
 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
  

การศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของ หางหุนสวนจํากัด 
นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาสามารถสรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะไดดังนี้  
 
สรุปผลการศึกษา  

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนท้ังหมด 280 ราย เปนหนวยงานราชการ 

จํานวน 220 ราย คิดเปนรอยละ 78.6 และหนวยงานเอกชน จํานวน 60 ราย คิดเปนรอยละ 21.4  
ผูตอบแบบสอบถามหนวยงานราชการอยูในประเภทสถาบันการศึกษาจํานวนมากท่ีสุด 

หรือรอยละ 67.7 รองลงมาคือ หนวยงานราชการ รอยละ 30 สุดทายคือประเภทอื่นๆ รอยละ 2.3  
ผูตอบแบบสอบถามหนวยงานเอกชนอยูในภาคอุตสาหกรรมจํานวนมากท่ีสุด หรือรอยละ 35.0 
รองลงมาคือภาคเกษตรกรรม รอยละ 31.7 ภาคการคาปลีก/คาสง รอยละ 28.3 สุดทายคือภาคบริการ
รอยละ 5.0  ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย รอยละ 47.5 และ เพศหญิง รอยละ 52.5 สวนใหญอายุ 
21-30 ป  รอยละ 49.3 อายุ 31-40 ป รอยละ 31.1 และอายุ 41-50 ป รอยละ 16.8  ประกอบอาชีพ
พนักงานหนวยงานของรัฐ รอยละ 61.4  ขาราชการ รอยละ 12.9  และเจาของธุรกิจ รอยละ 10.4  
ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 58.2 ระดับปริญญาโท รอยละ 23.6 และระดับปริญญาเอก 
รอยละ 15.4  รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท รอยละ 50.4  นอยกวา 10,000 บาท รอยละ 
20.4  และรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-40,000 บาท รอยละ 12.9  ตําแหนงเจาหนาท่ีหองปฏิบัติงาน 
รอยละ 38.2 ตําแหนงอาจารย รอยละ 33.2 และตําแหนงเจาของกิจการ รอยละ 10.4  

 
 สวนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือสินคา 

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการซื้อสินคาเดือนละ 2 คร้ัง     
รอยละ 33.6  มีความถ่ีในการซ้ือสินคานาน ๆ คร้ัง (กําหนดไดไมแนนอน) รอยละ 26.5 และมี
ความถี่ในการซ้ือสินคาเดือนละ 1 คร้ัง รอยละ 23.8 มีงบประมาณในการซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละ 
5,000-10,000 บาท รอยละ 42.0 คร้ังละ 1,000-3,000 รอยละ 18.5 และคร้ังละมากกวา 100,000 บาท 
หรือรอยละ 16.9 ตัดสินใจส่ังซ้ือสินคาเม่ือสินคา/วัตถุดิบใกลหมด  รอยละ 87.3 ใกลปดงบประมาณ 
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รอยละ 42.3 และเม่ือสินคา/วัตถุดิบหมด รอยละ 30.2 ใชบริการส่ังซ้ือสินคาเปนประจํามากกวา 3 
แหง รอยละ 34.0  จํานวน 2 แหง รอยละ 26.5 และจํานวน 3 แหง รอยละ 21.0  ใชบริการเปนเวลา 
1-3 ป รอยละ 43.2 เปนเวลา 4-6 ป รอยละ 29.6 และนอยกวา 1 ป รอยละ 14.8 เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
สินคา คือ มีความเปนกันเองระหวางพนักงานขายกับลูกคา รอยละ 74.4 มีการใหเครดิต รอยละ 
63.3  และสินคามีใหเลือกหลากหลาย รอยละ 59.3 วัตถุประสงคในการส่ังซ้ือสินคาคือ นําไปใช
ทดลองในงานวิจัย รอยละ 87 ใชในการเรียนการสอน รอยละ 55.2 และใชในการผลิตสินคา
เกษตรกรรม/อุตสาหกรรม รอยละ 9 ประเภทสินคาท่ีผูตอบแบบสอบถามส่ังซ้ือ คือสารเคมี รอยละ 
79.0 อุปกรณวิทยาศาสตร รอยละ 75.0 และ เคร่ืองมือวิเคราะห รอยละ 57.1 บุคคลท่ีมีอิทธิพลมาก
ท่ีสุดในการตัดสินใจซื้อสินคาคือ ตัวผูซ้ือเอง รอยละ 61.4 ผูใชงาน รอยละ 13.6 และหัวหนา รอย
ละ 8.6 นโยบายในการซ้ือสินคาคือ ผูใชสามารถตัดสินใจซ้ือไดเอง รอยละ 52.5 จัดต้ังกรรมการ
จัดซ้ือ รอยละ 21.6  และเจาหนาท่ีจัดซ้ือ รอยละ 13.6  

 
 สวนท่ี 3 ความคาดหวังและการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของผูตอบแบบสอบถามตอสวนประสม
การตลาดของหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร 

 
ดานผลิตภัณฑ  
จากการศึกษาพบวาระดับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถามตอสวนประสมการตลาด

ดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความคาดหวังสูงสุด 3 ลําดับแรก 
คือ สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน ความครบถวนของสินคา และ สินคามีใหเลือกหลายยี่หอ 

สวนระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับพบวาระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของผูตอบแบบสอบถาม
ตอสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียการรับรู
ถึงส่ิงท่ีไดรับสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ ความมีช่ือเสียงท่ีดีของหางฯ สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน และ
ความครบถวนของสินคา 

