 มีปริมาณ
การส่ังซ้ือดินขาวสําเร็จรูปเฉล่ียตอเดือน 1 – 10 ตัน รอยละ 46.1 มีความถ่ีการส่ังซ้ือดินขาวสําเร็จรูป
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เฉล่ียตอเดือน 1 – 3 คร้ัง รอยละ 46.1 มีคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือดินขาวสําเร็จรูปตอเดือน 5,001 – 
10,000 บาท รอยละ 30.9 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กติติโรจนดินขาว จํากดั 
เพราะราคาเหมาะสม รอยละ 77.4 มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว 
จํากัด 6 – 10 ป รอยละ 32.3 จะตัดสินใจดวยตนเองในการซ้ือดินขาวสําเร็จรูป รอยละ 92.6 

 
สวนท่ี 3 การใหระดับความสําคัญ และความพึงพอใจของลูกคาตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดของบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด 
 ดานผลิตภัณฑ 

จากการศึกษาพบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ โดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแก ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก 
(คาเฉล่ีย 4.00) และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด ไดแก การรับเปล่ียน (คาเฉล่ีย 3.31) 

สวนระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ โดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแก ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก (คาเฉล่ีย 3.94)
และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด ไดแก การมีสินคาในคลังพรอมขาย (คาเฉล่ีย 3.35) 
 ดานราคา 
 จากการศึกษาพบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา โดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก มีระยะเวลาการยืนราคาที่เหมาะสม 
(ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) (คาเฉล่ีย 4.00) และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด ไดแก การออกใบกํากับ
ภาษี (คาเฉล่ีย 3.43) 
 สวนระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคา โดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ไดแก มีระยะเวลาการยืนราคาที่เหมาะสม (ราไม
เปล่ียนแปลงบอย) (คาเฉล่ีย 3.90) และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดแก การออกใบกํากับภาษี 
(คาเฉล่ีย 3.35) 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 จากการศึกษาพบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางกา
ตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแก ความถูกตองในการ
จัดสงสินคา และการติดตอทางโทรศัพทสามารถติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 3.99) และปจจยัยอยท่ีมี
คาเฉล่ียตํ่าสุด ไดแก ความรวดเร็วในการจดัสงสินคา (คาเฉล่ีย 3.45) 
 สวนระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจดัจําหนาย โดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแก การติดตอทางโทรศัพทสามารถ
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ติดตอไดงาย (คาเฉล่ีย 3.97) และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด ไดแก ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา 
(คาเฉล่ีย 2.44) 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 จากการศึกษาพบวาระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางกา
ตลาดดานสงเสริมการตลาดโดยปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแก ความสัมพันธ ความเปน
กันเองระหวางลูกคากับบริษัท (คาเฉล่ีย 4.15) และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ไดแก การออกงาน
แสดงสินคา (คาเฉล่ีย 3.17) 
 สวนระดับความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมการตลาด โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด ไดแก ความสัมพันธ ความเปนกันเอง
ระหวางลูกคากับบริษัท (คาเฉล่ีย 4.11) และปจจยัยอยท่ีมีคาเฉล่ียตํ่าสุด ไดแก การออกงานแสดง
สินคา (คาเฉล่ีย 3.14) 
 

สวนท่ี 4 ปญหาท่ีพบ และขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 จากการศึกษาพบวามีผูตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปญหาที่พบ และขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 
รอยละ 31.3 โดยไดตอบแบบสอบถามในเร่ือง ควรจัดสงสินคา ใหครบถวนตามจํานวนท่ีส่ัง และ
ตามกําหนดเวลาท่ีรับคําส่ังซ้ือ มากท่ีสุด รอยละ 45.8  
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อภิปรายผล 
 จากการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของบริษัท กิตติ
โรจนดินขาว จํากัด อําเภอเมืองลําปาง โดยใชแนวคิดเกีย่วกับความพึงพอใจของลูกคา (Customer 
Satisfaction) ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบดวยปจจยั
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด และใชปจจยั
สําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาธุรกิจ โดยสามารถอภิปรายในรายละเอียดของแตละ
ปจจัย โดยใชวธีิการจัดลําดับคาเฉล่ียความสําคัญจากมากไปนอย เปรียบเทียบกับคาเฉล่ียความพึง
พอใจตอปจจัยยอยโดยเรียงลําดับจากนอยไปมาก 
 
