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แบบสอบถาม 

ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของหางหุนสวนจํากัดนอรทเทอรนเคมิเคิล 
แอนด กลาสแวร อําเภอเมืองเชียงใหม                

 
คําช้ีแจง 
 แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหน่ึงของการศกึษาตามหลักสูตรปริญญามหาบัณฑติ สาขาวิชา
บริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความพงึ
พอใจของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของ หางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด 
กลาสแวร อําเภอเมืองเชียงใหม จึงขอความรวมมือมายังทานเพื่อตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตาม
ความเปนจริง ท้ังนี้เพื่อเปนขอมูลในการศึกษาแนวทางการปรับปรุง และพัฒนาการทํางานของหาง
หุนสวนจํากดั นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร ตอไป 
 สําหรับขอมูลท่ีทานไดตอบในแบบสอบถามชุดนี้ จะนําไปใชประโยชนเชิงวิชาการซ่ึงจะ
ไมมีผลกระทบใด ๆ ตอทาน โดยผูศึกษาจะปกปดเปนความลับ และขอขอบพระคุณทุกทานมา ณ 
โอกาสนี้ 
 
สวนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปทางนติิบุคคล/ หนวยงานราชการท่ีตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงใน  และเติมขอความในชองวาง 
1. องคการ / กจิการของทานอยูในภาคใด 
 1.1 ธุรกิจ 
  1.1.1 ภาคผลิต เกษตรกรรม 
  1.1.2 ภาคผลิต อุตสาหกรรม  
         1.1.3 ภาคบริการ  

1.1.4 ภาคการคา คาปลีก/คาสง 
 1.2 ราชการ หรือองคการอิสระตาง ๆ 
  1. หนวยงานราชการ (โปรดระบุ)................................ 

2. สถาบันการศึกษา    3. รัฐวิสาหกิจ   
4. สมาคมหรือมูลนิธิ  5. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................... 

2. ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
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 2.1 เพศ 
   1. ชาย       2. หญิง 
 2.2 อายุ 
   1. 21-30 ป      2. 31-40 ป 
   3. 41-50 ป      4. 51-60 ป 
   5. 60 ปข้ึนไป 
 2.3 อาชีพ 
   1. ขาราชการ      2. พนักงานบริษัทเอกชน
   3. พนักงานขององคกรของรัฐ    4. เจาของธุรกิจ 
   5. พนักงานรัฐวิสาหกิจ    6. อ่ืน ๆ.................. 
 2.4 ระดับการศึกษา 
   1. ตํ่ากวาปริญญาตรี     2. ปริญญาตรี 
   3. ปริญญาโท     4. ปริญญาเอก 
   5. อ่ืนๆ ............................. 
 2.5 รายไดตอเดือน ของผูตอบแบบสอบถาม 
   1. ไมเกนิ 10,000 บาท    2. 10,001-20,000 บาท 
   3. 20,001-30,000 บาท    4. 30,001-40,000 บาท 
   5. 40,001-50,000 บาท    6. 50,001 บาท ข้ึนไป 
 2.6 ตําแหนง  
   1. เจาของกิจการ     2. ผูจัดการท่ัวไป 
   3. หัวหนา/ผูจัดการฝายจดัซ้ือ    4. เจาหนาท่ีฝายจัดซ้ือ 
   5. เจาหนาท่ีหองปฏิบัติการ    6. อาจารย   
   7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......... 
สวนท่ี 2: พฤติกรรมการซ้ือสินคา   
1. ความถ่ีในการซ้ือสินคาขององคกรของทานโดยเฉล่ียคือ….. 

(สินคาในท่ีนี้หมายถึงสินคากลุมท่ีทางหาง ฯจําหนาย ไดแก อุปกรณวิทยาศาสตร เคร่ืองมือ
วิเคราะห สารเคมี เคร่ืองแกววิทยาศาสตร วัตถุดิบท่ีใชในการผลิตเซรามิค อาหารเสริมทาง
การเกษตร ฯลฯ) 
   1. เดือนละ 1 คร้ัง    2. เดือนละ 2 คร้ัง   
   3. เดือนละ 3 คร้ัง     4. เดือนละ 4 คร้ัง หรือมากกวา 
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   5. นาน ๆ คร้ัง (กําหนดไมไดแนนอน) 
 
2. องคกรของทานมีงบประมาณในการซ้ือสินคา (ตามท่ีไดนยิามไวในขอ 2.7) เฉล่ีย... บาท/คร้ัง 
   1. ตํ่ากวา 1,000 บาท    2. 1,000- 3,000 บาท 
   3. 3,000-5,000 บาท    4. 5,000-10,000 บาท 

 5. 10,000-50,000 บาท   6. 50,000-100,000 บาท 
 7. มากกวา 100,000 บาท 

3. องคกรของทานมีการซ้ือสินคา (ตามท่ีไดนยิามไวในขอ 2.7) เม่ือใด  
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1. สินคา/วตัถุดิบ ใกลหมด   2. สินคา/วตัถุดิบ หมด  
   3. สินคา/วตัถุดิบ จะมีการข้ึนราคา  4. ใกลปดงบประมาณ 