เม่ือเปรียบเทียบสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมระหวางการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับ
กับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถาม พบวามีความพึงพอใจทุกปจจัยยกเวน สินคามีใหเลือก
หลายยี่หอ สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน และความครบถวนของสินคา ท่ียังไมพึงพอใจ  

 
   ดานราคา 

จากการศึกษาพบวาระดับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถามตอสวนประสมการตลาด
ดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความคาดหวังสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ 
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การเสนอราคาตํ่ากวาบริษัทอ่ืน ๆ ระยะเวลาการใหเครดิต (สินเช่ือ) และ การกําหนดราคามีความ
เปนมาตรฐาน  

สวนระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับพบวาระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของผูตอบแบบสอบถาม
ตอสวนประสมการตลาดดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียการรับรูถึงส่ิง
ท่ีไดรับสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ ระยะเวลาการใหเครดิต (สินเช่ือ) การตอรองราคาได และ การ
กําหนดราคามีความเปนมาตรฐาน 

เม่ือเปรียบเทียบสวนประสมการตลาดดานราคาโดยรวมระหวางการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับกับ
ความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถาม พบวามีความพึงพอใจทุกปจจัย 

 
ดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวาระดับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถามตอสวนประสมการตลาด

ดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความคาดหวังสูงสุด 3 ลําดับ
แรก คือ ความถูกตองในการจัดสงสินคา สงสินคาไดครบถวนตามคําส่ังซ้ือ และมีทําเลที่ตั้งท่ีติดตอ
สะดวก 

สวนระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับพบวาระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของผูตอบแบบสอบถาม
ตอสวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียการ
รับรูถึงส่ิงท่ีไดรับสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ มีบริการรับคําส่ังซ้ือทางโทรศัพท มีทําเลท่ีต้ังท่ีติดตอ
สะดวก และสงสินคาไดครบถวนตามคําส่ังซ้ือ  

เม่ือเปรียบเทียบสวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนายโดยรวมระหวางการรับรูถึงส่ิงท่ี
ไดรับกับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถาม พบวามีความพึงพอใจทุกปจจัยยกเวน การสงสินคา
ไดครบถวนตามคําส่ังซ้ือ และความถูกตองในการจัดสงสินคา ท่ียังไมพึงพอใจ 

 
 ดานการสงเสริมการตลาด 

จากการศึกษาพบวา ระดับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถามตอสวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความคาดหวังสูงสุด 3 
ลําดับแรก คือ พนักงานสามารถใหขอมูลและอธิบายขอมูลไดอยางชัดเจน ความกระตือรือรนของ
พนักงานในการขาย และพนักงานขายพูดจาออนนอม/สุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี  

สวนระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับพบวาระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของผูตอบแบบสอบถาม
ตอสวนประสมการตลาดดานการการสงเสริมการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีมี
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คาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก ความกระตือรือรนของพนักงานในการขาย พนักงานขายพูดจาออน
นอม/สุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี และพนักงานขายมีความเขาใจความตองการของลูกคา 

เม่ือเปรียบเทียบสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมระหวางการรับรู
ถึงส่ิงท่ีไดรับกับความคาดหวังของผูตอบแบบสอบถาม พบวามีความพึงพอใจทุกปจจัยยกเวน การ
โฆษณาและการประชาสัมพันธ และ การสงเสริมการขาย สวนลด โปรโมช่ัน ท่ียังไมพึงพอใจ 

 
 สวนท่ี 4 ปญหาและขอเสนอแนะในการใชบริการของหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิ
เคิล แอนด กลาสแวร  

 
ดานผลิตภัณฑ 
จากการศึกษาพบวาปญหาดานผลิตภัณฑสวนใหญ คือ สินคาขาดตลาด รอยละ 38.27 

รองลงมาคือ การเคลมสินคาใชเวลานาน รอยละ 29.32 และปญหาอ่ืน ๆ รอยละ 28.09 
  

ดานราคา 
จากการศึกษาพบวาปญหาดานราคาสวนใหญ คือ ไมมีสวนลดเงินสด รอยละ 46.91 

รองลงมาคือ ไมมีบริการชําระคาสินคาผานบัตรเครดิต รอยละ 37.96 และไมสามารถผอนชําระได 
รอยละ 29.94 

  
ดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวาปญหาดานการจัดจําหนายสวนใหญ คือ ไมมีเวปไซท รอยละ 79.94 

รองลงมาคือ ไมมีการส่ังซ้ือผานอินเทอรเนต รอยละ 60.80 และ หางฯมีสาขาเดียว รอยละ 42.90 

  
ดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวาปญหาดานการสงเสริมการตลาดสวนใหญ  คือ  การโฆษณา

ประชาสัมพันธนอย รอยละ 90.4 รองลงมาคือ การสงเสริมการขายดวยการ ลด แลก แจก แถม ไม
นาสนใจ รอยละ 72.5 และพนักงานขายอธิบายขอมูลไมชัดเจน รอยละ 3.7 
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 สวนท่ี 5 พฤติกรรมการซ้ือ และ การวิเคราะหผลของความคาดหวังและการรับรูถึงส่ิงท่ี
ไดรับของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาส
แวร 
 
ตารางท่ี 47 แสดงพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของหางหุนสวนจํากัด 
นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร 
 
จําแนกตามประเภทของหนวยงาน 

  
พฤติกรรมการซื้อ หนวยงานเอกชน หนวยงานราชการ 

งบประมาณในการซื้อสินคา 
(ตอครั้ง) (บาท) 

