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การคนควาแบบอิสระเร่ือง “ความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของ หาง

หุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมืองเชียงใหม” มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล 
แอนด กลาสแวร อําเภอเมืองเชียงใหม  ประชากรท่ีใชในการรวบรวมขอมูลคือลูกคาของหาง
หุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมืองเชียงใหม จํานวน  280 ราย โดย
การใชแบบสอบถาม และนํามาวิเคราะหโดยใช สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวยคาความถ่ี คารอยละ 
และคาเฉล่ีย ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้ 
  ลูกคาสวนใหญเปนหนวยงานราชการอยูในภาคสถาบันการศึกษา มีความถ่ีในการซ้ือสินคา
เดือนละ 2 คร้ังโดยมีงบประมาณในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละ 5,000-10,000 บาท ตัดสินใจส่ังซ้ือ
สินคาเม่ือสินคา/วัตถุดิบใกลหมด เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาคือ มีความเปนกันเองระหวางพนักงาน
ขายกับลูกคา วัตถุประสงคในการส่ังซ้ือสินคาเพื่อนําไปใชทดลองในงานวิจัย โดยซ้ือสารเคมีมาก
ท่ีสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือสินคาคือ ตัวผูซ้ือเอง หรือผูใชงาน    

เม่ือเปรียบเทียบระหวางการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับกับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวา ในสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน ลูกคามีความพึงพอใจโดยรวมในทุกปจจัย โดยพบวา
ผูตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังในระดับมาก และ การรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับในระดับมากเชนกัน  
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สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึงพอใจ คือ สินคามีใหเลือก
หลายยี่หอ สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน และความครบถวนของสินคา โดยมีความคาดหวังในระดับ
มากท่ีสุด แตมีการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับในระดับ “มาก” เทานั้น 

ปจจัยยอยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึงพอใจ คือ สงสินคาได
ครบถวนตามคําส่ังซ้ือ และ ความถูกตองในการจัดสงสินคา โดยมีความคาดหวังในระดับมากท่ีสุด 
แตมีการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับในระดับ “มาก” เทานั้น 

ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามมีความไมพึงพอใจ คือ การ
โฆษณาและการประชาสัมพันธ และ การสงเสริมการขาย สวนลด โปรโมช่ัน โดยมีความคาดหวัง
ในระดับมาก แตมีการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับในระดับ “ปานกลาง” เทานั้น 
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Abstract 
 

The independent study “Customer Satisfaction Towards Marketing Mix Factors of 
Northern Chemicals and Glasswares Limited Partnership, Mueang Chiangmai District” aimed to 
investigate the satisfaction of customers towards marketing mix factors of Northern Chemicals 
and Glasswares Limited Partnership, Mueang Chiangmai District. The population for this study 
was 280 customers. The data was analyzed by using descriptive statistics consisting of frequency, 
percentage, and mean. The results were summarized as follows. 

The majority of the customers were government educational institutions, and an average 
frequency of buying goods was twice a month, with an average budget between 5,000-10,000 
baht per purchase.  They decided to buy when they ran out of goods or materials and the reason 
for buying was because of good relationship between sale persons and customer.  The purpose for 
buying was for research experiments and the most bought materials were chemicals.  The person 
who had the most influence in buying decision was the buyer or lab staff who used the chemicals. 

When compared between actual perceived performance and the respondent’s expectation, 
it was found that the customers were satisfied with all 4 factors.  Their expectation and their 
actual perceived performance were both at the high level.  
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In terms of product, the respondents were not satisfied with the following factors: several 
brands of product to choose from, standard quality, and complete product selection, as their 
expectation was at the highest level, while their actual perceived performance was at the high 
level. 

In terms of place, the respondents were not satisfied with the following factors: complete 
delivery according to the order and the correction of delivered products, as their expectation was 
at the highest level while their actual perceived performance was at the high level. 

 In terms of promotion, the respondents were not satisfied with the following factors: 
advertising and discount, as their expectation was at the high level while their actual perceived 
performance was at the medium level.  

 
 

 
 


