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The objectives of this research are to study the customer satisfaction levels with 
the service marketing mix as related to consumer repurchasing behavior of mortar cement 
in the Rayong province. The sample included four hundred mortar cement agents in 
Rayong province. A questionnaire was constructed and used as a tool to collect data. 
Percentage, mean, standard deviation, t-test, One-way analysis of variance and Pearson 
product moment correlation coefficient were statistical methods to analyze data. The results 
were as follows:  

Most of the respondents were aged between thirty to thirty-nine years old, with a 
Bachelor's degree, with a corporate level position as a manager with an average monthly 
income of between 30,001 – 45,000 Baht. 

The overall level of customer satisfaction with mortar cement and the service 
marketing mix in Rayong province at high level. The repurchasing aspect of consumer 
behavior of mortar cement was at a high level. 

The results of the hypotheses testing can be concluded as follows: consumers of 
different ages, educational levels, job levels, average income per month and marital status 
had different levels of customer satisfaction with the mortar cement and the service 
marketing mix in Rayong province at statistically significant levels of 0.01 and 0.05, 
respectively. 

The customer satisfaction of mortar cement service marketing mix in terms of 
product, price, place, promotion, people, physical evidence and process had a positively low 
and very low relationship with repurchasing behavior of mortar cement in Rayong province 
at statistically significant level of 0.01 and 0.05, respectively. 
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เป็นแนวทางในการทาํงานวจิยั ไดอ้ยา่งสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี
 ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการภาควิชาบรหิารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ และเจ้าหน้าที่
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 

ภมิูหลงั 
 อุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัย์และรบัเหมาก่อสร้างในปจัจุบนัยงัถือเป็นอุตสาหกรรมที่
สาํคญัในการขบัเคลื่อนเศรษฐกจิและความมัน่คงของประเทศ สาเหตุทีส่าํคญัประการหน่ึงมาจากการ
ขยายตวัของที่อยู่อาศยัซึ่งถือเป็นหน่ึงในปจัจยัสี่ที่สําคญัในการดํารงชวีติของมนุษย์ ซึ่งมจีํานวน
ประชากรทีเ่พิม่มากขึน้อยา่งต่อเน่ือง ดงัจะเหน็ไดจ้ากบทวเิคราะหท์างเศรษฐกจิของศูนยว์จิยักสกิร
ไทยเกี่ยวกบัสภาวะตลาดของธุรกจิอสงัหารมิทรพัยท์ีอ่ยู่อาศยั ประจําปี พ.ศ. 2559 โดยพบว่าการ
ซื้อขายที่อยู่อาศยัน่าจะปรบัตวัดขีึน้จากแรงหนุนของมาตรการกระตุ้นอสงัหารมิทรพัยท์ี่รฐับาลได้
ออกมาเมื่อเดอืนตุลาคมของปีที่ผ่านมา โดยมาตรการดงักล่าวมผีลต่อเน่ืองมายงัปี พ.ศ. 2559 น้ี 
ไดแ้ก่ มาตรการลดค่าธรรมเนียมในการทาํธุรกรรมการซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั และมาตรการทางภาษสีาํหรบั
ผูท้ี่ซื้อที่อยู่อาศยัหลงัแรกเพื่อการอยู่อาศยัในราคาไม่เกนิ 3 ล้านบาท เป็นต้น (ประชาชาตธุิรกจิ. 
2557: ออนไลน์) 
 จากนโยบายการลงทุนพฒันาโครงสร้างพื้นฐานทางด้านคมนาคมและการสนับสนุนให้
ประชาชนได้มีที่อยู่อาศัยเป็นของตนเองของรัฐบาล ไม่เพียงแต่จะช่วยให้อุตสาหกรรม
อสงัหารมิทรพัย์และรบัเหมาก่อสร้างขยายตวัเท่านัน้ หากแต่อุตสาหกรรมการผลิตวสัดุอุปกรณ์ 
อุตสาหกรรมการหล่อเหล็ก อุตสาหกรรมการผลติวสัดุตกแต่งอาคาร หรอืแมแ้ต่อุตสาหกรรมการ
ผลติปนูซเีมนตแ์ละปนูสาํเรจ็รปู ลว้นแต่ไดร้บัผลดจีากนโยบายดงักล่าวดว้ย ดงัปรากฏในขอ้มลูจาก
ศูนยว์จิยัเศรษฐกจิและธุรกจิ ธนาคารไทยพาณิชย ์(2558) ระบุว่า แผนการลงทุนพฒันาโครงสรา้ง
พืน้ฐานทางดา้นคมนาคมมกัไดร้บัความสนใจในวงกวา้งอย่างสมํ่าเสมอ ซึ่งในระยะเริม่ต้นของการ
ก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐานเหล่าน้ี ธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างและวสัดุก่อสร้างจะเป็นธุรกิจกลุ่มแรกที่
ได้รบัอานิสงส์จากการพฒันาก่อนธุรกิจกลุ่มอื่นๆ โดยมูลค่างานก่อสร้างในโครงการโครงสร้าง
พืน้ฐานดา้นคมนาคมเหล่าน้ีจะมสีดัส่วนประมาณรอ้ยละ 50-60 ของมลูค่าการลงทุนทัง้หมด อกีทัง้
กลุ่มธุรกจิวสัดุก่อสรา้งขนาดย่อมก็ได้รบัผลพลอยได้ตามไปด้วย ยกตวัอย่างเช่น ในการก่อสรา้ง
รถไฟฟ้า 4 เสน้ทางใหม่ (เขยีว สม้ ชมพู และเหลอืง) มกีารประเมนิว่าจะมกีารใชเ้หลก็อย่างน้อย 
280,000 ตนั หรอืคดิเป็นมลูค่า 5,600 ลา้นบาท และใชป้นูซเีมนตอ์ยา่งน้อย 867,000 ลูกบาศกเ์มตร 
หรอืคดิเป็นมลูคา่ 1,560 ลา้นบาท เป็นตน้ (สาํนกัขา่วออนไลน์ไทยพบัลกิา้. 2558: ออนไลน์) 
 จากความต้องการดังกล่าวไม่เพียงแต่จะสนับสนุนให้ธุรกิจรบัเหมาก่อสร้างและวัสดุ
ก่อสรา้งขยายตวัเท่านัน้ หากแต่ยงัก่อใหเ้กดิการแข่งขนัขึน้ภายในแต่ละอุตสาหกรรม โดยเฉพาะ
อย่างยิง่ ในอุตสาหกรรมปนูซเีมนต์ โดยในช่วง 5 เดอืนแรก ของตลาดวสัดุก่อสรา้งปนูซเีมนตแ์ละ
ปนูสาํเรจ็รปู เมื่อปี พ.ศ. 2557 พบว่ายงัมแีรงปจัจยับวกทีส่าํคญัคอืการเตบิโตของวสัดุก่อสรา้งทีใ่ช้
ในกิจกรรมซ่อมแซมและตกแต่งอาคาร ซึ่งมีผลสืบเน่ืองมาจากเหตุการณ์ภยัพิบตัิที่สร้างความ
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เสยีหายต่ออาคารและสิง่ปลูกสรา้ง ประกอบกบัการขยายตวัในจงัหวดัชายแดนและพืน้ทีใ่กลเ้คยีงที่
มกีารพฒันาโครงสรา้งพืน้ฐานและสิง่อาํนวยความสะดวกต่างๆ ในกลุ่มประเทศ CLM (กมัพชูา ลาว 
และ เมยีนมาร์) โดยปูนสําเรจ็รูปถอืเป็นผลติภณัฑ์ในอุตสาหกรรมปูนซเีมนต์ที่มกีารเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง ซึ่งอาจเป็นผลมาจากปูนสําเรจ็รูปสามารถเขา้มาทดแทนปนูซเีมนต์แบบดัง้เดมิไดเ้พราะมี
คุณสมบตัใินการใชง้านทีเ่พิม่ความสะดวกรวดเรว็ใหแ้ก่งานก่อสรา้ง ตลอดจนยงัสามารถใชใ้นงาน
ฉาบ ซึ่งคุณสมบตัดิงักล่าวล้วนเป็นที่ต้องการของตลาดการก่อสรา้งทัง้สิน้ ดงัปรากฏในอตัราการ
เตบิโตของตลาดปนูฉาบสาํเรจ็รปูในประเทศไทย ดงัตาราง 1 
 
ตาราง 1 จาํนวนและอตัราการเจรญิเตบิโตของตลาดปนูฉาบสาํเรจ็รปูในประเทศไทย 
 

ผลติภณัฑ ์
การเตบิโต (%) 

ปี 2554 ปี 2555 ปี 2556 ปี 2557 
ปี 2558 

(ประมาณการ) 
ปนูสาํเรจ็รปู 1.44 1.80 1.98 2.22 2.94 

 0 25 10 12 32 
 
 ทีม่า: บรษิทั ปนูซเีมนตน์ครหลวง จาํกดั (มหาชน) (2557) 
 
 ปจัจุบนัไม่เพยีงแค่กรุงเทพฯ และปรมิณฑลเท่านัน้ ที่มกีารขยายตวัของอุตสาหกรรม
อสงัหารมิทรพัยแ์ละการก่อสรา้งในภาคตะวนัออกก็เป็นอกีหน่ึงพื้นที่ที่สําคญัที่มกีารขยายตวัทาง
เศรษฐกจิ ขอ้มลูจากศูนยว์จิยักสกิรไทย (2556) อธบิายว่า เศรษฐกจิในภาคตะวนัออกของประเทศ
ไทยสามารถสรา้งรายไดม้ากเป็นอนัดบั 2 ของประเทศ รองจากกรุงเทพฯ และปรมิณฑล เน่ืองจาก
เป็นภูมิภาคที่มีกิจกรรมทางเศรษฐกิจหลากหลายประเภท ทัง้ภาคเกษตรกรรม อุตสาหกรรม 
(โดยเฉพาะ อุตสาหกรรมหนัก อาท ิปิโตรเคม ีและยานยนต์) การค้าระหว่างประเทศ ซึ่งรวมถึง
การค้าชายแดน ส่วนด้านสงัคม ภาคตะวนัออกถือว่ามวีฒันธรรมทอ้งถิน่ที่แตกต่างกนั เน่ืองด้วย
ไดร้บัการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษ ทัง้ไทย ญวน และจนี จงึส่งผลต่อเน่ืองใหธุ้รกจิในภูมภิาคน้ีมี
ความหลากหลาย ประเภทของการก่อสรา้งในแต่ละจงัหวดัขยายตวัตามภาวะเศรษฐกจิและสงัคมใน
พืน้ที ่ซึง่ปจัจยัทีส่ง่เสรมิใหภ้าคตะวนัออกมคีวามสาํคญั คอื ทีต่ัง้/ภูมปิระเทศ ยกตวัอยา่งเช่น ชลบุรี
เป็นจงัหวดัทีม่กีารก่อสรา้งโรงงานมากกว่าจงัหวดัอื่น เพราะเป็นเขตนิคมอุตสาหกรรม มที่าเรอืน้ํา
ลกึ และที่ตัง้ไม่ไกลจากกรุงเทพฯ ทําให้สะดวกต่อการขนส่งสนิค้าเพื่อกระจายสนิค้าและส่งออก 
โดยเฉพาะอย่างยิง่ในจงัหวดัระยอง ซึ่งพบว่าผลิตภณัฑ์มวลรวมของจงัหวดัเมื่อปี พ.ศ. 2555 มี
มลูค่า 799,627 ลา้นบาท และมมีลูค่าผลติภณัฑเ์ฉลีย่ต่อหวัประชากรเท่ากบั 1,304,896 บาทต่อคน
ต่อปี ซึง่เป็นลาํดบัที ่1 ของประเทศ 

หน่วย:ลา้นตนั 
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 ทัง้น้ีเป็นผลทําใหธุ้รกจิปนูสําเรจ็รูปต่างแขง่ขนักนัอย่างดุเดอืด เพื่อทีจ่ะครองส่วนแบ่งใน
ตลาด โดยเฉพาะอยา่งยิง่เขตพืน้ทีจ่งัหวดัระยองซึง่ถอืไดว้่าเป็นแหล่งเศรษฐกจิในภาคอุตสาหกรรม
ตะวนัออกทีส่าํคญัอกีแห่ง จงึทําใหม้กีารขยายตวัของอุตสาหกรรมอสงัหารมิทรพัยแ์ละการก่อสรา้ง
ซึ่งมคีวามต้องการใชปู้นสําเรจ็รูปอย่างต่อเน่ือง ประกอบกบัธุรกจิปูนสําเรจ็รูปมคีู่แข่งรายใหญ่ใน
ตลาด ไดแ้ก่ ปนูซเีมนต์ไทย ปูนซเีมนต์นครหลวง และทพีไีอโพลนี ดงันัน้การเขา้ถงึความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคถือว่าเป็นสิง่สําคญัที่ทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจและเกดิเป็นผลดต่ีอองค์กรใน
อนาคต เพราะการแข่งขนัในปจัจุบนันอกจากจะใหค้วามสาํคญักบัผลติภณัฑท์ีม่คีุณสมบตัคิุณภาพ
เหมาะสมแลว้ การใหค้วามสาํคญักบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคจากการใชผ้ลติภณัฑ ์ประสทิธภิาพ
และประสทิธผิลของปนูสาํเรจ็รปูกถ็อืวา่เป็นปจัจยัหลกัทีผู่ผ้ลติตอ้งคาํนึงถงึอกีอยา่งหน่ึง และถา้หาก
ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจก็จะเกดิเป็นการบรโิภคหรอืการซื้อซํ้าต่อไป จงึเป็นที่มาที่ทําใหผู้ว้จิยั
สนใจทีจ่ะศกึษา ความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า
ปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง ซึง่ผลลพัธท์ีไ่ดจ้ากการศกึษาในครัง้น้ี ยงัสามารถนํามา
เป็นข้อมูลในการวางแผนการตลาดของผู้ผลิตและจําหน่ายปูนสําเร็จรูป รวมทัง้สามารถนําผล
การศกึษาที่ไดม้าประยุกต์ใชป้รบักลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาดและการ
เป็นผูนํ้าของตลาดปนูสาํเรจ็รปูไดใ้นอนาคต 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวเ้พือ่ศกึษา ดงัน้ี 
 1.  เพื่อศกึษาความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
โดยจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา ตําแหน่งการ
ทาํงาน และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 2.  เพื่อศกึษาความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 
ความสาํคญัของการวิจยั 
 1.  เพื่อนําผลการวิจยัไปใช้เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการปูนสําเร็จรูปในพื้นที่จงัหวดั
ระยอง ในการกําหนดกลยุทธท์างการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค และเพื่อใช้
ประโยชน์ในการปรบักลยุทธ์และวางแผนการดําเนินงานให้ประสบผลสําเรจ็ในธุรกิจและเพื่อให้
ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจสงูสดุ  
 2.  เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะหป์ระกอบการตดัสนิใจ
ลงทุน และเพื่อใช้เป็นแนวทางสําหรบัผู้ประกอบการในธุรกิจปูนสําเร็จรูปในพื้นที่จงัหวดัระยอง 
นําไปพฒันา และปรบัปรงุการดาํเนินธุรกจิ ตลอดจนกาํหนดกลยทุธเ์พือ่การแขง่ขนัต่อไป  
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 3.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่สนใจศกึษาคน้ควา้ขอ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิาร และพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัระยอง หรอืจงัหวดั
อื่นๆ ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยต่อไป 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การศกึษาคน้ควา้น้ีมุ่งศกึษา ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง โดยมขีอบเขตการวจิยั ดงัน้ี 
 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ปนูสาํเรจ็รปูในรา้นตวัแทนจาํหน่ายวสัดุก่อสรา้งใน
พืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยอง ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่าย
วสัดุก่อสร้างในพื้นที่ต่างๆ ของจงัหวดัระยอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ จึง
คํานวณหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรในการคํานวณที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา.  2548) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัจาํนวน 385 ตวัอยา่ง และเพิม่จาํนวน 
15 ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง และการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งโดยใข้
การสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน (Multi – stage Random Sampling) ซึ่งประกอบไปดว้ย 3 
ขัน้ตอน ดงัน้ี 
  
 วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูว้จิยัเลอืกเฉพาะผูบ้รโิภค
ทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ที่ต่างๆ ของจงัหวดัระยอง ไดแ้ก่ รา้น
จําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอําเภอแกลง อําเภอเขาชะเมา อําเภอนิคมพฒันา อําเภอบ้านค่าย อําเภอ
บ้านฉาง อําเภอปลวกแดง อําเภอเมืองระยอง และอําเภอวงัจนัทร์ โดยผู้วิจยัเจาะจงหน่ึงร้าน
จาํหน่ายต่อหน่ึงอาํเภอ 
 ขัน้ที ่2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 
ตวัอย่าง สามารถแบ่งสดัส่วนเป็น 8 อําเภอ 8 สถานทีจ่ําหน่าย จะไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่าๆ กนั คอื 
อาํเภอละ 50 ตวัอยา่ง ดงัสถานทีเ่กบ็แบบสอบถามทีร่ะบุไวใ้นวธิขี ัน้ที ่1 
 ขัน้ที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยแจกแบบสอบถาม
ใหผู้บ้รโิภคที่ซื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยองที่
สมคัรใจในการใหข้อ้มลูตอบดงัตาราง จนครบจาํนวนทีต่อ้งการทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 
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ตาราง 2 การสุม่ตวัอยา่งในจงัหวดัระยอง 
 

ลาํดบั ช่ืออาํเภอในจงัหวดัระยอง สถานท่ีเกบ็แบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอย่าง 

(คน) 
1 อาํเภอแกลง บรษิทั ทองไทย เมทอล เทรดดิง้ จาํกดั 50 
2 อาํเภอเขาชะเมา รา้นนนัทศลิา 50 
3 อาํเภอนิคมพฒันา หจก. โชคเจรญิไช 50 
4 อาํเภอบา้นคา่ย ระยองเพน้ทเ์ตอรบ์า้นคา่ย 2549 50 
5 อาํเภอบา้นฉาง หจก. บา้นฉางโฮม  50 
6 อาํเภอปลวกแดง บรษิทั ควิเอส ซพัพลาย จาํกดั 50 
7 อาํเภอเมอืงระยอง ลีย้ง่เสง็ วสัดุก่อสรา้ง 50 
8 อาํเภอวงัจนัทร ์ รา้น ช.แสงเจรญิคา้วสัดุ 50 

รวมทัง้หมด 400 

 
ตวัแปรท่ีศึกษา 
  ตวัแปรอิสระ ( Independent Variables ) 
 1.  ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ย 
  1.1  อาย ุ
   1.1.1 ตํ่ากวา่ 20 ปี 
   1.1.2  20 - 29 ปี 
   1.1.3  30 - 39 ปี 
   1.1.4  40 - 49 ปี 
   1.1.5 50 ปีขึน้ไป 
  1.2 ระดบัการศกึษา 
   1.2.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   1.2.2 ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
   1.2.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
  1.3 ตําแหน่งการทาํงาน 
   1.3.1 พนกังานทัว่ไป 
   1.3.2 ผูบ้รหิารระดบัตน้ (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ) 
   1.3.3 ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) 
   1.3.4 ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้ว่ย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) 
   1.3.5 เจา้ของกจิการ 
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  1.4 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
   1.4.1 น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 
   1.4.2 15,001 – 30,000 บาท  
   1.4.3 30,001 – 45,000 บาท 
   1.4.4 45,001 – 60,000 บาท  
   1.4.5 60,001 บาท ขึน้ไป 
  
 ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  
 1.  ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง จําแนก
ตาม ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 2.  พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1.  ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ีซ่ือ้ปนูสาํเรจ็รปูในรา้นตวัแทนจาํหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ 
ของจงัหวดัระยอง ได้แก่ รา้นจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอําเภอแกลง อําเภอเขาชะเมา อําเภอนิคม
พฒันา อาํเภอบา้นคา่ย อาํเภอบา้นฉาง อาํเภอปลวกแดง อาํเภอเมอืงระยอง และอาํเภอวงัจนัทร ์
 2.  รา้นตวัแทนจาํหน่ายวสัดุก่อสรา้ง หมายถงึ สถานทีท่ีจ่ําหน่ายปนูสาํเรจ็รปู ซึง่ตัง้อยู่ใน
พืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยอง ไดแ้ก่ รา้นตวัแทนจาํหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอําเภอแกลง อาํเภอเขาชะ
เมา อําเภอนิคมพฒันา อําเภอบา้นค่าย อําเภอบา้นฉาง อําเภอปลวกแดง อําเภอเมอืงระยอง และ
อาํเภอวงัจนัทร ์
 3.  ปูนสําเรจ็รูป หมายถงึ ผลติภณัฑป์ระเภทวสัดุก่อสรา้งที่ถูกผลติขึน้โดยส่วนผสมของ 
ปนูซเีมนต ์ทรายหรอืหนิบด และสารเคมเีพิม่คุณภาพ โดยผูบ้รโิภคเพยีงแค่ผสมน้ําตามอตัราสว่นที่
แนะนํา ผสมใหเ้ขา้กนักจ็ะสามารถใชง้านไดท้นัท ีซึง่มคีุณสมบตัพิเิศษ  
 4.  ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง หมายถงึ 
ระดบัความรูส้กึของผูบ้รโิภคที่มต่ีอปูนสําเรจ็รูป วดัโดยการใช้แบบสอบถามที่ผูว้จิยัสรา้งขึน้ เป็น
มาตรวดัประเมนิค่า 5 ระดบั ตัง้แต่พอใจมากที่สุด (ระดบัคะแนนเท่ากบั 5) ถึงน้อยที่สุด (ระดบั
คะแนนเท่ากบั 1) ผูท้ีใ่หค้ะแนนสงูจะเป็นผูท้ีพ่งึพอใจมากกว่าผูท้ีใ่หค้ะแนนน้อยกว่า ซึง่ประกอบไป
ดว้ย 7 ดา้น คอื  
  4.1  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ระดบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคในเรื่องคุณสมบตัิพเิศษ 
คุณภาพของปนูสาํเรจ็รปู ความหลากหลายของตราสนิคา้ปนูสาํเรจ็รปู และความเหมาะสมของบรรจุ
ภณัฑ ์
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   4.2  ราคา หมายถงึ ระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในเรื่องราคาของปูนสําเรจ็รูปมี
ความคุม้ค่ากบัมลูค่างานและปรมิาณทีไ่ดร้บั การขอใชร้าคาสนิคา้ตามทีต่กลงตลอดจนจบโครงการ 
และการระบุราคาทีช่ดัเจน  
  4.3 ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในเรื่องสถานที่
ของรา้นจาํหน่าย ความสะดวกในการเดนิทาง เวลาเปิด – ปิด การสัง่สนิคา้ผ่านทางโทรศพัท ์หรอื
ชอ่งทางออนไลน์ และการบรกิารสง่มอบสนิคา้นอกสถานที ่
  4.4  การส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง ระดบัความพึงพอใจของผู้บริโภคในเรื่อง
สว่นลดพเิศษเมือ่สัง่ซือ้สนิคา้ครบตามปรมิาณทีท่างรา้นกาํหนด ของสมนาคุณ การโฆษณา และการ
บรกิารหลงัการขายลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง 
  4.5  บุคคล หมายถงึ ระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในเรื่องการแต่งกาย ความรูข้อง
พนักงานขาย เกี่ยวกบัความรูเ้รื่องคุณสมบตัปิูนสําเรจ็รูป ความกระตอืรอืรน้ และ มารยาทในการ
บรกิาร ยิม้แยม้แจม่ใสของพนกังาน  
  4.6  ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ระดบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคในเรื่องความ
สะอาดภายในรา้น การจดัวางสนิคา้ อากาศบรรยากาศภายในรา้น สถานทีจ่อดรถทีใ่หบ้รกิาร  
  4.7  กระบวนการ หมายถงึ ระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในเรื่องความรวดเรว็ใน
การคํานวณราคาสินค้า ขัน้ตอนการชําระเงินที่ถูกต้องรวดเร็วระยะเวลาการส่งสินค้าภายใน
ระยะเวลาทีก่าํหนด และขัน้ตอนการคนืสนิคา้หากสนิคา้ชาํรดุหรอืเสยีหายทีส่ะดวกและรวดเรว็ 
 5.  พฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภคในจงัหวดัระยอง หมายถงึ ระดบัความ
คดิเหน็ต่อพฤตกิรรมทีจ่ะซือ้ปนูสาํเรจ็รปูซํ้าเพือ่นําไปใชก้บังานก่อสรา้งทีจ่ะทาํในอนาคต  
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 ในการศึกษาวจิยัเรื่อง ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผู้บรโิภค ในจงัหวดัระยอง มกีรอบแนวความคดิในการวจิยั 
ดงัน้ี 
 
  ตวัแปรอิสระ          ตวัแปรตาม   

   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 1.  ลกัษณะประชากรศาสตร ์
    1.1 ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
   1.2  ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
   1.3  ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
   1.4 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 2.  ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปูน
สาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 

ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์
1. อาย ุ
2. ระดบัการศกึษา 
3. ตําแหน่งการทาํงาน 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ความพึงพอใจส่วนประสม 
การตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
4. ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
5. ดา้นบุคคล  
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7. ดา้นกระบวนการ 

 

พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนู
สาํเรจ็รปูของผูบ้ริโภค ใน

จงัหวดัระยอง 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

  
 งานวิจยัเรื่อง ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง ผู้วจิยัได้ศึกษาค้นคว้า แนวคดิ 
ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง เพื่อนํามาประกอบการนําเสนอ ผลการวจิยัไปใช้ให้เกิด
ประโยชน์ และเพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวจิยัทีไ่ดก้าํหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ ดงัน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ 
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 