ตารางท่ี 61 แสดงลําดับคาเฉล่ียระดับความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสมทาง
การตลาดของบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย เปรียบเทียบกับคาเฉล่ีย
ความพึงพอใจตอปจจัยยอย 
 

ลําดับท่ี
ความสํา
คัญ 

ปจจัยยอย 

ระดับความ 
สําคัญ 

ปจจัยหลัก 

ระดับความ 
พึงพอใจ 

ลําดับ
ความ 

พึงพอใจ
ท่ี 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

1 
ความสัมพันธ ความเปนกันเอง
ระหวางลูกคากับบริษัท 

4.15 
(มาก) 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

4.11 
(มาก) 

31 

2 
พนักงานสุภาพ มีมนุษยสัมพันธที่ดี 4.11 

(มาก) 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

4.06 
(มาก) 

30 

3 
พนักงานมีความเขาใจในสินคา 4.01 

(มาก) 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.96 
(มาก) 

28 

4 
ช่ือเสียงของกิจการเปนที่รูจัก 4.00 

(มาก) 
ดานผลิตภัณฑ 3.94 

(มาก) 
27 

5 
มีระยะเวลาการยืนราคาที่เหมาะสม 
(ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) 

4.00 
(มาก) 

ดานราคา 3.90 
(มาก) 

26 

6 
ความถูกตองในการจัดสงสินคา 3.99 

(มาก) 
ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

3.78 
(มาก) 

20 

7 
การติดตอทางโทรศัพทสามารถ
ติดตอไดงาย 

3.99 
(มาก) 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

3.97 
(มาก) 

29 



 101

ตารางท่ี 61 (ตอ) แสดงลําดบัคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสม
ทางการตลาดของบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย เปรียบเทียบกับ
คาเฉล่ียความพึงพอใจตอปจจัยยอย 
 

ลําดับท่ี
ความสํา
คัญ 

ปจจัยยอย 

ระดับความ 
สําคัญ 

ปจจัยหลัก 

ระดับความ 
พึงพอใจ 

ลําดับ
ความ 

พึงพอใจ
ท่ี 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

8 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินคา 

3.98 
(มาก) 

ดานราคา 3.86 
(มาก) 

25 

9 
การรับสั่งสินคาทางโทรศัพท / 
โทรสาร 

3.95 
(มาก) 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

3.78 
(มาก) 

21 

10 
การใหเครดิตการชําระเงิน 3.89 

(มาก) 
ดานราคา 3.81 

(มาก) 
23 

11 
มีหลายระดับราคาใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา 

3.87 
(มาก) 

ดานราคา 3.69 
(มาก) 

18 

12 
สินคามีคุณภาพตามมาตรฐาน 3.87 

(มาก) 
ดานผลิตภัณฑ 3.78 

(มาก) 
22 

13 
การบริการโดยรวมของกิจการ 3.81 

(มาก) 
ดานผลิตภัณฑ 3.83 

(มาก) 
24 

14 
ไดรับสินคาถูกตองตามที่ลูกคาสั่ง 3.76 

(มาก) 
ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

2.46 
(นอย) 

2 

15 
สงสินคาไดครบถวนตามคําสั่งซื้อ 3.64 

(มาก) 
ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

3.54 
(มาก) 

15 

16 
การแตงกายของพนักงานจัดสงมี
ความเหมาะสม 

3.63 
(มาก) 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.67 
(มาก) 

17 

17 
กิจการใหคําปรึกษาปญหาแกลูกคา 3.61 

(มาก) 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.45 
(ปานกลาง) 

