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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคน์ าแนวคิดการใชเ้ทคนิคการกระจายหนา้ท่ีเชิงคุณภาพ 
มาก าหนดกลยุทธ์การตลาดของบริษทัหน่วยตรวจรับรองเพื่อหาระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ต่อ
บริการของบริษทักรณีศึกษา และเพื่อก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีจะสามารถตอบสนองความพึงพอใจ
และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ของบริษทักรณีศึกษาได ้

ในการด าเนินการวิจยัผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีรับรอง
ระบบมาตรฐานในพื้นท่ีภาคเหนือท่ีไดรั้บมอบหมายจากบริษทักรณีศึกษา  เป็นจ านวน 165 ราย โดย
จ านวนดงักล่าว เป็นจ านวนประชากรท่ีตอ้งการศึกษา ดงันั้น จึงไม่ไดมี้การสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแต่อยา่งใด 
ซ่ึงลูกคา้กลุ่มดงักล่าวไดใ้ห้คะแนนระดบัความพึงพอใจและระดบัความตอ้งการโดยให้คะแนน 1-5 
เปรียบเทียบกับคู่แข่งรายส าคัญอีก 2 ราย โดยคะแนนท่ีใช้เป็นคะแนนเฉล่ียเรขาคณิตในการ
เปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจ  ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มลูกคา้มีความพึงพอใจต่อบริการของบริษทั
กรณีศึกษาในทุกๆ หัวขอ้มีคะแนนเฉล่ียอยู่ระหว่าง 2.48- 4.46 ซ่ึงคะแนนความพึงพอใจเฉล่ียของ
บริษทักรณีศึกษาจะมากกวา่คู่แข่งอีก 2 ราย แต่จะมีเพียงบางหัวขอ้ ไดแ้ก่ การแจง้นดัหมายล่วงหน้า
ก่อนตรวจประเมิน ราคาค่าตรวจท่ีเหมาะสม ราคาอบรมท่ีเหมาะสม อุปกรณ์ส าหรับการอบรม
ทนัสมยั สถานท่ีอบรมสงบ/ไม่มีเสียงรบกวน และ จดัฟรีอบรม/ฟรีสัมมนาท่ีโรงแรม ท่ีบริษทัคู่แข่งได้
คะแนนเฉล่ียมากกว่าบริษทักรณีศึกษา ทั้งน้ีขอ้คน้พบดงักล่าวได้ถูกน าไปประกอบการพิจารณาใน
การจดัท าบา้นคุณภาพต่อไป 
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ในขั้นตอนการจดัท าบา้นคุณภาพ ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาโดยใชบ้า้นคุณภาพ 2 เฟส คือ เฟสท่ี 1 
(บ้านคุณภาพหลังท่ี 1) และ เฟสท่ี 2 (บ้านคุณภาพหลังท่ี 2) โดยผลของเฟสท่ี 1 พบว่า หัวข้อท่ีมี
คะแนนความส าคญัมากท่ีสุดท่ีได้รับการคดัเลือกไปสู่บ้านคุณภาพหลังท่ี 2 มี 10 หัวข้อโดยเรียง
คะแนนตามล าดบัความส าคญั ไดแ้ก่ เขา้พบ/โทรประชาสัมพนัธ์ แนะน าบริษทักบักลุ่มลูกคา้ในพื้นท่ี 
ผูต้รวจประเมินมีการศึกษาในอุตสาหกรรมนั้น/เคยเป็นฝ่ายผลิต/ควบคุมคุณภาพออกแบบผลิตภณัฑ์
ของอุตสาหกรรมนั้นๆ ผูต้รวจประเมินเคยตรวจ/ให้ค  าปรึกษาในอุตสาหกรรมนั้นๆ พนกังานไดรั้บ
การอบรมและประเมินความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ของบริษัท วิทยากรเป็นผู ้ตรวจประเมินท่ีมี
ประสบการณ์การตรวจประเมินในระบบท่ีสอน การไดรั้บรองมาตรฐานจากหน่วยงาน ACFS/UKAS/ 
NAC ก าหนดกระบวนการจดัท าและตรวจสอบเอกสารก่อนส่งให้ลูกคา้ วิทยากรผา่นขั้นตอนการเป็น
วิทยากรของบริษทัฯ ก าหนดระยะเวลานดัหมายเพื่อเขา้ตรวจและเสนอราคาท่ีสามารถแข่งขนัไดใ้น
แต่ละกรณีการแข่งขนั ตามล าดบั  