5,001-10,000 บาท 5,001-10,000 บาท 

ความถ่ีในการสั่งซื้อสินคาของหนวยงาน
โดยเฉล่ีย 

เดือนละ 2 ครั้ง เดือนละ 2 ครั้ง 

เหตุผลที่เลือกซื้อสินคาจากหางฯ มีสินคาใหเลือกหลากหลาย ความเปนกันเองระหวาง
พนักงานกับลูกคา 

วัตถุประสงคของการสั่งซื้อสินคา ทดลองในงานวิจัย ทดลองในงานวิจัย 

ประเภทของสินคาที่สั่งซื้อ สารเคมี อุปกรณวิทยาศาสตร 

บุคคลที่มีอิทธิพลมากที่สุดในการสั่งซื้อ
สินคา 

ตัวผูซื้อเอง ตัวผูซื้อเอง 

นโยบายการตัดสินใจซื้อสินคา ผูใชสามารถตัดสินใจซื้อไดเอง ผูใชสามารถตัดสินใจซื้อไดเอง 
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ตารางท่ี 48 การวิเคราะหผลของความคาดหวังและการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับของลูกคาตอสวนประสม
การตลาดของหางหุนสวนจาํกัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร 
 
จําแนกตามประเภทของหนวยงาน 
 

หนวยงานเอกชน หนวยงานราชการ สวน
ประสม
การตลาด 

 
ความคาดหวัง การรับรูถึงสิ่งท่ีไดรับ ความคาดหวัง การรับรูถึงสิ่งท่ีไดรับ 

ดาน
ผลิตภัณฑ 

1.สินคามีการแบงขาย 
(มากที่สุด) 
2.สินคามีคุณภาพได
มาตรฐาน (มาก) 
3.สินคามีใหเลือก
หลากหลาย (มาก) 

1.สินคามีคุณภาพได
มาตรฐาน (มาก) 
2.สินคามีการแบงขาย
(มาก) 
3.มีบริการหลังการขาย
(มาก) 

1.สินคามีคุณภาพได
มาตรฐาน (มากที่สุด) 
2.ความครบถวนของ
สินคา (มากที่สุด) 
3.สนิคามีใหเลือกหลาย
ยี่หอ (มากที่สุด) 

1.ความมีช่ือเสียงที่ดี
ของ หางฯ (มาก) 
2.มีการออกแบบ
อุปกรณ เครื่องมือ 
เครื่องแกว (มาก) 
3.ความครบถวนของ
สินคา (มาก) 

ดานราคา 1.การกําหนดราคามี
ความเปนมาตรฐาน
(มาก) 
2.ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา(มาก) 
3.การตอรองราคาได
(มาก) 

1.การตอรองราคาได
(มาก) 
2.มีหลายระดับราคาให
เลือกตามคุณภาพสินคา 
(มาก) 
3.ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา (มาก) 

1.การเสนอราคาตํ่ากวา
บริษัทอื่น ๆ  (มาก
ที่สุด) 
2.ระยะเวลาการให
เครดิต(สินเช่ือ) (มาก
ที่สุด) 
3.การกําหนดราคามี
ความเปนมาตรฐาน 
(มากที่สุด) 

1.การตอรองราคาได  
(มากที่สุด) 
2.ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา (มาก) 
3.ระยะเวลาการให
เครดิต (สินเช่ือ) (มาก) 

ดานการ
จัด

จําหนาย 

1.มีทําเลที่ต้ังที่ติดตอ
สะดวก (มาก) 
2.ความถูกตองในการ
จัดสงสินคา (มาก) 
3.สงสินคาไดครบถวน
ตามคําสั่งซื้อ (มาก) 

1.มีทําเลที่ต้ังที่ติดตอ
สะดวก (มาก)  
2.ความถูกตองในการ
จัดสงสินคา (มาก) 
3.มีบริการรับคําสั่งซื้อ
ทางโทรศัพท (มาก) 

1.ความถูกตองในการ
จัดสงสินคา (มากที่สุด)  
2.สงสินคาไดครบถวน
ตามคําสั่งซื้อ (มาก
ที่สุด) 
3.มีบริการรับคําสั่งซื้อ
ทางโทรศัพท (มาก
ที่สุด) 

1.มีบริการรับคําสั่งซื้อ
ทางโทรศัพท (มาก)  
2.มีทําเลที่ต้ังที่ติดตอได
สะดวก (มาก) 
3.สถานที่จอดรถ
เพียงพอ (มาก) 
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ตารางท่ี 48 (ตอ) 

หนวยงานเอกชน หนวยงานราชการ สวน
ประสม
การตลาด ความคาดหวัง การรับรูถึงสิ่งท่ีไดรับ ความคาดหวัง การรับรูถึงสิ่งท่ีไดรับ 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

1.ความกระตือรือรน
ของพนักงานในการ
ขาย (มาก)  
2.พนักงานขายพูดจา
ออนนอม/สุภาพ มี
มนุษยสัมพันธที่ดี
(มาก) 
3.พนักงานสามารถให
ขอมูลและอธิบายขอมูล
ไดอยางชัดเจน (มาก) 

1.ความกระตือรือรน
ของพนักงานในการ
ขาย (มากที่สุด) 
2.พนักงานขายพูดจา
ออนนอม/สุภาพ มี
มนุษยสัมพันธที่ดี  
(มากที่สุด) 
3.พนักงานขายมีความ
เขาในความตองการ
ของลูกคา (มาก) 