13 

18 
ระยะเวลาใหเครดิตนานกวากิจการ
อื่น 

3.61 
(มาก) 

ดานราคา 3.49 
(ปานกลาง) 

14 

19 
สินคามีใหเลือกหลากหลาย 3.61 

(มาก) 
ดานผลิตภัณฑ 3.73 

(มาก) 
19 
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ตารางท่ี 61 (ตอ) แสดงลําดบัคาเฉล่ียระดบัความสําคัญของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีตอสวนประสม
ทางการตลาดของบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด โดยเรียงลําดับจากมากไปนอย เปรียบเทียบกับ
คาเฉล่ียความพึงพอใจตอปจจัยยอย 
 

ลําดับท่ี
ความสํา
คัญ 

ปจจัยยอย 

ระดับความ 
สําคัญ 

ปจจัยหลัก 

ระดับความ 
พึงพอใจ 

ลําดับ
ความ 

พึงพอใจ
ท่ี 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

คาเฉลี่ย 
(แปลผล) 

20 
จัดสงสินคาไดตรงตามเวลาที่
ตองการ 

3.51 
(มาก) 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

2.47 
(นอย) 

3 

 21 
พนักงานที่จัดสงสินคามีจํานวน
เพียงพอในการบริการ 

3.49 
(ปานกลาง) 

ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

3.40 
(ปานกลาง) 

10 

22 
ราคาถูกกวาที่อื่น 3.49 

(ปานกลาง) 
ดานราคา 3.42 

(ปานกลาง) 
11 

23 
กิจการมีการพบปะ เยี่ยมเยียนลูกคา
บอยครั้ง 

3.49 
(ปานกลาง) 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.42 
(ปานกลาง) 

12 

24 
การมีสินคาในคลังพรอมขาย 3.48 

(ปานกลาง) 
ดานผลิตภัณฑ 3.35 

(ปานกลาง) 
7 

25 
ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา 3.45 

(ปานกลาง) 
ดานชองทางการจัด
จําหนาย 

2.44 
(นอย) 

1 

26 
การกําหนดปริมาณขั้นตํ่าในการ
สั่งซื้อไมมาก 

3.45 
(ปานกลาง) 

ดานผลิตภัณฑ 3.66 
(มาก) 

16 

27 
การออกใบกํากับภาษี 3.43 

(ปานกลาง) 
ดานราคา 3.35 

(ปานกลาง) 
8 

28 
การมีสินคาตัวอยางใหทดลองใช 3.41 

(ปานกลาง) 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.24 
(ปานกลาง) 

6 

29 
การรับเปล่ียน 3.31 

(ปานกลาง) 
ดานผลิตภัณฑ 3.36 

(ปานกลาง) 
9 

30 
การท่ีกิจการมีการชวยเหลือชุมชน 3.29 

(ปานกลาง) 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.17 
(ปานกลาง) 

5 

31 
การออกงานแสดงสินคา 3.17 

(ปานกลาง) 
ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.14 
(ปานกลาง) 

4 
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จากตารางท่ี 61 พบวาปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุด 10 อันดับ 
ไดแก ความสัมพันธ ความเปนกันเองระหวางลูกคากับบริษัท พนักงานสุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี  
พนักงานมีความเขาใจในสินคา ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก มีระยะเวลาการยืนราคาที่เหมาะสม 
(ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) ความถูกตองในการจัดสงสินคา การติดตอทางโทรศัพทสามารถติดตอ
ไดงาย ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา การรับส่ังสินคาทางโทรศัพท / โทรสาร และ
การใหเครดิตการชําระเงิน ตามลําดับ 

