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ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ ความพึงพอใจของลูกคาเงินเชื่อตอปจจัยสวนประสม
การตลาดของบริษัท นพดลพานิช จํากัด

ผูเขียน นางวิไลวรรณ บุญมาก

ปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต

อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาแบบอิสระ รองศาสตราจารยอรชร  มณีสงฆ

บทคัดยอ

การคนควาแบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคาเงินเชื่อตอ
สวนประสมการตลาด ของบริษัท นพดลพานิช จํากัด ประชากรที่ใชศึกษาคือลูกคาเงินเชื่อของ
บริษัท นพดลพานิช จํากัด จํานวน 320 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก ความถี่ รอยละ  และคาเฉลี่ย

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย  มีอายุ 25 - 35 ป ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี ประเภทธุรกิจเปนบริษัท จํากัด ระยะเวลาดําเนินธุรกิจ 10 ปขึ้นไป  ตําแหนง
ในสถานประกอบการเปนกรรมการผูจัดการหรือเจาของ และผูมีอํานาจในการสั่งซื้อสินคาใน
องคกรคือ กรรมการผูจัดการหรือเจาของ  โดยมีประสบการณในการจัดซื้อสินคาวัสดุกอสราง
มากกวา 5 ป แหลงขอมูลที่ทําใหรูจักบริษัทนพดล พานิช จํากัดคือ สื่อ และสื่อที่ทําใหรูจักบริษัท
นพดล พานิช จํากัด ไดแก ปาย เหตุผลที่ซื้อวัสดุกอสรางจากบริษัทนพดล พานิช จํากัดเพราะมี
สินคาหลากหลายใหเลือก สวนใหญประเภทวัสดุกอสรางที่ซื้อคือปูนซิเมนต คาใชจายในการซื้อ
วัสดุกอสรางแตละคร้ังโดยเฉลี่ย 100,001 - 500,000 บาท โดยวงเงินเครดิต(เงินเชื่อ) ที่ไดรับ
300,000 บาทขึ้นไป นอกจากซื้อเชื่อจากบริษัทนพดล พานิช จํากัดแลวยังซื้อเชื่อรานอ่ืนอีกจํานวน 3
รานขึ้นไป

ผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอสวนประสมการตลาดบริการบริษัทนพดล
พานิช จํากัด ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจทุกปจจัยในระดับมากเรียงลําดับคาเฉลี่ยไดแก
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ปจจัยปจจัยดานบุคลากร รองลงมา ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และ
ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ตามลําดับ

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยในระดับมาก
ที่สุดลําดับแรกคือ สินคามีคุณภาพไดมาตรฐาน รองลงมามีคาเฉลี่ยในระดับมาก คือ ชื่อเสียงของ
สินคา ที่บริษัทฯ นํามาจําหนาย

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ลําดับแรก
คือ ความพอใจตอวงเงินเชื่อที่ไดรับการอนุมัติ รองลงมา การชําระเงินดวยบัตรเครดิต

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยในระดับมาก
ลําดับแรกคือทําเลที่ต้ังของบริษัทฯ สะดวกในการเขามาซื้อสินคา รองลงมา มีที่จอดรถเพียงพอ

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยใน
ระดับมาก ลําดับแรกคือการจัดแสดงสินคาหนาราน รองลงมา การโฆษณาของบริษัทฯ ผานสื่อ
ตางๆ เชนวิทยุ  หนังสือพิมพ ปายกลางแจง เปนตน

ปจจัยดานบุคลากร ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยในระดับมากลําดับ
แรกคือพนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี ยิ้มแยมแจมใส รองลงมา พนักงานทุกคนมีความเปนมิตร เต็มใจ
ใหบริการ

ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ผูตอบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจมีคาเฉลี่ยในระดับมากที่สุด ลําดับแรกคือภาพลักษณะ ชื่อเสียงของบริษัท รองลงมาสถานที่
ภายในบริษัทฯ สะอาดเรียบรอย

ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจมีคาเฉลี่ยใน
ระดับมาก  ลําดับแรกคือความรวดเร็วในการไดรับใบแจงหน้ี รองลงมาขั้นตอนการรับชําระเงิน
และออกใบเสร็จ
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ABSTRACT

This independent study aimed at examining credit customer satisfaction towards
marketing mix factors of Nopadol Panich Company Limited. Samples of this study were specified
to 320 credit customers of the studied company and the questionnaires were used as the tool to
collect data. Then, data acquired were analyzed by the descriptive statistics, consisting of
frequency, percentage and mean.

The findings presented that most credit customers were male in ages of 25-35 years
old with Bachelor’s degree. They worked in the business, registered as Company Limited and had
been operated for over 10 years, in the pose of the managing director or owner who owned the
authority in making orders. They had got experience in purchasing construction materials for over
5 years and were introduced to Nopadol Panich Company Limited by media, particularly via the
billboard. Reason in purchasing constructing materials from Nopadol Panich Company Limited
was referred to the variety of products to be selected. The constructing material that was mostly
purchased was cement. They averagely spent 100,000-500,000 baht in each time of purchase and
their credits with the studied company were approved at higher than 300,000 baht. Beside
Nopadol Panich Company Limited, they were also the credit customers with other 3 more shops.

The results of the study on customer satisfaction towards service marketing mix
factors of Nopadol Panich Company Limited showed that the customers ranked their satisfaction
at high level to all following factors in orderly: People, Physical Evidence, Product, Place, Price,
Promotion and Process.
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In Product factor, the customers ranked their highest satisfaction to the standard
quality of products; followed by the fame of products being sold at the company which was
ranked at high level of satisfaction.

In Price factor, the customers ranked their high satisfaction to the amount of credit
to be approved; followed by the credit card payment.

In Place factor, the customers ranked their high satisfaction to the convenient
location of the company; followed by the sufficiency of parking space.

In Promotion factor, the customers ranked their high satisfaction to the product
display in front of the shop; followed by the advertisements to be done via media such as radio,
newspaper and billboard.

In People factor, the customers ranked their high satisfaction to the good personality
and cheerfulness of staff; followed by the friendliness and service-mind of staff.

In Physical Evidence factor, the customers ranked their highest satisfaction to the
fame of company itself; followed by the cleanliness and well-arrangement found at the internal
space of the company.

In Process factor, the customers ranked their high satisfaction to the rapidness in
getting invoices; followed by the cashier and receipt procedures.