 5. มีการสงเสริมการขาย เชน สวนลด โปรโมช่ัน 
 6. มีสินคาใหมออกสูตลาด   7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 

4. โดยปกติองคกรของทานส่ังซ้ือสินคาประเภทอุปกรณวิทยาศาสตร เคร่ืองมือวิเคราะห สารเคมี
และวัตถุดิบตางๆเปนประจํา... แหง 
   1. 1 แหง     2. 2 แหง 
   3. 3 แหง     4. มากกวา 3 แหง 
5. องคกรของทานใชบริการของหางหุนสวนจํากดันอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร มาเปน
เวลา ... ป 
   1. นอยกวา 1 ป    2. 1-3 ป   
   3. 4-6 ป     4. 7-9 ป   
   5. 10 ปข้ึนไป 
6. เหตุผลท่ีทานเลือกซ้ือสินคาจาก หางหุนสวนจํากัดนอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร  
( ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

 1. สินคามีใหเลือกหลากหลาย   2. สินคามีคุณภาพ  
  3. มีบริการหลังการขาย   4. มีการรับประกันสินคา 
  5. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ   6. มีการใหเครดิต  

 7. สถานท่ีจอดรถเพียงพอ   8. มีบริการสงสินคา  
 9. พนักงานขายสามารถอธิบายและใหคําแนะนําผลิตภัณฑไดเปนอยางด ี
 10. ความเปนกันเองระหวางพนกังานกบัลูกคา 
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 11. มีการสงเสริมการขาย และมีสวนลด 
  12. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 

 
7. วัตถุประสงคของการส่ังซ้ือสินคา เพื่อไปใชในการ... (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1. ผลิตสินคา เกษตรกรรม/อุตสาหกรรม  2. ทดลองในงานวิจยั 
  3. ใชในการเรียนการสอน    4. นําไปจาํหนาย 

   5. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)................. 
8. ประเภทของสินคาท่ีองคกรส่ังซ้ือ ... (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1. อุปกรณวิทยาศาสตร   2. เคร่ืองมือวิเคราะห  
 3. สารเคมี     4. เคร่ืองแกววิทยาศาสตร  
 5. วัตถุดิบท่ีใชในการผลิตเซรามิค  6. อาหารเสริมทางการเกษตร  

  7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ).... 
9. บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือสินคาคือ...  
   1. ตัวทานเอง    2. หัวหนา 
   3. ผูใชงาน     4. เจาหนาท่ีพัสดุ 

 5. เจาหนาท่ีจัดซ้ือ    6. พนักงานขาย 
   7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ).........  
10. นโยบายการตัดสินใจซ้ือของทานคือ... 

 1. ผูบริหารหรือเจาของธุรกิจตัดสินใจซ้ือเอง 
 2. ผูใชสามารถตัดสินใจซื้อไดเอง  3. เจาหนาท่ีพัสดุ 

   4. เจาหนาท่ีจัดซ้ือ    5. จัดต้ังกรรมการจัดซ้ือ 
 6. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)................. 
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สวนท่ี 3: ความคาดหวังและการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของลูกคาตอสวนประสมทางการตลาดของหาง
หุนสวนจํากัดนอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร 
คําชี้แจง : โปรดพิจารณาขอความท่ีกําหนดใหตอไปนี้แลวทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองวางของระดับ
ความคาดหวังและการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับท่ีทานมีตอสวนประสมทางการตลาดของหางหุนสวนจํากดั
นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร  
 หมายเหตุ ระดับของความคาดหวัง และ ระดับของการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับ 
   มากท่ีสุด = 5 นอย  = 2 
   มาก  = 4 นอยท่ีสุด = 1 
   ปานกลาง = 3 
 

ความคาดหวัง การรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับ 
สวนประสมทางการตลาด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) 
1. สินคามีใหเลือกหลากหลาย 

          

2. สินคามีใหเลือกหลายยีห่อ           
3. สินคามีการแบงขาย           
4. สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน           
5. ความครบถวนของสินคา           
6. การมีสินคาในคลังพรอมขาย           
7. มีการออกแบบอุปกรณ เคร่ืองมือ 
เคร่ืองแกว 

          

8. การมีสินคาครบวงจร           
9. ความมีช่ือเสียงท่ีดีของหางฯ           
10. มีบริการหลังการขาย           
11. การรับเปล่ียนหรือรับประกันสินคา            
12. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................           
ปจจัยดานราคา (Price)           
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1. การกําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน 
2. การตอรองราคาได           

ความคาดหวัง การรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับ 
สวนประสมทางการตลาด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
3. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา           
4. มีหลายระดบัราคาใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา 

          

5. การใหสวนลดเงินสด           
6. การเสนอราคาตํ่ากวาบริษทัอ่ืน ๆ           
7. ระยะเวลาการใหเครดิต (สินเช่ือ)           
8. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................           
ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) 
1. มีทําเลที่ต้ังท่ีติดตอสะดวก 

          