จากการศึกษาพบวา 
ดานการสงเสริมการตลาด 

 ผูตอบแบบสอบถามใหระดบัความสําคัญ และระดับความพึงพอใจตอปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการตลาด เร่ือง ความสัมพันธ ความเปนกันเองระหวางลูกคากบับริษัท พนักงานสุภาพ มี
มนุษยสัมพนัธท่ีดี  และพนักงานมีความเขาใจในสินคา ในระดบัมากเหมือนกัน แตเนือ่งจากปจจยั
ยอยดังกลาวเปนปจจยัท่ีมีระดับความพึงพอใจนอยกวาระดับความสําคัญ อีกท้ังในเร่ือง กิจการให
คําปรึกษาปญหาแกลูกคา มีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก และใหความพึงพอใจ
ในระดบัปานกลาง  ดังนั้นจงึเปนปจจยัท่ีบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากดั ควรจะพิจารณาแกไขและ
ปรับปรุงอยางเรงดวน  ซ่ึงสอดคลองกบัผลการศึกษาของพิมลรัตน ลิมปไพบูลย (2551) ท่ีศึกษา
เร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑจากโรงงานเซรามิก ใน
จังหวดัลําปาง และผลการศึกษาของบุษบา สุริยประภาดิลก (2546) ท่ีศึกษาเร่ืองปจจยัสวนประสม
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเซรามิคประเภทของชํารวย และเคร่ืองประดับของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรกในเร่ือง 
พนักงานสุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี และการบริการของพนักงานขาย 
 ดานผลิตภัณฑ 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดบัความสําคัญ และระดับความพึงพอใจตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
เร่ือง ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก ในระดับมากเหมือนกัน แตเนื่องจากปจจยัยอยดังกลาวเปนปจจัย
ท่ีมีระดับความพึงพอใจนอยกวาระดับความสําคัญ ดังนั้นจึงเปนปจจยัท่ีบริษัท กิตติโรจนดินขาว 
จํากัด ควรจะพิจารณาแกไขและปรับปรุง ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของพิมลรัตน ลิมป
ไพบูลย (2551) ท่ีผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรกในเร่ือง รูปแบบ
ของสินคา และสินคามีใหเลือกหลากหลาย และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของบุษบา สุริย
ประภาดิลก (2546) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรกในเร่ือง สินคามีคุณภาพ
ตามมาตรฐาน 
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ดานราคา  
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดบัความสําคัญ และระดับความพึงพอใจตอปจจัยดานราคาเร่ือง 
มีระยะเวลาการยืนราคาท่ีเหมาะสม (ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินคา และการใหเครดติการชําระเงิน ในระดบัมากเหมือนกนั แตเนื่องจากปจจัยยอยดังกลาว
เปนปจจยัท่ีมีระดับความพึงพอใจนอยกวาระดับความสําคัญ อีกท้ังในเร่ือง ระยะเวลาใหเครดิตนาน
กวากจิการอ่ืน มีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก และใหความพึงพอใจในระดับ
ปานกลาง ดังนั้น บริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด ควรจะพิจารณาปรับปรุงแกไขและใหความสําคัญ 
ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการศึกษาของพิมลรัตน ลิมปไพบูลย (2551) ท่ีผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรกในเร่ือง ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา และไม
สอดคลองกับผลการศึกษาของบุษบา สุริยประภาดิลก (2546) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญอันดับแรกในเร่ือง สวนลดเงินสด 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดบัความสําคัญ และระดับความพึงพอใจตอปจจัยยอยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย เร่ือง ความถูกตองในการจัดสงสินคา การติดตอทางโทรศัพทสามารถติดตอได
งาย และการรับส่ังสินคาทางโทรศัพท / โทรสาร ในระดบัมากเหมือนกัน แตเนื่องจากปจจยัยอย
ดังกลาวเปนปจจัยท่ีมีระดับความพึงพอใจนอยกวาระดับความสําคัญ อีกท้ังในเร่ือง ไดรับสินคา
ถูกตองตามท่ีลูกคาส่ัง และจัดสงสินคาไดตรงตามเวลาท่ีตองการ มีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก และใหความพึงพอใจในระดับนอย สวนเร่ือง ความรวดเร็วในการจดัสง
สินคา มีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับปานกลาง และใหความพึงพอใจในระดับนอย 
ดังนั้นจึงเปนปจจัยท่ีบริษัท กติติโรจนดินขาว จํากดั ควรพิจารณาแกไข และใหความสําคัญ ซ่ึง
สอดคลองกับผลการศึกษาของพิมลรัตน ลิมปไพบูลย (2551) และผลการศึกษาของบุษบา สุริย
ประภาดิลก (2546) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอันดับแรกในเร่ือง ความถูกตองใน
การจัดสงสินคา และการจดัสงสินคาไดตรงตามเวลาท่ีตองการ  
  