1.ความกระตือรือรน
ของพนักงานในการ
ขาย (มากที่สุด) 
2.พนักงานสามารถให
ขอมูลและอธิบายขอมูล
ไดอยางชัดเจน  (มาก
ที่สุด) 
3.พนักงานขายพูดจา
ออนนอม/สุภาพ มี
มนุษยสัมพันธที่ดี
(มาก) 

1.ความกระตือรือรน
ของพนักงานในการ
ขาย (มาก) 
2.พนักงานขายพูดจา
ออนนอม/สุภาพ มี
มนุษยสัมพันธที่ดี 
(มาก) 
3.พนักงานขายมีความ
เขาในความตองการ
ของลูกคา (มาก) 
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ตารางท่ี 49 สรุปความพึงพอใจและความไมพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของหาง
หุนสวนจํากดั นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร จําแนกตามประเภทของหนวยงาน 
 

หนวยงานเอกชน หนวยราชการ สวนประสม
การตลาด พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 1.สินคามีใหเลือก
หลากหลาย 
2.สินคามีใหเลือก
หลายยี่หอ  
3.สินคามีคุณภาพ
ไดมาตรฐาน  
4.ความครบถวน
ของสินคา  
5.การมีสินคาใน
คลังพรอมขาย 
6.มีการออกแบบ
อุปกรณ เครื่องมือ 
เครื่องแกว 
7.มีสินคาครบวงจร 
8.ความมีช่ือเสียงที่ดี
ของหางฯ 
9.มีบริการหลังการ
ขาย 
10.การรับเปล่ียน
หรือรับประกัน
สินคา 

1.สินคามีการแบง
ขาย 

1.สินคามีการแบง
ขาย 
2. มีการออกแบบ
อุปกรณเครื่องมือ 
เครื่องแกว  
3.มีสินคาครบวงจร 
4.ความมีช่ือเสียงที่ดี
ของหางฯ  
5.มีบริการหลังการ
ขาย 
6.การรับเปล่ียน
หรือรับประกัน
สินคา 
 

1.สนิคามีใหเลือก
หลากหลาย 
2.สินคามีใหเลือก
หลายยี่หอ  
3.สินคามีคุณภาพ
ไดมาตรฐาน 
4.ความครบถวน
ของสินคา 
5.การมีสินคาใน
คลังพรอมขาย  
 

ดานราคา 1.การกําหนดราคามี
ความเปนมาตรฐาน  
2.การตอรองราคา
ได  
3.ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา 
4.มีหลายระดับราคา
ใหเลือกตาม 

- 1.การตอรองราคา
ได  
2.ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา 
3.มีหลายระดับราคา
ใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา 

1.การกําหนดราคามี
ความเปนมาตรฐาน  
2.การใหสวนลดเงิน
สด 
3.การเสนอราคาตํ่า
กวาบริษัทอื่น ๆ 
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ตารางท่ี 49 (ตอ) 
หนวยงานเอกชน หนวยราชการ สวนประสม

การตลาด พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ 

 คุณภาพสินคา 
5.การใหสวนลดเงิน
สด 
6.การเสนอราคาตํ่า
กวาบริษัทอื่น ๆ 
7.การใหสวนลดเงิน
สด 

   

ดานการจัดจําหนาย 1.มีทําเลที่ต้ังที่
ติดตอสะดวก 
2.สถานที่จอดรถ
เพียงพอ 
3.ปายช่ือหางฯเห็น
ไดชัดเจน 
4.มีบริการรับคํา
สั่งซื้อทางโทรศัพท 
5.จัดสงสินคาได
ตรงตามเวลาที่
ตองการ 
6.สงสินคาได
ครบถวนตามคําสั่ง
ซื้อ 
7.ความถูกตองใน
การจัดสงสินคา 

- 1.สถานที่จอดรถ
เพียงพอ  
2.ปายช่ือหางฯ เห็น
ไดชัดเจน  
3.จัดสงสินคาได
ตรงตามเวลาที่
ตองการ 
 

1.มีทําเลที่ต้ังที่
ติดตอสะดวก 
2.มีบริการรับคํา
สั่งซื้อทางโทรศัพท
3.สงสินคาได
ครบถวนตามคําสั่ง
ซื้อ  
4.ความถูกตองใน
การจัดสงสินคา 

ดานการสงเสริม
การตลาด 

1.พนักงานขาย
พูดจาออนนอม/
สุภาพ มีมนุษย
สัมพันธที่ดี  
2.พนักงานขายมี
ความเขาใจความ
ตองการของลูกคา  
3.พนักงานขายมี 

1.การโฆษณาและ
การประชาสัมพันธ  
2.การสงเสริมการ
ขาย สวนลด 
โปรโมช่ัน 
3.ความ
กระตือรือรนของ
พนักงานในการขาย 

1.การโฆษณาและ
การประชาสัมพันธ
2.พนักงานขาย
พูดจาออนนอม/
สุภาพ มีมนุษย
สมัพันธที่ดี 
3.พนักงานขายมี
ความเขาใจความ 

1.การสงเสริมการ
ขาย สวนลด 
โปรโมช่ัน 
2.ความ
กระตือรือรนของ
พนักงานในการขาย 
3.พนักงานสามารถ
ใหขอมูลและ 
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ตารางท่ี 49 (ตอ) 
หนวยงานเอกชน หนวยราชการ สวนประสม

การตลาด พึงพอใจ ไมพึงพอใจ พึงพอใจ ไมพึงพอใจ 

 ความชํานาญและ
ความรู
ความสามารถ 
ในการทํางาน 
4.พนักงานสามารถ
ใหขอมูลและ
อธิบายขอมูลได
อยางชัดเจน 
5.ความสัมพันธ
ความสนิทสนมกับ
ลูกคา 
6.การพบปะเยี่ยม
เยียนลูกคา 