2. สถานท่ีจอดรถเพียงพอ           
3. ปายช่ือหาง ฯ เห็นไดชัดเจน           
4. มีบริการรับคําส่ังซ้ือทางโทรศัพท           
5. จัดสงสินคาไดตรงตามเวลาท่ีตองการ           
6. สงสินคาไดครบถวนตามคําส่ังซ้ือ           
7. ความถูกตองในการจัดสงสินคา           
8. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................           
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) 
1. การโฆษณาและการประชาสัมพันธ 

          

2. การสงเสริมการขาย สวนลด 
โปรโมช่ัน 

          

3. พนักงานขายพูดจาออนนอม/สุภาพ มี
มนุษยสัมพนัธท่ีดี 

          

4. พนักงานขายมีความเขาใจความ
ตองการของลูกคา  
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5. พนักงานขายมีความชํานาญและ
ความรูความสามารถในการทํางาน 

          

ความคาดหวัง การรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับ 
สวนประสมทางการตลาด 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
6. ความกระตือรือรนของพนักงานใน
การขาย 

          

7. พนักงานสามารถใหขอมูลและอธิบาย
ขอมูลไดอยางชัดเจน 

          

8. ความสัมพันธ ความสนิทสนมกับ
ลูกคา เชน มีการสนับสนุนงบประมาณ/ 
ของขวัญ เชน เทศกาลปใหม เปนตน  

          

9. การพบปะ/เยี่ยมเยียนลูกคา           
10. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................           
 
สวนท่ี 3: ปญหาของลูกคาและขอเสนอแนะ 
คําชี้แจง : โปรดพิจารณาปญหาท่ีกําหนดใหตอไปนีแ้ลวทําเคร่ืองหมาย / ลงในชอง ใหตรงกับ
ความรูสึกของทานท่ีมีตอปญหาเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดของหางหุนสวนจาํกัดนอรท
เทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร  
 
1. ปญหาดานผลิตภัณฑ (Product) (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  1. สินคาไมมีคุณภาพ     2. สินคาชํารุดเสียหาย 
  3. สินคาขาดตลาด     4. สินคามีใหเลือกนอย 
  5. การเคลมสินคาใชเวลานาน    6. สินคาหมดอาย ุ
  7. บริษัทไมนาเช่ือถือ     8. ไมมีการบริการหลังการขาย 
  9. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................... 
 
2. ปญหาดานราคา (Price)(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
  1. ราคาขายไมคงท่ี     2. ไมแจงราคาสินคาใหชัดเจน 
  3. ตอรองราคาสินคาไดไมมาก    4. ราคาแพงกวาท่ีอ่ืน   
  5. ไมมีสวนลดเงินสด     6. การชําระเงินยุงยาก 
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  7. ระยะการใหสินเช่ือ (Credit) ส้ันไป   8. ไมสามารถผอนชําระได 
  9. ไมมีบริการชําระคาสินคาผานบัตรเครดิต  10. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................... 
3. ปญหาดานการจัดจําหนาย (Place) (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  1. สถานท่ีต้ังของหาง ฯ อยูไกล   2. ปายหาง ฯ ไมชัดเจน 
  3. หาง ฯ มีสาขาเดียว     4. สงของผิด ไมครบจํานวน 
  5. ไมมีท่ีจอดรถ     6. สงของลาชา 
  7. ไมมีการส่ังซ้ือผานทางอินเทอรเนต   8. ไมมีเวปไซท 
  9. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................... 
 
4. ปญหาดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  1. การโฆษณา/ ประชาสมัพันธนอย  
  2. การสงเสริมการขายดวยการ ลด แลก แจก แถม ไมนาสนใจ 
  3. พนักงานขายพูดจาไมออนนอม/สุภาพ 
  4. พนักงานขายไมมีความเขาใจความตองการของลูกคา 
  5. พนักงานขายไมมีความชํานาญและความรูความสามารถในการทํางาน 
  6. พนักงานขายไมมีความกระตือรือรนในการขาย 
  7. พนักงานขายอธิบายขอมูลไมชัดเจน 
  8. พนักงานไมมีความคลองแคลวในการปฏิบัติงาน 
  9. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................... 
 
ขอเสนอแนะ 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................ 
 

ขอบพระคุณทุกทาน ท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเขียน 
 
ชื่อ – สกุล  นายเอกรัฐ  สาระเวก 
 
วัน เดือน ปเกิด  30  พฤศจิกายน  2522 
 
ประวัติการศึกษา สําเร็จการศึกษามัธยมตอนตน โรงเรียนปรินสรอยแยลสวิทยาลัย จังหวัด

เชียงใหม ปการศึกษา 2537 
สําเร็จการศึกษามัธยมตอนปลาย โรงเรียนปรินสรอยแยลสวิทยาลัย 
จังหวดัเชียงใหม ปการศึกษา 2540 
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาวิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยเชียงใหม ปการศึกษา 2544 

 
ประสบการณทํางาน  พ.ศ.2544 – 2545 ตําแหนงเจาหนาท่ีฝายบุคคล บริษัทโฮยา ออปติกส

(ประเทศไทย) จํากัด 
 พ.ศ.2545 – ปจจุบัน ตําแหนงหุนสวนผูจัดการ หางหุนสวนจํากัด นอรท

เทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร 