 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร  
 4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า 
 5. แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิปนูสาํเรจ็รปู 
 6. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง  
 7. แนวคดิและทฤษฎทีีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552) อธบิายวา่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ เพศ
ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ี่นิยมใชใ้นการ
แบ่ง ส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ําคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรที่
ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรม ช่วยอธิบายถึง
ความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมี
ประสทิธิผลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปรด้าน
ประชากรศาสตรท์ีส่าํคญัมดีงัน้ี 
 1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุแตกต่างกนั นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้านประชากรศึกษาศาสตร์ที่
แตกต่างของสว่นตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของสว่นตลาดสว่นเลก็ (Niche Market) 
โดยมุง่ความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้ 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําคญัเช่นกนั นักการตลาดควรต้อง
ศึกษา ตวัแปรตวัน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตวัแปรทางด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงใน
พฤตกิรรมการบรโิภคการเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรทีาํงานมมีากขึน้  
 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) ในอดตีจนถึงปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น
เป้าหมายทีส่ําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสําคญัยิง่ขึน้ใน
ส่วนทีเ่กี่ยวกบัหน่วยผูบ้รโิภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ช้
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สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตรแ์ละโครงสรา้งดา้นสื่อที่
จะเกีย่วขอ้งกบั ผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืน เพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม  
 4.  รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, Education, Occupation, and 
Status) เป็นตวัแปรทีส่าํคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่
มคีวามรํ่ารวย แต่อย่างไรกต็ามครอบครวัทีม่รีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาด
ใหญ่ ปญัหาสาํคญัในการแบ่งสว่นตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมี
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อสนิคา้ที่แทจ้รงิอาจถอืเกณฑ์
รูปแบบการดํารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรที่ใชบ้่อย
มาก นกัการตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อให้
การกําหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายได้สูงที่มอีายุต่างๆ ถือว่าใช้เกณฑ์รายได้
ร่วมกบัเกณฑอ์ายุ เป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชก้นัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกี่ยวขอ้งกบัเกณฑอ์ายุและ
อาชพีรว่มกนั  
 เบช และเบช (อจัฉรา นพวญิญูวงศ.์ 2550; อา้งองิจาก Belch; & Belch. 2005) ใน
งานวจิยัน้ีไดศ้กึษาตวัแปร ดา้นลกัษะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ อาชพี และรายได ้โดยนํามา
เชื่อมโยงกบัความตอ้งการ พฤตกิรรม การตดัสนิใจ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค ซึง่สามารถ
เข้าถึงและมปีระสทิธิผลต่อการ กําหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อที่มี
แนวโน้มสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิ ในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล  
 1.  อายุ (Age) บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนั จะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง
กนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองสิง่แปลกใหม่และชอบสนิคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ
สนใจสนิคา้ทีเ่กีย่วกบัการรกัษาสขุภาพ ซึง่หากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่มพฤตกิรรมทีม่ลีกัษณะ
ใกลเ้คยีงกนั สามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มๆ ไดด้งัน้ี  
  1.1  กลุ่มวยักลางคนจนถงึกลุ่มผูส้งูอายุ คอืผูท้ีม่อีายุตัง้แต่ 45 ปีขึน้ไป โดยกลุ่มน้ี ใน
ปจัจุบนัจะมพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจบรโิภคสนิคา้และบรกิารจากยุคทีผ่่านมา กล่าวคอืจะมอีํานาจ
ตดัสนิใจในการบรโิภคมากกว่าเมื่อก่อน เน่ืองจากมรีายไดแ้ละมกีารวางแผนการลงทุนทีด่ ีมคีวาม
ทนัสมยัและรบัฟงัขา่วสารอยู่สมํ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูส้งูอายุมแีนวโน้มจะตดัสนิใจซือ้สนิคา้
และบรกิารจากประสบการณ์และความเชื่อมัน่ในตนเองมากกวา่การเชื่อขอ้มลูจากภายนอก เช่น การ
โฆษณาการส่งเสรมิการขาย และส่วนใหญ่อทิธพิลของคนในครอบครบัจะมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
ของคนกลุ่มน้ี กล่าวคอื กลุ่มวยักลางคนและกลุ่มผูสู้งอายุมแีนวโน้มจะตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีรู่จ้กัและ
ตรายีห่อ้ทีคุ่น้เคยมากกว่าจะยอมรบัสิง่ใหม่ นอกจากน้ียงัพบว่ากลุ่มน้ียงัมคีวามอ่อนไหวเรื่องราคา
น้อย โดยยนิดจีา่ยแพงขึน้สาํหรบัสนิคา้และบรกิารทีด่ขี ึน้  
  1.2  กลุ่มหนุ่มสาวถงึวยักลางคน คอืผูท้ีม่อีายุระหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มน้ีมเีหตุผล ใน
การจับจ่ายใช้สอยมากขึ้น ไม่ค่อยยึดติดกับตราสินค้าที่หรูหรือมีราคาแพง โดยมีพฤติกรรมที่
น่าสนใจคอืเลอืกตามยีห่อ้ของตวัเอง คนกลุ่มน้ีมองสนิคา้ตรายีห่อ้ทีถู่กลงกวา่ตรายีห่อ้หรทูีนิ่ยมใชใ้น
กลุ่มคนมเีงนิ ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะอํานาจซือ้ไม่เพยีงพอ แต่สิง่ทีค่นกลุ่มน้ีแสดงออกมาไม่ไดอ้ยู่
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ในลกัษณะทีม่ปีมดอ้ย แต่พยายามสรา้งแนวโน้มของกลุ่มตนเองว่าตรายีห่อ้ทีเ่ลอืกเป็นตวัแทนของ
ความทนัสมยั และสรา้งความรูส้กึเชงิลบกบัตรายีห่อ้หรูๆ  วา่เป็นเรือ่งไรส้าระของคนรวย  
  1.3  กลุ่มวยัรุ่น คอืผู้ที่มอีายุระหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มน้ีค่อนขา้งมอีํานาจในการ 
ตดัสนิใจซื้อสูงและใช้เวลาในการตดัสนิใจซื้อสัน้ ไม่ค่อยรอบคอบในการซื้อ เพราะรายได้ทัง้หมด 
สว่นใหญ่มาจากผูป้กครอง วยัรุ่นมกัมพีฤตกิรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่ม โดยสมาชกิในกลุ่มจะมอีทิธพิล
ต่อกนัและกนัในการสรา้งค่านิยมและรปูแบบแนวคดิใหม ่เช่น การแต่งตวั สถานทีท่่องเทีย่ว รวมถงึ
ชนิดและตรายีห่อ้ของสนิคา้ทีจ่ะซือ้ โดยดาราวยัรุน่ทีช่ื่อชอบทัง้ดาราไทยและดาราต่างประเทศ ลว้น
มอีทิธพิลทางออ้มต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้สนิคา้  
 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรทีม่คีวามสาํคญัในเรื่องของพฤตกิรรมในการบรโิภคมาก เพราะ
เพศที่แตกต่างกนัมกัมทีศันคติการรบัรูแ้ละการตดัสนิใจในเรื่องการเลือกสนิค้าที่บรโิภคแตกต่าง 
โดยมากเกิดจากสาเหตุในเรื่องของการได้ร ับการเลี้ยงดูการปลูกฝงันิสัยมาตัง้แต่ในวัยเด็ก 
โดยเฉพาะประเทศไทย ซึง่มวีฒันธรรมในการเลีย้งดเูดก็ผูช้ายและเดก็ผูห้ญงิทีแ่ตกต่างกนัอยา่งมาก 
โดยส่วนใหญ่เด็กผู้ชายจะถูกเลี้ยงให้มคีวามกล้าแสดงออกและมคีวามรบัผดิชอบเพื่อจะได้เป็น
หวัหน้าครอบครวัต่อไป ส่วนเดก็ ผูห้ญงิจะถูกเลี้ยงดูในลกัษณะทีใ่หส้งบเสงีย่มและเป็นผูต้ามหรอื
เป็นภรรยาทีด่ ีทาํใหม้พีฤตกิรรมทีม่ ีแนวโน้มในการไมค่อ่ยกลา้แสดงความคดิเหน็ จากทีก่ล่าวมาจงึ
อาจกล่าวไดว้า่ ในสงัคมไทยเพศชายมแีนวโน้มทีจ่ะเป็นผูต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารของครอบครวั
มากกวา่เพศหญงิ โดยเฉพาะสนิคา้ทีเ่ป็นเครื่องใชไ้ฟฟ้าและใชเ้ทคโนโลยสีงู ถงึแมว้่าในปจัจุบนัอาจ
มกีารเปลี่ยนแปลงในดา้นสงัคมและวฒันธรรมไปบ้าง แต่กย็งัมคีวามแตกต่างในพฤตกิรรมการซื้อ
ของเพศชายและเพศหญงิอยูไ่มน้่อย 
 3.  สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หยา่รา่ง หรอืเป็นหมา้ย ซึง่ในอดตีถงึปจัจุบนั
เป็นเป้าหมายทีส่ําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสําคญัมาก
ยิง่ขึน้ในสว่นทีเ่กีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค ทาํใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซือ้ที่
แตกต่างกัน เช่น ผู้ที่หย่าร้างหรือเป็นหม้าย จะเลือกแต่งการด้วยเสื้อผ้าที่หรูหรา ทันสมยั มี
เอกลกัษณ์ 
 4.  การศึกษา (Education) ผู้ที่มกีารศึกษาสูงมแีนวโน้มที่จะเลือกบรโิภคผลิตภณัฑ์ที่มี
คุณภาพดมีากกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า เน่ืองจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูจะมอีาชพีทีส่ามารถสรา้งรายไดส้งู
กวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะเลอืกบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพมากกวา่  
 5.  อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการ
สนิคา้และบรกิารที่แตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรอืชาวนา กจ็ะซื้อสนิค้าที่จําเป็นต่อการครองชพี 
และสนิคา้ทีเ่ป็นปจัจยัการผลติเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนักงานทีท่ํางานในบรษิทัต่างๆ ส่วนใหญ่จะซื้อ
สนิคา้เพื่อเสรมิสรา้งบุคลกิภาพ ขา้ราชการกจ็ะซื้อสนิคา้ที่จําเป็น นักธุรกจิกจ็ะซื้อสนิคา้เพื่อสรา้ง
ภาพพจน์ให้กบัตัวเอง เป็นต้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่
ต้องการของกลุ่มอาชพีประเภทใดเพื่อที่จะจดัเตรยีมสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของกลุ่ม
เหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม  
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 6.  รายได้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumsfances) 
สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสนิค้าและบรกิารที่เขาตดัสนิใจ สถานภาพ
เหล่าน้ีประกอบดว้ย รายไดก้ารออมทรพัย ์อํานาจการซือ้ และทศันคตเิกีย่วกบัการจ่ายเงนิ นักการ
ตลาดต้องสนใจแนวโน้มของรายไดส้่วนบุคคลเน่ืองจากรายไดจ้ะมผีลต่ออํานาจของการซื้อ คนทีม่ี
รายไดต้ํ่าจะมุ่งซือ้สนิคา้ทีจ่ําเป็นต่อการครองชพีและมคีวามไวต่อราคามาก ส่วนคนทีม่รีายไดส้งูจะ
มุง่ซือ้สนิคา้ทีม่คีุณภาพดแีละราคาสงูโดยเน้นทีภ่าพพจน์ของราคาสนิคา้เป็นหลกั 
 จากแนวคดิและทฤษฎลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัขออา้งองิจาก ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 
(2552) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ เพศขนาดครอบครวั สถานภาพ
ครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ีนิ่ยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ช่วยกําหนด
ตลาดเป้าหมายจะสามารถเขา้ถึงและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมาย และเพื่อนํามา
ปรบัปรงุกลยทุธก์ารตลาดของผลติภณัฑป์นูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 ความหมายของความพึงพอใจ มนีักวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของความพงึ
พอใจ ไวด้งัต่อไปน้ี  
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2525, 577) ใหค้วามหมายของคําว่า พอใจว่า 
หมายถงึ สมใจ ชอบ เหมาะ ความพงึพอใจ ตามความหมายของพจนานุกรมทางดา้นจติวทิยา (สม
พร ตัง้สะสม . 2537: 18; อา้งองิจาก Chaplin. 1968) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า ความพงึพอใจเป็น
ความรูส้กึของผูท้ีม่ารบั บรกิารต่อสถานบรกิาร ตามประสบการณ์ทีไ่ดร้บัจากการเขา้ไปตดิต่อขอรบั
บรกิารจากสถานบรกิาร  
 มอรส์ (Morse. 1953: 27) กล่าวว่า ความพงึพอใจ คอื ทุกสิง่ทุกอย่างทีส่ามารถลดความ
ตงึเครยีดของบุคคลใหน้้อยลงได ้ความตงึเครยีดมมีากจะทาํใหเ้กดิความไมพ่อใจ ซึง่ความตงึเครยีด
ouh เป็นผลมาจากความต้องการของมนุษย์ เมื่อมนุษย์มคีวามต้องการมากก็จะเกดิปฏกิริยิา
เรยีกรอ้ง ถา้เมือ่ใดความตอ้งการไดร้บัการสนองกจ็ะทาํใหเ้กดิความพอใจ  
 โวล์แมน (Wolman. 1973: 334) ได้ให้ความหมายของ ความพึงพอใจว่าหมายถึง มี
ความรูส้กึ (Feeling) ทีม่คีวามสุข เมื่อคนเราไดร้บัผลสาํเรจ็ตามจุดมุง่หมาย (Goals) ความตอ้งการ 
(Wants) หรอืแรงจงูใจ (Motivation) 
 คอตเลอร ์(Kotler. 2000: 36) ไดใ้หค้วามหมายความพงึพอใจว่า เป็นความรูส้กึของบุคคล 
เมือ่ไดร้บัความสขุ หรอืความผดิหวงัซึง่เกดิจากการเปรยีบเทยีบการรบัรูก้บัความคาดหวงัในผลลพัธ ์
ของสิง่ทีต่อ้งการถา้การรบัรูต่้อสิง่ทีต่อ้งการพอดกีบัความคาดหวงัลกูคา้จะเกดิความพงึพอใจ  
 มูลนิส ์(Mullinss. 1985: 280) ไดก้ล่าวว่า ความพงึพอใจเป็นเจตคติของบุคคลที่มต่ีอสิง่ 
ต่างๆ หลายๆดา้น เป็นสภาพภายในทีม่คีวามสมัพนัธก์บัความรูส้กึของบุคคลทีป่ระสบความสาํเรจ็ 
ในงาน ทัง้ดา้นปรมิาณและคุณภาพ เกดิจากมนุษยจ์ะมแีรงผลกัดนับางประการในตวับุคคล ซึง่เกดิ 
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จากการทีต่นเองพยายามจะบรรลุถงึเป้าหมายบางอย่าง เพื่อทีจ่ะสนองต่อความตอ้งการหรอื ความ
คาดหวงัทีม่อียูแ่ละเมื่อบรรลุเป้าหมายนัน้แลว้จะเกดิความพอใจ เป็นผลสะทอ้นกลบัไัปยงัจุดเริม่ตน้ 
เป็นกระบวนการหมุนเวยีนต่อไปอกี ดงันัน้ ความพงึพอใจของผูร้บับรกิาร จงึเป็นหวัใจของธุรกจิที่
ใหบ้รกิารสรา้งความพงึพอใจทีจ่ะมารบับรกิารอกีในครัง้ต่อไป ธุรกจิหรอืองคก์ร ใดๆ ทีไ่ม่สามารถ
สรา้งความพงึพอใจแก่ผูม้ารบับรกิารใหไ้ดแ้ล้ว ในที่สุดกจ็ะถูกคู่แข่งขนัก้าวขา้มไป หรอื ถูกลูกคา้
เมนิโดยไมม่เียือ่ใยเหลอืไวใ้หอ้กีเลย 
 มิลเล็ต  (Millet.  1954:  397)  ได้กล่าวเกี่ยวกับความพึงพอใจในงานบริการหรือ
ความสามารถทีจ่ะพจิารณาวา่ บรกิารนัน้เป็นทีพ่อใจหรอืไม ่โดยวดัจาก  
 1.  การใหบ้รกิารอยา่งเทา่เทยีม (Equitable Service) คอื การใหบ้รกิารทีม่คีวามยตุธิรรม  
 2.  ความเสมอภาค และเสมอหน้าไมว่า่จะเป็นใคร  
 3.  การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ ทนัต่อเวลา (Timely Service) คอื การใหบ้รกิารตามลกัษณะ 
ความจาํเป็นรบีดว่น  
 4.  การใหบ้รกิารอย่างพอเพยีง (Ample Service) คอื ความต้องการเพยีงพอในด้าน
สถานที ่บุคลากร วสัดุอุปกรณ์ต่างๆ  
 5.  การใหบ้รกิารอยา่งต่อเน่ือง (Continuous Service) จนกวา่จะบรรลุผล  
 6.  การใหบ้รกิารทีม่คีวามกา้วหน้า (Progressive Service) คอื การพฒันางานบรกิารดา้น
ปรมิาณคุณภาพใหม้คีวามเจรญิกา้วหน้าไปเรือ่ยๆ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 90-93) กล่าวถงึ ความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer 
Satisfaction) ว่าเป็นระดบัความรู้สกึของลูกค้าพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ ซึ่งเป็น ผลลพัธ์จากการ
เปรยีบเทยีบระหว่างการบัรูใ้นการทาํงานของผลติภณัฑ ์กบัความคาดหวงัของลูกคา้ (Kotler 2003: 
61) ถา้ผลการทาํงานของผลติภณัฑเ์ท่ากบัความคาดหวงัลูกคา้จะเกดิความพงึ พอใจ และถา้ผลการ
ทํางานของผลิตภัณฑ์สูงกว่าความคาดหวงัมาก ลูกค้าก็จะเกิดความพึงพอใจ อย่างมาก ส่วน
ผลประโยชน์จากคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์หรอืการทาํงานของผลติภณัฑน์ัน้ นกัการตลาด และฝา่ยอื่นๆ
ที่เกี่ยวขอ้งจะต้องพยายามสรา้งความพงึพอใจใหกบัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณค่า เพิม่ (Value 
Added) ทัง้คุณคา่เพิม่ทีเ่กดิจากการผลติ (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) ตลอดจน
ยดึหลกัการสรา้งภาพโดยรวม (Total Quality) คุณค่าที่เกดิจากความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) ซึ่งคุณค่าที่มอบใหลู้กคา้จะต้องมากกว่าต้นทุนของ ลูกคา้ (Cost) 
หรอืราคาสนิคา้ (Price) นัน่เอง  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 90-93) กล่าวถึง ความแตกต่างทางการแข่งขนัของ
ผลติภณัฑ ์(Product Competitive Differentiation) เป็น การออกแบบลกัษณะต่างๆ ของผลติภณัฑ์
หรอืบรษิทัใหแ้ตกต่างจากคู่แข่งขนั ซึ่งความแตกแต่งนัน้ จะต้องมคีุณค่าในสายตาของลูกคา้และ
สามารถสรา้งความพงึพอใจกบัลกูคา้ได ้ความแตกต่าง ทางการแขง่ขนัประกอบดว้ย  
 1.  ความแตกต่างผลติภณัฑ ์(Product Differentiation)  
 2.  ความแตกต่างดา้นบรกิาร (Services Differentiation)  
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 3.  ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal Differentiation)  
 4.  ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) 
 ความแตกต่างเหล่าน้ีเป็นตวักําหนดคุณค่าเพิม่สาํหรบัลูกคา้ (Customer Added Value) 
คุณค่าผลติภณัฑร์วมในสายตาลูกคา้ (Total Customer Value) เป็นการรบัรูใ้นรูปของตวัเงนิ 
ทางดา้นเศรษฐกจิ หน้าที่ และผลประโยชน์ทางดา้นจติวทิยาที่ลูกค้าคาดหวงัที่จะได้รบัจากตลาด 
หรอืเป็นผลรวมของผลประโยชน์หรอือรรถประโยชน์ (Utility) จากผลติภณัฑห์รอืบรกิารใดบรกิาร 
หน่ึง คุณค่าผลติภณัฑพ์จิารณาจากความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลติภณัฑ ์ซึ่งประกอบดว้ย 
ความแตกต่างความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์ความแตกต่างดา้นบรกิาร ความแตกต่างดา้นบุคลากร 
และความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทัง้สี่ด้านน้ีก่อให้เกิดคุณค่าผลิตภณัฑ์ 4 ด้าน 
เช่นกนัคอื คุณค่าดา้นผลติภณัฑ ์(Product Value) คุณค่าดา้นบรกิาร (Service Value) คุณค่าดา้น 
บุคลากร (Personal Value) และคุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ (Image Value) คุณค่าทัง้ 4 ประการ รวม 
เรยีกวา่ คุณคา่ผลติภณัฑร์วมในสายตาของลกูคา้ 
 