 ตองการของลูกคา 
4.พนักงานขายมี
ความชํานาญและ
ความรู 
ความสามารถใน
การทํางาน 
5.ความสัมพันธ
ความสนิทสนมกับ
ลูกคา  
6.การพบปะเยี่ยม
เยียนลูกคา 

อธิบายขอมูลได
อยางชัดเจน 
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อภิปรายผลการศึกษา   
 

 การศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของ หางหุนสวนจํากัด 
นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดนําแนวคิดและ 
ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของมาประกอบการอภิปรายผล ซ่ึงสามารถอธิบายผลตามแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 50 แสดงคาเฉล่ียและระดับการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับจากปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามไมมี
ความพึงพอใจ เรียงลําดับคาเฉล่ียการรับรูท่ีมีคานอยท่ีสุดไปยังคามากท่ีสุด เปรียบเทียบกับงานวิจัย
ท่ีเกี่ยวของ 
 
ปจจัยยอยท่ีไมมี
ความพึงพอใจ 

คาเฉลี่ยการรับรูถึง
สิ่งท่ีไดรับ 
(แปลผล) 

ปจจัยหลัก คาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญตามผล
การศึกษาของ  

อนุวัตร ภูวเศรษฐ 

คาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญตามผล
การศึกษาของ 
สมบัติ ยะสินธุ 

การสงเสริมการขาย 
สวนลด โปรโมช่ัน 

3.07 
(ปานกลาง) 

ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด 

4.08 
(มาก) 

3.20 
(ปานกลาง) 

การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ 

3.12 
(ปานกลาง) 

ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด 

3.18 
(ปานกลาง) 

3.48 
(ปานกลาง) 

สินคามีใหเลือก
หลายยี่หอ 

3.90 
(มาก) 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

- 
3.45  

(ปานกลาง) 
ความถูกตองในการ
จัดสงสินคา 

4.13 
(มาก) 

ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 

4.68 
(มากที่สุด) 

- 

ความครบถวนของ
สินคา 

4.17 
(มาก) 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

- - 

สงสินคาได 
ครบถวนตามคําสั่ง
ซื้อ 

4.17 
(มาก) 

ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 

4.23 
(มาก) 

- 

สินคามีคุณภาพได
มาตรฐาน 

4.19 
(มาก) 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

- 
4.26 

(มาก) 
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จากตารางพบวา ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามไมมีความพึงพอใจ ตามลําดับคาเฉล่ียการ
รับรูท่ีมีคานอยท่ีสุดไปยังคามากท่ีสุด สวนใหญเปนปจจัยยอยในปจจัยหลักดานผลิตภัณฑ ดานการ
สงเสริมการตลาด และดานการจัดจําหนาย ในสวนของปจจัยหลักดานราคาผูตอบแบบสอบถามมี
ความพึงพอใจในปจจัยยอยท้ังหมด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาของ สมบัติ ยะสินธุ (2548) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืชของเกษตรกร ในอําเภอปาย  จังหวัดแมฮองสอน พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับปานกลางในปจจัยยอยดานสินคามีใหเลือกหลายยี่หอ และระดับ
มากในปจจัยยอยดานสินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน จากการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอ
สวนประสมการตลาดของ หางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามไมมีความพึงพอใจตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑในดาน
สินคามีใหเลือกหลายยี่หอ และสินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน ดังนั้นหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรน 
เคมิเคิล แอนด กลาสแวร จึงยังคงปรับปรุงในเร่ืองดังกลาว 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย จากการศึกษาของ อนุวัตร ภูวเศรษฐ (2548) ท่ีศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํายาเคลือบสมของผูประกอบการโรงเคลือบสม ใน
จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดในปจจัยยอยดานความ
ถูกตองในการจัดสงสินคา และระดับมากในปจจัยยอยดานสงสินคาไดครบถวนตามคําส่ังซ้ือ จาก
การศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของหางหุนสวนจํากัดนอรทเทอรน 
เคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามไมมีความพึง
พอใจตอปจจัยยอยดานการจัดจําหนายในดานความถูกตองในการจัดสงสินคา และสงสินคาได
ครบถวนตามคําส่ังซ้ือ ดังนั้นหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร จึงยังคง
ปรับปรุงในเร่ืองดังกลาว 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาของ อนุวัตร ภูวเศรษฐ (2548) ท่ีศึกษาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํายาเคลือบสมของผูประกอบการโรงเคลือบสมใน 
จังหวัดเชียงใหม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากในปจจัยยอยดานการสง 
เสริมการขาย สวนลด โปรโมช่ัน และระดับปานกลาง ในปจจัยยอยดานการโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ จากการศึกษาของสมบัติ ยะสินธุ (2548) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑสาร
กําจัดศัตรูพืชของเกษตรกร ในอําเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน พบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับปานกลาง ในปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย สวนลด โปรโมช่ัน และระดับ
ปานกลาง ในปจจัยยอยดานการโฆษณาและการประชาสัมพันธ จากการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจ
ของลูกคาตอสวนประสมการตลาดของ หางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร 
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อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูตอบแบบสอบถามไมมีความพึงพอใจตอปจจัยยอยดานการ
สงเสริมการตลาดในปจจัยยอยดานการสงเสริมการขาย สวนลด โปรโมช่ัน และการโฆษณาและ
การประชาสัมพันธ ดังนั้นหางหุนสวนจํากัด นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร จึงยังคง
ปรับปรุงในเร่ืองดังกลาว 