 ขอคนพบ 
 จากการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของบริษัท กิตติ
โรจนดินขาว จํากัด อําเภอเมืองลําปาง  มีขอคนพบดังนี ้การใหระดับความสําคัญ และระดับความ
พึงพอใจของผูตอบแบบสอบถาม สามารถจัดกลุมเปนสองกลุม คือ กลุมลูกคาใหม (มีระยะเวลาที่
ซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กิตติโรจนดนิขาว จํากัด นอยกวา 1 ป และ 2 – 5 ป) และกลุมลูกคา
เกา (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด 6 – 10ป และ 11 - 
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มากกวา 20 ป) ซ่ึงท้ังสองกลุมมีความเหน็ท่ีแตกตางกัน สงผลตอการใหระดับความสําคัญ และ
ระดับความพึงพอใจท่ีแตกตางกัน 
 กลุมลูกคาใหม (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด นอย
กวา 1 ป ) ใหความสําคัญในปจจยัยอยตอสวนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ 
คือ ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก สินคามีคุณภาพตามมาตรฐาน และการมีสินคาในคลังพรอมขาย 
ดานราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา และมีระยะเวลาการยืนราคาท่ีเหมาะสม
(ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ความถูกตองในการจดัสงสินคา และ
การติดตอทางโทรศัพทสามารถติดตอไดงาย ดานการสงเสริมการตลาด คือพนักงานสุภาพ มีมนุษย
สัมพันธท่ีดี สวนการใหความพึงพอใจในปจจัยยอยตอสวนประสมทางการตลาดนอยท่ีสุด ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ คือ การมีสินคาในคลังพรอมขาย ดานราคา คือ มีหลายระดับราคาใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ไดรับสินคาถูกตองตามท่ีลูกคาส่ัง ดานการสงเสริม
การตลาด คือ การออกงานแสดงสินคา 
 กลุมลูกคาใหม (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด 2 – 5 
ป) ใหความสําคัญในปจจยัยอยตอสวนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ 
ช่ือเสียงของกจิการเปนท่ีรูจกั ดานราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ดาน
ชองทางการจดัจําหนาย คือ การรับส่ังสินคาทางโทรศัพท / โทรสาร ดานการสงเสริมการตลาด คือ
ความสัมพันธ ความเปนกันเองระหวางลูกคากับบริษัท สวนการใหความพึงพอใจในปจจัยยอยตอ
สวนประสมทางการตลาดนอยท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ การมีสินคาในคลังพรอมขาย ดาน
ราคา คือ ระยะเวลาใหเครดิตนานกวากจิการอ่ืน ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ความรวดเร็วใน
การจัดสงสินคา ดานการสงเสริมการตลาด คือ กิจการมีการพบปะ เยีย่มเยียนลูกคาบอยคร้ัง 

กลุมลูกคาเกา (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กิตติโรจนดนิขาว จํากัด 6 – 10 
ป) ใหความสําคัญในปจจยัยอยตอสวนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ 
ช่ือเสียงของกจิการเปนท่ีรูจกั ดานราคา คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา และมี
ระยะเวลาการยืนราคาท่ีเหมาะสม(ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) ดานชองทางการจัดจาํหนาย คือ การ
รับส่ังสินคาทางโทรศัพท / โทรสาร ดานการสงเสริมการตลาด คือพนักงานสุภาพ มีมนุษยสัมพนัธ
ท่ีดี สวนการใหความพึงพอใจในปจจยัยอยตอสวนประสมทางการตลาดนอยท่ีสุด ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ คือ การรับเปล่ียน ดานราคา คือ การออกใบกํากับภาษี ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ 
ความรวดเร็วในการจัดสงสินคา ดานการสงเสริมการตลาด คือ การออกงานแสดงสินคา 