 เกณฑก์ารวดัความพึงพอใจ  
 โทมสัและเอริล ์(Thomas; & Earl. 1995: 88) ไดใ้หแ้นวคดิความพงึพอใจไวว้่า การวดั
ความพงึพอใจเป็นวธิหีน่ึงที่ใชก้นัอยู่ เพื่อทราบผลของการใหบ้รกิารที่ดเีลศิที่ทําใหลู้กคา้พงึพอใจ 
เป็นสิง่ที่บรษิทัเชื่อว่ามคีุณค่าและควรใหค้วามเขา้ใจในความต้องการและปญัหาของลูกคา้ในการ
ใหบ้รกิาร ผูบ้รกิารขององคก์รตอ้งมคีวามรบัผดิชอบในการปรบัปรุงคุณภาพใหเ้กดิประสทิธผิลและ
ไดผ้ลดอียา่งต่อเน่ือง ดงันัน้การสาํรวจความพงึพอใจจงึเป็นเครือ่งมอืทีส่าํคญัในการบรหิารจดัการใน
การวดัความพงึพอใจของลกูคา้ต่อการใหบ้รกิารของพนกังาน มเีกณฑใ์นการวดัทีลู่กคา้มกัอา้งองิถงึ 
ดงัต่อไปน้ี (วรีพงษ์ เฉลมิจริะรตัน์. 2538: 17)  
 1.  ความเป็นรูปธรรมของบรกิาร (Tangibles) หมายถึง ลกัษณะสิง่อํานวยความสะดวก 
ทางกายภาพ อุปกรณ์บุคลากร และวสัดุการตดิต่อสือ่สาร  
 2.  ความเชื่อมัน่วางใจได ้(Reliability) หมายถงึ ความสามารถในการใหบ้รกิารตามสญัญา
ทีใ่หไ้วแ้ละมคีวามน่าเชื่อถอื 
 3.  การตอบสนองต่อผูร้บับรกิาร (Responsiveness) หมายถึง ความยนิดทีี่จะช่วยเหลอื 
ผูร้บับรกิารและพรอ้มทีจ่ะใหบ้รกิารในทนัท ี 
 4.  สมรรถนะของผู้ให้บรกิาร (Competence) หมายถึง การมคีวามรู้ความสามารถและ
ทกัษะในการปฏบิตังิาน  
 5.  ความมอีธัยาศยัไมตร ี(Courtesy) หมายถงึ ความสุภาพอ่อนโยน ใหเ้กยีรตมิน้ํีาใจและ 
เป็นมติรต่อผูร้บับรกิาร  
 6.  ความน่าเชื่อถอื (Credibility) หมายถงึ ความน่าเชื่อถอืซึ่งเกดิจากความซื่อสตัยค์วาม 
จรงิใจของผูใ้หบ้รกิาร  
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 7.  ความมัน่คงปลอดภยั (Security) หมายถึง ความรูส้กึมัน่ใจในความปลอดภยัในชวีติ 
ทรพัย์สิน ชื่อเสียง การปราศจากความรู้สึกเสี่ยงอนัตรายและข้อสงสยัต่างๆ รวมทัง้การรกัษา 
ความลบัของผูร้บับรกิาร  
 8.  การเขา้ถึงบรกิาร (Access) หมายถึง การที่ผูร้บับรกิารสามารถเขา้ใช้บรกิารได้ง่าย 
ไดร้บัความสะดวกในการตดิต่อ  
 9.  การตดิต่อสื่อสาร (Communication) หมายถงึ การใหข้อ้มูลดา้นต่างๆ แก่ผูร้บับรกิาร 
ใชก้ารสือ่สารดว้ยภาษาทีเ่ขา้ใจและรบัฟงัเรือ่งราวทีผุ่บ้รกิารรอ้งทุกข ์
 10. การเขา้ใจและรูส้กึผูร้บับรกิาร (Customer understanding) หมายถงึ การทําความ
เขา้ใจและรูจ้กัผูร้บับรกิาร รวมทัง้ความตอ้งการของผูร้บับรกิารของตน 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2008) กล่าวถงึ เครื่องมอืในการตดิตามและการวดัความพงึพอใจของ
ลูกคา้ (Tools for Tracking and Measuring Customer Satisfaction) ว่าเป็นวธิกีารทีจ่ะตดิตาม วดั 
และคน้หาความตอ้งการของลกูคา้ โดยมจุีดมุง่หมายเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ บรษิทัทีย่ดึ
ปรชัญาหรอืแนวความคดิทาง การตลาด (Marketing Concept) ที่มุ่งความสําคญัที่ลูกค้าจะมี
จุดมุ่งหมายเพื่อสรา้งความพงึพอใจ ใหก้บัลูกคา้ ซึ่งการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ มปีจัจยัที่
ตอ้งคาํนึงถงึคอื  
 1.  การสรา้งความพงึพอใจโดยการลดตน้ทุนของลูกคา้ (ลดราคา) หรอืการเพิม่บรกิารและ
จุดเดน่ของสนิคา้ ซึง่จะมผีลทาํใหก้าํไรของบรษิทัลดลง  
 2.  บรษิทัจะตอ้งสามารถสรา้งกําไรโดยวธิใีดวธิหีน่ึง เช่น ลงทุนในการผลติมากขึน้ หรอืมี
การวจิยัและพฒันาผลติภณัฑเ์หล่าน้ีถอืวา่มผีลกระทบทัง้รายไดข้องบรษิทัและตน้ทุนของสนิคา้  
 3. บุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบับรษิทั ประกอบดว้ย ผูถ้อืหุน้ พนักงาน ผูข้ายปจัจยัการผลติและ
คน และเพิม่ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้จะมผีลกระทบต่อความพงึพอใจของคนเหล่าน้ีดว้ย 
นอกจากนัน้ Kotler (2008) ยงักล่าวถงึวธิกีารตดิตามและวดัความพงึพอใจของลูกคา้ สามารถทาํได ้
ดงัน้ี  
 1.  ระบบการตเิตยีนและขอ้เสนอแนะ (Complaint and Suggestion Systems) เป็นการหา
ขอ้มูลทศันคตขอิงลูกคา้เกี่ยวกบัผลติภณัฑแ์ละการทํางานของบรษิทั ปญัหาที่เกดิจากผลติภณัฑ์
และการทาํงานของบรษิทั รวมทัง้ขอ้เสนอแนะต่างๆ  
 2.  การสาํรวจความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction Systems) ในกรณีน้ีจะ
เป็นการสํารวจความพงึพอใจของลูกค้าซึ่งดกีว่าวีแรก มกัพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ไม่ค่อนให้ความ
รว่มมอืและมกัเปลีย่นไป ซึง่สนิคา้จากผูข้ายรายอื่น เป็นผลใหบ้รษิทัตอ้งสญูเสยีลกูคา้ไป เครื่องมอืที่
นิยมใชม้ากสาํหรบันกัวจิยัการตลาด วธิน้ีีบรษิทัจะตอ้งเตรยีมแบบสอบถามเพื่อคน้หาความพงึพอใจ
ของลกูคา้ เทคนิคต่างๆทีใ่ชใ้นการสาํรวจ มดีงัน้ี 
   2.1  การใหค้ะแนนความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอผลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยอยู่ในรูป
ของการใหค้ะแนน เชน่ ไมพ่อใจอยา่งยิง่ ไมพ่อใจ ไมแ่น่ใจ พอใจ พอใจอยา่งยิง่  
   2.2  การถามลกูคา้ไดร้บัความพอใจในผลติภณัฑห์รอืบรกิารหอืไม ่อยา่งไร  
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   2.3  การถามใหลูกคา้ระบุปญัหาจากการใชผ้ลติภณัฑ ์และเสนอแนะประเดน็ต่างๆทีจ่ะ
แกไ้ขปญัหานัน้เรยีกวา่การวเิคราะหป์ญัหาของลกูคา้ 
   2.4  เป็นการถามลูกค้าเพื่อใหค้ะแนนคุณสมบตัต่ิางๆ และการทํางานของผลติภณัฑ ์
เรยีกว่า เป็นการใหค้ะแนนการทํางานของผลติภณัฑ์ วธิน้ีีจะช่วยใหท้ราบถึงจุดอ่อน จุดแขง็ของ
ผลติภณัฑ ์ 
   2.5  เป็นการสาํรวจความตัง้ใจในการซือ้ซํ้าของลกูคา้  
 3.  การเลอืกซือ้โดยกลุ่มลูกคา้ทีเ่ป็นเป้าหมาย (Ghost shopping) วธิน้ีีจะเชญิบุคคลทีค่าด
ว่าจะเป็นผู้ซื้อที่มศีกัยภาพ ให้วิเคราะห์จุดแขง็และจุดอ่อนในการซื้อสนิค้าของบรษิัทและคู่แข่ง 
พรอ้มทัง้ระบุปญัหาเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารของบรษิทั 
 4.  การวเิคราะหถ์งึลูกคา้ทีส่ญูเสยีไป (Lost Customer Analysis) ในกรณีน้ีจะวเิคราะห์
หรอืสมัภาษณ์ลูกคา้เดมิทีเ่ปลี่ยนไปใชต้ราสนิคา้อื่น วธิแีกป้ญัหาต่างๆทีท่ําใหลู้กคา้เปลีย่นใจ เช่น 
ราคาสงูเกนิไป บรกิารไมด่พีอ ผลติภณัฑไ์มน่่าเชื่อถอื รวมทัง้อาจจะศกึษาถงึอตัราการสญูเสยีลูกคา้
ดว้ย 
 ปัจจยัท่ีทาํให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจ (สวุฒันา ในเจรญิ 2540: 11) ไดแ้ก่  
 1.  ดา้นพนกังานและการตอ้นรบั มดีงัน้ี  
   1.1 มีความรู้และรู้รอบในเรื่องของสินค้า บริการ ผู้บริหาร โครงสร้างขององค์กร 
นโยบายขององคก์ร ขอ้มลูข่าวสารขอ้มูลของลูกคา้ และการเปลีย่นแปลงต่างๆ ภายในองคก์ร โดย
เฉพาะงานในหน้าทีท่ีต่อ้งการศกึษาหาความรูเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ  ทีก่า้วหน้าต่อไป ตอ้งรูจ้กันําความรู้
หรอืประสบการณ์ทีม่อียูม่าประยกุตใ์ชใ้นการทาํงาน  
   1.2 มีบุคลิกภาพที่ดีมีความมัน่ใจในตนเอง และมีความคล่องตัว แสดงถึงความ
กระตือรอืร้น สุภาพ จรงิใจ ดูเป็นธรรมชาติการแต่งกายเรยีบร้อย สะอาด สวยงามเหมาะสมกบั
กาลเทศะ เหล่าน้ีล้วนทําให้บุคลิกของผู้ให้บรกิารน่าชวนมอง น่านิยมนับถือ น่าเขา้ใกล้ และน่า
ประทบัใจต่อผูม้าทาํการตดิต่อ  
   1.3 รา่งกายแขง็แรง ทา่ทางคล่องแคล่ว สขุภาพอนามยัเป็นสว่นประกอบทีส่าํคญั ผูท้ีม่ ี
ร่างกายอ่อนแอ มโีรคภยัมาเบียดเบียนอยู่เสมอ ย่อมเป็นอุปสรรคในการทํางานและการพฒันา 
ตนเอง ฉะนัน้การระวงัรกัษาสุขภาพใหส้มบูรณ์แขง็แรงอยูเ่สมอจะมผีลทําใหจ้ติใจ สมอง สตปิญัญา 
สขุภาพจติดเีป็นปกตกิารทาํงานตดิต่อกบัผูอ้ื่นยอ่มเป็นไปอยา่งราบรืน่ 
   1.4 มจีติสาํนึกในการตอ้นรบัและบรกิารทีด่ชีอบใหบ้รกิารผูอ้ื่น ยดึถอืวา่บุคคลอื่นหรอืผู้
มาตดิต่อถูกเสมอ ปฏบิตังิานดว้ยความเตม็ใจและอยา่งตัง้ใจ  
   1.5 ชอบช่วยเหลือผู้อื่น มีไมตรีจิต มีใจเมตตากรุณา เห็นอกเห็นใจผู้อื่นให้ความ
ชว่ยเหลอืเมือ่ผูอ้ื่นมปีญัหาทุกขร์อ้น สามารถรบัฟงัปยัหาดว้ยความเหน็อกเหน็ใจ 
  1.6 เป็นคนช่างสังเกตมีปฏิภาณดีแก้ไขปญัหาเฉพาะหน้าได้ การพบปะหรือ
ประจนัหน้ากนัระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัผูม้าติดต่อ ย่อมมโีอกาสหรอืแนวโน้มที่จะปะทะคารมกนัได ้
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ความมปีฏภิาณ ไหวพรบิดสีามารถแกป้ญัหาเฉพาะหน้าได ้จะชว่ยหลบหลกีมใิหโ้อกาสแบบนัน้gกดิ
ขึน้ได ้ประการสําคญัความมปีฏภิาณไหวพรบิจะช่วยเสรมิบุคลกิภาพ ความอะลุม้อล่วย และความ
เขา้ใจซึง่กนัและกนัไดเ้ป็นอยา่งด ี
 2.  ดา้นสถานทีป่ระกอบการ ลกัษณะของสถานทีท่ีใ่หบ้รกิารทีด่ ี 
  2.1 ทาํเลทีต่ ัง้เดนิทางสะดวก ไมแ่ออดัในการเดนิทาง  
  2.2 สะอาดมคีวามเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ยของสถานที ่ 
  2.3 การจดัป้ายบอกหน่วยงานทีล่กูคา้จะเลอืกใชบ้รกิารในขณะรอรบับรกิาร 
  2.4 สถานทีจ่อดรถสะดวกไมค่บัแคบจนเกนิไป  
 3.  ดา้นความสะดวกทีไ่ดร้บัลกูคา้จะรูส้กึประทบัใจเมือ่  
  3.1 มพีนกังานทีค่อยใหค้วามสะดวกกบัลกูคา้เพยีงพอ  
  3.2 มคีวามทนัสมยัของอุปกรณ์เครือ่งใชส้าํนกังานใหบ้รกิารกบัลกูคา้  
  3.3 การใหค้าํแนะนําและชีแ้จงผลประโยชน์ทีผู่ร้บับรกิารควรจะไดร้บั  
  3.4 การใหค้วามชว่ยเหลอืเมือ่ผูร้บับรกิารไมเ่ขา้ใจในบรกิาร 
 4.  ดา้นขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากการบรกิาร  
   4.1 ความทนัสมยัต่อขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากการบรกิารและประโยชน์ของขอ้มลูทีผู๋ร้บับรกิาร
จะไดร้บั  
   4.2 การใหค้าํแนะนําตอบปญัหาทีถู่กตอ้งและชดัเจน 
   4.3 การใหข้อ้มูลที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้ารวมถึงรูปแบบการทําเสนอขอ้มูลที่ง่ายไม ่
คลุมเครอืเขา้ใจต่อการฟงั  
 5.  ดา้นระยะเวลาในการดาํเนินการการบรกิารทีม่กีารดาํเนินการทีด่ไีดแ้ก่  
   5.1 ความรวดเรว็ของการใหบ้รกิารในแต่ละครัง้แต่ละเรือ่ง  
   5.2 การลดขัน้ตอนหรืออนุโลมให้ลูกค้าในบางกรณีลูกค้าจะมีความรู้สึกที่ง่ายไม ่
เสยีเวลา  
   5.3 การดาํเนินการใหบ้รกิารดา้นต่างๆ ทีไ่มท่ฎใหลู้กคา้เสยีโอกาสหรอืผลประโยชน์ที่
จะไดร้บั 
 จากแนวคดิและทฤษฎีความพงึพอใจ ผูว้จิยัของคอทเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ 
(2546: 90-93 อา้งองิจาก Kotler. 2003: 61) กล่าวว่า ความพงึพอใจของลูกคา้เป็นระดบัความรูส้กึ
ของลูกคา้พงึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจ ซึง่เป็นผลลพัธจ์ากการเปรยีบเทยีบระหว่างการบัรูใ้นการทาํงาน
ของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลกูคา้ และถา้ผลการทาํงานของผลติภณัฑเ์ท่ากบัความคาดหวงั
ของลกูคา้ ลกูคา้กจ็ะเกดิความพงึพอใจ และถา้ผลการทาํงานสงูกวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้ก็
จะเกิดความพงึพอใจมาก นอกจากน้ียงันํามาประยุกต์ใช้สําหรบัผู้ประกอบการร้านจําหน่ายปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เพือ่พฒันาการบรกิารใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ 
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3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) ได้อธบิายและจําแนกองค์ประกอบของส่วนประสม
การตลาดบรกิาร (Market Mix) ซึง่มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี   
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษยไ์ด ้คอื 
สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นัน้ๆ 
โดยทัว่ไปแล้วผลติภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ี่อาจเป็นสิง่ซึ่งจบัต้องได ้และ
ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้ 
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูของตวัเงนิ ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของ
ลูกค้าโดยลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของ
ผลติภณัฑน์ัน้ๆ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาจะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ การกําหนดกลยุทธ์ดา้นราคาต้อง
คํานึงถงึคุณค่าซึ่งเป็นสิง่ที่กําหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสนิคา้หรอืบรกิารในรูปของเงนิตราเป็น
สว่นทีเ่กีย่วกบัวธิกีารกาํหนดราคานโยบายและกลยทุธต่์างๆ ในการกําหนดราคาตอ้งคาํนึงถงึคุณค่า
ทีร่บัรู ้(Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซึง่ต้องพจิารณาว่าการยอมรบัของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลติภณัฑว์่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วขอ้ง การแข่งขนั และ
ปจัจยัอื่นๆ  
 3.  ช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) ดา้นสถานที่ใหบ้รกิารในส่วนแรกคอืการเลอืกทําเล 
ที่ตัง้ (Location) ของธุรกิจซึ่งถือได้อย่างมีความสําคัญเป็นอย่างยิ่ง โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่
ผูบ้รโิภคต้องไปรบับรกิารจากผูใ้หบ้รกิารในสถานทีท่ีผู่ใ้หบ้รกิารจดัไว ้เพราะทําเลทีต่ ัง้ทีเ่ลอืกเป็น
ตวักาํหนดกลุ่ม ผูบ้รโิภคทีจ่ะเขา้มาใหบ้รกิาร ดงันัน้สถานทีใ่หบ้รกิารตอ้งสามารถครอบคลุมพืน้ทีใ่น
การใหบ้รกิาร กลุ่มเป้าหมายไดม้ากทีสุ่ดและคํานึงถงึทําเลที่ตัง้ของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความสําคญั
ของทําเลที่ตัง้จะมคีวามสําคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบรกิารแต่ละ
ประเภทในส่วนของช่องทางการจดัจําหน่าย (Channels) โดนการกําหนดช่องทางการจดัจําหน่าย
ตอ้งคาํนึงองคป์ระกอบ 3 สว่น ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบรกิาร ความจาํเป็นในการใชค้นกลางในการ
จาํหน่าย และลกูคา้เป้าหมายของธุรกจิบรกิารนัน้  
 4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ
ตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูบ้รโิภค โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ขา่วสาร หรอืชกั
จูงใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อโดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้โดย
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการสื่อสารการตลาดบรกิารในการส่งเสรมิทางการตลาดอาจทําได ้ 4 ลกัษณะ
ด้วยกนั ซึ่งเรยีกว่า ส่วนผสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotion Mix) หรอืส่วนประสมในการ
ตดิต่อสือ่สาร (Communication Mix) อนัประกอบไปดว้ย  
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการตดิต่อสื่อสารแบบไมใ่ชบุ้คคลโดยผา่นสื่อต่างๆ 
และผู้อุปถัมภ์รายการ โดยต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาที่ผ่านสื่อ เช่น หนังสือพิมพ์ วิทย ุ
โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ์เป็นตน้ 
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  4.2 การขายโดยใชพ้นักงาน (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสื่อสารทางตรงแบบ 
เผชญิหน้าระหวา่งผูข้ายและลกูคา้ทีม่อีาํนาจซึง่เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
  4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นเครื่องมอืหรอืกจิกรรมทาง การตลาด
ที่กระทําการอย่างต่อเ น่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณาและการ
ประชาสมัพนัธท์ีช่ว่ยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้รกิารของลกูคา้  
  4.4 การประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการนําเสนอ 
อย่างต่อเน่ืองเพื่อชกัจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กดิความคดิเหน็หรอืทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์ร ตลอดจนสรา้ง
ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดรีะหวา่งธุรกจิกบัลกูคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง  
 5. บุคคล (People) หรอื พนักงาน (Employee) หมายถงึ บุคคลทีท่ําหน้าทีร่บัผดิชอบใน 
การตดิต่อแสวงหาลกูคา้การเสนอขายเพือ่กระตุน้ใหล้กูคา้เกดิความตัง้ใจและตดัสนิใจซือ้  
 6. สรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดย 
พยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: TQM) หรอืตอ้งแสดงใหเ้หน็คุณภาพ
ของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐานที่มองเหน็ได้ เช่น ธุรกจิโรงภาพยนตรต์้องพฒันาลกัษณะทาง
กายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-value Proposition) ไม่
วา่จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเรว็ในการจาํหน่ายตัว๋ หรอืคุณประโยชน์อื่น 
 7. กระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานทีป่ฏบิตัใิน
ดา้นการบรกิารทีนํ่าเสนอกบัลูกคา้ เพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเรว็และทําใหลู้กคา้เกดิ
ความประทบัใจ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549) ไดอ้ธบิายแนวคดิส่วนประสมการตลาดบรกิาร หรอื 7Ps ตาม
แนวคดิของ Zeithaml; & Bitner โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าและบริการที่บริษัทนําเสนอให้กบัลูกค้า การ
กําหนด กลยุทธ์การบรหิารการตลาดไม่ว่าจะเป็นในธุรกิจที่ผลิตสนิค้าหรอืบรกิารก็ตามต่างต้อง
พจิารณาถงึลกูคา้กล่าวคอืในการวางแผนเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ตอ้งพจิารณาถงึความจาํเป็นและความ
ตอ้งการของลูกคา้(customer's needs or wants) ทีม่ต่ีอผลติภณัฑน์ัน้ๆ เป็นหลกัเพื่อธุรกจิสามารถ
นําเสนอผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากทีส่ดุโดยเฉพาะในตลาดทีม่กีารแขง่ขนัสงู
ที่ทําใหต้้องมุ่งเน้นที่ตลาดเฉพาะส่วน (niche market) การเขา้ใจถงึความต้องการและสามารถ
ตอบสนองความต้องการเหล่านัน้ไดจ้ะสามารถสรา้งความพงึพอใจและความภกัดขีองลูกคา้ได ้ซึ่ง
ผลติภณัฑใ์นธุรกจิบรกิารมคีวามแตกต่างจากสนิคา้ทัง้ดา้นรูปแบบและการดําเนินงาน ดงันัน้ กล
ยทุธด์า้นผลติภณัฑส์าํหรบัธุรกจิบรกิารจงึมคีวามแตกต่างกนัไปดว้ย  
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ ราคาของสนิคา้และบรกิารรวมทัง้เงื่อนไขต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบั
การชาํระเงนิทีบ่รษิทักาํหนดขึน้ สาํหรบัการวางแผนดา้นราคา นอกเหนือจากตน้ทุนในการผลติ การ
ใหบ้รกิาร และการบรหิารแล้ว ก็ต้องนึกถึง ต้นทุน (cost) ของลูกค้า เป็นหลกัดว้ย โดยธุรกจิต้อง
พยายามลดตน้ทุนและภาระทีลู่กคา้ตอ้งรบัผดิชอบ ตัง้แต่ค่าใชจ้่ายสาํหรบัผลติภณัฑบ์รกิาร รวมถงึ
ค่าใชจ้่ายอื่นๆ ที่ เกี่ยวขอ้งดว้ย ทัง้ด้านเวลา จติใจ ความพยายามทางร่างกาย และความรูส้กึลบ
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ต่างๆ ทีล่กูคา้อาจไดร้บัดว้ย ในการพยายามลดค่าใชจ้่ายต่างๆ ของลูกคา้จะกลายมาเป็นตน้ทุนของ
ธุรกจิเองโดยเฉพาะคา่ใชจ้า่ยทีเ่กดิขึน้กบักลุ่มลกูคา้ทีช่อบซือ้ของราคาตํ่า 
 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ หน้าทีท่ีเ่กีย่วขอ้งกบัการจาํหน่ายและสนบัสนุน การ
กระจายสนิคา้เพือ่ทาํใหส้นิคา้และบรกิารมพีรอ้มสาํหรบัการจาํหน่าย การจดัจาํหน่ายกต็อ้งพจิารณา
ถงึ ความสะดวกสบาย (convenience) ในการรบับรกิาร การสง่มอบสูลู่กคา้ สถานที ่และเวลาในการ
ส่งมอบ กล่าวคอืลูกคา้ควรจะเขา้ถงึไดง้่ายที่สุดเท่าที่ จะเป็นไปได้ในเวลาและสถานที่ที่ลูกคา้เกดิ
ความสะดวกทีส่ดุ  
 4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดสําหรบัสนิค้า
และบรกิาร การส่งเสรมิการตลาดจะช่วยกระตุ้นใหลู้กคา้ทําตามในสิง่ทีเ่ราคาดหวงั ไดแ้ก่ การรูจ้กั 
และตระหนักถึงตัวผลิตภัณฑ์ เกิดความต้องการใช้ และตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น โดยอาศัย
เครื่องมอืทีแ่ตกต่างกนัในการส่งเสรมิพฤตกิรรมของลูกคา้ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์
การส่งเสรมิการขาย การขายโดยใช้พนักงานขาย และการตลาดทางตรงที่มคีุณสมบตัิข้อดีและ
ขอ้จาํกดัทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้จงึตอ้งพจิารณาใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการใชง้าน 
 5.  บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทุกๆ คนที่มสี่วนร่วมในกระบวนการให้บรกิาร ซึ่ง
รวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกค้าที่มาใช้บริการ และลูกค้าคนอื่นที่มาใช้บริการด้วย จาก
ลกัษณะเฉพาะของบรกิารทีเ่รยีกว่า “Inseperability” พนกังานของกจิการเป็นองคป์ระกอบทีส่าํคญั 
ทัง้ในการผลติบรกิารและการใหบ้รกิาร ในปจัจุบนัซึ่งสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกจิรุนแรงขึน้ 
พนักงานยังเป็นปจัจัยสําคัญที่สร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้กับธุรกิจโดยการสร้าง
มูลค่าเพิม่ให้กบัสนิค้า ซึ่งทําให้เกิดความได้เปรยีบในการแข่งขนั นอกจากพนักงานของกิจการ
ดงักล่าวแล้ว ตวัลูกค้าเองรวมถึงลูกค้าคนอื่นที่มาใช้บรกิารก็จะมอีิทธิพลต่อการรบัรู้ในเรื่องการ
บรกิารของผูซ้ื้อบรกิารดว้ย การบรกิารต้องมคีวามเกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัคนทัง้ผูใ้หแ้ละผูร้บับรกิาร 
คนเป็นปจัจยัสาํคญัทีอ่าจทาํใหลู้กคา้รบัรูถ้งึคุณภาพหรอืเป็นผูท้ําลายคุณภาพได ้บรษิทัตอ้งเตรยีม
กระบวนการเกีย่วกบัคนหรอืบุคลากรเป็นสาํคญัตัง้แต่การ สรรหา รบัฝึกอบรม และกระตุน้พนกังาน 
โดยเฉพาะพนกังานในสว่นทีต่อ้งตดิต่อกบัลกูคา้โดยตรง 
 6.  กระบวนการ (Process) หมายถงึ ขัน้ตอนหรอืกระบวนการในการใหบ้รกิาร ระเบยีบ 
รวมทัง้วธิกีารทํางานซึง่เกีย่วขอ้งกบัการสรา้งและการนําเสนอบรกิารใหก้บัลูกคา้ เช่น การตดัสนิใจ
ในเรื่องนโยบายทีเ่กีย่วกบัลูกคา้ กระบวนกาจงึเป็นการสรา้งสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างด ีกลยุทธ์ที่สําคญัสําหรบัการบรกิารคือ 
เวลาและประสทิธิภาพในการบรกิาร ดงันัน้ กระบวนการบรกิารที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี
ประสทิธภิาพในการสง่มอบรวมถงึตอ้งงา่ยต่อการปฏบิตักิาร เพือ่ทีพ่นกังานจะไดไ้มเ่กดิความสบัสน 
ทาํงานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมแีบบแผนเดยีวกนั และงานทีไ่ดต้อ้งดมีปีระสทิธภิาพ  
 7.  หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิง่แวดล้อมที่เกี่ยวกบัการ
ให้บรกิาร สถานที่ที่ลูกค้าและกิจการมปีฏิสมัพนัธ์กนั และองค์ประกอบที่จบัต้องได้ต่างๆ ซึ่งทํา
หน้าทีช่ว่ยอาํนวยความสะดวกหรอืสือ่สารบรกิารนัน้  
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 หลกัฐานทางกายภาพเป็นองค์ประกอบของธุรกจิบรกิารที่ลูกค้าสามารถมองเหน็และใช้
เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตัดสินใจซื้อบริการได้ ตัวอยางของสิ่งที่มองเห็นได้ เช่น อาคาร
สาํนักงานของบรษิทั ทําเลทีต่ ัง้ รถยนต์ของบรษิทั การตกแต่งสาํนักงานของบรษิทั เครื่องมอืต่างๆ 
ทีใ่ช ้พนักงาน สญัลกัษณ์ของบรษิทั สิง่พมิพท์ี่บรษิทัจดัทําหรอืเลอืกใช ้และสิง่ทีม่องเหน็ไดต่้างๆ 
ซึง่สิง่เหล่าน้ีจะสะทอ้นถงึรปูแบบและคุณภาพของบรษิทั ถงึแมบ้างครัง้สิง่ทีม่ตีวัตน บางอยา่งอาจไม่
มสี่วนช่วยใหก้ารบรกิารมปีระสทิธภิาพสูงขึน้มากนัก แต่จะช่วยเสรมิสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกค้า 
และเป็นการสะทอ้นถงึรสนิยมของลกูคา้ไปดว้ย ซึง่จะเป็นสว่นประกอบในการพจิารณาตดัสนิใจ 
จากแนวคดิและทฤษฎสีว่นประสมการตลาดบรกิาร ผูว้จิยัขออา้งองิจาก ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
(2552) ซึ่งกล่าวถงึ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ และเพื่อนํามาพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบรกิารของ
อุตสาหกรรมปนูสาํเรจ็รปูในจงัหวดัระยอง เพือ่ใหเ้กดิประสทิธภิาพมากสงูสดุ 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือซํา้ 
 4.1 ความหมายของพฤติกรรมการซ้ือซํา้ 
 สุกญัญา ฉตัรสมพร (2546: 7) ไดใ้หค้วามหมายพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าว่า เป็นกระบวนการ
ตดัสนิใจ ซึง่เป็นตวักาํหนดใหม้กีารซือ้สนิคา้และบรกิารมากกวา่หน่ึงครัง้ขึน้ไป 
  ปญัญา พงษ์ยหิวา (2548: 6) กล่าวถงึ แนวโน้มการซือ้ซํ้า หมายถงึ คะแนนทีไ่ดจ้ากการ
วดัความพรอ้มในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค ว่ามแีนวโน้มบวกหรอืลบ ในการซื้อหรอืเช่าอกีครัง้ใน
อนาคตของลกูคา้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539: 48-52) ไดก้ล่าวถงึพฤตกิรรมกระบวนการตดัสนิใจ พฤตกิรรม
การซือ้ครัง้แรก และพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า ไวด้งัน้ี 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การเลง็เหน็ปญัหา หรอืตระหนกัถงึความตอ้งการเป็นขัน้ตอนการเริม่ตน้ของ
กระบวนการตดัสนิใจ เกดิขึน้เมื่อบุคคลเกดิความรูส้กึในความแตกต่างระหว่างสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกเหน็
ภาพ สภาวะทีป่รารถนาเมือ่เปรยีบเทยีบกบัสภาวะทีเ่ป็นจรงิ ณ เวลาหน่ึง 
 แหล่งสําคญัของการตระหนักถงึปญัหา กค็อื ความตอ้งการทีเ่กดิตื่นตวัขึน้มา โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งเมื่อต้องการเกี่ยวพันกับภาพพจน์ของตัวเอง สิ่งจูงใจต่างๆ มีแนวโน้มที่จะมุ่งไปสู่
วตัถุประสงคห์รอืเป้าหมาย ผูท้ีค่าดวา่จะเป็นผูซ้ือ้อาจถูกจงูใจดว้ยปจัจยัต่างๆมากมาย เชน่ ตอ้งการ
รปูรา่งด ีความปราถนาทีจ่ะไดรุ้น่ใหม ่ล่าสดุ เป็นตน้ 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาขา่วสาร เป็นขัน้ตอนถดัมา เป็นขัน้ตอนทีเ่กีย่วกบัการเสาะ
แสวงหาขา่วสารจากภายในความทรงจาํ เพื่อกําหนดว่าทางเลอืกกระจ่างพอทีจ่ะทาํการเลอืกโดยไม่
ตอ้งทาํการเสาะแสวงหาขา่วสารอื่นต่อไป ถา้ขา่วสารในความทรงจําไมพ่อ โดยปกตกิจ็ะตอ้งทาํการ
หาขา่วสารจากภายนอก 
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 การจะทําการเสาะแสวงหาจากแหล่งภายนอกไดร้บัอทิธพิลของความแตกต่างของบุคคล
และอทิธพิลทางดา้นสิง่แวดล้อม ครอบครวั มกัมอีทิธพิลในขอบเขตของการเสาะแสวงหาข่าวสาร
ดว้ย 
 ขัน้ตอนท่ี 3 ประเมนิค่าทางเลอืกก่อนซื้อ เช่น ผูท้ี่จะซื้อรถจกัรยานจะต้องทําการตรวจ
จกัรยาน ในแงข่องลกัษณะผลติภณัพ ์และทําการเปรยีบเทยีบกบัมาตรฐานหรอืคุณลกัษณะเฉพาะ 
และมกีารใชเ้กณฑใ์นการประเมนิทางเลอืก เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่างของผลติภณัฑด์งักล่าว 
 กล่าวไดอ้กีนัยหน่ึงคอื เป็นผลทีเ่ราปราถนาจะไดจ้ากการซือ้ และบรโิภคและแสดงออกมา
ในรูปลกัษณะที่เรานิยมชอบ เช่นกนักบัขัน้ตอนที่แล้วที่มกีารประเมนิทางเลือกก่อนซื้อ และถูก
อทิธพิลจากความแตกต่างของบุคคลและอทิธพิลของสิง่แวดลอ้ม 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การซือ้ มกัจะเกดิขึน้ในรา้นคา้ปลกี อย่างไรกด็สีิง่ทีส่าํคญัคอืต้องมพีนักงาน
ขายทีม่คีวามชาํนาญสงู 
 ขัน้ตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคบรโิภคและการประเมนิทางเลอืกหลงัการซือ้ ทัง้สองอยา่ง
มคีวามผกูพนักนัอยา่งใกลช้ดิ เรือ่งทีน่่าสนใจคอืความพอใจของผูบ้รโิภค และรกัษาความพอใจนัน้ 
 ขัน้ตอนท่ี 7 การจดัการกบัสิง่เหลอืใช ้ผูบ้รโิภคพบทางเลอืกทีจ่ะทิง้ผลติภณัฑ ์ทาํใหก้ลบั
สภาพเดมิ หรอืทาํการตลาดซํ้าอกี (Remarketing) 
 
 4.2 กระบวนการตดัสินใจสาํหรบัการซ้ือซํา้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) กล่าวถงึ กระบวนการตดัสนิใจสําหรบัการซื้อซํ้า ไวไ้ดแ้ก่ การ
ซือ้ครัง้แรก และการซือ้ซํ้า ดงัน้ี  
 การซ้ือครัง้แรก (Initial Purchase) อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) กล่าววา่ในการซือ้ครัง้แรก
น้ีผูบ้รโิภคมกีารซือ้แบบ EPS (Extemded Problem Solving - EPS) และต่อมากเ็ลยมแีบบแผนที่
ทาํใหเ้กดิความซือ้สตัยต่์อตรายีห่อ้ อย่างไรกด็กีารแกป้ญัหาแบบจาํกดัเขตทาํใหเ้กดิความเฉื่อย คอื 
ทาํจนเป็นนิสยัของผูบ้รโิภคจะทาํเหมอืนเดมิอกีแทนทีจ่ะเปลีย่นการตดัสนิใจ 
 1.  การแก้ปัญหาอย่างกว้างขวาง (Extemded Problem Solving - EPS) ในบางกรณี
กระบวนการตดัสนิใจดาํเนินไปอยา่งละเอยีดทุกขัน้ตอน เขน่ ในการซือ้รถยนต ์เสือ้ผา้แพงๆ เป็นตน้ 
ซึ่งได้ร ับการนึกเห็นภาพว่า จําเป็นต้อง “เลือกให้ถูกต้อง” จําเป็นต้องใช้การแก้ปญัหาอย่าง
กวา้งขวาง เพราะตอ้งทาํเป็นกรรมวธิตีดัสนิใจโดยผา่นทัง้ 7 ขัน้ตอนทีไ่ดก้ล่าวมาแลว้ 
 2.  การแก้ปัญหาแบบจาํกดัเขต (limited Problem Solving - LPS) เป็นวธิตีรงกนัขา้ม
ผูบ้รโิภคน้อยรายทีจ่ะมทีรพัยากรหรอืแรงจูงใจเพยีงพอทีจ่ะใชว้ธิแีกป้ญัหาอยา่งกวา้งขวางบ่อยครัง้
นัก วธิน้ีีถูกทําใหง้่ายขึน้โดยการลดจํานวนแหล่งข่าวสารลง ลดข่าวสารลง ลดทางเลอืกลง และลด
เกณฑใืนการประเมนิค่าลง สรปุแลว้มกีารตดัสนิใจในขอบเชตแคบกว่าแมข้ ัน้ตอนจะเท่ากบั EPS ก็
ตาม 
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 3.  การแก้ปัญหาแบบก่ึงกลาง (Mid-range Problem Solving) EPS และ LPS เป็น
กระบวนการตดัสนิใจทีอ่ยูค่นละปาก มกีารตดัสนิใจอยูใ่นระหวา่งนัน้ โดยมแีบบกึง่กลางอยูต่รงกลาง
เพือ่แสดงวา่เป็นการตดัสนิใจซือ้ทีม่ลีกัษณะ EPS และ LPS ขา้งละครึง่ 
 
 4.3 การซ้ือซํา้ (Repeat Purchase) อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) แบ่งได ้ดงัน้ี 
 การแก้ปัญหาแบบซํา้ซาก (Repeat Purchase Solving) การซือ้ซํ้ามกัจะตอ้งมกีาร
แกป้ญัหาตดิต่อกนั ทีเ่ป็นเช่นน้ีกเ็พราะเกดิจากปจัจยัหลากประการ ทีส่ําคญัทีสุ่ดคอืเกดิจากความ
ไม่พอใจในทางเลอืกทีซ่ือ้มาแต่ครัง้ก่อน จนบางครัง้เกดิการเปลี่ยนตราสนิคา้อยู่เรื่อยๆ อาจจะเกดิ
จากสนิค้าในร้านค้าปลกีหมด ซึ่งผูซ้ื้อก็ต้องชัง่ใจดูว่าจะเป็นการคุ้มค่าใหม่ที่จะลงทุนทัง้เวลาและ
พนกังาน เพือ่ทีจ่ะไปซือ้ทีอ่ื่น 
 การเปลี่ยนตราสนิค้าอาจจะเป็นเพราะผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการแสวงหาที่ผนัแปรก็ได ้
(Variety Seeking Behavior) นัน้คอื “ทาํไมไมล่องด”ู เกดิขึน้อกีครัง้หน่ึง พฤตกิรรมแบบน้ีเรามกัจะ
พบเมือ่มทีางเลอืกมากมายแต่วา่แต่ละแต่ละทางเลอืกนัน้มลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั 
 สนิคา้บรโิภคแบบหลายประเภทมกีารซือ้ซํ้ามากมาย การตดัสนิใจใชแ้บบ LSP โดยมกีฎ
ว่า “ซือ้ของถูกทีสุ่ด” นักการตลาดจงึใชก้ารส่งเสรมิการขายบางประเภท เช่น คูปอง ชิน้ส่วน สนิคา้
ลดราคา เป็นตน้ ซึง่ผูบ้รโิภคจะตอ้งมกีารเสาะแสวงหาขา่วสารเรือ่งราคาตดิต่อกนัโดยตลอด 
 การตดัสินใจอย่างเป็นนิสยั (Habital Decision Making) การซือ้ซํ้าอาจเกดิจากนิสยัที่
จะทําใหก้จิกรรมการตดัสนิใจงา่ยเขา้และทําใหผู้บ้รโิภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชวีติไดด้ขีึน้ นิสยั
ในการซื้อแตกต่างกนัไปตามระดบัของการเกี่ยวข้องและการทุ่มเทความพยายามกบัสินค้า จึง
จาํเป็นตอ้งเปรยีบเทยีบนิสยัการซือ้ทีข่ ึน้อยูก่บัความซื่อสตัยต่์อตรายีห่อ้ และขึน้อยูก่บัความเฉื่อย 
 การซื่อสตัยต่์อตราสนิคา้ (Brand Loyalty) เรือ่งน้ีมกัขึน้อยูก่บัการตดัสนิใจครัง้แรก กระทาํ
โดยรอบคอบโดยวธิ ีEPS เมื่อปรากฎว่าทุกฝ่ายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการจําหน่ายสนิคา้เป็นทีเ่ชื่อถอืได ้
ความรู้สกึอนัจะเป็นข่าวสารที่ดสีําหรบัผู้บรโิภคจึงไม่มแีรงจูงใจใดๆ ที่จะทําให้เขาเปลี่ยนแปลง
พฤตกิรรม ทุกครัง้ทีต่ระหนกัถงึความตอ้งการเขาจะซือ้ตราสนิคา้น้ีอกี และจะซื่อสตัยต่์อรา้นคา้ดว้ย 
แมว้่าจะตอ้งใชเ้วลาและค่าใชจ้่ายมากกว่าเน่ืองมาจากทีต่ ัง้ การซื่อสตัยต่์อตราสนิคา้กจ็ะฝงัรากลกึ
เพราะเกดิขึน้จากการทุ่มเทความพยายามสงู (High involvement) ถา้มใีครตัง้คําถามแก่ผูบ้รโิภคที่
ซื่อสตัยต่์อตราสนิคา้ว่า “ตราสนิคา้อื่นที่ท่านพจิารณา ถ้าตราสนิคา้ทีท่่านซื้ออยู่ไม่มใีนตลาด” เขา
มกัจะตอบวา่ “ไมม่ ีไมต่ราสนิคา้สาํรอง จะจา่ยของเพือ่หาใหม”่ 
 ความเฉ่ือย (Intertia) ผู้บริโภคที่ซื้อจนเป็นนิสยั เป็นผู้บริโภคที่ไม่มีความทุ่มเทหรือ
พยายามหรอืทุ่มเทน้อยมาก ในสนิคา้ประเภทน้ี เขารูส้กึว่าทุกตราสนิคา้เหมอืนกนั ความจรงิแล้ว
เขาจะไม่เปลี่ยนตราสนิค้าบ่อยนอกจากว่าจะมกีารขายในราคาพเิศษ พฤติกรรมเช่นน้ีเป็นความ
เฉื่อย นิสยัจะไมค่งถาวร ไมไ่ดซ้ื่อสตัยต่์อตราสนิคา้ แต่มกีารซือ้ตราสนิคา้เดมิซํ้าจนกว่าจะพบว่าใคร
ขายราคาถูกกวา่กจ็ะเปลีย่นไป เมือ่พบวา่ใครขายถูกกวา่อกีกจ็ะเปลีย่นไปเรือ่ยๆ 



 24

 ถ้าการคาดคะเนการซื้อมขีึ้น ก็จะมแีนวโน้มที่จะซื้อตราสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ที่ใหค้วาม
พอใจซํ้าอีกเหตุ ที่เป็นดงัน้ีเน่ืองจากประสบการณ์ที่ได้รบัรางวลั (Rewarding) และแล้วก็มีการ
เสริมแรง (Reinforcing) เกิดขึ้น ความไม่พอใจในการซื้ออาจตามด้วยการซื้อซํ้า เหตุผลก้คือ 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะไดร้บัในการเสาะแสวงหาใหม่และการประเมนิค่าใหม่น้อยกว่าตน้ทุนทีค่าดว่า
จะตอ้งเสยีในการก่อกจิกรรมดงักล่าว อยา่งไรกด็คีวามน่าจะเป็นไปไดข้องผลแหง่ความไมพ่อใจกค็อื
หยดุใชต้ราสนิคา้นัน้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 115) ยงัไดก้ล่าวถงึกระบวนการประเมนิผลหลงัการซือ้ไวว้่าใน
สว่นของการซือ้ของผูบ้รโิภคนัน้ สว่นใหญ่จะทาํการตดัสนิใจแบบเป็นนิสยัหรอืจาํกดัเขต (Habital or 
Limited Decision Making) ดงันัน้ตงึทาํใหเ้กดิ Dissonance น้อยมากหรอืไมม่เีลย ผูซ้ือ้สามารถ
บริโภคผลิตภณัฑ์โดยไม่มคีวามกงัวลในการซื้อเลย สิง่ที่ควรพจิารณาในตอนน้ีก็คือ แม่แต่เมื่อ 
Dissonance หลงัการซือ้เกดิขึน้ กย็งัเกดิการอุปโภคบรโิภคสนิคา้อยูด่ ี
 