 
ขอคนพบ 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 280 ราย เปนหนวยงานเอกชน จํานวน 60 
ราย และหนวยงานราชการ จํานวน 220 ราย  

โดยในหนวยงานเอกชน สวนใหญเปนภาคอุตสาหกรรม และเกษตรกรรม ซ่ึงผูซ้ือและผูใช
จะเปนผูท่ีสามารถตัดสินใจซ้ือไดเอง โดยมีความถ่ีในการซ้ือสินคาเดือนละ 2 คร้ัง มีงบประมาณใน
การซ้ือสินคาเฉล่ียคร้ังละ 5,001-10,000 บาท เหตุผลท่ีเลือกซ้ือสินคาคือ สินคามีคุณภาพได
มาตรฐาน สินคามีการแบงขาย มีบริการหลังการขาย การตอรองราคาได ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
สินคา ทําเลที่ต้ังติดตอสะดวก ความถูกตองในการจัดสงสินคา ความกระตือรือรนของพนักงานใน
การขาย และพนักงานขายพูดจาออนนอม สุภาพ มีมนุษยสัมพันธท่ีดี  

ในหนวยงานราชการสวนใหญเปนสถาบันการศึกษา และหนวยงานราชการ เจาหนาท่ีหอง
ปฏิบัติงาน และอาจารย โดยสินคาท่ีซ้ือสวนใหญจะเปน สารเคมี อุปกรณวิทยาศาสตร เคร่ืองมือ
วิเคราะห และ เคร่ืองแกววิทยาศาสตร ซ่ึงนําไปทดลองในงานวิจัย และ ใชในการเรียนการสอน 
และจะส่ังซ้ือสินคาเม่ือสินคาใกลหมด หรือ ใกลปดงบประมาณ มีการจัดต้ังกรรมการจัดซ้ือ เหตุผล
ท่ีเลือกซ้ือสินคา คือ ความมีช่ือเสียงท่ีดีของหางฯ มีการออกแบบอุปกรณ เคร่ืองมือ เคร่ืองแกว 
ความครบถวนของสินคา และสินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน การตอรองราคาได ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา ความกระตือรือรนของพนักงานในการขาย และพนักงานขายพูดจาออนนอม สุภาพ 
มีมนุษยสัมพันธท่ีดี   
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ตารางท่ี 51 แสดงสวนตางระหวางคาเฉล่ียของการรับรูถึงส่ิงท่ีไดรับกบัความคาดหวงั   และลําดับ
ความหางของสวนตาง  
 

สวนประสมการตลาด 
คาเฉลี่ย

การรับรูถึง
สิ่งท่ีไดรับ 

คาเฉลี่ย
ความ

คาดหวัง 

พึงพอใจ/
ไมพึงพอใจ 

สวนตาง ลําดับความ
หางของ
สวนตาง 

ดานผลิตภัณฑ      

1.สินคามีใหเลือกหลากหลาย 3.94 4.45 พึงพอใจ -0.51 8 
2.สินคามีการแบงขาย 4.06 4.35 พึงพอใจ -0.29  
3.การมีสินคาในคลังพรอมขาย 3.56 4.33 พึงพอใจ -0.77 2 
4.มีการออกแบบอุปกรณ เครื่องมือ 
เครื่องแกว 

3.79 4.16 พึงพอใจ -0.37 10 

5.มีสินคาครบวงจร 3.92 4.28 พึงพอใจ -0.36  
6.ความมีช่ือเสียงที่ดีของหางฯ 4.23 4.30 พึงพอใจ -0.07  
7.มีบริการหลังการขาย 4.10 4.43 พึงพอใจ -0.33  
8.การรับเปล่ียนหรือรับประกันสินคา 4.04 4.38 พึงพอใจ -0.34  

ดานราคา        

1.การกําหนดราคามีความเปน
มาตรฐาน 

3.83 4.46 พึงพอใจ -0.63 4 

2.การตอรองราคาได 3.88 4.35 พึงพอใจ -0.47 9 
3.ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 3.83 4.43 พึงพอใจ -0.6 5 
4.มีหลายระดับราคาใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา 

3.79 4.32 พึงพอใจ -0.53 6 

5.การใหสวนลดเงินสด 3.57 4.25 พึงพอใจ -0.68 3 
6.การเสนอราคาตํ่ากวาบริษัทอื่นๆ 3.64 4.48 พึงพอใจ -0.84 1 
7.ระยะเวลาการใหเครดิต(สินเช่ือ) 4.26 4.48 พึงพอใจ -0.22  

ดานการจัดจําหนาย      
1.มีทําเลที่ต้ังที่ติดตอสะดวก 4.30 4.47 พึงพอใจ -0.17  
2.สถานที่จอดรถเพียงพอ 4.14 4.24 พึงพอใจ -0.1  
3.ปายช่ือหางฯเห็นไดชัดเจน 3.72 4.02 พึงพอใจ -0.3  
4.มีบริการรับคําสั่งซื้อทางโทรศัพท 4.34 4.46 พึงพอใจ -0.12  
5.จัดสงสินคาไดตรงตามเวลาที่
ตองการ 

3.94 4.46 พึงพอใจ -0.52 7 
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ตารางที่ 51 (ตอ) 