กลุมลูกคาเกา (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กิตติโรจนดนิขาว จํากัด 11 – 
มากกวา 20 ป) ใหความสําคัญในปจจยัยอยตอสวนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด ไดแก ดาน
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ผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของกจิการเปนท่ีรูจกั ดานราคา คือ การใหเครดติการชําระเงิน ดานชองทาง
การจัดจําหนาย คือ ความถูกตองในการจดัสงสินคา และการติดตอทางโทรศัพทสามารถติดตอได
งาย ดานการสงเสริมการตลาด คือความสัมพันธ ความเปนกันเองระหวางลูกคากับบริษัท สวนการ
ใหความพึงพอใจในปจจยัยอยตอสวนประสมทางการตลาดนอยท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ คือ การ
มีสินคาในคลังพรอมขาย ดานราคา คือ ราคาถูกกวาท่ีอ่ืน ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ จัดสง
สินคาไดตรงตามเวลาท่ีตองการ ดานการสงเสริมการตลาด คือ การออกงานแสดงสินคา 

จากการศึกษาพบวา การใหระดับความสําคัญ และระดับความพึงพอใจของกลุมลูกคาใหม 
(มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กติติโรจนดนิขาว จํากัด นอยกวา 1 ป และ 2 – 5 ป) 
และกลุมลูกคาเกา (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด 6 – 10ป 
และ 11 - มากกวา 20 ป) มีความแตกตางกนั ซ่ึงพบวากลุมลูกคาเกาจะใหระดับความสําคัญ และ
ระดับความพึงพอใจท่ีมากกวากลุมลูกคาใหมในเร่ือง ดานผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของกจิการเปนท่ี
รูจัก สินคามีใหเลือกหลากหลาย และการกาํหนดปริมาณข้ันตํ่าในการส่ังซ้ือไมมาก ดานราคา คือ มี
หลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ พนักงานท่ีจัดสงสินคา
มีจํานวนเพียงพอในการบริการ ดานการสงเสริมการตลาด คือ ความสัมพันธ ความเปนกันเอง
ระหวางลูกคากับบริษัท 

 
ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษา ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของบริษัท กิตติโรจน
ดินขาว จํากัด อําเภอเมืองลําปาง ผูศึกษามีขอเสนอแนะจากการศึกษาดงันี้ 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 1. ทางบริษัท กิตติโรจนดนิขาว จํากดัควรรักษาความสัมพันธ ความเปนกันเองระหวาง
ลูกคากับบริษทัใหดีอยางตอเนื่อง และสมํ่าเสมอ โดยการเขาพบ เยีย่มเยยีนลูกคาบอยคร้ัง ให
คําปรึกษาปญหาตางๆแกลูกคา 
 2. การบริการในสวนของพนกังานควรมกีารฝกอบรมการบริการที่ดี และการอบรม
พนักงานใหมีความรูเกี่ยวกบัสินคา ใหสามารถอธิบายลูกคาไดอยางชัดเจน ถูกตอง และมีความ
สุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดีกบัลูกคา  