 
ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการประเมนิผลหลงัซือ้ 

 
 ทีม่า: อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543).  กลยทุธก์ารตลาด.  หน้า 115. 
 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) กล่าวว่า การประเมนิหลงัการตดัสนิใจซือ้และผลทีต่ามมาในรปู
ของการรอ้งทุกขก์ระทบกระเทอืนต่อการจงูใจใหม้กีารซือ้ซํ้า ถา้การคาดคะเนการซือ้เกดิมขีึน้ กจ็ะมี
แนวโน้มทีจ่ะซือ้ตราสนิคา้ทีใ่หค้วามพอใจซํ้าอกี เหตุทีเ่ป็นดงัน้ีเน่ืองจากมาจากประสบการณ์ครัง้น้ี
เมื่อไดร้บัรางวลั และแลว้กม็กีารเสรมิแรงเกดิขึน้ ความไม่พอใจในการซือ้อาจตามมาดว้ยการซือ้ซํ้า 
เหตุผลกค็อืประโยชน์ทีค่าดวา่ไดร้บัจะไดใ้นการทาํการเสาะแสวงหาใหมแ่ละการประเมนิค่าใหมน้่อย
กว่าต้นทุนที่คาดว่าจะต้องเสยีในการก่อกจิกรรมดงักล่าว อย่างไรกด็คีวามน่าจะเป็นไปไดข้องผล
แหง่ความไม่พอใจกค็อืหยุดใชต้ราสนิคา้นัน้ และสาํหรบัสภาพของพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า บ่อยทเีดยีว
ทีม่คีนเรยีกพฤตกิรรมการซื้อซํ้าว่าเป็นการซื่อสตัยต่์อตราสนิต้า อนัทีจ่รงิการซื่อสตัยต่์อตราสนิคา้
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เป็นพนัธะทางจติวทิยา (Psychological Commitment) ต่อตราสนิคา้แต่ละการซื้อซํ้าเป็นการซื้อ
บ่อยๆ ในตราเดมิ 
  จากแนวคดิและทฤษฎทีีก่ล่าวมา ผูว้จิยัขอนําแนวคดิและทฤษฎทีศันคต ิของอดุลย ์จาตุรง
คกุล (2539) กล่าวถงึว่าเป็นการซื้อซํ้ามกัจะต้องมกีารแก้ปญัหาตดิต่อกนั ทีเ่ป็นเช่นน้ีกเ็พราะเกดิ
จากปจัจยัหลากประการ ทีส่าํคญัทีสุ่ดคอืเกดิจากความไมพ่อใจในทางเลอืกทีซ่ือ้มาแต่ครัง้ก่อน และ
ต่อมากเ็ลยมแีบบแผนทีท่าํใหเ้กดิความซื่อสตัยต่์อตราสนิคา้ยีห่อ้นัน้ ทัง้น้ีจากแนวคดิทฤษฎดีงักล่าว
มกักล่าวถงึการซือ้ซํ้าทีต่ราสนิคา้ แต่สาํหรบัการวจิยัในครัง้น้ี ผูว้จิยัจงึสนใจเรื่องความพงึพอใจสว่น
ประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปในจงัหวดัระยอง ซึ่ง
อาจเป็นประโยชน์กบัอุตสาหกรรมปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองในอนาคต 
 
5. แนวคิดเก่ียวกบัธรุกิจปนูสาํเรจ็รปู 
 5.1 ท่ีมา 
 จากหลกัฐานทางประวตัิศาสตร์ พบว่า มกีารนําปูนซีเมนต์มาใช้งานตัง้แต่สมยัอียปิต์ 
กรกีและโรมนั โดยในยุคต้นจะเป็นการใช้งานเพื่อสร้างเป็นที่หลบภยัหรอืที่อยู่อาศยัเป็นส่วน
ใหญ่ (blogspot. 2559: ออนไลน์) 
 โดยเวบ็ไซต ์Blogspot (2559: ออนไลน์) กล่าวว่าในปี พ.ศ. 2367 Joseph Aspdin ช่าง
ปนูชาวองักฤษ เป็นผูท้ีป่ระดษิฐค์ดิคน้ปูนซเีมนต์ขึน้ โดยปูนซเีมนต์ทีผ่ลติไดน้ี้มชีื่อว่า “ปูนซเีมนต์
ปอรต์แลนด ์(Portland Cement)” เพราะมสีเีหมอืนหนิบนเกาะปอรต์แลนดใ์นประเทศองักฤษ ซึง่ชื่อ
ดงักล่าวยงัคงใช่อยู่จนถงึปจัจุบนัและแพร่หลายไปทัว่โลก ความเป็นมาของปูนซเีมนต์ในประเทศ
ไทย พบว่า ประเทศไทยเริม่ผลติปนูซเีมนต์ใชเ้องภายในประเทศครัง้แรกในปี พ.ศ. 2456 ดว้ยพระ
ราชประสงค์ของพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกล้าเจ้าอยู่หวั (รชักาลที่ 6) เพื่อให้สามารถผลิต
ปูนซีเมนต์ขึ้นใช้เองภายในประเทศ ลดการนําเข้าปูนซีเมนต์จากต่างประเทศ จัดสรรการใช้
ทรพัยากรภายในประเทศอยา่งคุม้ค่า และช่วยนําประเทศไปสูค่วามเจรญิกา้วหน้าในอนาคต ภายใต้
ชื่อ บรษิทั ปนูซเีมนตไ์ทย จาํกดั (มหาชน) หรอืเครอืซเีมนตไ์ทย (SCG) จนถงึปจัจุบนั 
 เวบ็ไซต ์Blogspot (2559: ออนไลน์) ไดก้ล่าวถงึลกัษณะของปนูซเีมนตไ์วด้งัน้ี ปนูซเีมนต ์
เป็นสิง่ทีม่ลีกัษณะเป็นผงละเอยีด สามารถเกดิการก่อตวัและแขง็ตวัไดด้ว้ยการทาํปฏกิริยิากบัน้ําซึง่
เรยีกวา่ “ปฏกิริยิาไฮเดรชัน่ (Hydration Reaction)” ทาํใหม้คีุณสมบตัใินการรบัแรงได ้
 นอกจากน้ียงัไดก้ล่าวอกีว่า คุณสมบตัขิองสารประกอบหลกั 4 ชนิด ของปนูซเีมนต์ปอรต์
แลนด ์ไดแ้ก่ ไตรคลัเซยีมซลิเิกต(C3S), ไดคลัเซยีมซลิเิกต (C2S), ไตรคลัเซยีมอลูมเินต (C3A) และ
เตตระคลัเซียมอลูมโินเฟอร์ไรค์(C4AF) รวมทัง้สารประกอบรอง ได้แก่ ยปิซัม่,Free Time, 
แมกนีเซียมออกไซด์ และอลัคาไลออกไซด์นอกจากน้ียงัได้กล่าวถึง การก่อตวัและการแขง็ตวั, 
ปฎิกริยิาไฮเดรชัน่, การพฒันาโครงสรา้งของซเีมนต์เพสต์, คุณสมบตัิทางเคมแีละคุณสมบตัิทาง
ฟิสกิสต่์างๆ เชน่ ความขน้เหลว ความอยูต่วั ระยะเวลาการก่อตวั กาํลงัอดัเป็นตน้ 
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 โดยกรรมวธิกีารผลติปนูซเีมนต์ จําแนกไดเ้ป็น 2 วธิดีว้ยกนั ไดแ้ก่ กรรมวธิกีารผลติแบบ
เปียก และกรรมวธิแีบบแหง้ โดยทีก่รรมวธิกีารผลติแบบแหง้เป็นวธิทีีท่นัสมยักว่า เพระเป็นวธิทีีใ่ช้
พลงังานความรอ้นตํ่ากวา่ จงึใหไ้ดป้นูซเีมนตท์ีม่คีุณภาพสมํ่าเสมอมากกว่า โดยมขี ัน้ตอนต่างๆ เช่น 
การบดวตัถุดบิ การเผาปนูเมด็ การบดปนูซเีมนต ์เป็นตน้ 
 
 ลกัษณะต่างๆ  
 ปนูซเีมนต ์(Cement) เป็นคําทีม่าจากภาษาละตนิ (Latin) หมายถงึ สารทีส่ามารถยดึหรอื
ประสานของแขง็ หรอืมวลรวม เช่น หนิหรอืกรวด และทราย ใหแ้ขง็ตดิเป็นชิน้เดยีวกนั นิยมใชใ้น
งานก่อสร้างเป็นหลกั โดยมกีารนําปูนซีเมนต์ไปใช้งานทัง้ในรูปของซีเมนต์เพสต์ มอร์ตาร์ และ
คอนกรตี (blogspot. 2559: ออนไลน์) ดงัน้ี 
 1.  ซเีมนต์เพสต์ (Cement Paste) คอื ส่วนผสมของปูนซเีมนต์กบัน้ํา และอาจจะมสีาร
ผสมเพิม่หรอืน้ํายาผสมคอนกรตีดว้ย 
 2.  มอรต์าร ์(Mortar) คอื สว่นผสมของซเีมนตเ์พสต ์กบัทราย 
 3.  คอนกรีต (Concrete) คือ ส่วนผสมของมอร์ตาร์ กับหินหรือกรวด นัน่คือคอนกรีต
ประกอบดว้ยปนูซเีมนต ์น้ํา ทราย หนิหรอืกรวด และอาจมสีว่นผสมหรอืน้ํายาผสมคอนกรตีดว้ย 
ตัง้แต่อดตีจนปจัจุบนั ปูนซเีมนต์เป็นวสัดุก่อสรา้งที่มบีทบาทสําคญัและไดร้บัความนิยมในวงการ
ก่อสร้างอย่างแพร่หลายทัว่โลก ทัง้น้ีเพราะเป็นวสัดุที่มีคุณสมบัติโดดเด่นหลายประการ เช่น 
สามารถหล่อขึน้รปูรา่งต่างๆ ตามทีต่อ้งการได ้มคีวามแขง็แรง และมคีวามคงทน เป็นตน้ จงึนิยมนํา
ปนูซเีมนต์ไปประยุกต์ใชใ้นลกัษณะต่างๆ มากมาย ทัง้งานคอนกรตีสาํหรบัสิง่ปลูกสรา้งต่างๆ เช่น 
อาคาร บา้นเรอืน สะพาน เขือ่น งานหล่อผลติภณัฑค์อนกรตีต่างๆ งานก่อ งานฉาบและงานตกแต่ง
ประเภทต่างๆ เป็นตน้ 
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 ภาวะเศรษฐกิจอตุสาหกรรม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 3 ลกัษณะทัว่ไปของอุตสาหกรรมอุตสาหกรรมปนูซเีมนต ์

 
 ทีม่า. จาก อุตสาหกรรมปนูซเีมนต.์ กรมการคา้ภายใน.  (2559).  ออนไลน์. 
 
 จากภาพดงักล่าว จะเห็นได้ว่าลกัษณะทัว่ไปของอุตสาหกรรมอุตสาหกรรมปูนซีเมนต ์
จะตอ้งปะรกอบไปดว้ยปจัจยัสนบัสนุนจากรฐับาล ปจัจยัการผลติ สภาพการแขง่ขนั เงือ่นไขดา้นอุป
สงค ์และอุตสาหกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 
 นอกจากน้ีขอ้มูลจากสํานักงานเศรษฐกจิอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม ที่ได้สรุป
ภาวะเศรษฐกิจอุตสาหกรรมปี 2558 และแนวโน้มปี 2559 ของอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ พบว่า 
อุตสาหกรรมปูนซเีมนต์หดตวัลงต่อเน่ืองตลอด ทัง้ปี โดยมปีรมิาณการผลติปูนเมด็และปูนซเีมนต ์
(ไมร่วมปนูเมด็) ลดลงเมื่อเทยีบกบัปีก่อน เน่ืองจากภาคก่อสรา้งของไทยหดตวัตามสภาพเศรษฐกจิ
ที่ชะลอลงตัวตัง้แต่ช่วงต้นปี สําหรับการส่งออกขยายตัวดีขึ้นเมื่อเทียบกับปีก่อน เน่ืองจาก
บรษิทัผูผ้ลติปูนซเีมนต์หนัมาวางแผนการผลติเพื่อส่งออกมากขึน้จากการทีต่ลาดในประเทศหดตวั
ลงโดยยงัไมม่ทีทีา่วา่จะฟ้ืนตวั (กรมการคา้ภายใน. 2559: ออนไลน์) 
 โดยการผลติปูนซเีมนต์ปี 2558 คาดว่าจะมปีรมิาณการผลติปูนเมด็ 36.34 ล้านตนั และ
ปรมิาณการผลติปูนซเีมนต์ (ไม่รวมปูนเมด็) 37.19 ลา้นตนั จากกําลงัการผลติปูนซเีมนต์ (ไม่รวม
ปนูเมด็) ทัง้หมดในประเทศ 56 ลา้นตนั เมื่อเทยีบกบัปีก่อน การผลติปนูเมด็และปนูซเีมนต ์(ไมร่วม



 28

ปนูเมด็) ลดลงรอ้ยละ 13.43 และรอ้ยละ 15.64 ตามลาํดบั ในภาพรวมอุตสาหกรรมปนูซเีมนตห์ดตวั
ลงจากปีก่อนค่อนขา้งมาก เน่ืองมาจากสภาพเศรษฐกจิทีช่ะลอตวัต่อเน่ืองตลอดทัง้ปี ประกอบกบั
ทีด่นิตามบรเิวณแนวรถไฟฟ้าทัง้ทีก่่อสรา้งเสรจ็แลว้และอยู่ระหว่างการก่อสรา้งมรีาคาสงูขึน้มาก ผู้
ประกอบธุรกจิอสงัหารมิทรพัยจ์งึต้องชะลอการขยายโครงการต่างๆ ลง ทําใหภ้าคก่อสรา้งหดตวั 
สง่ผลใหม้คีวามตอ้งการใชป้นูซเีมนตใ์นประเทศลดลง และมปีรมิาณการผลติปนูซเีมนตท์ีล่ดลงตาม
ไปดว้ย  
 การจําหน่ายปูนซีเมนต์ในประเทศปี 2558 คาดว่าจะมปีรมิาณการจําหน่ายรวม 32.37 
ลา้นตนั แบ่งออกเป็นการจาํหน่ายปนูเมด็ 0.55 ลา้นตนั และปนูซเีมนต ์(ไมร่วมปนูเมด็) 31.82 ลา้น
ตนั โดยปรมิาณการจําหน่ายรวมในประเทศ เมื่อเทยีบกบัปีก่อน ลดลงรอ้ยละ 14.34 จะเหน็ไดว้่า
ความต้องการใช้ปูนซีเมนต์ในประเทศหดตัวลงค่อนข้างมาก แม้ว่าภาครฐัจะมนีโยบายกระตุ้น
เศรษฐกจิออกมาเป็นระยะ กย็งัไม่สามารถสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บันักลงทุนและผูบ้รโิภคทัว่ไปได ้
ซึง่ตลาดในประเทศทีห่ดตวัทาํใหม้กีารขยายตวัของการสง่ออกในทางออ้ม เน่ืองจากบรษิทัผูผ้ลติไม่
สามารถปรบัลดปรมิาณการผลติลงไดม้ากนกั เพราะจะไมคุ่ม้ทุน การสง่ออกปนูซเีมนตปี์ 2558 คาด
ว่าจะมมีูลค่าการส่งออกรวม 743.11 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ เมื่อเทยีบกบัปีก่อน มูลค่าการส่งออกรวม
ปรบัตวัเพิม่ขึน้รอ้ยละ 13.37 โดยเป็นการสง่ออกปนูเมด็มลูคา่ 147.55 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ เมือ่เทยีบ
กบัปีก่อน มลูคา่การสง่ออกปนูเมด็ลดลงรอ้ยละ 0.83 ในสว่นของปนูซเีมนต ์(ไมร่วมปนูเมด็) มมีลูค่า
การสง่ออก 595.56 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ เมื่อเทยีบกบัปีก่อน มลูค่าการสง่ออกปนูซเีมนต ์(ไมร่วมปนู
เมด็) เพิม่ขึน้รอ้ยละ 17.54 ในภาพรวมการสง่ออกปนูซเีมนตข์องไทยปรบัตวัดขีึน้ เน่ืองจากตลาดใน
ประเทศหดตวัลงจากภาคก่อสรา้งทีช่ะลอตวั บรษิทัผูผ้ลติปูนซเีมนต์จงึหนัมาวางแผนการผลติเพื่อ
ส่งออกมากขึน้ ถงึแมว้่าจะต้องยอมรบัในสดัส่วนของกําไรที่ลดลงกต็าม โดยตลาดส่งออกทีส่ําคญั
อนัดบัหน่ึงของไทยคอื เมยีนมาร ์รองลงมาคอื กมัพูชา ลาวบงัคลาเทศ และอนิโดนีเซยี ตามลําดบั 
(กรมการคา้ภายใน. 2559: ออนไลน์) 
 การนําเขา้ปนูซเีมนตใ์นปี 2558 คาดว่าจะมมีลูค่า 5.51 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ เมื่อเทยีบกบัปี
ก่อน มลูคา่การนําเขา้รวมลดลงรอ้ยละ 16.76 โดยแบ่งเป็นมลูคา่การนําเขา้ปนูเมด็ 0.23 ลา้นเหรยีญ
สหรฐัฯ และปนูซเีมนต์ (ไม่รวมปูนเมด็) 5.28 ลา้นเหรยีญสหรฐัฯ ซึง่เมื่อเทยีบกบัปีก่อน จะมมีลูค่า
การนําเขา้ปนูเมด็เพิม่ขึน้รอ้ยละ 360.00 ในขณะทีม่ลูคา่การนําเขา้ปนูซเีมนต ์(ไมร่วมปนูเมด็) ลดลง
รอ้ยละ 19.63 โดยการนําเขา้สว่นหน่ึงจะเป็นการนําเขา้อะลมูนิสัซเีมนต ์เน่ืองจากไมส่ามารถผลติได้
ในประเทศ ซึ่งแหล่งนําเขา้ที่สําคญัอนัดบัหน่ึงของไทยคอื เนเธอร์แลนด์ รองลงมาคอื จนี สหรฐั
อาหรบัเอมเิรตส ์อยีปิต ์และฝรัง่เศส ตามลาํดบั และการนําเขา้อกีสว่นหน่ึงเป็นการนําเขา้ปนูซเีมนต์
ชนิดอื่นๆ เพือ่การทดสอบ  
 ราคาปูนซเีมนต์ในปี 2558 จะทรงตวัเน่ืองจากปูนซเีมนต์ถูกกําหนดใหเ้ป็นสนิคา้ควบคุม
ตามประกาศคณะกรรมการกลางว่าดว้ยราคาสนิคา้และบรกิารเมื่อปี 2552 หากบรษิทั ผูผ้ลติ หรอื
ผูแ้ทนจําหน่ายต้องการจะปรบัขึน้ราคา จะต้องขออนุญาตจากกระทรวงพาณิชยก่์อน ประกอบกบั
การมปีรมิาณการผลติปนูซเีมนตส์งูกวา่ความตอ้งการใชใ้นประเทศอยา่งต่อเน่ืองเป็นอกีปจัจยัหน่ึงที่
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ทาํใหบ้รษิทัผูผ้ลติและผูแ้ทนจาํหน่ายไมส่ามารถปรบัขึน้ราคาได ้ซํ้ายงัตอ้งมกีารวางแผนการสง่ออก
ที่ดีเพื่อไม่ให้มีปรมิาณปูนซีเมนต์คงค้างในสต็อกมากจนเกินไปอีกด้วย ในส่วนของรฐับาลไม่มี
มาตรการ/นโยบายรองรบัสําหรบัอุตสาหกรรมปูนซเีมนต์โดยตรง แต่มมีาตรการกระตุ้นเศรษฐกจิ
และเรง่รดัการลงทุนในโครงการสาธารณูปโภคพืน้ฐาน ทําใหอุ้ตสาหกรรมปนูซเีมนตม์แีนวโน้มทีจ่ะ
ขยายตวัได ้ 
 แนวโน้มอุตสาหกรรมปูนซีเมนต์ในปี 2559 คาดว่าจะปรบัตัวดีขึ้นเมื่อเทียบกบัปีก่อน 
เน่ืองจากการขยายตวัของเศรษฐกิจในประเทศ ซึ่งเป็นผลมาจากนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจของ
รฐับาล ทัง้การเร่งรดัการเบกิจ่ายเงนิงบประมาณและการเร่งลงทุนก่อสรา้งโครงสรา้งพืน้ฐานต่างๆ 
เพือ่เปิดพืน้ทีใ่หมใ่หภ้าคเอกชนไดข้ยายการลงทุนในโครงการอสงัหารมิทรพัยบ์นทีด่นิทีย่งัมรีาคาไม่
สูงมากเท่าที่ดินในเขตเมืองหรือในบริเวณแนวรถไฟฟ้าที่เปิดใช้งานแล้ว สําหรบัการส่งออกมี
แนวโน้มปรบัตวัดขีึน้เช่นกนั เน่ืองจากประเทศคู่คา้ของไทยยงัคงมคีวามตอ้งการใชป้นูซเีมนต์จาก
ไทยในปรมิาณมาก เพื่อรองรบัการขยายตวัของเศรษฐกจิในประเทศตนทีก่ําลงัเตบิโตอย่างต่อเน่ือง 
ซึง่ถงึแมว้่าความตอ้งการใชปู้นซเีมนต์ในประเทศจะมแีนวโน้มเพิม่ขึน้ในปี 2559 กจ็ะไม่กระทบต่อ
ปริมาณการส่งออกปูนซีเมนต์ เน่ืองจากไทยมีกําลังการผลิตที่เกินความต้องการใช้ในประเทศ
คอ่นขา้งมากอยูแ่ลว้  
 
 โครงสร้างธรุกิจปนูสาํเรจ็รปู 
 ปูนสําเรจ็รูปเป็นปูนทีพ่รอ้มใชง้านโดยสามารถนําไปผสมน้ําและใชง้านไดเ้ลย ซึ่งหน่ึงใน
ปูนสําเร็จรูปซึ่งใช้ในงานหลกัคืองานฉาบ โดนปูนฉาบสําเร็จรูปน้ี เป็นเทคโนโลยีที่ใช้กนัอย่าง
แพร่หลายในตลาดต่างประเทศเป็นเวลานาน สาํหรบัตลาดในเมอืงไทย เริม่เป็นทีรู่จ้กักนัในปี 2536 
โดยการนําเขา้ตลาดโดยผูผ้ลติรายย่อย แต่เน่ืองจากปูนฉาบสําเรจ็รูปมรีาคาค่อนขา้งแพง และไม่
เป็นทีรู่จ้กัแพร่หลายนักในวงการก่อสรา้งขณะนัน้ ทําใหป้นูฉาบสําเรจ็รูปจงึไม่เป็นทีนิ่ยม ประกอบ
กบัการเกดิวกิฤตเิศรษฐกจิของประเทศทําใหต้ลาดปูนฉาบสําเรจ็รูปไม่เตบิโต อย่างไรกต็ามด้วย
คุณสมบตัิที่เด่นของปูนฉาบสําเรจ็รูป ที่ใช้งานง่าย สามารถควบคุมคุณภาพ ปรมิาณพื้นที่ในการ
ทาํงาน และเวลา ไดอ้ย่างชดัเจน และสภาวะเศรษฐกจิทีเ่ปลีย่นไป จงึไดม้กีารเปิดเสรใีนการแขง่ขนั 
มีคู่แข่งเข้ามาในธุรกิจปูนฉาบสําเร็จรูปมากขึ้น ทัง้ น้ี เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจก่อสร้าง 
ผู้รบัเหมาก่อสร้างจึงต้องมีการปรบัตัวให้สามารถแข่งขนัได้ ทัง้ทางด้านต้นทุน คุณภาพงาน 
ระยะเวลาในการทํางาน จงึเป็นการเปิดโอกาส ใหก้บัผูผ้ลติและผูจ้ําหน่ายวสัดุก่อสรา้งนําปูนฉาบ
สาํเรจ็รปูเขา้มาเป็นตวัแปรใหมใ่นตลาดก่อสรา้ง โดยจะเหน็ไดอ้ย่างชดัเจนจากการเตบิโตของตลาด
ปนูสาํเรจ็รปูฉาบในชว่งปีทีผ่า่นมา (ปนูซเีมนตน์ครหลวง. 2557) 
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 โครงสร้างตลาดปนูฉาบสาํเรจ็รปู 
 ในปจัจุบนัมผีูผ้ลติที่ครองส่วนแบ่งการตลาดอยู่ 4 รายหลกั โดยมกีําลงัการผลติรวมและ
สว่นแบ่งการตลาดอยูท่ี ่2.07 ลา้นตนั โดยแบ่งอตัราสว่นแบ่งการตลาด ดงัน้ี 

 
ภาพประกอบ 4 สดัสว่นการผลติและสว่นแบ่งการตลาดของปนูฉาบสาํเรจ็รปู 

 
 ทีม่า: ขอ้มลูการศกึษาขอ้มลูทางการตลาด บรษิทั ปนูซเีมนตน์ครหลวง จาํกดั พ.ศ 2557. 
อนิทรยีป์นูซเีมนตน์ครหลวง. (2559: ออนไลน์)  
  