สวนประสมการตลาด 
คาเฉลี่ย

การรับรูถึง
สิ่งท่ีไดรับ 

คาเฉลี่ย
ความ

คาดหวัง 

พึงพอใจ/
ไมพึงพอใจ 

สวนตาง ลําดับความ
หางของ
สวนตาง 

ดานการสงเสริมการตลาด      
1.พนักงานขายพูดจาออนนอม/สุภาพ 
มี  มนุษยสัมพันธที่ดี 

4.39 4.38 พึงพอใจ 0.01  

2.พนักงานขายมีความเขาใจความ
ตองการของลูกคา 

4.30 4.30 พึงพอใจ 0  

3.พนักงานขายมีความชํานาญและ
ความรู ความสามารถในการทํางาน 

4.19 4.34 พึงพอใจ -0.15  

4.ความกระตือรือรนของพนักงานใน
การขาย 

4.44 4.43 พึงพอใจ 0.01  

5.พนักงานสามารถใหขอมูลและ
อธิบายขอมูลไดอยางชัดเจน 

4.19 4.45 พึงพอใจ -0.26  

6.ความสัมพันธ ความสนิทสนมกับ
ลูกคา 

4.18 4.17 พึงพอใจ 0.01  

7.การพบปะเย่ียมเยียนลูกคา 3.14 3.17 พึงพอใจ -0.03  
หมายเหตุ : ระดับความพึงพอใจคือคะแนนเฉล่ียของความคาดหวังและการรับรูถึงสิ่งที่ไดรับอยูในระดับเดียวกัน 

 
 จากตารางท่ี 51 พบวานอกจากปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีไมพึงพอใจแลว ยังพบวา
ปจจัยยอยในแตละสวนประสมการตลาดท่ีพึงพอใจยังมีคาสวนตางสูงซ่ึงอาจจะทําใหไมพึงพอใจ
ได โดยมีลําดับความหางของสวนตาง 10 ลําดับแรกท่ีมีคาติดลบมากท่ีสุด คือ การเสนอราคาตํ่ากวา
บริษัทอ่ืนๆ การมีสินคาในคลังพรอมขาย การใหสวนลดเงินสด การกําหนดราคามีความเปน
มาตรฐาน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา มีหลายระดับราคาใหเลือกตามคุณภาพสินคา จัดสง
สินคาไดตรงตามเวลาท่ีตองการ สินคามีใหเลือกหลากหลาย การตอรองราคาได และ มีการ
ออกแบบอุปกรณ เคร่ืองมือ เคร่ืองแกว  
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ขอเสนอแนะ 
  

จากการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาด ของหางหุนสวนจํากัด 
นอรทเทอรนเคมิเคิล แอนด กลาสแวร อําเภอเมืองเชียงใหม ผูศึกษามีขอเสนอแนะท่ีสามารถนํามา
เปนขอมูลเพื่อปรับปรุงกลยุทธสวนประสมการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา โดย
สรางใหมีความพึงพอใจมาก ดังตอไปนี้ 

 
ดานผลิตภัณฑ  

1. ควรใหความสําคัญในการรักษาคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐานตลอดไป 
2. ไมควรใหมีสินคาขาดตลาด ควรทําบันทึกการขายเพ่ือเปรียบเทียบการขายใน

แตละชวงเวลา เพื่อส่ังสินคาใหเพียงพอและตรงกับความตองการของลูกคา 
หรือนําเสนอสินคาทดแทนในคุณภาพเดียวกันหรือดีกวา  

3. สินคาจําพวกปุยท่ีขายเปนฤดูกาล ควรวางแผนการทําสินคาคงคลังใหมี
เพียงพอกับความตองการ  

4. กรณีท่ีสินคาชนิดเดียวกันแตมีหลายยี่หอ ควรแนะนําและใหรายละเอียดของ
สินคา  ใหลูกคาเปนผู เ ลือก  เชนรายละเอียดประเทศผูผลิต  ยี่หอ  ราคา 
ใบรับรองมาตรฐานสินคา (Certificate of analysis) และ/หรือรายละเอียด
คุณลักษณะ (Specification )  

5. สําหรับหนวยงานเอกชน ท่ีตองการใหสินคามีการแบงขาย ควรมีการแจกแจง
วาสินคาชนิดใดบางท่ีสามารถแบงขายได และไมสามารถแบงขายได เพราะ
สินคาบางประเภทจะไมสามารถแบงขายได เพราะเปนบรรจุภัณฑท่ีบรรจุมา
จากโรงงาน  

6. สําหรับหนวยงานราชการ เม่ือใกลปดปงบประมาณ ควรนําเสนอสินคาท่ีใช
เปนประจํา เพื่อจูงใจ และกระตุนใหเกิดการส่ังซ้ือ  

7. สําหรับหนวยงานราชการท่ีใชเคร่ืองมือวิเคราะหช้ันสูงและตองเปล่ียนอะไหล
ท่ีมีอายุการใชงาน ทางหางฯ ควรมีการสรางฐานขอมูลลูกคาเพื่อเสนอให
ลูกคาวางแผนการส่ังซ้ือลวงหนา  เนื่องจากสวนใหญแลวตองส่ังจาก
ตางประเทศ 
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 ดานราคา 

1. สําหรับหนวยงานเอกชน และบุคคลท่ัวไป ควรเพิ่มชองทางการชําระเงินผาน
บัตรเครดิตเพื่ออํานวยความสะดวกในการซ้ือสินคา 

2. ควรพิจารณาถึงการใหสวนลดในกรณีท่ีซ้ือสินคาเปนเงินสด  
3. ควรแจงใหลูกคาทราบลวงหนาเม่ือมีการปรับราคาสินคาข้ึน 