ดานชองทางการจัดจําหนาย  

 1. ทางบริษัท กิตติโรจนดนิขาว จํากดั ควรมีการจัดระบบการสงสินคาใหม ท้ังนี้ทําไดโดย
การจัดระบบคิวตามลําดับการส่ังของลูกคา เพื่อใหมีความรวดเร็วในการจัดสงสินคา ลดระยะเวลา
การรอสินคาของลูกคา และจัดสงสินคาไดตรงตามเวลาท่ีลูกคาตองการ  
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 2. ควรเพิ่มชองทางในการติดตอ และการส่ังซ้ือสินคา เชน การเพิ่มหมายเลขโทรศัพท 
เพื่อใหสะดวกในการติดตอ และลดเวลาการรอสายโทรศัพทขณะพนักงานใหบริการลูกคาทานอ่ืน 
 3. ควรตรวจสอบความถูกตองของสินคากอนสงถึงลูกคาในแตละคร้ังใหตรงตามคําส่ังซ้ือ 
โดยดูขอมูลใหละเอียด เพื่อลดความผิดพลาดใหการจัดสงสินคา 
 4. ควรมีการเพิม่จํานวนพนกังานในการจัดสงสินคาใหมีจํานวนท่ีเพยีงพอในการบริการ 
เพื่อลดระยะเวลาในการสงสินคาใหลูกคาแตละราย ทําใหเกิดความรวดเร็วในการสงสินคา 
 ดานผลิตภัณฑ 
 1. ควรใหความสําคัญในการรักษาคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐานอยางสมํ่าเสมอ เพื่อรักษา
ช่ือเสียง และความนาเช่ือถือของลูกคา โดยการต้ังฝายตรวจสอบคุณภาพของสินคา (Quality 
Control) เพื่อตรวจสอบใหสินคามีมาตรฐาน หากพบวาสินคาไมไดมาตรฐานจะมีการตรวจสอบถึง
จุดท่ีผิดพลาด และดําเนินการแกไข 
 2. ควรมีการเพิม่กําลังการผลิตใหมากข้ึน เนื่องจากมีความตองการของลูกคามากกวากําลัง
การผลิตในปจจุบัน ท้ังนี้ควรจะเพิ่มแรงงาน และปรับปรุงเคร่ืองจักรใหทันสมัยมากข้ึน เพื่อรักษา
กลุมลูกคาเดิมของบริษัท และเพิ่มโอกาสในกลุมลูกคาใหม 
 ดานราคา   
 1. ควรพิจารณาการปรับปรุงเง่ือนไขการชําระเงินท่ีมีทางเลือกใหลูกคา โดยพิจารณาจาก
พฤติกรรมการชําระเงินของลูกคาแตละรายตามความเหมาะสม  
 2. เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาของสินคา ควรแจงใหลูกคาทราบกอนลวงหนาทุกคร้ัง 
เพื่อใหลูกคามีเวลาตัดสินใจ ส่ังซ้ือ และปรับราคาขายของสินคา 
 

นอกจากนี้ยังมีขอเสนอแนะเพิ่มเติมสําหรับลูกคาเฉพาะกลุม ดังนี ้
กลุมลูกคาใหม (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด นอย

กวา 1 ป และ 2 – 5 ป) 
1. สําหรับลูกคาท่ีมีระยะเวลาในการซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด 

ระยะเวลานอยกวา 1 ป และ 2 – 5 ป จัดเปนลูกคาใหม ซ่ึงเปนกลุมท่ีเปล่ียนไปใชสินคาของรายอ่ืน
ไดงาย (Switching Brand) จงึควรรักษาความสัมพันธอันดีกับลูกคากลุมนี้ไว เชน การใหคําปรึกษา
เกี่ยวกับปญหาตางๆ การรักษามาตรฐานของสินคาใหสมํ่าเสมอ เปนตน 

2. ควรมีสินคาในหลายระดับราคาใหลูกคาไดเลือก เนื่องจากกลุมลูกคามีความออนไหวตอ
ราคาของสินคา  
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กลุมลูกคาเกา (มีระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กิตติโรจนดนิขาว จํากัด 6 – 10
ป และ 11 - มากกวา 20 ป) 

1. ควรรักษามาตรฐาน และชื่อเสียงของกจิการ อยางสมํ่าเสมอ เนื่องจากเปนกลุมลูกคาเกาท่ี
มีระยะเวลาในการซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด มาเปนระยะเวลานาน  
และมีความสัมพันธอันดี ความเปนกันเอง ระหวางลูกคาและบริษัท โดยการเขาพบลูกคา ให
คําปรึกษาปญหาตางๆเปนตน 

2. ควรมีการสงเสริมการตลาด เชนการใหสวนลดการคา  
 