 จากภาพสดัสว่นการผลติและสว่นแบ่งการตลาดของปนูฉาบสาํเรจ็รปู ขอ้มลูการศกึษา
ขอ้มลูทางการตลาด บรษิทั ปนูซเีมนตน์ครหลวง จาํกดั พ.ศ 2557 ไดก้ล่าวถงึสดัสว่นได ้ดงัน้ี 
 1. บรษิัทสยามมอร์ตาร์ จํากดั ปจัจุบนัถือครองส่วนแบ่งการตลาด 45% เป็นบรษิัทใน
เครอืปูนซเีมนต์ไทย ตัง้อยู่ที่อําเภอแก่งคอย จงัหวดัสระบุร ีอตัรากําลงัการผลติ 900,000 ล้านตนั 
ต่อปี ใช้ตราสินค้า เสือคู่ มีช่องทางการจดัจําหน่ายผ่านร้านวสัดุก่อสร้างภายเครือซีเมนต์ไทย 
โฮมมารท์ 
 2. บริษัท ทีพีไอ โพลีน ปจัจุบันถือครองการตลาดอยู่ที่ 29% ตัง้อยู่ที่ จงัหวดัสระบุร ี
อตัรากําลงัการผลติอยูท่ี ่ 600,000 ตนัต่อปี ใชต้ราสนิคา้ M Series มชี่องทางการจดัจาํหน่ายผา่น
รา้นวสัดุก่อสรา้งในเครอื บรษิทั ปนูซเีมนตท์พีไีอ โพลนี จาํกดั 
 3. บรษิทั ปูนซเีมนต์นครหลวง จํากดั (มหาชน) ปจัจุบนัถอืครองส่วนแบ่งการตลาดอยู่ที ่
29% ตัง้อยูท่ี ่อาํเภอแก่งคอย จงัหวดัสระบุร ีมกีาํลงัการผลติอยูท่ี ่450,000 ตนัต่อไป ภายใตแ้บรนด ์
ปูนนกอนิทร ีจดัจําหน่ายผ่านทางรา้นค้าวสัดุก่อสรา้งในเครอื บรษิทั ปูนซเีมนต์นครหลวง จํากดั 
(มหาชน) 
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6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  
  วจิติร อภยัวงศ์ (2559) ไดท้ําการวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสินใจซื้อกระเบื้องยางสําหรบัที่อยู่อาศยัในกรุงเทพมหานคร การศึกษาครัง้น้ีใช้การสุ่มกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบไมใ่ชค้วามน่าจะเป็น โดยสุม่จาํนวน 400 คน จากผลการศกึษาพบวา่ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 20 – 30 ปี มรีะดบัการศกึษาระดบัปรยิญาตร ีประกอบอาชพีพนกังาน
บรษิทัเอกชน มสีถานภาพโสด และมเีงนิเดอืนเฉลีย่ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท ผูต้อบแบ
สอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญัอยา่งมากบัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด งบประมาณการปกูระเบือ้งยางปีละประมาณ 10,001 – 20,000 บาท มกันิยม
ปใูนครวัและชื่นชอบกระเบือ้งยางยีห่อ้ Dynoflex โดยสว่นมากจะใหค้วามสนใจต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซอื่กระเบือ้งยางอยา่งมาก ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปจัจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และระดบัรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อกระบวนการในการตดัสนิใจซือ้กระเบือ้งยางสาํหรบัที่
อยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านภาพรวมมี
ความสมัพนัธ์กบักระบวนการในการตดัสนิใจซื้อกระเบื้องยางในขัน้ตอนต่างๆ ไดแ้ก่ ขัน้ตอนการ
รบัรูป้ญัหา ขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืก ขัน้ตอนการตดัสนิใจซือ้ ขัน้ตอนพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 อารรีตัน์ สขุพริยิกุล (2558) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่าํคญัใน
การซื้อสนิค้าวสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ การ
วิจยัครัง้น้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สําคญัในการซื้อสินค้าวสัดุ
ก่อสร้างของร้านค้าปลีกจากร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างในจงัหวดสัมุทรปราการ จําแนกตามข้อมูล
เกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของฝา่ยจดัซือ้รา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบไปดว้ย 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และประสบการณ์ในการขายสนิค้าวสัดุก่อสรา้ง และขอ้มูลเกี่ยวขอ้มูล
ทัว่ไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง ในจงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบไปดว้ย จํานวนรถขนส่งและ
อุปกรณ์ขนถ่ายสนิค้า ปรมิาณการจดัเกบ็สนิค้าคงคลงัเฉลี่ยต่อเดอืน พื้นที่กองเก็บสนิคา้ จํานวน
พนักงานในรา้น และลกัษณะขององค์กร ผลการวจิยัพบว่า รา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสมุทรปราการให้
ระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ในดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
รา้นคา้ปลกัที่มเีพศของฝ่ายจดัซื้อแตกต่างกนั มปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สําคญัในการซื้อ
สนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มดีา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั 
รา้นคา้ปลกึที่มรีะดบัการศกึษาของฝ่ายจดัซื้อต่างกนั มปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สําคญัใน
การซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งโดยรวมแตกต่างกนั รา้นคา้ปลกึทีม่ปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้ (ปนูซเีมนต์) 
เฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่าํคญัในการซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้ง ในดา้น
การสง่เสรมิทางการขายแตกต่างกนั  
 ศตวรรษ ศรปีราการ (2558) ไดท้าํการวจิยัเรือ่ง สว่นประสมการตลาดทมีผีลต่อผูบ้รโิภคใน
พืน้ที ่อาํเภอแมส่อด จงัหวดัตากต่อการเลอืกซือ้คอนกรตีมวลเบา โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอื 
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ในการเกบ็ขอ้มลู และวคิราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และ
สถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่สองกลุ่ม จาํแนกตาม ลกัษณะการ
ซื้อรวมถึงการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดยีว จําแนกตาม อายุและอาชพี ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุ 41 - 50 ปี ประกอบอาชพีขา้ราชการ/
พนกังานของรฐั รายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท ลกัษณะการซือ้คอนกรตีมวลเบาเป็นแบบ
ไมเ่จาะจงซือ้ มเีหตุผลในการซือ้คอนกรตีมวลเบา เพราะคุม้ค่าราคากว่าในการก่อสรา้งโดยรวม และ
ในระยะยาว มนิียามทีบ่่งบอกตวัตนคอืเป็นผูบ้รโิภคทีใ่ชจ้่ายอย่างมเีหตุผลมากทีสุ่ด ผลการศกึษา
ส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการเลือกซื้อคอนกรตีมวลเบาในพื้นที่อําเภอแม่สอด จงัหวดัตาก 
พบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา มคี่าเฉลีย่ระดบัมาก ส่วนปจัจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และ
ดา้นการสง่เสรมิ 
 การตลาด มีค่าเฉลี่ยระดับปานกลาง โดยปจัจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดแต่ละด้านมี
ดงัต่อไปน้ี ดา้นผลติภณัฑ ์คอื ขนาดของคอนกรตีมวลเบามคีวามสมํ่าเสมอ เป็นไปตามมาตรฐาน 
และเท่ากนัทุกกอ้น ดา้นราคา คอื ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ ดา้นการจดัจาํหน่าย 
คอื มปีรมิาณสนิคา้เพยีงพอต่อความตอ้งการ และดา้นการสง่เสรมิการตลาด คอื พนกังานใหบ้รกิาร
ต้อนรบัอย่างอบอุ่น พูดจาสุภาพอ่อนน้อม ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดบั
ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อคอนกรตีมวลเบาในพืน้ทีอ่ําเภอแม่สอด 
จงัหวดัตาก พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนั ใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาด ดา้นราคา 
และด้านการจดัจําหน่าย แตกต่างกนั แต่ไม่แตกต่างกนั ในด้านผลิตภณัฑ์ และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด 
 ฐติาภา ชะโย (2557) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง ความพงึพอใจในตรายีห่อ้ของวสัดุก่อสรา้งทีผ่ลติ
จากประเทศจนีของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาถึงความ
แตกต่างกนัของปจัจยัสว่นบุคคลทีส่่งผลต่อความพงึพอใจในตรายีห่อ้ของวสัดุก่อสรา้งทีผ่ลติมาจาก
ประเทศจนี เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัความพงึพอใจในตรา
ยี่ห้อของวสัดุก่อสร้างที่ผลิตมาจากประเทศจนี และเพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัอื่นๆที่
ส่งผลกบัความพงึพอใจในตรายีห่อ้ของวสัดุก่อสรา้งทีผ่ลติมาจากประเทศจนี โดยการวจิยัครัง้น้ีใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอื โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น จากกลุ่มตวัอย่าง 400 
ราย ส่วนการวเิคราะห์ขอ้มูลและการประมวลผลนัน้ ได้ใช้โปรแกรมทางคอมพวิเตอร์ช่วยในการ
ประมวลผล โดยใชส้ถติกิารแจกแจงความถีค่่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน Anova t-
Test, F-Test และ Multiple Regression Analysis ในการวเิคราะห ์ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัดา้น
ประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อความพงึพอใจในตรายีห่อ้ของวสัดุก่อสรา้งทีผ่ลติจากประเทศ
จนีของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครและปรมิณฑลไมแ่ตกต่างกนั ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดไม่
มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจในตรายีห่อ้ของวสัดุก่อสรา้งทีผ่ลติจากประเทศจนีของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ส่วนปจัจยัอื่นๆได้แก่ ตราสนิค้าและความไว้วางใจในสินค้า มี
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ความสมัพนัธ์ต่อความพงึพอใจในตรายี่หอ้ของวสัดุก่อสรา้งที่ผลติจากประเทศจนีของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในทางตรงกนัขา้ม  
 ภักดิพ์งษ์ สุภาสุทธากูล (2557) ได้ทําการวิจัยเรื่องปจัจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อปูน
สาํเรจ็รปู ตราบวัมอรต์า้ร ์จากบรษิทั ปนูซเีมนตเ์อเชยี จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพ
และปรมิณฑล การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความแตกต่างระหว่างปจัจยัสว่นบุคคลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ปนูสาํเรจ็รปูตราบวัมอรต์าร ์จากบรษิทัปนูซเีมนตเ์อเชยี จาํกดั (มหาชน) การวจิยัฉบบัน้ี
เป็นการศกึษาเชงิพรรณนา โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู จากการสุ่ม
ตวัอย่างประชากร คอื ผูบ้รโิภคที่มาซื้อวสัดุก่อสรา้งในรา้นวสัดุก่อสรา้งจากรา้นขายวสัดุก่อสรา้ง 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่วงเบนมาตรฐาน Chi-Square โดยผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า ปจัจยัด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได ้
การศกึษาทีม่คีวามแตกต่างไมส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ปนูสาํเรจ็รปู ตราบวัมอรต์า้ร ์จากบรษิทั 
ปนูซเีมนต์เอเชยี จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีป่ระกอบดว้ย ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขายและการตลาด มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปูนสําเรจ็รูป ตราบวัมอร์ต้าร์ จากบรษิัท ปูนซีเมนต์เอเชยี 
จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล แต่ด้านผลติภณัฑ์และด้านราคาไม่มี
ความสมัพนัธ์กนั และปจัจยัดา้นอื่นๆ ทีป่ระกอบดว้ยภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ และความภกัดต่ีอตรา
สนิคา้ มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปูนสําเรจ็รูป ตราบวัมอรต์้าร ์จากบรษิทั ปูนซเีมนต์
เอเชยี จาํกดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพและปรมิณฑล 
 ศิริกาญจน์ รชัตวิศาล (2553) ได้ทําการวิจัยเรื่อง ปจัจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนต ์ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัทางการตลาดกบัการตดัสนิใจซือ้
ผลติภณัฑป์นูซเีมนต์ และศกึษาปญัหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่การศกึษาครัง้
น้ีมวีตัถุประสงค ์เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนต ์ศกึษาปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนต์ ศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยั ส่วนบุคคลกบัการตดัสนิใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ปูนซีเมนต์ ศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างปจัจัยทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ
ผลติภณัฑป์นูซเีมนต ์และศกึษาปญัหาและขอ้เสนอแนะของผูบ้รโิภคปนูซเีมนตใ์นจงัหวดักระบี ่เกบ็
รวบรวมขอ้มูลจาก ผูใ้ชผ้ลติภณัฑป์ูนซเีมนต์ในเขตจงัหวดักระบี่ จํานวน 400 คน ดว้ยวธิสีุ่มแบบ
ตามสะดวก เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไค-สแควร ์ผลการศกึษา พบว่า ผูซ้ื้อผลติภณัฑ์
ปูนซเีมนต์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31 - 40 ปี ระดบัการศกึษาตํ่ากว่ามธัยมศกึษาปีที่ 6 
ประกอบอาชพีเป็นลูกจา้งทัว่ไป มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท การตดัสนิใจ
ซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนตข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่พบว่า สถานทีซ่ือ้ปนูซเีมนต ์คอื รา้นขายวสัดุ
ก่อสรา้งทัว่ไป ยีห่อ้ปนูซเีมนตท์ีซ่ือ้มาก คอื ปนูซเีมนตต์ราเสอื จาํนวนครัง้ทีซ่ือ้ปนูซเีมนตเ์ฉลีย่ปีละ 
2 ครัง้ มลูค่าการซือ้ไม่เกนิ 5,000 บาทต่อครัง้ ซือ้ดว้ยตนเอง ชําระดว้ยเงนิสด ตดัสนิใจซือ้ดว้ย
ตวัเอง เหตุผลในการซือ้ คอื คุณภาพด ีมรีา้นประจาํ การรูจ้กัรา้นจาํหน่ายดว้ยตนเอง เหตุผลทีเ่ลอืก
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ร้านจําหน่ายประจํา คือ สะดวกในการเดินทาง มกีารเปรยีบเทียบคุณภาพและราคา ปจัจยัทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนต์ พบว่า ในภาพรวมอยูใ่นระดบัการตดัสนิใจ
มาก เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ยกเวน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยูใ่นระดบั
ปานกลาง เรยีงตามลาํดบั คอื ดา้นบุคลากร ดา้นชอ่งทาง การจดัจาํหน่าย ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามลําดบั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ปูนซีเมนต์พบว่า เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อ อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ปจัจยัทางการตลาดทุกดา้นมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ
ผลติภณัฑป์นูซเีมนตข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธ์ (2557) ได้ทําการวิจัยเรื่อง ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งในช่องทางการจําหน่ายแนวใหม่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา 1.) ปจัจยัส่วนบุคคลของผูม้าซื้อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งในช่องทางการจําหน่าย
แนวใหม่ซึ่งเป็นป็นประชากรกลุ่มเป้าหมาย 2.) พฤตกิรรมของประชากรในการเลอืกซื้อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้ง 3.) ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้
สนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 4.) เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ
สนิคา้ 5.) เพื่อศกึษาการเปรยีบเทยีบความสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้าง 5.) เพื่อศึกษาเปรยีบเทียบความสําคญัของปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้ง ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เขา้รา้นไทวสัดุ เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 36 – 45 ปี สถานภาพสมรส มกีารศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทั รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 10,001 – 30,000 บาท มจีาํนวนผู้
อาศยัในอาคารทีซ่ือ้วสัดุและอุปกรณ์ไปใชจ้าํนวน 4 – 5 คน อาคารทีเ่ลอืกใชว้สัดุอุปกรณ์คอื บา้น
เดีย่ว/บา้นแฝด วตัถุประสงคเ์พื่อใชซ้่อมแซมปรบัปรุง/ต่อเตมิ/ขยาย ในสว่นของพฤตกิรรม สื่อป้าย
โฆษณาเป็นสิง่ทีส่าํคญัทีสุ่ดทีท่ําใหรู้จ้กัรา้นคา้ วนัทีเ่ลอืกมาใชบ้รกิารไม่แน่นอน ส่วนใหญ่เป็นการ
ตดัสนิใจดว้ยตนเอง ในรอบหน่ึงปีทีผ่่านมาซื้อวสัดุก่อสรา้งเพยีงครัง้เดยีวดว้ยวงเงนิ 10,001 – 
50,000 บาท และในรอบปีทีผ่า่นมาไดใ้ชบ้รกิารรา้นคา้วสัดุก่อสรา้งสมยัใหมจ่าํนวน 3 – 6 ครัง้ วสัดุ
และอุปกรณ์ก่อสรา้งที่เลอืกซื้อมากทีสุ่ด คอื อุปกรณ์ไฟฟฟ้า หลอดโคม ผลการทดสอบสมมตฐิาน
พบว่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกสนิคา้วสัดุก่อสรา้งกบัปจัจยัส่วนบุคคล พบว่า ปจัจยัส่วน
บุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัสื่อทีท่ําใหรู้จ้กัรา้นคา้วสัดุและอุปกรณ์ก่อสรา้งสมยัใหม่ และผูม้สี่วนสาํคญั
ที่สุดที่ร่วมกนัตดัสนิใจหรอืช่วยใหม้กีารตดัสนิใจซื้อ และผูต้อบแบบสอบถามที่มปีจัจยัส่วนบุคคล
แตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การสง่เสรมิทาง
การตลาดแตกต่างกนั 
 พงศธ์ร สนิพมิลบรูณ์ (2555) ไดท้าํการวจิยัเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งในเขตตําบลวงัเหนือ อําเภอวงัเหนือ จงัหวดัลําปาง โดยเกบ็ขอ้มลูโดย
การกระจายแบบสอบแก่ลูกคา้ของรา้นขายวสัดุก่อสรา้ง จํานวน 6 แห่ง ในตําบลวงัเหนือ จงัหวดั
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ลําปาง และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน จากการศกึษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย ประกอบอาชพี
ชา่ง วศิวกร และสถาปนิก อายรุะหวา่ง 36 - 47 ปี จบการศกึษาตํ่ากวา่มธัยมศกึษาตอนปลาย และมี
รายไดเ้ฉลีย่ครวัเรอืนต่อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท ซึง่เขา้มาเลอืกซือ้สนิคา้ประเภทวสัดุก่อสรา้ง 
นําสนิคา้ไปเพื่อสรา้งบา้นใหม ่โดยใชจ้่ายประมาณ 1,000 – 5,000 บาท ในการซือ้วสัดุก่อสรา้งแต่
ละครัง้ รา้นวสัดุก่อสรา้งซึง่ผูต้อบแบบสอบถามมาซือ้สนิคา้มากทีสุ่ด คอื รา้นเกษมชยัพานิช ซึง่เป็น
ทีรู่จ้กัโดยทางครอบครวั เพื่อนหรอืคนรูจ้กั และเหตุผลทีซ่ือ้วสัดุก่อสรา้งจากรา้นดงักล่าวเพราะเหน็
จากการโฆษณา จากการศึกษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อวสัดุ
อุปกรณ์ก่อสร้าง ในเขตตําบลวังเหนือ อําเภอวังเหนือ จังหวัดลําปาง พบว่า ปจัจัยที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัโดยมคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก เรยีงตามลําดบั คอื ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
และปจัจยัทีผู่ต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัโดยมคี่าเฉลีย่อยูใ่นระดบัปานกลาง คอื ดา้นบุคลากร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ตามลําดบั ปจัจยัย่อยดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั
ผลติภณัฑ ์มใีหเ้ลอืกหลายแบบมากทีส่ดุ รองลงมา คอื ผลติภณัฑม์เีครือ่งหมายรบัรองคุณภาพ และ
ผลิตภัณฑ์ มีความน่าเชื่อถือของตรายี่ห้อ ตามลําดับ ปจัจัยย่อยด้านราคา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัราคาขาย มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้มากทีสุ่ด รองลงมา คอื 
ราคาขายเท่ากบัคู่แข่งขนั และความสามารถในการต่อรองราคาได ้ตามลําดบั ปจัจยัย่อยดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบั การมบีรกิารจดัสง่สนิคา้มากทีสุ่ด 
รองลงมา คือ ทําเลที่ตัง้อยู่ใกล้สถานที่ใช้งาน และการได้รบัความสะดวกในการซื้อสินค้าจาก
พนกังาน ตามลาํดบั ปจัจยัยอ่ยดา้นการสง่เสรมิการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญั
กบั การใหส้่วนลดพเิศษมากทีสุ่ด รองลงมา คอื การใหส้นิเชื่อ การผ่อนชําระ และการโฆษณาผ่าน
สื่อต่างๆ ทัว่ถงึ ตามลําดบั ปจัจยัย่อยดา้นบุคลากร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญักบั
รา้นคา้ทีพ่นกังานมคีวามเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้มากทีสุ่ด รองลงมา คอื การใหค้าํแนะนําและ
แกไ้ขปญัหาใหแ้ก่ลูกคา้ และพนักงานมมีนุษยสมัพนัธ์ด ียิม้แยม้แจ่มใส ตามลําดบั ปจัจยัย่อยดา้น
กายภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัสถานทีจ่อดรถสะดวกมากทีสุ่ด รองลงมา คอื 
การจดัวางสนิค้าเป็นหมวดหมู่ และมกีารเก็บรกัษาสนิค้าอย่างถูกวิธี ตามลําดบั ปจัจยัย่อยด้าน
กระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการจดัสง่สนิคา้รวดเรว็ ถูกตอ้งตามใบสัง่
ซื้อมากที่สุด รองลงมา คือ ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการและการที่สามารถสัง่ซื้อทาง
โทรศพัทไ์ด ้ตามลาํดบั 
 อาศรม สถาปนพงศเ์จรญิ (2551) ไดท้าํการวจิยัเรือ่ง ทศันคตแิละความพงึพอใจในการซือ้ 
ทรายของลูกค้าบริษัท CPAC ผลการวิจยัพบว่า ลูกค้าที่ตอบแบบสอบถามมีรูปแบบธุรกิจเป็น 
บรษิทัจาํกดั และบรษิทัจาํกดั (มหาชน)มากทีสุ่ด มทีุนจดทะเบยีนมากกว่า 1,000,000 – 5,000,000 
บาท การประกอบธุรกจิเป็นผูท้ีผ่ลติสนิคา้และบรกิาร ระยะเวลาในการดาํเนินกจิการ 5 – 10 ปี ใช้
สนิค้าประเภททรายหยาบมากที่สุด วตัถุประสงค์ในการซื้อสนิค้าเพื่อใช้ในการจดัจําหน่าย และ
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ปรมิาณที่ใชม้ากกว่า 5,000 ตนั/เดอืน ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกคา้ที่มปีจัจยัทางดา้น
ลกัษณะทางธุรกจิทีแ่ตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ทศันคติด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์กับความพึงพอใจของลูกค้าในด้านความคาดหวงั ส่วน
ทศันคติด้านคุณภาพการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจโดยรวมจากการเลือกใช้สนิค้า
ทรายของบรษิทั CPAC ทศันคตดิา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจในดา้นความคาดหวงัต่อ
ผลติภณัฑ ์และความคุม้ค่ากบัเงนิทีจ่่ายในการซือ้สนิคา้ ส่วนทศันคตดิา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมี
ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจในดา้นความคุม้ค่ากบัเงนิทีจ่่ายในการซื้อสนิคา้และความพงึพอใจ
โดยรวมในการซือ้สนิคา้ทรายของบรษิทั CPAC 
 ทนัใจ รงัสยิานนท ์(2550) ไดท้าํการวจิยัเรือ่ง ทศันคตทิางดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่
มผีลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้เซรามคิ ประเภทกระเบือ้งและสุขภณัฑ ์ของผูซ้ือ้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาทศันคตทิางดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืก
ซื้อสินค้าเซรามิค ประเภทกระเบื้องและสุขภัณฑ์ ของผู้ซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร รวมไปถึง
การศกึษาถงึลกัษณะขอ้มลูทัว่ไปของผูซ้ือ้ทีม่ผีลต่อทศันคตใินการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้กลุ่มน้ี การ
วจิยัในครัง้น้ีมกีลุ่มตวัอย่างเป็นประชาชนทัว่ไปทีเ่คยซื้อและไม่เคยซื้อสนิคา้เซรามคิกลุ่มกระเบื้อง
และสุขภณัฑ ์จาํนวน 400 คน วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณา โดยใชต้ารางแจกแจงความถี่
แสดงผลเป็นค่ารอ้ยละ เพื่ออธบิายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของประชากรศาสตร ์และใชค้่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่ออธบิายขอ้มูลปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อสนิคา้เซรามคิ 
กลุ่มกระเบือ้งและสุขภณัฑ ์ทดสอบสมมตฐิานดว้ยวธิ ีt-test และ One-WayANOVA ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่าลักษณะทัว่ไปได้แก่ เพศ อายุ ชีพ รายได้ การศึกษา สถานภาพ ขนาดของ
ครอบครวั ประสบการณ์ในการซือ้สนิคา้ และเขตพืน้ทีท่ีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อทศันคตดิา้นสว่นประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ต่อ
การเลอืกซือ้เซรามคิ กลุ่มกระเบือ้งและสขุภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนัเชน่กนั 
 อํานาจ วรนิภิฐพนธ์ (2550) ได้ทําการวิจัยเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการเลอืกซื้อปูนซเีมนต์ของรา้นคา้ช่วงเพื่อจําหน่ายในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย 
โดยประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ รา้นคา้ช่วงปนูซเีมนต์ถุง ทีไ่ดจ้ดทะเบยีนการคา้กบักระทรวง
พาณชิย ์และตัง้อยูใ่นเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงราย จาํนวน 36 ราย สถติทิีใ่ชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ 
ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ และค่าเฉลี่ย ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
อายุ 41 – 50 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า โดยเป็นธุรกจิแบบรา้นคา้เจา้ของคน
เดยีว และเจา้ของกจิการเป็นผูม้อีาํนาจในการตดัสนิใจซือ้ปนูซเีมนตถุ์ง กจิการรา้นคา้ช่วงปนูซเีมนต์
ถุงสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 1,000,000 – 2,000,000 บาท จดัซือ้ปนูซเีมนตถุ์งจากตวัแทน
จําหน่าย บรษิัท ปูนซเีมนต์นครหลวง จํากดั มหาชน โดยซื้อปูนซีเมนต์อนิทรเีขยีวมากที่สุด ซึ่ง
เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้เพราะผูใ้ชเ้จาะจงมา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อรา้นคา้ช่วงใน
การซื้อปูนซเีมนต์อยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นส่งเสรมิการตลาด และดา้น
การจดัจําหน่าย เรยีงตามลําดบั เมื่อพจิารณาองค์ประกอบของแต่ละปจัจยัพบว่า ปจัจยัย่อยด้าน
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ผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้มากทีส่ดุคอื ความสดใหมข่องสนิคา้ ปจัจยัยอ่ยดา้นราคาทีม่อีทิธพิล
ต่อการซือ้มากทีสุ่ดคอื มกีารแจง้ใหท้ราบล่วงหน้าทุกครัง้ก่อนมกีารปรบัขึน้ – ลง ของราคาสนิคา้ 
ปจัจยัย่อยดา้นการส่งเสรมิการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้มากทีสุ่ด คอื การจดัรายการส่งเสรมิการ
ขาย เช่น ส่วนลด ชงิโชค ของแถม และปจัจยัย่อยด้านการจดัจําหน่ายที่มอีทิธพิลต่อการซื้อมาก
ทีสุ่ดคอื การจดัเตรยีมถุงบรรจุภณัฑส์าํรอง กรณีแตกเสยีหายจากการขนส่ง ปญัหาของรา้นคา้ช่วง
ปนูซเีมนตถุ์งดา้นผลติภณัฑค์อื บรรจุภณัฑท์ีไ่มแ่ขง็แรงทนทาน ดา้นราคาคอื ราคาไมส่อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูซ้ือ้/ผูใ้ช ้และไม่สามารถต่อรองราคาได ้ดา้นการจดัจาํหน่ายคอื การจดัส่งสนิคา้
ไม่ตรงตามเวลา และดา้นส่งเสรมิการตลาดคอื แผ่นพบั ป้าย แบนเนอร ์มไีม่เพยีงพอ และขาดการ
สง่เสรมิการขาย เชน่ การใหส้ว่นลด การชงิโชค 

 

7. ทฤษฎีท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 
 7.1 แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ  
 คอทเลอร ์(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2546: 90-93; อา้งองิจาก Kotler. 2003: 61) 
กล่าวว่า ความพงึพอใจของลูกค้าเป็นระดบัความรูส้กึของลูกค้าพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ ซึ่งเป็น
ผลลพัธจ์ากการเปรยีบเทยีบระหว่างการบัรูใ้นการทาํงานของผลติภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ 
ถา้ผลการทํางานของผลติภณัฑเ์ท่ากบัความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะเกดิความพงึพอใจ และถ้า
ผลการทาํงานของผลติภณัฑส์งูกวา่ความคาดหวงัมาก ลกูคา้กจ็ะเกดิความพงึพอใจอยา่งมาก 
 
 7.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) ซึง่กล่าวถงึ สว่นประสมการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ซึ่งเป็นองคป์ระกอบที่สําคญัใน
การดําเนินงานการตลาด เป็นปจัจยัทีส่ามารถนํามาพฒันากลยุทธส์่วนประสมการตลาดบรกิารของ
อุตสาหกรรมปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เพือ่ใหม้ปีระสทิธภิาพมากสงูสดุ 
 
 7.3 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการซ้ือซํา้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539) กล่าวถงึว่าเป็นการซือ้ซํ้ามกัจะตอ้งมกีารแกป้ญัหาตดิต่อกนั ที่
เป็นเช่นน้ีกเ็พราะเกดิจากปจัจยัหลากประการ ทีส่าํคญัทีสุ่ดคอืเกดิจากความไม่พอใจในทางเลอืกที่
ซือ้มาแต่ครัง้ก่อน และต่อมากเ็ลยมแีบบแผนทีท่าํใหเ้กดิความซื่อสตัยต่์อตราสนิคา้ยีห่อ้นัน้ ทัง้น้ีจาก
แนวคดิทฤษฎดีงักล่าวมกักล่าวถงึการซือ้ซํ้าทีต่ราสนิคา้  
 



บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษา ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง โดยผูว้จิยักําหนดขัน้ตอนการ
วจิยั ดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวมรวมขอ้มลู 
 4. การจดักระทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุ
ก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยอง ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่าย
วสัดุก่อสร้างในพื้นที่ต่างๆ ของจงัหวดัระยอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ จึง
คํานวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรในการคํานวณที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% (กลัยา 
วาณชิยบ์ญัชา. 2548) ดงัน้ี 
 

   
2

2

4e

Z
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 เมือ่  n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
   Z แทน คา่ระดบัความเชื่อมัน่ 
   e แทน ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิได ้
 
 โดยกาํหนดความเชื่อมัน่ที ่95% ซึง่จะไดค้่า Z = 1.96 และกําหนดให ้e = 0.05 แทนค่าใน
สตูรการคาํนวณไดด้งัน้ี 
 
 



 39

   
2

2

)05.0(4

)96.1(
n  

   16.384n  
 
 ดงันัน้ ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั คอื 385 คน ซึ่งผู้วจิยัเพิม่จํานวน 15 
ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง และการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งโดยใชก้าร
สุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi – stage Random Sampling) ซึง่ประกอบไปดว้ย 3 ขัน้ตอน 
ดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูว้จิยัเลอืกเฉพาะ
ผู้บรโิภคที่ซื้อปูนสําเร็จรูปในร้านตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสร้างในพื้นที่ต่างๆ ของจงัหวดัระยอง 
ไดแ้ก่ รา้นจาํหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอาํเภอแกลง อาํเภอเขาชะเมา อาํเภอนิคมพฒันา อาํเภอบา้นค่าย 
อาํเภอบา้นฉาง อาํเภอปลวกแดง อาํเภอเมอืงระยอง และอําเภอวงัจนัทร ์โดยผูว้จิยัเจาะจงหน่ึงรา้น
จาํหน่ายต่อหน่ึงอาํเภอ 
 ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) จากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 
400 ตวัอยา่ง สามารถแบ่งสดัสว่นเป็น 8 อาํเภอ 8 สถานทีจ่าํหน่าย จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่าๆ กนั คอื 
อาํเภอละ 50 ตวัอยา่ง ดงัสถานทีเ่กบ็แบบสอบถามทีร่ะบุไวใ้นวธิขี ัน้ที ่1 
 ขัน้ท่ี 3 วิธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยแจก
แบบสอบถามใหผู้บ้รโิภคที่ซื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพื้นที่ต่างๆ ของ
จงัหวดัระยองทีส่มคัรใจในการใหข้อ้มลูตอบดงัตาราง จนครบจาํนวนทีต่อ้งการทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 
 
ตาราง 3 การสุม่ตวัอยา่งในจงัหวดัระยอง 
 

ลาํดบั ช่ืออาํเภอในจงัหวดัระยอง สถานท่ีเกบ็แบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอย่าง 

(คน) 
1 อาํเภอแกลง บรษิทั ทองไทย เมทอล เทรดดิง้ จาํกดั 50 
2 อาํเภอเขาชะเมา รา้นนนัทศลิา 50 
3 อาํเภอนิคมพฒันา หจก. โชคเจรญิไช 50 
4 อาํเภอบา้นคา่ย ระยองเพน้ทเ์ตอรบ์า้นคา่ย 2549 50 
5 อาํเภอบา้นฉาง หจก. บา้นฉางโฮม  50 
6 อาํเภอปลวกแดง บรษิทั ควิเอส ซพัพลาย จาํกดั 50 
7 อาํเภอเมอืงระยอง ลีย้ง่เสง็ วสัดุก่อสรา้ง 50 
8 อาํเภอวงัจนัทร ์ รา้น ช.แสงเจรญิคา้วสัดุ 50 

รวมทัง้หมด 400 



 40

2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น จากการศกึษาทฤษฏี
เอกสารทางวิชาการ และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง แล้วนํามาประยุกต์เป็นลกัษณะและข้อคําถามใน
แบบสอบถาม เพื่อศึกษาถึง ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง โดยจดัลําดบัเน้ือหาแบบสอบถาม
เป็น 3 สว่น เพือ่ใหค้รอบคลุมขอ้มลูทีต่อ้งการ ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1 เป็นแบบสอบถามเกี ่ยวกบัล กัษณะทางประชากรศาสตร ์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มลีกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-end Question) จํานวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ อาย ุ
ระดบัการศกึษา ตําแหน่งการทาํงาน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 ขอ้ที ่1  อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) โดยใชม้าตรฐาน
การจดักลุ่มอายตุาม Standard International Age Classification ขององคก์รสหประชาชาตเิป็นหลกั
ในการพจิารณา ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัใช้กลุ่ม 10 ปี เป็นหลกัในการแบ่งความกวา้งของช่วงอาย ุ
(ปิยนุช รตันกุล 2552: 3) และเพือ่ใหไ้ดค้าํตอบทีม่คีุณภาพจงึขอเริม่แจกแบบสอบถามตัง้แต่อายุ 20 
ปีขึน้ไป โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืก ดงัน้ี 
   1.1 ตํ่ากวา่ 20 ปี 
   1.2 20 - 29 ปี 
   1.3 30 - 39 ปี 
   1.4 40 - 49 ปี 
   1.5 50 ปีขึน้ไป 
 ขอ้ที ่2 ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) โดยมี
คาํตอบใหเ้ลอืก ดงัน้ี 
   2.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   2.2 ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
   2.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 

  ขอ้ที ่3  ตําแหน่งการทาํงาน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืก ดงัน้ี 
   3.1 พนกังานทัว่ไป 
   3.2 ผูบ้รหิารระดบัตน้ (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ) 
   3.3 ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) 
   3.4 ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้ว่ย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) 
   3.5 เจา้ของกจิการ 



 41

  ขอ้ที ่ 4 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
โดยมตคิณะรฐัมนตร ีเมื่อวนัที ่ 31 มกราคม 2555 กําหนดรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนจากขอ้มลูฐาน
เงนิเดอืนขัน้ตํ่าปรญิญาตร ี15,000 บาทต่อเดอืน แบ่งออกเป็น 5 ชว่ง โดยมคีาํตอบใหเ้ลอืก ดงัน้ี 
   4.1 น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 
   4.2 15,001 – 30,000 บาท  
   4.3 30,001 – 45,000 บาท  
   4.4 45,001 – 60,000 บาท  
   4.5 60,001 บาท ขึน้ไป  
 

 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง จาํแนกตาม ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น
การสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ จาํนวน 28 
ขอ้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่าตามแบบของลเิคริท์ (Likert’s Rating 
Scale) ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัความพงึพอใจ ซึง่
ขอ้ความในแบบสอบถามมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 คะแนน   ระดบัความพึงพอใจ 
  5    มากทีส่ดุ       
  4    มาก 
  3    ปานกลาง 
  2    น้อย 
  1    น้อยทีส่ดุ 
 