 
 ดานการจัดจําหนาย  

1. ควรทําเวปไซทของหางฯ ใหมีการส่ังซ้ือสินคาผานทางอินเทอรเนต 
2. ควรปรับปรุงปายหางฯ ใหสามารถสังเกตไดโดยงาย นาสนใจ 
3. ควรดูแลและปรับปรุงพื้นท่ีจอดรถใหจอดรถไดสะดวก กวางขวาง เพียงพอ

สําหรับลูกคา โดยอาจทําการเชาท่ีจอดรถเพิ่มเติม ปรับสภาพพื้นผิวถนนท่ี
ขรุขระใหเรียบ และทําปายติดไวสําหรับลูกคาหางฯ เทานั้น ใหรถพนักงาน
จอดไวในท่ีสํารองดานหลังหางฯ เพื่อดานหนาสําหรับลูกคาจอดไดสะดวก 

4. ควรปรับปรุงพื้นท่ีภายในหางฯ ใหดูเปนระเบียบ เชนจัดสินคาใหเปน
หมวดหมู ตามประเภท ชนิด และย่ีหอ เพื่อใหลูกคาสามารถเลือกซ้ือสินคาได
สะดวก 

5. ควรมีข้ันตอนในการถามเม่ือลูกคาโทรเขามาสอบถามราคา หรือส่ังของ เชน 
จากหนวยงานใด ช่ือผูติดตอ เบอรโทรศัพทมือถือ เบอรแฟกซ และใหมีการ
ทวนรายการที่ส่ังใหถูกตอง หากรายการมีเปนจํานวนมากอาจใหอีเมลล หรือ 
แฟกซมายังหางฯ เพื่อความสะดวกและไดขอมูลครบถวน 

6. ควรตรวจเช็คสินคากอนสงของในแตละคร้ังใหตรงตามรายการในใบสงของ 
หรือใบเสร็จรับเงิน โดยดูขอมูลใหละเอียด เชน รายช่ือลูกคา สถานท่ีจัดสง 
รายการในใบสงของ พรอมท้ังตรวจเช็คสินคาอีกคร้ังขณะท่ีสงของใหลูกคา 

7. ควรมีข้ันตอนในการติดตามสินคาใหสามารถติดตามและตรวจสอบไดงาย 
โดยตรวจเช็คจากใบส่ังซ้ือ วันกําหนดสงมอบ และติดตามสินคาอยางตอเนื่อง 
เพื่อใหสงสินคาไดภายในวันท่ีกําหนด 
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 ดานการสงเสริมการตลาด  
1. ควรใหความสนใจเกี่ยวกับเ ร่ืองการโฆษณาโดยมุงเนนท่ีส่ือโฆษณา

ประชาสัมพันธ และแจกแผนพับรายละเอียดสินคาชนิดตางๆ ทําแคตตาล็อก
สินคาใหลูกคาเลือกงาย และมีการปรับปรุงขอมูลอยางสมํ่าเสมอ 

2. ควรปรับปรุงฐานขอมูลลูกคาใหถูกตอง ครบถวน เพื่อท่ีจะไดสงขอมูลสินคา
ท่ีทําการสงเสริมการขายไดตรงกับผูรับเปาหมาย โดยสงถึงช่ือผูรับ ตําแหนง 
แผนก ไดอยางถูกตอง และมีการติดตามหลังจากสงใหถึงมือผูรับเปาหมาย   

3. ควรจัดงานสัมมนาเชิงวิชาการอยางตอเนื่อง เพื่อใหความรูแกผูท่ีสนใจ ซ่ึงจะ
เปนประโยชนในการทํางาน เชน การใชงานอยางถูกวิธีและการดูแลรักษา
เคร่ืองมือวิทยาศาสตร การใชสารเคมีอยางปลอดภัย ไมส้ินเปลือง และคุมคา
แกเกษตรกร 

4. ควรมีการอบรมพนักงานขาย ใหมีความรูเกี่ยวกับสินคาใหสามารถอธิบาย
ลูกคาไดอยางชัดเจน ถูกตอง  

5. ควรสงพนักงานเขาพบตามความถ่ีท่ีลูกคาซ้ือ หรือหากมีการซ้ือลดลงหรือ
ลูกคาหายไปควรติดตามหาสาเหตุวามีคูแขงขันรายอ่ืนเขาไปเสนอราคาตํ่ากวา
หรือไม 

6. ควรบริการลูกคาดวยความจริงใจ แนะนําในส่ิงท่ีเปนประโยชน คุมคาใหแก
ลูกคา เชน ชวยลดตนทุน ชวยใหทํางานไดสะดวก ประหยัดเวลา ใชงานงาย 
และ ปลอดภัย 

7. ชวงเริ่มปงบประมาณใหม ควรเขาพบอาจารย หรือเจาหนาท่ีท่ีมีบทบาทใน
การส่ังซ้ือ เพื่อนํารายละเอียดสินคา และแคตาล็อกเขาไปให เพื่อสะดวกใน
การระบุรายละเอียดท่ีตองการซ้ืออยางถูกตอง 

8. ควรรักษาความเปนกันเองระหวางพนักงานกับลูกคาใหดีอยางตอเนื่องและ
สมํ่าเสมอ โดยการเขาพบ เยี่ยมเยียนลูกคาบอย ๆ ใหลูกคานึกถึงเราเปนคน
แรก 

9. ควรสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางพนักงานกับลูกคาหนวยงานราชการ 
โดยเฉพาะผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจ เชน เจาหนาท่ีพัสดุ และกรรมการ
จัดซ้ือ 

 
 