 ในเฟสท่ี 2 ได้มีการหาความสัมพนัธ์และแปลงความต้องการท่ีได้มาจากเฟสท่ี 1 ให้เป็น
มาตรการหรือเทคนิคท่ีจะเป็นกลยุทธ์การตลาดส าหรับไปด าเนินการต่อไป โดยผลการด าเนินการใน
เฟสท่ี 2 จะได้หัวขอ้ท่ีได้รับการคดัเลือกตามระดับความส าคญั 5 หัวข้อ เหตุท่ีตอ้งเลือกมาเพียง 5 
หวัขอ้นั้น เน่ืองมาจากขอ้จ ากดัดา้นเวลาและทรัพยากรของบริษทั ดงันั้นเพื่อท่ีจะให้เกิดประสิทธิภาพ
สูงสุด จึงจ าเป็นตอ้งคดัเลือกเทคนิคท่ีส าคญัและเหมาะสมต่อก าลงัความสามารถและทรัพยากรของ
บริษทักรณีศึกษานั่นเอง โดยหัวขอ้ท่ีได้รับการรับเลือก ได้ถูกแบ่งเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มท่ี 1 คือกลยุทธ์
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่  การก าหนดขั้นตอนการพฒันาผูต้รวจประเมิน การก าหนดคุณสมบติั
ของผูต้รวจประเมินตอนเขา้สมคัรใน Job Qualification ของผูต้รวจประเมิน การจดัเฉพาะผูต้รวจท่ีมี
รหัสอุตสาหกรรมนั้นๆ (มีความเช่ียวชาญในอุตสาหกรรมนั้นๆ) บริษทัปฏิบติัตามขอ้ก าหนดของ 
ISO17021/ACFS/UKAS /NAC   กลุ่มท่ี 2 คือ กลยุทธ์การตลาดดา้นราคา ไดแ้ก่ ก าหนดขั้นตอนการ
คิดราคาและใชเ้ทคนิคการขายในการเสนอราคา 



 

 ฉ  

 

Independent Study Title Quality Function Deployment Technique to Identify 
Marketing Strategy for Conformity Assessment Body 
Company 

Author Mr. Smarn Mueanapai  

Degree Master of Engineering (Industrial Engineering) 

Advisor Associate Professor Dr. Nivit Charoenchai 

 

ABSTRACT 

 
This indepent study has the aims to study the level of  customer’ satisfaction on the 

certification company the northen zone of Thailand and identify marketing strategy to meet 
customer satisfaction for certification body company by Quality Function Deployment (QFD) 
Technique. The research was done by collecting questionnaires distributed to certified body's 
customer in northern zone of Thailand,  165 companies. Level of satisfaction and demand among 
the sampling were separated into 1-5 score and compared with 2 key competitors, then revert to 
geometric mean. From the studying, it was found that the customer satisfaction level average was 
between 2.48 -4.46. Most items of case study company has got average score higher than others 2 
competitors. However, there were some items that had got average score lower than competitor’s  
which were advance appointment before audit, appropriate audit price, appropriate training price, 
modern training equipment, appropirate training venue and free public training and seminar. Those 
mentioned items were taken into consideration in the house of quality. 

In process of Quality Functioin Deployment (QFD), QFD 2  phases. The result from phase I 
found that  10 selected items ranked by important rating score  from large to small as following: 
Approaching (calling by phone to introduce company profile and activity), Auditor's education 
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(used to be production or R&D supervisor in audited industrial), office staff was trained and 
evaluated the product knowledge, tutor has audit experience in teaching management system, 
accredited from ACFS/UKAS/NAC, establishment of document review process, tutor passed 
approval process, Set up the period of audit appointment and proposing competitive price in each 
situation, respectively. 

 In phase II of QFD, 10 technical requirements  from QFD phase I were taken considered in 
the house of quality in order to revert as marketing strategy. The result from phase II contained 5 
items selected by important rating score. The reason why chose only 5 items because the limitation 
of implementing time and company’s resource. So in order to be effectiveness, it was necessary to 
select only 5 importance items to be marketing strategy. The items are selected has been classified 
into 2 groups, first group was a product marketing strategy included auditor development process, 
auditor qualification, assignment of expertise auditor. Second group was a price marketing strategy 
included calculating price process and sell technique to submit contract. 