 เพื่อใหไ้ดล้กัษณะเกณฑเ์ป็นการแจกแจงปกต ิ(Normal Distribution) ผูว้จิยัใชส้ตูรสาํหรบั
การหาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้แต่ละชัน้ (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2544) ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 
5 

 
 ดงันัน้ เกณฑเ์ฉลีย่ระดบัความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดั
ระยอง สามารถแบ่งเป็น 5 ระดบั ไดด้งัน้ี 
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 คา่เฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู มากทีส่ดุ 
 คา่เฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู มาก 
 คา่เฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ปานกลาง 
 คา่เฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู น้อย 
 คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคมีระดับความพึงพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู น้อยทีส่ดุ 
 
 สว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดั
ระยอง จํานวน 1 ข้อ ซึ่งเป็นแบบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่าตามแบบของลิเคิร์ท 
(Likert’s Rating Scale) ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั
ความคดิเหน็ ซึง่ขอ้ความในแบบสอบถามมเีกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
 คะแนน ระดบัพฤติกรรมการซ้ือซํา้ 
  5  ซือ้ซํ้าอยา่งแน่นอน       
  4  ซือ้ซํ้า 
  3  อาจจะซือ้ซํ้า      
  2  ไมซ่ือ้ซํ้า 
  1  ไมซ่ือ้ซํ้าอยา่งแน่นอน 
 
 เพื่อใหไ้ดล้กัษณะเกณฑเ์ป็นการแจกแจงปกต ิ(Normal Distribution) ผูว้จิยัใชส้ตูรสาํหรบั
การหาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้แต่ละชัน้ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544) ดงัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 
5 

 
 ดงันัน้ เกณฑเ์ฉลี่ยระดบัพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
สามารถแบ่งเป็น 5 ระดบั ไดด้งัน้ี 
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 คา่เฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ในระดบัมากทีส่ดุ 
 คา่เฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ในระดบัมาก 
 คา่เฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ในระดบัปานกลาง 
 คา่เฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ในระดบัน้อย 
 คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บรโิภคมพีฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 

 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจ ั
 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบัดงัน้ี 
 1. ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่างๆ จากเอกสาร บทความ ทฤษฎ ีและงานวจิยั
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพื่อกําหนดขอบเขตของการวจิยั และสรา้งเครื่องมอืในการวจิยัให้
ครอบคลุมตามความมุง่หมายการวจิยั 
 2.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร สมัภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้อง เพื่อกําหนด
ขอบเขตและเน้ือหาแบบทดสอบ เพือ่ทีจ่ะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิง่ขึน้ 
 3.  สรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งเป็น 3 ตอน 
คอื ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ตอนที ่
2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู 
ในจงัหวดัระยอง และตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
 4.  นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ไปเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธแ์ละผูเ้ชีย่วชาญ 
เพื่อพจิารณาตรวจสอบความถูกตอ้งเทีย่งตรงตามเน้ือหา และปรบัปรุงขอ้คําถามใหม้คีวามชดัเจน
ก่อนนําไปทดลองใช ้
 5.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรุงแกไ้ขเสรจ็แลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูท้ีม่ ี
ลกัษณะเดยีวกบัประชากรการวจิยั แต่ไม่ไดอ้ยู่ในกลุ่มตวัอย่างของการวจิยั จํานวน 30 คน เพื่อ
นําไปวเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า
ของครอนบคั (Cronbach alpha Coefficient) เพือ่หาคา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม (ชศูร ีวงศร์ตันะ.
2544) โดยคา่แอลฟา่ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องชุดคาํถาม มคีา่ระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 ซึง่คา่ที่
ใกลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู การวจิยัครัง้น้ีกําหนดค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α) ที่
ยอมรบัไดท้ี ่0.70 โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
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  ความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปูโดยรวม 0.701 
  ดา้นผลติภณัฑ ์        0.788 
  ดา้นราคา          0.765 
  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย      0.741 
  ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด     0.701 
  ดา้นบุคคล          0.713 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ       0.733 
  ดา้นกระบวนการ        0.744 
 6. นําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิจากกลุ่มตวัอยา่งของการวจิยั 
จาํนวน 400 คน 
 
3. การเกบ็รวมรวมข้อมลู 
 แหล่งขอ้มูล (Source of Data) การวจิยัเรื่องน้ีเป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive 
Research) และการวจิยัเชงิสาํรวจ (Exploratory Research) เพือ่มุง่ศกึษาความพงึพอใจสว่นประสม
การตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
โดยทาํการแบ่งลกัษณะการเกบ็ขอ้มลูทีท่าํการศกึษา ออกเป็น 2 ลกัษณะ 
 1.  แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูทีม่ผีูร้วบรวมไว้
แล้ว ทัง้ที่มาจากหน่วยงานของรฐัและเอกชน ไดแ้ก่ หนังสอืพมิพ์ธุรกจิ วารสารต่างๆ ขอ้มูลจาก
อินเตอร์เน็ต หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ รายงานวิจยั และงานทางวิชาการที่
เกี่ยวขอ้ง ในเรื่องที่เกี่ยวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ ความพงึพอใจ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า โดยนํามาเป็นขอ้มลู ทฤษฎทีีอ่า้งองิ และประยุกตเ์ป็น
แบบสอบถาม 
 2.  แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน โดยมขี ัน้ตอนในการดาํเนินการ ดงัน้ี 
  2.1  ผู้วจิยัจดัเตรยีมแบบสอบถามให้เพยีงพอกบัจํานวนกลุ่มตวัอย่างที่ต้องการเก็บ
รวบรวมขอ้มลูตามทีไ่ดก้าํหนดไว ้ 
  2.2  ในการแจกแบบสอบถาม ผู้วิจัยจะชี้แจงให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจถึง
วตัถุประสงค์และอธิบายวิธีการตอบแบบสอบถามก่อนแจกแบบสอบถาม และรอเก็บรวบรวม
แบบสอบถามดว้ยตนเอง  
  2.3  นําขอ้มลูฉบบัทีม่คีาํตอบครบถว้นสมบรูณ์มาทาํการลงรหสั เพือ่นําไปวเิคราะหแ์ละ
แปรผลขอ้มลูทางสถติต่ิอไป 
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4. การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดาํเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบข้อมูล  (Editing)  ผู้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้ว มาลงรหสัตามที่ได้
กาํหนดไวล้่วงหน้า สาํหรบัแบบสอบถามทีเ่ป็นปลายปิด (Close-ended) 
 3.  การประมวลผลข้อมูล นําข้อมูลที่ลงรหสัแล้วมาบนัทึกเข้าคอมพิวเตอร์เพื่อทําการ
ประมวลผล ซึ่งใชโ้ปรแกรมสถติสิําเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package for 
Social Sciences: IBM SPSS Statistics 23) 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู มวีธิกีารดงัน้ี 
  4.1  การวเิคราะหข์อ้มลูสว่นที ่1 ซึง่เป็นคาํถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปนูสาํเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยอง 
โดยการแจกแจงความถี ่(Frequency) และหาคา่รอ้ยละ (Percentage) 
  4.2  การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนที่ 2 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัความพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4.3  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนที่ 3 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อซํ้าของ
ผูบ้รโิภคปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
  4.4  การทดสอบสมมติฐานที่ 1.1 – 1.4 เป็นการเปรียบเทียบความแตกต่างของ
ค่าเฉลี่ยระหว่างกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมมีากกว่า 2 กลุ่มที่เป็นอิสระจากกนั จะใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) ในการวเิคราะห ์ซึ่งผูว้จิยักําหนดนัยสําคญัของการ
ทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบั 0.05 และในกรณีทีใ่ชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว หากพบ
ความแตกต่างอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติ ิจะทดสอบเปรยีบเทยีบรายคู่ (Post-hoc test) อกีครัง้หน่ึง 
โดยใชว้ธิ ีLeast-Significant Different (LSD) เพื่อวเิคราะหค์วามแตกต่างอกีขัน้หน่ึง (กลัยา วานิชย์
บญัชา 2546) มรีายละเอยีด ดงัน้ี 
    4.4.1  ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อ
ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิOne-Way Analysis of Variance หรอื สถติ ิ
Brown-Forsythe ไดแ้ก่ ขอ้มลูอายเุป็นขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal scale) และความพงึพอใจ
ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั เป็นขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
   4.4.2  ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิ One-Way Analysis of 
Variance หรอื สถติ ิBrown-Forsythe ไดแ้ก่ ขอ้มูลระดบัการศกึษาเป็นขอ้มูลประเภทเรยีงนาม
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บญัญตั ิ(Nominal scale) และความพงึพอใจทีม่ต่ีอปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เป็นขอ้มลูประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
   4.4.3  ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิ One-Way Analysis of 
Variance หรอื สถติ ิBrown-Forsythe ไดแ้ก่ ขอ้มลูตําแหน่งการทาํงานเป็นขอ้มลูประเภทเรยีงนาม
บญัญตั ิ(Nominal scale) และความพงึพอใจทีม่ต่ีอปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เป็นขอ้มลูประเภท
อนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
   4.4.4  ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั โดยใชส้ถติ ิ One-Way Analysis of 
Variance หรอื สถติิ Brown-Forsythe ได้แก่ ขอ้มูลรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนเป็นขอ้มูลประเภท
เรยีงลําดบั (Ordinal scale) และความพงึพอใจที่มต่ีอปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง เป็นขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale 
  4.5  การทดสอบสมมตฐิานที ่ 2 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง โดยใช้
การวเิคราะหส์ถติสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation coefficient) 
เน่ืองจากขอ้มลูความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เป็นขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) และ
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค เป็นขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวจิยัขอ้มลูใชส้ถติ ิและอกัษรยอ่ดงัน้ี 
 1. ค่าสถิติพืน้ฐาน ใชใ้นการอธบิาย ประกอบดว้ย 
  1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2546) 
 

   สตูร 
n

f
P

100
  

 
   เมือ่  P แทน คา่รอ้ยละ 
    f แทน ความถีข่องคะแนน 
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  1.2 สตูรคา่เฉลีย่/มชัฌมิเลขคณติ (Arithmetic mean) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544) 
 

สตูร 
n

x
X


  
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   เมือ่ X   แทน คะแนนเฉลีย่หรอืคา่เฉลีย่ 
  x  แทน ผลรวมของคะแนนขอ้มลู 
  n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  1.3 สตูรสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544) 
 

   สตูร 
)1(

)(
..

22





nn

XXn
DS  

 
   เมือ่ ..DS  แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐานฃ 

    2X  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง  
    2)( X  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดตวัยกกาํลงัสอง 

    n    แทน จาํนวนผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 2. สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
  การหาค่าความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาค่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) โดยใช้สูตร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 
2550: 34-36) 
 

    
iancek

iance

var/covariance)1(1

var/covariancek


  

 

 
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 3. สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน 
  3.1 คา่สถติ ิIndependent Sample t-test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 108) ใชส้ตูร 
ดงัน้ี 
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   3.1.1 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้2กลุ่มเทา่กนั ( ) 
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



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 
 

     
   3.1.2 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ทา่กนั ( ) 

 

   

 

1 2

2 2
1 2

1 2

X X
t

S S
n n






 

 
    สถติทิดสอบ t มอีงสาอสิระ  โดยที ่
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
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   เมือ่ iX  แทน คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่ i  ; i = 1, 2 

    pS  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่ม 

    in   แทน ขนาดตวัอยา่งกลุ่มที ่ i  
    2

1S  แทน คา่แปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มที ่ i  ; i  = 1, 2 
 
  3.2 สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance)  
แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2550: 113-115) 
   3.2.1 ใชค้่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2550: 113-115) มสีตูร ดงัน้ี 
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ตาราง 4 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 
 
แหล่งความ
แปรปรวน df  SS  MS  F  

ระหวา่งกลุ่ม (b) 1k   bSS  
1
b

b k
SSMS 


 
b

w

MS
MS

 

ภายในกลุ่ม (w) n k  wSS  w
w n k

SSMS 


 

รวม (T) 1n  TSS    

 

     F = b

w

MS
MS

 

 
 เมือ่ F  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-Distribution 
   df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแก่ ระหวา่งกลุ่ม (k-1) และภายในกลุ่ม  
       (n-k) 
   k  แทน จาํนวนของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
   n  แทน จาํนวนตวัอยา่งทัง้หมด 
   bSS  แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum of Squares) 
   wSS  แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 
   bMS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
       (Mean Square between groups) 
   wMS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
      (Mean Square within groups) 
 
 กรณพีบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ.05 หรอืระดบัความเชื่อมัน่ 95% ทาํการ 
ตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู ่โดยใชส้ตูรตามวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) เพือ่ 
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 332-333) 
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   เมือ่ t 1-α/2, n-k แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ทีร่ะดบัความ  
        เชื่อมัน่ 95% และชัน้หา่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม  
    MSE  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม MSW 
    ni   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i  
    nj   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม j  
 
   3.2.2 ใชค้า่ Brown-Forsythe ( ) กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม ่
เทา่กนั (Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงัน้ี 
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nMS SN
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เมือ่    แทน คา่สถติทิีพ่จิารณาใน Brown-Forsythe  

  BMS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
      (Mean Square between groups) 
  WMS  แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
      (Mean Square between groups) 
   
  สาํหรบัสถติ ิBrown Forsythe 
  k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  in  แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที ่ i  
  N  แทน ขนาดประชากร 
  2

iS  แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที่ i  
 
  กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ จะทําการทดสอบเป็น
รายคูเ่พือ่ดวูา่มคีูใ่ดแตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2543: 116) มสีตูรดงัน้ี 
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   เมือ่ t    แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    WMS   แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
        (Mean Square within groups) สาํหรบั Brown Forsythe 
    iX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่ i  
    jX   แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที่ j  
    in   แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที่ i  
    nj  แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที่ j  
 
  3.3 การวเิคราะหโ์ดยใชค้า่สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ย (Pearson Correlation) ใชใ้นการ
หาความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนัโดยทีแ่ต่ละตวัมรีะดบัการวดัของขอ้มลูในระดบั
อนัตรภาค (Interval scale) ขึน้ไปใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 130-132) 
 

     
 

   เมือ่ r  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
     แทน ผลรวมของคะแนน x 
     แทน ผลรวมของคะแนน y 
     แทน ผลรวมคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     แทน ผลรวมคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทุกคู ่

    n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 โดยทีค่า่สมัประสทิธส์หสมัพนัธจ์ะมคีา่ระหวา่ง -1 < r < 1ความหมายของคา่ r (กลัยา 
วาณชิยบ์ญัชา. 2544: 437) คอื 
 1. ถา้ r เป็นลบแสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มคอืถา้ X เพิม่ Y 
จะลดถา้ X ลด Y จะเพิม่ 
 2. ถา้ r เป็นบวกแสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัคอืถา้ X เพิม่ Y จะ
เพิม่ดว้ยถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 
 3. ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 4. ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้-1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
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 5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ Xและ Yไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 6. ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อยลง 
 
 เกณฑก์ารแปลความหมายคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธด์งัน้ี 
 
 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์  ความหมาย 
 0.81 – 1.00      มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูมาก 
 0.61 – 0.80      มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงู 
 0.41 – 0.60      มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง 
 0.21 – 0.40      มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า 
 0.01 – 0.20      มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก 
 0.00       ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การนําเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของผลการวจิยัเรื่อง ความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
ผูว้จิยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรทีศ่กึษาดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

   แทน คา่เฉลีย่กลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution  
 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 SS  แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 df  แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  
 F-prob แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ(ในตาราง F-test)  
 F-ratio แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา F-distribution  
 LSD แทน Least Significant Difference 
 r  แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 **  แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยการแบ่งนําเสนอออกเป็น 2
สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อ
ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัระยอง 
 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 5 ขอ้ดงัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 ดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 
ตาราง 5 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 20 ปี 20 5.00 
20 – 29 ปี 86 21.50 
30 – 39 ปี 139 34.75 
40 – 49 ปี 131 32.75 
50 ปีขึน้ไป 24 6.00 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 5 พบว่า ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 30 – 39 ปี จาํนวน 139 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.75 รองลงมา คอื อายุ 40 – 49 ปี จาํนวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.75 อาย ุ
20 – 29 ปี จาํนวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.50 อายุ 50 ปีขึน้ไป จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
6.00 และอายตุํ่ากวา่ 20 ปี จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอายุในบางตวัเลอืก
มคีวามถีค่อ่นขา้งตํ่า ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมขึน้ใหมเ่พือ่ชว่ยในการทดสอบสมมตุฐิานดงัน้ี  
 
ตาราง 6 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ 29 ปี 106 26.50 
30 – 39 ปี 139 34.75 
40 ปีขึน้ไป 155 38.75 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 6 พบว่า ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 40 ปีขึน้ไป จาํนวน 155 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.75 รองลงมา คอื อายุ 30 – 39 ปี จาํนวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.75 และ
อายตุํ่ากวา่ 29 ปี จาํนวน 106 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.50 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 7 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 145 36.25 
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 219 54.75 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 36 9.00 

 รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 7 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า จาํนวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.75 รองลงมา คอื ตํ่ากว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 145 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.25 และสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 8 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัตําแหน่งการทาํงานของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ตาํแหน่งการทาํงาน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
พนกังานทัว่ไป 78 19.50 
ผูบ้รหิารระดบัตน้ (หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ) 74 18.50 
ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ 
ผูอ้าํนวยการ) 137 34.25 
ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้ว่ย, รอง หรอื
กรรมการผูจ้ดัการ) 79 19.75 
เจา้ของกจิการ 32 8.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 8 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอย่างในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิาร
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ระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.25 รองลงมา คอื ผูบ้รหิาร
ระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) จาํนวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.75 พนกังานทัว่ไป 
จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 ผูบ้รหิารระดบัตน้ (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) 
จํานวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 และเจา้ของกจิการ จํานวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 
ตามลาํดบั 
 
ตาราง 9 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 32 8.00 
15,001 – 30,000 บาท 58 14.50 
30,001 – 45,000 บาท 146 36.50 
45,001 – 60,000 บาท 112 28.00 
60,001 บาท ขึน้ไป 52 13.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 9 พบว่า ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่ม
ตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 
– 45,000 บาท จาํนวน 146 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.50 รองลงมา คอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 
60,000 บาท จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท 
จาํนวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป จาํนวน 52 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 13.00 และน้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามลาํดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 58

 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อ
ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
 
ตาราง 10 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อ 
     ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
 
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อ

ปนูสาํเรจ็รปู  S.D. แปลผล 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.86 0.44 มาก 
ดา้นราคา 3.45 0.66 มาก 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  3.67 0.46 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 3.62 0.45 มาก 
ดา้นบุคคล  3.79 0.48 มาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  3.61 0.46 มาก 
ดา้นกระบวนการ 3.73 0.48 มาก 
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อ

ปนูสาํเรจ็รปูโดยรวม 
3.68 0.31 มาก 

 
 จากตาราง 11 การวเิคราะหค์วามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู 
ในจงัหวดัระยองโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.68 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า 
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูปต่อปูน
สําเร็จรูป ในจังหวัดระยองอยู่ในระดับมาก ทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคล ด้าน
กระบวนการ ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นราคา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 3.79 3.73 3.67 3.62 3.61 และ 3.45 ตามลาํดบั 
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ตาราง 11 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อ 
     ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง  
 
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อ

ปนูสาํเรจ็รปู   S.D. แปลผล 

ด้านผลิตภณัฑ ์    
1. คุณสมบตัพิเิศษของปนูสาํเรจ็รปู เชน่ ชว่ยลดปญัหา
การแตกรา้วของผนงัปนูฉาบ 

4.07 0.47 มาก 

2. คุณภาพของปนูสาํเรจ็รปู เชน่ ฉาบงา่ย ผสมงา่ย 3.83 0.66 มาก 
3. ความหลากหลายของตราสนิคา้ปนูสาํเรจ็รปู 3.72 0.73 มาก 
4. ความเหมาะสมของบรรจุภณัฑ ์ 3.80 0.70 มาก 

ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวม 3.86 0.44 มาก 
ด้านราคา    
5. ราคาของปนูสาํเรจ็รปูมคีวามคุม้คา่กบัมลูคา่งานที่
ไดร้บั 

3.52 0.72 มาก 

6. ราคาของปนูสาํเรจ็รปูเหมาะสมกบัปรมิาณปนูทีไ่ดร้บั 3.45 0.84 มาก 
7. ขอใชร้าคาสนิคา้ตามทีต่กลงจนจบโครงการ จากผู้
จาํหน่ายได ้

3.34 0.91 ปานกลาง 

8. ผลติภณัฑป์นูสาํเรจ็รปูมกีารระบุราคาทีช่ดัเจน 3.49 0.84 มาก 
ดา้นราคาโดยรวม 3.45 0.66 มาก 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย    
9. สถานทีข่องรา้นจาํหน่าย สะดวกต่อการเดนิทาง 3.48 0.70 มาก 
10. ความเหมาะสมของเวลาเปิด – ปิด ทีใ่หบ้รกิาร 3.64 0.72 มาก 
11. การสัง่สนิคา้ผา่นทางโทรศพัท ์หรอืชอ่งทางออนไลน์
ได ้

3.79 0.72 มาก 

12. การบรกิารสง่มอบสนิคา้นอกสถานที ่ 3.78 0.68 มาก 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายโดยรวม 3.67 0.46 มาก 
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ตาราง 11 (ต่อ) 
 
 

ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อ
ปนูสาํเรจ็รปู   S.D. แปลผล 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด    
13.สว่นลดพเิศษเมือ่สัง่ซือ้สนิคา้ครบตามปรมิาณทีท่าง
รา้นกาํหนด 

3.63 0.64 มาก 

14.ของสมนาคุณจากการซือ้ปนูสาํเรจ็รปู เชน่ เสือ้ยดื รม่ 
จกัรยาน ตัว๋เครือ่งบนิ เป็นตน้ 

3.58 0.73 มาก 

15. การโฆษณา เชน่ ป้ายโฆษณา ป้ายกลางแจง้หน้า
รา้น 

3.73 0.71 มาก 

16.การบรกิารหลงัการขายลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง 3.54 0.63 มาก 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดโดยรวม 3.62 0.45 มาก 

ด้านบคุคล    
17. การแต่งกายของพนกังานทีส่ะอาด สภุาพเรยีบรอ้ย  3.74 0.59 มาก 
18. ความรูข้องพนกังานขาย เกีย่วกบัความรูเ้รือ่ง
คุณสมบตัปินูสาํเรจ็รปู 

3.74 0.67 
มาก 

19. ความกระตอืรอืรน้ของพนกังาน 3.84 0.80 มาก 
20. มารยาทในการบรกิาร ยิม้แยม้แจม่ใส 3.86 0.69 มาก 

ดา้นบุคคลโดยรวม 3.79 0.48 มาก 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ    
21. ความสะอาดภายในรา้น 3.55 0.62 มาก 
22. การจดัวางสนิคา้ภายในรา้น เป็นสดัเป็นสว่น 3.49 0.66 มาก 
23. อากาศบรรยากาศภายในรา้น ถ่ายเท โปรง่  3.60 0.72 มาก 
24. สถานทีจ่อดรถทีใ่หบ้รกิาร  3.80 0.71 มาก 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 3.61 0.46 มาก 
ด้านกระบวนการ    
25. ความรวดเรว็ในการคาํนวณราคาสนิคา้  3.57 0.66 มาก 
26. ขัน้ตอนการชาํระเงนิทีถู่กตอ้งรวดเรว็ 3.75 0.69 มาก 
27. ระยะเวลาการสง่สนิคา้ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด 3.80 0.63 มาก 
28. ขัน้ตอนการคนืสนิคา้หากสนิคา้ชาํรดุ หรอืเสยีหาย ที่
สะดวกและรวดเรว็  

3.79 0.73 มาก 

ดา้นกระบวนการโดยรวม 3.73 0.48 มาก 
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 จากตาราง 11 การวเิคราะหค์วามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู 
ในจงัหวดัระยอง ดงัน้ี 
 ดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.86 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจต่อปูนสําเร็จรูป ในจังหวัดระยอง ด้าน
ผลติภณัฑ์อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ คุณสมบตัิพเิศษของปูนสําเรจ็รูป เช่น ช่วยลดปญัหาการ
แตกรา้วของผนงัปนูฉาบ คุณภาพของปนูสาํเรจ็รปู เชน่ ฉาบงา่ย ผสมงา่ย ความเหมาะสมของบรรจุ
ภณัฑ ์และความหลากหลายของตราสนิคา้ปูนสําเรจ็รูป โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.07 3.83 3.80 และ 
3.72 ตามลาํดบั 
 ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคาอยูใ่น
ระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาของปนูสาํเรจ็รูปมคีวามคุม้ค่ากบัมูลค่างานทีไ่ดร้บั ผลติภณัฑป์ูนสาํเรจ็รปูมี
การระบุราคาที่ชดัเจน และราคาของปูนสําเรจ็รูปเหมาะสมกบัปรมิาณปูนที่ได้รบั โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.52 3.49 และ 3.45 ตามลําดบั และอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ขอใชร้าคาสนิคา้ตามทีต่ก
ลงจนจบโครงการ จากผูจ้าํหน่ายได ้โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.34 
 ช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ การสัง่สนิคา้ผ่านทางโทรศพัท์ หรอืช่องทาง
ออนไลน์ได ้การบรกิารส่งมอบสนิคา้นอกสถานที่ ความเหมาะสมของเวลาเปิด – ปิด ที่ใหบ้รกิาร 
และสถานที่ของร้านจําหน่าย สะดวกต่อการเดนิทาง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.79 3.78 3.64 และ 
3.48 ตามลาํดบั 
 ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.62 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ การโฆษณา เช่น ป้ายโฆษณา 
ป้ายกลางแจ้งหน้าร้าน ส่วนลดพิเศษเมื่อสัง่ซื้อสินค้าครบตามปริมาณที่ทางร้านกําหนด ของ
สมนาคุณจากการซื้อปูนสําเรจ็รูป เช่น เสือ้ยดื ร่ม จกัรยาน ตัว๋เครื่องบนิ เป็นต้น และการบรกิาร
หลงัการขายลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.73 3.63 3.58 และ 3.54 ตามลาํดบั  
 ดา้นบุคคลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นบุคคลอยูใ่น
ระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ มารยาทในการบรกิาร ยิม้แยม้แจ่มใส ความกระตอืรอืรน้ของพนักงาน การ
แต่งกายของพนักงานทีส่ะอาด สุภาพเรยีบรอ้ย และความรูข้องพนักงานขาย เกี่ยวกบัความรูเ้รื่อง
คุณสมบตัปินูสาํเรจ็รปู โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 3.84 3.74 และ 3.74 ตามลาํดบั  
 ด้านลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.61 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ สถานที่จอดรถที่ใหบ้รกิาร อากาศ
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บรรยากาศภายในรา้น ถ่ายเท โปร่ง ความสะอาดภายในรา้น และการจดัวางสนิคา้ภายในรา้น เป็น
สดัเป็นสว่น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.80 3.60 3.55 และ 3.49 ตามลาํดบั  
 ดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.73 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจต่อปูนสําเร็จรูป ในจังหวัดระยอง ด้าน
กระบวนการอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ระยะเวลาการสง่สนิคา้ภายในระยะเวลาทีก่ําหนด ขัน้ตอน
การคนืสนิค้าหากสนิค้าชํารุด หรอืเสยีหาย ที่สะดวกและรวดเรว็ ขัน้ตอนการชําระเงนิที่ถูกต้อง
รวดเรว็ และความรวดเรว็ในการคาํนวณราคาสนิคา้ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.80 3.79 3.75 และ 3.57
ตามลาํดบั  
 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัระยอง 
 
ตาราง 12 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ใน 
     จงัหวดัระยอง  
 

พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้ริโภค 
 ในจงัหวดัระยอง  S.D. แปลผล 

ทา่นจะยงัคงซือ้ปนูสาํเรจ็รปูเพือ่นําไปใชก้บังานก่อสรา้ง
ทีท่า่นจะทาํในอนาคตใชห่รอืไม ่

3.66 0.63 มาก 

 
 จากตาราง 12 การวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเร็จรูปของผู้บรโิภค ในจงัหวดั
ระยอง ขอ้ท่านจะยงัคงซื้อปูนสาํเรจ็รูปเพื่อนําไปใชก้บังานก่อสรา้งทีท่่านจะทําในอนาคตใช่หรอืไม ่
อยูใ่นระดบัมาก โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.66 
 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 4 ขอ้ดงัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 ดา้นลกัษณะประชากศาสตร ์
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
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ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อ 
     ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้Levene’s test 
 

ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

F Sig. 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.818** 0.009 
ดา้นราคา 6.258** 0.002 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  2.352 0.097 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 9.550** 0.000 
ดา้นบุคคล  3.707* 0.025 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  2.603 0.075 

ดา้นกระบวนการ 5.200** 0.006 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 13 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้ Levene’s test พบว่า ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด และด้านกระบวนการ มคี่าความแปรปรวน
แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ส่วนดา้นดา้นบุคคล กระบวนการ มคี่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สาํหรบัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย มคีา่ความแปรปรวนไม่
แตกต่างกนั 
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ตาราง 14 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้One-way analysis of  
     variance  
 

ความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการต่อปนูสาํเรจ็รปู 

ในจงัหวดัระยอง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 2 0.891 0.446 2.085 0.126 
ภายในกลุ่ม 397 84.855 0.214   
รวม 399 85.746    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.481 0.240 1.134 0.323 
 ภายในกลุ่ม 397 84.114 0.212   
 รวม 399 84.594    

 

 
 จากตาราง 14 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง เมื่อจําแนกตามกลุ่มอายุ โดยใช้ One-way 
analysis of variance ในการทดสอบพบวา่  
 ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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ตาราง 15 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 5.541** 2 390.082 0.004 
ดา้นราคา 3.470* 2 391.379 0.032 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 1.893 2 361.395 0.152 
ดา้นบุคคล  2.141 2 360.994 0.119 
ดา้นกระบวนการ 10.517** 2 383.576 0.000 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 15 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ ของผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มี
ความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลําดบั จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดย
ใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่
ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาด และดา้นบุคคล ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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ตาราง 16 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย  
     Dunnett’s T3 
 

อาย ุ  
ตํา่กว่า 29 ปี 30 - 39 ปี 40 ปีขึน้ไป 

3.74 3.87 3.92 
ตํา่กว่า 29 ปี 3.74 - -0.13* 

(0.044) 
-0.17** 
(0.004) 

