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 การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสม
ทางการตลาดของบริษัท กิตติโรจนดินขาว จํากัด อําเภอเมืองลําปาง  

  โดยการศึกษาคร้ังนี้ไดใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล
จากประชากรลูกคาของบริษัท กิตติโรจนดนิขาว จํากัด จาํนวน 217 ราย และนําขอมูลท่ีไดมาทําการ
วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติท่ีใชประกอบดวย ความถี่ รอยละ คาเฉล่ีย 

 จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีตําแหนงเปนเจาของกิจการ 
ประเภทของกจิการเปนกิจการเจาของคนเดียว มีระยะเวลาท่ีกิจการเปดดําเนนิการ 11 – 15 ป มีทุน
จดทะเบียนไมเกิน 1 ลานบาท มีทําเลที่ต้ังของกิจการอยูในอําเภอเกาะคา จังหวดัลําปาง โดยผลิต
เซรามิกประเภทแจกนัดอกไม โดยมีการใชเตาแกสในการเผาเซรามิก กิจการสวนใหญมีจํานวน
เตาเผาเซรามิก 1 เตา มีขนาดเตาเผาเซรามิก 2 – 3 คิวบิกเมตร โดยมียอดขายเฉล่ียตอเดอืน 100,001 – 
500,000 บาท และมีจํานวนพนักงาน/ลูกจาง จํานวน 11 – 15 คน 

 จากการศึกษา พบวาลักษณะการซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษัท กิตติโรจนดินขาว 
จํากัด ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชดินขาวสําเร็จรูปประเภทดนิลาง KWC03 มีปริมาณการ
ส่ังซ้ือดินขาวสําเร็จรูปเฉล่ียตอเดือน 1 – 10 ตัน มีความถ่ีการส่ังซ้ือดินขาวสําเร็จรูปเฉล่ียตอเดือน   
1 – 3 คร้ัง โดยมีคาใชจายเฉล่ียในการซ้ือดินขาวสําเร็จรูปตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท ซ่ึงมีเหตุผล
ในการเลือกซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กิตติโรจนดนิขาว จํากัด เพราะ ราคาเหมาะสม โดยมี



 จ

ระยะเวลาท่ีซ้ือดินขาวสําเร็จรูปจากบริษทั กิตติโรจนดนิขาว จํากัด 6 – 10 ป และเปนการตัดสินใจ
ดวยตัวเองในการซ้ือดินขาวสําเร็จรูป 
  ผลการศึกษาระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดในแตละปจจัยยอยแตละดานของสวนประสมทางการตลาด ดงันี้ 
ดานผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก ดานราคา คือ มีระยะเวลาการยืนราคาท่ีเหมาะสม 
(ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ความถูกตองในการจดัสงสินคา และ
การติดตอทางโทรศัพทสามารถติดตอไดงาย ดานการสงเสริมการตลาด คือ ความสัมพันธ ความ
เปนกันเองระหวางลูกคากบับริษัท  
  ผลการศึกษาระดับความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจสูงสุดในแตละปจจัยยอยแตละดานของสวนประสมทางการตลาด 
ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของกิจการเปนท่ีรูจัก ดานราคา คือ มีระยะเวลาการยนืราคาท่ี
เหมาะสม (ราคาไมเปล่ียนแปลงบอย) ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ การติดตอทางโทรศัพท
สามารถติดตอไดงาย ดานการสงเสริมการตลาด คือ ความสัมพันธ ความเปนกันเองระหวางลูกคา
กับบริษัท  
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ABSTRACT 
 

 This independent study aimed to examine customer satisfaction towards  
marketing mix of Kittiroj White Clay Company Limited,  Mueang Lampang District. 

 A questionnaire was used in this study as the research tool to collect the data 
from 217 samplings who were Kittiroj White Clay Company Limited’s  customers.  The 
questionnaire was conveniently distributed to the samplings and the data was analyzed using 
descriptive statistics namely frequency, percentage and mean. 

 The data showed that most customers were private business owners that had 
been operating for 11-15 years, with registered capital of not over 1 million baht. The location of 
their business was in Kor Ka District, Lampang Province.  The most produced products were 
ceramic vases, using a gas stove.  Most customers owned one gas stove (2 – 3 cubic meters).  
Their average sales were 100,001 – 500,000 baht per month and they employed 11-15 staffs. 

 The data also showed compound white clay buying behaviors from Kittiroj 
White Clay Company Limited. to be as follows.  Most of the questionnaire respondents bought 
KWC03 white clay for an average order of 1-10 tons per month. The frequency of orders was 1-3 
times per month with an average cost of 5,001 – 10,000 bath per month. The reason for buying 
compound white clay from Kittiroj White Clay Company Limited. was for the reasonable price.  
The duration of buying compound white clay from Kittiroj White Clay Company Limited. was 6-
10 years. The person who had the most influence on the buying decision was the customers 
themselves. 
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 The results of the study found that the importance of marketing mix factors 
showed the highest importance on sub-factors of each marketing mix. In terms of product, it was 
the reputation of the company.  In terms of price, the price was instable. In terms of place, it was 
accurate delivery and telephone contact. In terms of promotion, it was relationship between 
customers and the company. 

 The results of the study found that the satisfaction marketing mix factors showed 
the highest satisfaction on sub-factors of each marketing mix. In terms of product, it was the 
reputation of the company.  In terms of price, the price was instable. In terms of place, it was 
telephone contact. In terms of promotion, it was relationship between customers and the 
company. 

 