30 – 39 ปี 3.87 - - -0.04 
(0.731) 

40 ปีขึน้ไป 3.92 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 16 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์จําแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่
ดว้ย Dunnett’s T3ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ตํ่ากว่า 29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี
ขึ้นไป มีความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 29 ปี มี
ความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑน้์อย
กว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.13 
และ 0.17 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 17 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคา จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย  
     Dunnett’s T3 
 

อาย ุ  
ตํา่กว่า 29 ปี 30 – 39 ปี 40 ปีขึน้ไป 

3.31 3.50 3.50 
ตํา่กว่า 29 ปี 3.31 - -0.19* 

(0.050) 
-0.19* 
(0.034) 

30 – 39 ปี 3.50 - - 0.00 
(1.000) 

40 ปีขึน้ไป 3.50 - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 17 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านราคา จําแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่ด้วย 
Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี และอายุ 40 ปีขึน้ไป มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.050 และ 0.034 มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่า
กว่า 29 ปี มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้น
ผลติภณัฑน้์อยกว่าผูบ้รโิภคที่มอีายุ 30 – 39 ปี และอายุ 40 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 0.19 และ 0.19 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 18 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการ จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย  
     Dunnett’s T3 
 

อาย ุ  
ตํา่กว่า 29 ปี 30 – 39 ปี 40 ปีขึน้ไป 

3.63 3.66 3.86 
ตํา่กว่า 29 ปี 3.63 - -0.02 

(0.945) 
-0.23** 
(0.000) 

30 – 39 ปี 3.66 - - -0.20** 
(0.002) 

40 ปีขึน้ไป 3.86 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 18 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการ จําแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่
ดว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตํ่ากว่า 29 ปี และอายุ 30 – 39 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 40 ปีขึน้ไป มี
ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการ
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ตํ่ากว่า 29 ปี และอายุ 30 
– 39 ปี มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ผลติภณัฑน้์อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 และ 0.20 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
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ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อ 
     ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test 
 

ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

F Sig. 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 1.445 0.237 
ดา้นราคา 4.123* 0.017 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  9.318** 0.000 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 4.419* 0.013 
ดา้นบุคคล  23.400** 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  5.992** 0.003 
ดา้นกระบวนการ 6.696** 0.001 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test พบวา่  
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคี่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ส่วนดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาด มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
สาํหรบัดา้นผลติภณัฑ ์มคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั  
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ตาราง 20 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมือ่จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้One-way  
     analysis of variance  
 

ความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการต่อปนูสาํเรจ็รปู 

ในจงัหวดัระยอง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.317 0.159 0.815 0.443 
 ภายในกลุ่ม 397 77.239 0.195   
 รวม 399 77.556    

 

 
 จากตาราง 20 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยองด้านผลิตภณัฑ์ ของผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีว่างไว ้
 
ตาราง 21 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมือ่จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใช ้Brown-  
     Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นราคา 5.743** 2 103.177 0.004 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  1.962 2 109.305 0.145 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 3.086 2 231.961 0.148 
ดา้นบุคคล  9.059** 2 258.453 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  22.765** 2 245.239 0.000 
ดา้นกระบวนการ 0.653 2 89.340 0.523 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 21 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นราคา ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ของผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
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แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่
 ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 
ตาราง 22 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคา จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษาเป็นรายคู ่
     ดว้ย Dunnett’s T3 
 
ระดบัการศึกษา  ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่า 
สงูกว่าปริญญาตรี 

 
3.29 3.53 3.58 

ตํา่กว่าปริญญาตรี 3.29 - -0.24** 
(0.001) 

-0.29 
(0.139) 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

3.53 - - -0.04 
(0.983) 

สงูกว่าปริญญาตรี 3.58 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 22 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคา จําแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา เป็น
รายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง 
ดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่า
ปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้น
ราคาน้อยกว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
0.24 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 23 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นบุคคล จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษาเป็นรายคู ่
     ดว้ย Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา  
ตํา่กว่าปริญญาตรี 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

3.91 3.74 3.66 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 3.91 - 0.17**  

(0.004) 
0.25**  
(0.002) 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

3.74 - - 0.07  
(0.528) 

สงูกว่าปริญญาตรี 3.66 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 23 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นบุคคล จําแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา เป็น
รายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า และระดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญา มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นบุคคลแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อ
ปูนสําเร็จรูป ในจังหวัดระยอง ด้านบุคคลมากกว่าผู้บริโภคมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทยีบเทา่ และระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญา โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.176 และ 0.25 
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ตาราง 24 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จาํแนกตามกลุ่มระดบั 
     การศกึษาเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

ระดบัการศึกษา  
ตํา่กว่าปริญญาตรี 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

3.77 3.55 3.33 
ตํา่กว่าปริญญาตรี 3.77 - 0.22** 

(0.000) 
0.44** 
(0.000) 

ปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า 

3.55 - - 0.22** 
 (0.001) 

สงูกว่าปริญญาตรี 3.33 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 24 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพจําแนกตามกลุ่มระดบั
การศกึษา เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรี
หรอืเทยีบเท่า และระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูน
สําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด
บริการต่อปูนสําเร็จรูป ในจังหวัดระยองด้านลักษณะทางกายภาพ มากกว่าผู้บริโภคมีระดับ
การศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า และระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
0.22 และ 0.44 และผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรีหรอืเทียบเท่า มีความพงึพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองด้านลกัษณะทางกายภาพ มากกว่า
ผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.22 
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 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อ 
     ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มตําแหน่งการทาํงาน โดยใช ้Levene’s test 
 

ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 

Levene’s test for Equality of 
Variances 

F Sig. 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 1.690 0.151 
ดา้นราคา 4.722** 0.001 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  0.739 0.566 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 13.000** 0.000 
ดา้นบุคคล  9.341** 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  9.738** 0.000 
ดา้นกระบวนการ 1.169 0.324 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มตําแหน่งการทาํงาน โดยใช ้ Levene’s test 
พบว่า ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ด้านบุคคล และด้านลกัษณะทางกายภาพ มคี่า
ความแปรปรวนแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 สาํหรบัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ และดา้นช่องทางการจดั มคี่าความแปรปรวนไม่
แตกต่างกนั  
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ตาราง 26 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมือ่จาํแนกตามกลุ่มตําแหน่งการทาํงาน โดยใช ้One- 
     way analysis of variance  
 

ความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการต่อปนูสาํเรจ็รปู 

ในจงัหวดัระยอง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นผลติภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 4 3.499 0.875 4.666** 0.001 
 ภายในกลุ่ม 395 74.057 0.187   
 รวม 399 77.556    

ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 

ระหวา่งกลุ่ม 4 6.983 1.746 8.755** 0.000 
ภายในกลุ่ม 395 78.763 0.199   

 รวม 399 85.746    
ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 4 3.718 0.929 4.002** 0.003 

 ภายในกลุ่ม 395 91.747 0.232   
 รวม 399 95.465    

 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 26 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นกระบวนการ ของผูบ้รโิภคทีม่ี
ตําแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรยีบเทยีบ
คา่เฉลีย่รายคู ่
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ตาราง 27 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์จาํแนกตามกลุ่มระดบัตําแหน่งการ 
     ทาํงานเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
 

ตาํแหน่งการทาํงาน  

พนักงาน
ทัว่ไป 

ผูบ้ริหาร
ระดบัต้น 
(หวัหน้า
แผนก 

Supervisor 
ผูช่้วย

ผูจ้ดัการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 

ผูอ้าํนวยการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบัสงู 
(ผูช่้วย, 
รอง หรือ
กรรมการ
ผูจ้ดัการ) 

เจ้าของ
กิจการ 

3.77 3.90 3.93 3.72 4.00 
พนักงานทัว่ไป 3.77 - -0.13 

(0.053) 
-0.16** 
(0.010) 

0.04 
(0.519) 

-0.22* 
(0.013) 

ผูบ้ริหารระดบัต้น 
(หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ) 

3.90 - - -0.02 
(0.705) 

0.18** 
(0.010) 

-0.09 
(0.320) 

ผูบ้ริหารระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 
ผูอ้าํนวยการ) 

3.93 - - - 0.20** 
(0.001) 

-0.06 
(0.428) 

ผูบ้ริหารระดบัสงู 
(ผูช่้วย, รอง หรือ
กรรมการผูจ้ดัการ) 

3.72 - - - - -0.27** 
(0.003) 

เจ้าของกิจการ 4.00 - - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 27 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์จําแนกตามกลุ่มระดบัตําแหน่ง
การทาํงานเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบ พบวา่ 
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ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไป กับผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหาร
ระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) และเจา้ของกจิการ มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั โดยผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไป มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑน้์อยกว่ากบั
ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) และเจ้าของกจิการ 
โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.16 และ 0.22 
 ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วย
ผู้จดัการ) และผู้บรหิารระดบักลาง (ผู้จดัการ ผู้อํานวยการ) กบัผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางาน
ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัตน้ 
(หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) และผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) มี
ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านผลิตภณัฑ์
มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) โดย
มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.18 และ 0.20 
 ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) กบั
ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อ
ปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านผลติภณัฑ์แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
โดยผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวาม
พงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสําเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑน้์อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.27 
สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 28 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามกลุ่มระดบั 
     ตําแหน่งการทาํงานเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
 

ตาํแหน่งการทาํงาน  

พนักงาน
ทัว่ไป 

ผูบ้ริหาร
ระดบัต้น 
(หวัหน้า
แผนก 

Supervisor 
ผูช่้วย

ผูจ้ดัการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 

ผูอ้าํนวยการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบัสงู 
(ผูช่้วย, 
รอง หรือ
กรรมการ
ผูจ้ดัการ) 

เจ้าของ
กิจการ 

3.86 3.81 3.58 3.54 3.65 
พนักงานทัว่ไป 3.86 - 0.04 

(0.510) 
0.28** 
(0.000) 

0.32** 
(0.000) 

0.20* 
(0.026) 

ผูบ้ริหารระดบัต้น 
(หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ) 

3.81 - - 0.23** 
(0.000) 

0.27** 
(0.000) 

0.16 
(0.089) 

ผูบ้ริหารระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 
ผูอ้าํนวยการ) 

3.58 - - - 0.03 
(0.535) 

-0.07 
(0.387) 

ผูบ้ริหารระดบัสงู 
(ผูช่้วย, รอง หรือ
กรรมการผูจ้ดัการ) 

3.54 - - - - -0.11 
(0.219) 

เจ้าของกิจการ 3.65 - - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 28 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย จําแนกตามกลุ่ม
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ระดบัตําแหน่งการทํางานเป็นรายคู่ดว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ในการ
ทดสอบ พบวา่ 
 ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไป กับผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางาน
ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) 
และเจ้าของกิจการ มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 
ตามลําดบั โดยผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
ตําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอื
กรรมการผูจ้ดัการ) และเจา้ของกจิการ) โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.28 0.32 และ 0.20 
 ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วย
ผู้จดัการ) กบัผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผู้บรหิารระดบักลาง (ผู้จดัการ ผู้อํานวยการ) และ
ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายแตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผู้บรหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสาํเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่า ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหาร
ระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) และผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) โดย
มผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 และ 0.27 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 29 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการ จาํแนกตามกลุ่มระดบัตําแหน่งการ 
     ทาํงานเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
 

ตาํแหน่งการทาํงาน  พนักงาน
ทัว่ไป 

ผูบ้ริหาร
ระดบัต้น 
(หวัหน้า
แผนก 

Supervisor 
ผูช่้วย

ผูจ้ดัการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 

ผูอ้าํนวยการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบัสงู 
(ผูช่้วย, 
รอง หรือ
กรรมการ
ผูจ้ดัการ) 

เจ้าของ
กิจการ 

 
3.58 3.81 3.70 3.77 3.93 

พนักงานทัว่ไป 3.58 - -0.22** 
(0.004) 

-0.11 
 (0.081) 

-0.18* 
(0.016) 

-0.35** 
(0.001) 

ผูบ้ริหารระดบัต้น 
(หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ) 

3.81 - - 0.10 
 (0.121) 

0.04 
(0.590) 

-0.12 
(0.227) 

ผูบ้ริหารระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 
ผูอ้าํนวยการ) 

3.70 - - - -0.06 
(0.333) 

-0.23* 
(0.015) 

ผูบ้ริหารระดบัสงู 
(ผูช่้วย, รอง หรือ
กรรมการผูจ้ดัการ) 

3.77 - - - - -0.16 
(0.102) 

เจ้าของกิจการ 3.93 - - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 29 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการ จาํแนกตามกลุ่มระดบัตําแหน่ง
การทาํงานเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบ พบวา่ 



 81

ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานพนกังานทัว่ไป กบัผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัตน้ 
(หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) และ
ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่ง
การทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) ผูบ้รหิารระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) และผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้ว่ย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.22 0.18 และ 0.35 
 ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) กบัผูบ้รโิภค
ที่มีตําแหน่งการทํางานเจ้าของกิจการ มคีวามพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
ตําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.23 
สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 30 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสําเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมื่อจําแนกตามกลุ่มตําแหน่งการทํางาน โดยใช ้ Brown-
Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นราคา 1.495 4 195.842 0.205 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 3.154* 4 302.638 0.015 
ดา้นบุคคล  1.390 4 201.183 0.239 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  1.830 4 190.995 0.125 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 30 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นราคา ด้านบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ของผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการ
ทํางานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดั
ระยอง ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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 ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นการ
สง่เสรมิทางการตลาด ของผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่
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ตาราง 31 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด จาํแนกตามกลุ่มระดบั 
     ตําแหน่งการทาํงานเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

ตาํแหน่งการทาํงาน  

พนักงาน
ทัว่ไป 

ผูบ้ริหาร
ระดบัต้น 
(หวัหน้า
แผนก 

Supervisor 
ผูช่้วย

ผูจ้ดัการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 

ผูอ้าํนวยการ) 

ผูบ้ริหาร
ระดบัสงู 
(ผูช่้วย, 
รอง หรือ
กรรมการ
ผูจ้ดัการ) 

เจ้าของ
กิจการ 

3.62 3.73 3.55 3.57 3.75 
พนักงานทัว่ไป 3.62 - -0.11 

(0.105) 
0.06 

 (0.319) 
0.04 

(0.522) 
-0.12 

(0.173) 
ผูบ้ริหารระดบัต้น 
(หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ) 

3.73 - - 0.18** 
(0.005) 

0.16* 
(0.024) 

-0.01 
(0.915) 

ผูบ้ริหารระดบักลาง 
(ผูจ้ดัการ 
ผูอ้าํนวยการ) 

3.55 - - - -0.01 
(0.782) 

-0.19* 
(0.030) 

ผูบ้ริหารระดบัสงู 
(ผูช่้วย, รอง หรือ
กรรมการผูจ้ดัการ) 

3.57 - - - - -0.17 
(0.064) 

เจ้าของกิจการ 3.75 - - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 31 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด จําแนกตามกลุ่ม
ระดบัตําแหน่งการทํางานเป็นรายคู่ดว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ในการ
ทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วย
ผู้จดัการ) กบัผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผู้บรหิารระดบักลาง (ผู้จดัการ ผู้อํานวยการ) และ
ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั โดยผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัตน้ 
(หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนู
สําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางาน
ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) และผูบ้รหิารระดบัสูง (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการ
ผูจ้ดัการ) โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.18 และ 0.16 
 ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) กบัผูบ้รโิภค
ที่มีตําแหน่งการทํางานเจ้าของกิจการ มคีวามพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปูน
สําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) มี
ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นการส่งเสรมิ
ทางการตลาดน้อยกว่าผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานเจ้าของกิจการ โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 0.19 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 H0: ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อ 
     ปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Levene’s test 
 
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
Levene’s test for Equality of 

Variances  
F Sig. 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 9.894** 0.000 
ดา้นราคา 1.449 0.217 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  3.583** 0.007 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 9.742** 0.000 
ดา้นบุคคล  3.777** 0.005 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  1.997 0.094 
ดา้นกระบวนการ 4.253** 0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 32 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้ Levene’s test 
พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล และ
ดา้นกระบวนการ มคีา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
สาํหรบัดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั  
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ตาราง 33 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมือ่จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้One- 
     way analysis of variance  
 
ความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาด
บริการต่อปนูสาํเรจ็รปู 

ในจงัหวดัระยอง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 4 2.939 0.735 1.688 0.152 
 ภายในกลุ่ม 395 171.908 0.435   
 รวม 399 174.848    

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 4 2.824 0.706 3.411** 0.009 
 ภายในกลุ่ม 395 81.770 0.207   

 รวม 399 84.594    
 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 33 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ด้านราคา ของผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีว่างไว ้
 ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ของผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่
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ตาราง 34 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ 
     ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  น้อยกว่า
หรือ
เท่ากบั 
15,000 

15,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
45,000 บาท 

45,001 – 
60,000 
บาท 

60,001 
บาท ขึน้ไป 

 
3.62 3.66 3.58 3.70 3.44 

น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
15,000 

3.62 - -0.03 
(0.699) 

0.03 
 (0.658) 

-0.08 
(0.353) 

0.18 
(0.075) 

15,001 – 30,000 บาท 3.66 - - 0.07 
 (0.269) 

-0.04 
(0.532) 

0.22* 
(0.011) 

30,001 – 45,000 บาท 3.58 - - - -0.12* 
(0.030) 

0.14 
(0.052) 

45,001 – 60,000 บาท 3.70 - - - - 0.26** 
(0.001) 

60,001 บาท ขึน้ไป 3.44 - - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 34 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จาํแนกตามกลุ่มรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 45,001 – 60,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท มคีวามพงึพอใจ
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่าง
กนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 
บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพมากกว่าผูบ้รโิภคที่มี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.22 และ 0.26 
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 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 45,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 45,001 – 60,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 45,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.12 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 35 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง เมื่อจําแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้ Brown-
Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 1.396 4 204.523 0.237 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  4.730** 4 304.629 0.001 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 1.236 4 336.326 0.295 
ดา้นบุคคล  1.162 4 268.339 0.328 
ดา้นกระบวนการ  2.265 4 255.223 0.063 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 35 พบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ ของ
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ของผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่
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ตาราง 36 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามกลุ่มรายได ้
     เฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  น้อยกว่า
หรือ
เท่ากบั 
15,000 

15,001 – 
30,000 
บาท 

30,001 – 
45,000 
บาท 

45,001 – 
60,000 
บาท 

60,001 
บาท ขึน้ไป 

 
3.62 3.88 3.62 3.68 3.59 

น้อยกว่าหรือเท่ากบั 
15,000 

3.62 - -0.26* 
(0.012) 

-0.00 
(1.000) 

-0.06 
(0.994) 

0.02 
(1.000) 

15,001 – 30,000 บาท 3.88 - - 0.25** 
(0.000) 

0.20* 
(0.011) 

0.29** 
(0.003) 

30,001 – 45,000 บาท 3.62 - - - -0.05 
(0.980) 

0.03 
(1.000) 

45,001 – 60,000 บาท 3.68 - - - - 0.09 
(0.922) 

60,001 บาท ขึน้ไป 3.59 - - - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 36 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย จําแนกตามกลุ่ม
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 ในการทดสอบ พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 15,000 กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู 
ในจงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 15,000 มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.26 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 30,001 – 45,000 บาท รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
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เดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 45,000 บาท รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.25 0.20 และ 0.29 
 สว่นรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
 สมมติฐานท่ี 2 ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 H0: ความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 H1: ความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า
ปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
  
ตาราง 37 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
     กบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง  
 

ความพึงพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบริการต่อปนู

สาํเรจ็รปู  

พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนู
สาํเรจ็รปูของผูบ้ริโภค ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

r Sig. 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.102* 0.041 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.257** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  0.298** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 0.317** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นบุคคล  0.246** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  0.146** 0.003 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นกระบวนการ 0.293** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 37 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างความพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง พบวา่  
 ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ผลิตภณัฑ์ และด้านลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผู้บรโิภค ใน
จงัหวดัระยองมคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัความสมัพนัธต์ํ่ามาก อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั  
 ความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ กบั
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยองมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั 
ในระดบัความสมัพนัธค์อ่นขา้งตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 38 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ 

สอดคล้อง  ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร ์
สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความพึง
พอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
ดา้นบุคคล 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการ  

 
 
 

 
 

** 
* 

 
 
 

 

** 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มี
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
ดา้นบุคคล  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ดา้นกระบวนการ  

 
 

 
 

 
** 

 
 
** 
** 

 

 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
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ตาราง 38 (ต่อ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ 

สอดคล้อง ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีตาํแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั 
มีความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
ดา้นบุคคล  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ดา้นกระบวนการ  

 
 

 
 

** 
 
** 
* 

 
 

** 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กนั มีความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 
ดา้นราคา  
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
ดา้นบุคคล  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ดา้นกระบวนการ  

 
 
 
 

 
 
** 

 
 
** 

 

 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
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ตาราง 38 (ต่อ) 
 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ 

สอดคล้อง ไม่สอดคล้อง 

สมมติฐานท่ี 2 ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาด
บริการมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนูสาํเรจ็รปู
ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัระยอง โดยดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล และดา้น
กระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบั
ความสมัพนัธค์อ่นขา้งตํ่า อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์
กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัความสมัพนัธต์ํ่ามาก อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั  

 
 

 

 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สงัเขปการวิจยั 
 การวจิยัครัง้น้ีมุ่งศกึษา “ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง”  

 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1.  เพื่อศกึษาความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
โดยจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา ตําแหน่งการ
ทาํงาน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพสมรส 
 2.  เพื่อศกึษาความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 
 ความสาํคญัของการวิจยั 
 1.  เพื่อนําผลการวิจยัไปใช้เป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการปูนสําเร็จรูปในพื้นที่จงัหวดั
ระยอง ในการกําหนดกลยุทธท์างการตลาดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค และเพื่อใช้
ประโยชน์ในการปรบักลยุทธ์และวางแผนการดําเนินงานให้ประสบผลสําเรจ็ในธุรกิจและเพื่อให้
ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจสงูสดุ  
 2.  เพือ่นําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการวเิคราะหป์ระกอบการตดัสนิใจ
ลงทุน และเพื่อใช้เป็นแนวทางสําหรบัผู้ประกอบการในธุรกิจปูนสําเร็จรูปในพื้นที่จงัหวดัระยอง 
นําไปพฒันา และปรบัปรงุการดาํเนินธุรกจิ ตลอดจนกาํหนดกลยทุธเ์พือ่การแขง่ขนัต่อไป  
 3.  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่สนใจศกึษาคน้ควา้ขอ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
หรอืจงัหวดัอื่นๆ ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยต่อไป 
 
 สมมติฐานการวิจยั 
 1.  ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 2.  ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
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 3.  ผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 4.  ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 5.  ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองแตกต่างกนั 
 6.  ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปูน
สาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 
 วิธีดาํเนินการวิจยั 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุ
ก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยอง ซึง่ไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่าย
วสัดุก่อสร้างในพื้นที่ต่างๆ ของจงัหวดัระยอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ จึง
คํานวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรในการคํานวณที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% (กัลยา 
วาณิชยบ์ญัชา. 2548) ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื 385 คน ซึง่ผูว้จิยัเพิม่จาํนวน 15 
ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง และการเลอืกกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งโดยใชก้าร
สุม่ตวัอยา่งแบบหลายขัน้ตอน (Multi – stage Random Sampling) ซึง่ประกอบไปดว้ย 3 ขัน้ตอน 
ดงัน้ี 
 
 วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 
 ขัน้ที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูว้จิยัเลอืกเฉพาะผูบ้รโิภค
ทีซ่ื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ที่ต่างๆ ของจงัหวดัระยอง ไดแ้ก่ รา้น
จําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในอําเภอแกลง อําเภอเขาชะเมา อําเภอนิคมพฒันา อําเภอบ้านค่าย อําเภอ
บ้านฉาง อําเภอปลวกแดง อําเภอเมืองระยอง และอําเภอวงัจนัทร์ โดยผู้วิจยัเจาะจงหน่ึงร้าน
จาํหน่ายต่อหน่ึงอาํเภอ 
 ขัน้ที ่2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 
ตวัอย่าง สามารถแบ่งสดัส่วนเป็น 8 อําเภอ 8 สถานทีจ่ําหน่าย จะไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่าๆ กนั คอื 
อาํเภอละ 50 ตวัอยา่ง ดงัสถานทีเ่กบ็แบบสอบถามทีร่ะบุไวใ้นวธิขี ัน้ที ่1 
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 ขัน้ที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยแจกแบบสอบถาม
ใหผู้บ้รโิภคที่ซื้อปูนสําเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยองที่
สมคัรใจในการใหข้อ้มลูตอบ จนครบจาํนวนทีต่อ้งการทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 
 
 การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น จากการศกึษาทฤษฏี
เอกสารทางวิชาการ และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง แล้วนํามาประยุกต์เป็นลกัษณะและข้อคําถามใน
แบบสอบถาม เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง โดยจดัลําดบัเน้ือหาแบบสอบถาม
เป็น 3 สว่น เพือ่ใหค้รอบคลุมขอ้มลูทีต่อ้งการ ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1 เป็นแบบสอบถามเกี ่ยวกบัล กัษณะทางประชากรศาสตร ์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มลีกัษณะเป็นคําถามปลายปิด (Close-end Question) จํานวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ อาย ุ
ระดบัการศกึษา ตําแหน่งการทาํงาน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพสมรส  
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง จาํแนกตาม ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้น
การสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ จาํนวน 28 
ขอ้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่าตามแบบของลเิคริท์ (Likert’s Rating 
Scale) ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ทีม่คีาํตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัความพงึพอใจ  
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดั
ระยอง จํานวน 1 ขอ้ โดยเป็นคําถามในด้านพฤติกรรมที่คาดของผู้บรโิภคที่มต่ีอปูนสําเร็จรูปใน
จงัหวดัระยอง ซึ่งเป็นแบบสอบถามประเภทมาตราส่วนประมาณค่าตามแบบของลเิคริท์ (Likert’s 
Rating Scale) ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) ทีม่คีําตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบัความ
คดิเหน็  
 

 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในงานวิจยั 
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบัดงัน้ี 

 1.  ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่างๆ จากเอกสาร บทความ ทฤษฎ ีและงานวจิยั
ทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะศกึษา เพื่อกําหนดขอบเขตของการวจิยั และสรา้งเครื่องมอืในการวจิยัให้
ครอบคลุมตามความมุง่หมายการวจิยั 
 2.  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร สมัภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้อง เพื่อกําหนด
ขอบเขตและเน้ือหาแบบทดสอบ เพือ่ทีจ่ะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิง่ขึน้ 
 3.  สรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งเป็น 3 ตอน 
คอื ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ตอนที ่
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2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัความพงึพอใจทีม่ต่ีอปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
และตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าทีม่ต่ีอปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยอง 
 4.  นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ไปเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์เพื่อพจิารณา
ตรวจสอบความถูกต้องเที่ยงตรงตามเน้ือหา และปรบัปรุงขอ้คําถามให้มคีวามชดัเจนก่อนนําไป
ทดลองใช ้
 5.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรุงแกไ้ขเสรจ็แลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูท้ีม่ ี
ลกัษณะเดยีวกบัประชากรการวจิยั แต่ไม่ไดอ้ยู่ในกลุ่มตวัอย่างของการวจิยั จํานวน 30 คน เพื่อ
นําไปวเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟ่า
ของครอนบคั (Cronbach alpha Coefficient) เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม (ชศูร ีวงศร์ตันะ 
2544) โดยค่าแอลฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องชุดคําถาม มคี่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ซึ่ง
ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มากแสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู การวจิยัครัง้น้ีกําหนดค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา่ (α) 
ทีย่อมรบัไดท้ี ่0.70 โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
  ความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู โดยรวม 0.701 
  ดา้นผลติภณัฑ ์        0.788 
  ดา้นราคา          0.765 
  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย      0.741 
  ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด     0.701 
  ดา้นบุคคล          0.713 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ       0.733 
  ดา้นกระบวนการ        0.744 
 6.  นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิจากกลุ่มตวัอยา่งของการวจิยั 
จาํนวน 400 คน 
 
 การเกบ็รวมรวมข้อมลู 
 แหล่งขอ้มูล (Source of Data) การวจิยัเรื่องน้ีเป็นการวจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive 
Research) และการวจิยัเชงิสาํรวจ (Exploratory Research) เพื่อมุง่ศกึษาความพงึพอใจทีม่ต่ีอปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง โดยทาํการแบ่งลกัษณะการเกบ็ขอ้มลูทีท่าํการศกึษา ออกเป็น 2 ลกัษณะ 
 1.  แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูทีม่ผีูร้วบรวมไว้
แล้ว ทัง้ที่มาจากหน่วยงานของรฐัและเอกชน ไดแ้ก่ หนังสอืพมิพ์ธุรกจิ วารสารต่างๆ ขอ้มูลจาก
อินเตอร์เน็ต หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ รายงานวิจยั และงานทางวิชาการที่
เกี่ยวขอ้ง ในเรื่องที่เกี่ยวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ ความพงึพอใจ ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
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พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และพฤตกิรรมการซือ้ซํ้า โดยนํามาเป็นขอ้มลู ทฤษฎทีีอ่า้งองิ และประยุกตเ์ป็น
แบบสอบถาม 
 2.  แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน  
 
 การจดักระทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดม้าดาํเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบข้อมูล  (Editing)  ผู้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้ว มาลงรหสัตามที่ได้
กาํหนดไวล้่วงหน้า สาํหรบัแบบสอบถามทีเ่ป็นปลายปิด (Close-ended) 
 3.  การประมวลผลข้อมูล นําข้อมูลที่ลงรหสัแล้วมาบนัทึกเข้าคอมพิวเตอร์เพื่อทําการ
ประมวลผล ซึ่งใชโ้ปรแกรมสถติสิําเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package for 
Social Sciences: IBM SPSS Statistics 23) 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู มวีธิกีารดงัน้ี 
  4.1  การวเิคราะหข์อ้มลูสว่นที ่1 ซึง่เป็นคาํถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผูบ้รโิภคทีซ่ื้อปนูสาํเรจ็รูปในรา้นตวัแทนจําหน่ายวสัดุก่อสรา้งในพืน้ทีต่่างๆ ของจงัหวดัระยอง 
โดยการแจกแจงความถี ่(Frequency) และหาคา่รอ้ยละ (Percentage) 
  4.2  การวเิคราะหข์อ้มลูสว่นที ่2 ซึง่เป็นคาํถามเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ี
ต่อปูนสําเร็จรูป ในจังหวัดระยอง โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
  4.3  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนที่ 3 ซึ่งเป็นคําถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อซํ้าปูน
สําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
  4.4  การทดสอบสมมตฐิานที ่1 เป็นการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง
กลุ่มตวัอย่าง ซึ่งมมีากกว่า 2 กลุ่มที่เป็นอสิระจากกนั จะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
(One-Way ANOVA) ในการวเิคราะห ์ซึง่ผูว้จิยักําหนดนยัสาํคญัของการทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบั 
0.05 และในกรณทีีใ่ชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว หากพบความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติ ิจะทดสอบเปรยีบเทยีบรายคู่ (Post-hoc test) อกีครัง้หน่ึง โดยใชว้ธิ ีLeast-Significant 
Different (LSD) เพือ่วเิคราะหค์วามแตกต่างอกีขัน้หน่ึง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546) 
  4.5  การทดสอบสมมตฐิานที ่ 2 เป็นการหาความสมัพนัธร์ะหว่างความพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง จะใชก้าร
วเิคราะหส์ถติสิหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation coefficient) 
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เน่ืองจากขอ้มลูความพงึพอใจของผูบ้รโิภค เป็นขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) และ
พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภค เป็นขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) 
 

สรปุผลการวิจยั 
 ผลการศกึษาขอ้มลูเกีย่วกบั ความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง สามารถสรปุผลไดด้งัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
 อายุ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 30 – 39 ปี จํานวน 139 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
34.75 รองลงมา คอื อาย ุ40 – 49 ปี จาํนวน 131 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.75 อาย ุ20 – 29 ปี จาํนวน 
86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.50 อายุ 50 ปีขึน้ไป จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.00 และอายุตํ่ากว่า 
20 ปี จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามลาํดบั 
 ระดับการศึกษา ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทยีบเท่า จาํนวน 219 คน คดิเป็นรอ้ยละ 54.75 รองลงมา คอื ตํ่ากว่าปรญิญาตร ีจาํนวน 145 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 36.25 และสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.00 ตามลาํดบั 
 ตําแหน่งการทํางาน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหาร
ระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.25 รองลงมา คอื ผูบ้รหิาร
ระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) จาํนวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.75 พนกังานทัว่ไป 
จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 ผูบ้รหิารระดบัตน้ (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) 
จํานวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.50 และเจา้ของกจิการ จํานวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 
ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 
45,000 บาท จํานวน 146 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.50 รองลงมา คอื รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 
60,000 บาท จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท 
จาํนวน 58 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป จาํนวน 52 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 13.00 และน้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000 จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 ตามลาํดบั 
 สถานภาพ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั จํานวน 271 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.75 รองลงมา คอื สถานภาพโสด จาํนวน 101 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.25 และ
สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 ตามลาํดบั 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูน
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
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 ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูนสาํเรจ็รูป การวเิคราะห์ความพงึ
พอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.68 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจ
ส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองอยู่ในระดบัมาก ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นราคา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 3.79 3.73 3.67 3.62 3.61 และ 
3.45 ตามลาํดบั 
 ด้านผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป 
ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ คุณสมบตัพิเิศษของปนูสาํเรจ็รปู เช่น 
ช่วยลดปญัหาการแตกรา้วของผนังปนูฉาบ คุณภาพของปนูสาํเรจ็รปู เช่น ฉาบงา่ย ผสมงา่ย ความ
เหมาะสมของบรรจุภณัฑ์ และความหลากหลายของตราสนิค้าปูนสําเรจ็รูป โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.07 3.83 3.80 และ 3.72 ตามลาํดบั 
 ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาของปูนสําเรจ็รูปมคีวามคุม้ค่ากบัมูลค่างานที่
ไดร้บั ผลติภณัฑป์นูสาํเรจ็รปูมกีารระบุราคาทีช่ดัเจน และราคาของปนูสาํเรจ็รปูเหมาะสมกบัปรมิาณ
ปูนทีไ่ดร้บั โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.52 3.49 และ 3.45 ตามลําดบั และอยู่ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
ขอใชร้าคาสนิคา้ตามทีต่กลงจนจบโครงการ จากผูจ้าํหน่ายได ้โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.34 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.67 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปูนสาํเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ การสัง่
สินค้าผ่านทางโทรศัพท์ หรือช่องทางออนไลน์ได้ การบริการส่งมอบสินค้านอกสถานที่ ความ
เหมาะสมของเวลาเปิด – ปิด ทีใ่หบ้รกิาร และสถานทีข่องรา้นจาํหน่าย สะดวกต่อการเดนิทาง โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.79 3.78 3.64 และ 3.48 ตามลาํดบั  
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.62 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ การ
โฆษณา เช่น ป้ายโฆษณา ป้ายกลางแจง้หน้ารา้น ส่วนลดพเิศษเมื่อสัง่ซือ้สนิคา้ครบตามปรมิาณที่
ทางรา้นกําหนด ของสมนาคุณจากการซือ้ปนูสําเรจ็รูป เช่น เสือ้ยดื ร่ม จกัรยาน ตัว๋เครื่องบนิ เป็น
ตน้ และการบรกิารหลงัการขายลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73 3.63 3.58 และ 3.54 
ตามลาํดบั 
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 ด้านบุคคล โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นบุคคลอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ มารยาทในการบรกิาร ยิม้แยม้แจ่มใส ความ
กระตือรือร้นของพนักงาน การแต่งกายของพนักงานที่สะอาด สุภาพเรยีบร้อย และความรู้ของ
พนกังานขาย เกีย่วกบัความรูเ้รือ่งคุณสมบตัปินูสาํเรจ็รปู โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 3.84 3.74 และ 
3.74 ตามลาํดบั 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.61 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ได้แก่ สถานที่
จอดรถทีใ่หบ้รกิาร อากาศบรรยากาศภายในรา้น ถ่ายเท โปรง่ ความสะอาดภายในรา้น และการจดั
วางสนิคา้ภายในรา้น เป็นสดัเป็นสว่น โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.80 3.60 3.55 และ 3.49 ตามลาํดบั 
 ด้านกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.73 เมื่อพจิารณาเป็น
รายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูน
สําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านกระบวนการอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ได้แก่ ระยะเวลาการส่งสนิค้า
ภายในระยะเวลาทีก่ําหนด ขัน้ตอนการคนืสนิคา้หากสนิคา้ชาํรุด หรอืเสยีหาย ทีส่ะดวกและรวดเรว็ 
ขัน้ตอนการชําระเงนิที่ถูกต้องรวดเรว็ และความรวดเรว็ในการคํานวณราคาสนิคา้ โดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.80 3.79 3.75 และ 3.57ตามลาํดบั  
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัระยอง 
 พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปูนสาํเรจ็รปูของผู้บริโภค ในจงัหวดัระยอง ขอ้ท่านจะยงัคงซื้อ
ปูนสําเรจ็รูปเพื่อนําไปใช้กบังานก่อสร้างที่ท่านจะทําในอนาคตใช่หรอืไม่ อยู่ในระดบัมาก โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.66 
 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน จาํนวน 6 ขอ้ดงัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั พบวา่ 
 ด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้รโิภคที่มอีายุตํ่ากว่า 29 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 30 – 39 ปี และ
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุตํ่ากว่า 29 ปี มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
ดา้นผลติภณัฑน้์อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 – 39 ปี และผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 ปี 
 ด้านราคา ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ตํ่ากว่า 29 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี และอายุ 40 ปี
ขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.050 และ 0.034 มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนู
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สําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดย
ผูบ้รโิภคที่มอีายุตํ่ากว่า 29 ปี มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑน้์อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ30 – 39 ปี และอาย ุ40 ปีขึน้ไป 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเร็จรูป ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านบุคคล ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อ
ปนูสาํเรจ็รปู ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นลกัษณะทางกายภาพไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านกระบวนการ ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุํ่ากวา่ 29 ปี และอายุ 30 – 39 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ
40 ปีขึน้ไป มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้น
กระบวนการแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ ตํ่ากว่า 29 ปี 
และอายุ 30 – 39 ปี มคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นผลติภณัฑน้์อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ40 ปีขึน้ไป 
 สมมติฐานท่ี 2 ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั 
 ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านผลติภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านราคา ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ มคีวามพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นราคาแตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีะดบั
การศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นราคาน้อยกวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจ
ส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้



 104

 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านการส่งเสรมิทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านบุคคล ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษา
ปริญญาตรหีรือเทียบเท่า และระดบัการศึกษาสูงกว่าปรญิญา มีความพึงพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นบุคคลแตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านบุคคลมากกว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษา
ปรญิญาตรหีรอืเทยีบเทา่ และระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญา 
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคมี
ระดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า และระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจ
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยองดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกว่า
ผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า และระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.22 และ 0.44 และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มากกวา่ผูบ้รโิภคมรีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ด้านกระบวนการ ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รปู ดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั 
 ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไป มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านผลติภณัฑ์น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางาน
ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานพนกังานทัว่ไป มคีวาม
พงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นผลติภณัฑน้์อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่ง
การทํางานเจ้าของกิจการ ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหารระดับต้น (หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้น
ผลติภณัฑม์ากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการ
ผูจ้ดัการ) ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นผลติภณัฑม์ากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการ
ทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) และผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงาน
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ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นผลติภณัฑน้์อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ 
 ด้านราคา ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นราคาไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานพนกังานทัว่ไปมคีวามพงึ
พอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
ตําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้ํานวยการ) ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางาน
พนักงานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านช่องทางการจดั
จําหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัสูง (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการ
ผูจ้ดัการ) และผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานพนกังานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานเจา้ของ
กจิการ ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผู้ช่วย
ผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
มากกว่า ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) และผูบ้รโิภค
ทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจสว่น
ประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่า ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่ง
การทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) 
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหารระดบัต้น 
(หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูน
สาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบักลาง 
(ผู้จ ัดการ ผู้อํานวยการ) ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหารระดับต้น (หัวหน้าแผนก 
Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้น
ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอื
กรรมการผูจ้ดัการ) และผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) 
มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดน้อยกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ 
 ด้านบุคคล ผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจ
ส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูนสําเร็จรูป ด้านลักษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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 ด้านกระบวนการ ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รูป ดา้นกระบวนการน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางาน
ผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางาน
พนักงานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นกระบวนการน้อย
กวา่ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้่วย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) ผูบ้รโิภค
ทีม่ตีําแหน่งการทํางานพนักงานทัว่ไปมคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสาํเรจ็รูป 
ดา้นกระบวนการน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานเจา้ของกจิการ ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการ
ทาํงานผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ) มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อ
ปนูสาํเรจ็รปู ดา้นกระบวนการน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ 
 สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั 
 ด้านผลิตภณัฑ ์ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านผลติภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านราคา ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มคีวามพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นราคาไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผู้บริโภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 
15,000 มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย
น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 45,000 บาท ผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนู
สาํเรจ็รปู ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 
บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป 
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านการส่งเสรมิทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านบุคคล ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มี
ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูนสําเร็จรูป ด้านลกัษณะทางกายภาพมากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001 – 
45,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 45,001 – 60,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 60,001 บาท ขึน้ไป 
 ด้านกระบวนการ ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นกระบวนการไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 สมมติฐานท่ี 5 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั 
 ด้านผลิตภณัฑ ์ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปูนสําเร็จรูป ด้านผลิตภณัฑ์น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ด้วยกนั ผู้บรโิภคที่มี
สถานภาพโสด มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นผลติภณัฑม์ากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ และผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั 
มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ด้านผลติภณัฑ์มากกว่าผูบ้รโิภคที่มี
สถานภาพหมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
 ด้านราคา ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนู
สาํเรจ็รปู ดา้นราคาน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส / อยูด่ว้ยกนั ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพโสด มี
ความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นราคามากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ
หมา้ย / หย่ารา้ง / แยกกนัอยู่ และผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส / อยู่ดว้ยกนั มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นราคามากกว่าผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพหมา้ย / หย่ารา้ง / 
แยกกนัอยู ่
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจสว่น
ประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านบุคคล ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ดา้นบุคคลไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
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 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผู้บรโิภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสาํเรจ็รูป ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ด้านกระบวนการ ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีความพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รปู ดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 สมมติฐานท่ี 6 ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยองพบว่า ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูปของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลําดบั ตามลําดบั โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก 
และคอ่นขา้งตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั 
 
อภิปรายผล 
 ผลการศกึษา ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื้อซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง สามารถสรุปประเดน็สาํคญัมาอภปิรายผลได้
ดงัน้ี  
 สมมติฐานท่ี 1 ด้านลกัษณะประชากรศาสตร ์
 สมมติฐานท่ี  1.1 ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน  มีความพึงพอใจส่วนประสม
การตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู 
ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นกระบวนการมากที่สุด อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.01 เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไปมคีวามพงึพอใจในการใชป้นูสาํเรจ็รปูมากกว่ากลุ่มอายุ
อื่นๆ เน่ืองมาจากประสบการณ์ทีใ่ชส้นิคา้ดงักล่าวเป็นระยะเวลานาน เพราะปนูสาํเรจ็รปูสามารถใช้
ในกจิกรรมต่างๆได ้ทัง้การสรา้งบา้น ต่อเตมิบา้น ประกอบกบัคุณสมบตัติรงตามความต้องการ ใช้
งานง่าย รวมถงึพงึพอใจในความรวดเรว็ในระบบการชําระเงนิ ทัง้การคํานวณราคาสนิคา้แต่ละครัง้
ของรา้นคา้ทีจ่าํหน่าย เพราะจะทาํใหป้ระหยดัเวลา และการสง่ของทีเ่ป็นไปตามทีร่ะบุไวช้ดัเจนทาํให้
สามารถกําหนดเวลาวางแผนการก่อสรา้งต่อเตมิได ้สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ สุรเดช บวัพนัธุว์ไิล 
(2557) เรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้วสัดุก่อสรา้งจากรา้น ซเีมนต์ไทยโฮมมารท์ ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 51 ปีขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งจากรา้น ซเีมนตไ์ทยโฮมมารท์ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รูป 
ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคามากทีสุ่ด อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มี
อาย ุ30 – 39 ปี เป็นกลุ่มทีเ่ริม่ซือ้บา้นหลงัแรกหรอืคอนโดครัง้แรก มคีวามจาํเป็นในการต่อเตมิหรอื
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สรา้งบา้น จงึทําใหค้่อนขา้งใหค้วามสาํคญักบัราคาของปนูสาํเรจ็รปูเป็นหลกั และผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีพงึ
พอใจต่อราคาของปนูสาํเรจ็รปูทีม่คีวามคุม้คา่กบัมลูคา่งานทีไ่ดร้บั รวมถงึสามารถเจรจาต่อรองราคา
กบัผูจ้ําหน่ายไดก่้อนซือ้สนิคา้ไดอ้กีดว้ย สอดคลอ้งกบังานวจิยั วรนนท ์พงษ์วทิยภานุ (2554) เรื่อง 
ปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อประตูหน้าต่างอลูมิเนียมสําเร็จรูป สําหรับลูกค้ารายย่อย 
กรุงเทพมหานครเขตตะวนัตกและปริมณฑล กรณีศึกษา: ร้านวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ (Modern 
Trade) พบว่า ลูกคา้ทีม่อีายุ 25 - 35 ปี มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้ประตูหน้าต่างอลูมเินียมสาํเรจ็รูป 
มากทีสุ่ด อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ สุนิสา วสิุทธริตัน์ 
ศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของลูกคา้ต่อบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้ง
ในเขตพทัยา จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ลูกคา้ทีม่อีายุ 31 – 40 ปี มคีวามพงึพอใจในการใชบ้รกิารบรษิทั
รบัเหมาก่อสรา้ง อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตรมีคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิาร
ต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้านราคา ด้านบุคคล และด้านลกัษณะทางกายภาพมากที่สุด 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกวา่ปรญิญาตร ีเป็นกลุ่มทีม่คีวามรูแ้ละมกัจะมกีารศกึษาหาขอ้มลู ทาํใหเ้วลาเลอืกซือ้ปนูสาํเรจ็รปู
จะใหค้วามสาํคญักบัความคุม้ค่าของราคาต่อเงนิทีใ่ชจ้่ายไปเป็นหลกั หากไดร้บัสนิคา้ปนูสาํเรจ็รปูที่
คุม้ค่าและเหมาะสมกบัเงนิทีจ่่ายไปแลว้ยิง่จะทําใหเ้กดิความพงึพอใจสงูสุด รวมถงึมคีวามพงึพอใจ
ต่อการบรกิารของพนักงานในการแนะนํา ใหค้วามรูเ้พราะผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีมกัมกีารศกึษาขอ้มูลมา
ก่อนหน้าและเปรยีบเทยีบเพื่อใหไ้ดส้ิง่ทีด่ทีีสุ่ด และพงึพอใจต่อการจดัวางสนิคา้ภายในรา้นทีเ่ป็นสดั
เป็นส่วน มีสถานที่จอดรถบริการ รวมถึงอากาศที่ถ่ายเท โปร่ง สอดคล้องกับงานวิจัย สุพจน์ 
กาญจนางกูรพนัธุ์ (2557) เรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสรา้งในช่องทาง
การจําหน่ายแนวใหม่ ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ผูบ้รโิภคที่มปีจัจยัส่วนบุคคล
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าแตกต่างกนั โดยผู้บริโภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมพีฤติกรรมการเลอืกซื้อสนิค้า วสัดุก่อสรา้งในช่องทางการจําหน่ายแนวใหม่ อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีตาํแหน่งการทาํงานแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั พบวา่ 
 ผู้บรโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานเจ้าของกิจการ มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด และด้าน
กระบวนการมากที่สุด อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานเจา้ของกจิการ เป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามสําคญักบัคุณภาพของ
ผลงานที่ได ้จงึมคีวามพอใจกบัปูนสําเรจ็รูปที่สามารถผลติผลงานเป็นที่ใชง้านง่าย ผสมง่าย ฉาบ
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แลว้เนียน รวมถงึพอใจกบัของสมนาคุณทีม่อบใหเ้น่ืองจากการซือ้ในปรมิาณสงู รวมถงึสว่นลดพเิศษ
เมื่อสัง่ซื้อสนิคา้ ตลอดจนการบรกิารหลงัการขาย การดูแลใหค้ําปรกึษา และการบรกิารที่รวดเรว็ 
สอดคล้องกบังานวจิยัของ สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธุ์ (2557) เรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจซื้อวสัดุก่อสร้างในช่องทางการจําหน่ายแนวใหม่ ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัเหมา หรอืเจา้ของกจิการ มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้ วสัดุก่อสรา้งใน
ช่องทางการจําหน่ายแนวใหม่ ในด้านช่องทางการจดัจําหน่าย อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 และสอดคล้องกบังานวิจยั ของ นฤมล กวนิกิจ (2554) ศึกษาเรื่อง ความต้องการเลือกซื้อ
ผลติภณัฑว์สัดุก่อสรา้ง กรณศีกึษา: จงัหวดัภเูกต็ พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีรบัแหมาก่อสรา้ง มคีวาม
ต้องการเลอืกซื้อผลติภณัฑว์สัดุก่อสรา้ง ท่อพวีวีแีละอุปกรณ์ข่อต่อ ยายาแนว สุขภณัฑ ์วนัเวลาที่
สะดวก สถานที ่อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ผูบ้รโิภคที่มตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้่วย
ผู้จดัการ) มีความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่ายมากที่สุด อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 เน่ืองจากผู้บรโิภคที่มี
ตําแหน่งการทาํงานผูบ้รหิารระดบัตน้ เป็นกลุ่มทีม่งีบจาํกดัและมคีวามตอ้งการใชป้นูสาํเรจ็รปูในการ
สรา้งบา้น ต่อเตมิบา้น จงึเลอืกวธิกีารเปรยีบเทยีบศกึษาขอ้มลูเพื่อใหไ้ดป้นูสาํเรจ็รปูทีต่รงกบัความ
ต้องการ ซึ่งส่วนใหญ่ราคาปูนจะแตกต่างกนัไม่มากจะขึน้อยู่กบัปรมิาณในการสัง่ซื้อ แต่ผูบ้รโิภค
กลุ่มน้ีกลบัใหค้วามสาํคญักบัสถานทีข่องรา้นทีเ่ดนิทางสะดวก มทีีจ่อดรถ เวลาของรา้นจาํหน่ายเปิด
ใหบ้รกิารมคีวามเหมาะสม รวมถงึยงัสามารถสัง่ของผ่านช่องทางออนไลน์ได ้และมบีรกิารส่งมอบ
สินค้านอกสถานที่ ซึ่งทําให้ผู้บริโภคที่มีตําแหน่งการทํางานผู้บริหารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดั
ระยอง ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมากที่สุด สอดคล้องกบังานวจิยัของ ปกรณ์ เจรญิเวช ศกึษา
เรื่อง ปจัจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกระเบือ้งคอนกรตีมุงหลงัคาของลูกคา้กลุ่ม
เจา้ของบา้น ในพืน้ที ่อ.เมอืง จ.ระยอง พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจ
ซื้อกระเบื้องคอนกรตีมุงหลงัคาของลูกคา้กลุ่มเจา้ของ ในพืน้ที ่อ.เมอืง จ.ระยอง อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ จารณิี กววีวิธิชยั (2548) ศกึษาเรื่อง ทศันคติ
ในด้านความพงึพอใจพฤติกรรมและแนวโน้มการซื้อสนิค้าในอนาคตต่อการใช้บรกิารที่โฮมโปร 
สาขาเพลนิจติ พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทั มพีฤตกิรรมในการซื้อสนิคา้ในอนาคตต่อ
การใชบ้รกิารทีโ่ฮมโปร สาขาเพลนิจติ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความพึงพอใจส่วน
ประสมการตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู แตกต่างกนั พบวา่ 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมากที่สุด อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท 
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เป็นกลุ่มที่มงีบประมาณจํากดัและมคีวามต้องการใชปู้นสําเรจ็รูปในการสรา้งบ้าน ต่อเติมบ้าน จงึ
เลอืกวธิกีารเปรยีบเทยีบศกึษาขอ้มลูเพื่อใหไ้ดป้นูสาํเรจ็รปูทีต่รงกบัความตอ้งการและเป็นทางเลอืก
ที่ดทีี่สุด ส่วนใหญ่ราคาปูนจะแตกต่างกนัไม่มาก โดยจะถูกตัง้ราคาในระดบัเดยีวกนั แต่ผูบ้รโิภค
กลุ่มน้ีกลบัใหค้วามสาํคญักบัสถานทีข่องรา้นทีเ่ดนิทางสะดวก มทีีจ่อดรถใหบ้รกิาร และเวลาเปิดปิด
ของรา้นจาํหน่ายมคีวามเหมาะสม รวมถงึยงัสามารถสัง่ของผา่นช่องทางออนไลน์ได ้และมบีรกิารสง่
มอบสนิคา้นอกสถานที ่ซึง่ถอืว่าเป็นการบรกิารทีส่ามารถประหยดังบประมาณไดอ้กีทางหน่ึง จงึทํา
ใหผู้บ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมากทีส่ดุ สอดคลอ้งกบังานวจิยั 
ของ ศริกิาญจน์ รชัตวศิาล (2553) ศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนตข์องผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักระบี ่พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท มกีารตดัสนิใจ
เลอืกซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนตม์ากทีส่ดุ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท มคีวามพงึพอใจส่วนประสม
การตลาดบริการต่อปูนสําเร็จรูป ในจงัหวดัระยอง ด้านลกัษณะทางกายภาพมากที่สุด อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท 
ใหค้วามสาํคญักบัความสะอาดภายในรา้น การจดัวางสนิคา้ภายในรา้นทีส่ามารถเดนิเลอืกสนิคา้ได้
อย่างสะดวกสบาย ความเป็นสดัเป็นส่วนของการแบ่งโซนสนิค้า บรรยากาศภายในรา้นที่ถ่ายเท 
โปร่ง และการอํานวยความสะดวกในเรื่องสถานทีจ่อดรถทีใ่หบ้รกิาร เพราะผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีไม่ไดใ้ห้
ความสําคญักบัราคาหรอืสนิคา้มากนัก แต่จะพงึพอใจหากไดร้บัสิง่อํานวยความสําดวกจากรา้นที่
จาํหน่ายปนูสาํเรจ็รปู จงึทาํใหผู้บ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท มคีวามพงึ
พอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้นลกัษณะทางกายภาพมาก
ทีสุ่ด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุพจน์ กาญจนางกูรพนัธุ์ (2557) เรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้วสัดุก่อสรา้งในช่องทางการจาํหน่ายแนวใหม ่ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบว่า ผู้บรโิภคที่มปีจัจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการเลือกซื้อสนิค้าแตกต่างกนั โดย
ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 30,001 – 50,000 บาท มพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อสนิคา้ วสัดุ
ก่อสรา้งในช่องทางการจาํหน่ายแนวใหมม่ากทีสุ่ด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 
ตามลาํดบั และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ สุนิสา วสิุทธริตัน์ ศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมการตลาด
ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของลกูคา้ต่อบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้งในเขตพทัยา จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ลูกคา้
ทีม่รีายได ้30,001 – 50,000 บาท มคีวามพงึพอใจในการใชบ้รกิารบรษิทัรบัเหมาก่อสรา้ง อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 สมมติฐานท่ี 2 ความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัระยอง พบวา่ 
 ความพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทาง
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กายภาพ และดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ใน
จงัหวดัระยอง โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และระดบัค่อนขา้งตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และ 0.01 ตามลําดบั เน่ืองจากความพงึพอใจทีม่ต่ีอคุณสมบตัพิเิศษ
ของปนูสาํเรจ็รปูทีช่่วยลดปญัหาการแตกรา้วของผนังปนูฉาบ ฉาบง่าย ผสมงา่ย ความหลากหลาย
ของชนิดปูนสําเรจ็รูป ประกอบกบัราคาของปูนสําเรจ็รูปมคีวามคุ้มค่ากบัมูลค่างานที่ได้รบัและมี
ความเหมาะสมกบัปรมิาณ การระบุกําหนดราคาทีช่ดัเจน ทําเลทีต่ ัง้ของงรา้นจําหน่ายทีส่ะดวกต่อ
การเดนิทาง เวลาทีเ่ปิดใหบ้รกิารทัง้วนัหยุดเสาร ์– อาทติย ์รวมทัง้การส่งมอบสนิคา้นอกสถานที ่
การมอบส่วนลดพิเศษ การโฆษณา การบริการหลงัการขายที่ดี รวมถึงความกระตือรือร้นของ
พนกังานทีใ่หบ้รกิาร ทัง้การใหค้าํแนะนําสนิคา้ใหค้าํปรกึษาเพื่อใหไ้ดป้นูสาํเรจ็รปูตรงความตอ้งการ
ใชง้าน ความสะอาด บรรยากาศของรา้น การจดัวางแบ่งสนิคา้เป็นโซน และขัน้ตอนการชําระเงนิที่
ถูกต้องรวดเรว็ การออกใบเสรจ็กํากบัภาษี ระยะเวลาส่งสนิค้าตามที่กําหนด จงึทําใหผู้้บรโิภคมี
พฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสําเรจ็รูป สอดคล้องกบังานวจิยั ของ ศริกิาญจน์ รชัตวศิาล (2553) ศกึษา
เรื่อง การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนต์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่พบว่า ปจัจยัทางการตลาด
ทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑป์นูซเีมนต์
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักระบี ่อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ 
สุรเดช บวัพนัธุ์วไิล (2557) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งจากรา้น 
ซเีมนต์ไทยโฮมมาร์ท ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัดา้นผลติณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสาธารณูปโภคและสิง่ก่อสร้าง และด้านกระบวนการมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าวสัดุก่อสร้างจากร้าน ซเีมนต์ไทยโฮมมาร์ท ของผูบ้รโิภค   
ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และสอดคล้องกบังานวิจยัของ    
ภกัดิพ์งษ์ สุภาสุทธากูล (2557) เรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ปนูสาํเรจ็รปู ตราบวัมอรต์า้ร ์จาก
บรษิทั ปูนซเีมนต์เอเชยี จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยั
ส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการขายและการตลาด มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อปูนสําเรจ็รูป ตราบวัมอร์ต้าร์ จากบรษิัท ปูนซีเมนต์เอเชยี 
จํากดั (มหาชน) ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และสอดคล้องกบังานวจิยั ของ ของ จารณิี กววีธิชยั (2548) เรื่อง ทศันคติในด้านความพงึพอใจ
พฤตกิรรมและแนวโน้มการซือ้สนิคา้ในอนาคตต่อการใชบ้รกิารทีโ่ฮมโปรสาขาเพลนิจติ พบว่า เรื่อง 
ทัศนคติในด้านความพึงพอใจของผู้บริโภคในด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้าน
กระบวนการ ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมซื้อสนิค้าของผู้บรโิภค 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ รุ่งนภา ออมสนิ
สมบูรณ์ ศกึษาเรื่อง ความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเขา้มาใชบ้รกิารซํ้าของรา้น
คาร์แคร์ของกลุ่มวยัทํางานและวยันักศึกษา พบว่าความพงึพอใจของผู้มาใชบรกิารในด้านส่วน
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ประสมการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กนักบัการใชบ้รกิารซํ้าของรา้นคารแ์ครข์องกลุ่มวยัทํางานและวยั
นกัศกึษา อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 ผลการศกึษาขอ้มลูปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
ยีห่อ้ MG ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยั ดงัน้ี  
 1.  ผูป้ระกอบการในธุรกจิปูนสําเรจ็รูปในพื้นที่จงัหวดัระยอง ควรร่วมมอืกบัฝ่ายพฒันา
ผลติภณัฑ ์สาํหรบัเสนอแนวคดิในการการพฒันาสนิคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายใน
เขตพืน้ที ่เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป ตําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ เกดิ
ความพงึพอใจสงูสุด ไดแ้ก่ การพฒันาคุณสมบตัขิองปนูสาํเรจ็รปู ทัง้การเพิม่สว่นผสม การปรบัปรุง
กระบวนการผลติเพื่อใหผ้ลติภณัฑม์คีวามเป็นพเิศษทีส่ามารถลดรอยแตกรา้ว ใชง้านงา่ย ผสมงา่ย 
การเพิม่ความหลายหลายของสนิคา้ปนูสาํเรจ็รปู เพราะผลวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป 
และตําแหน่งการทาํงานเจา้ของกจิการ มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู 
ในจงัหวดัระยอง ดา้นผลติภณัฑม์ากทีส่ดุ 
 2.  ผู้ประกอบการในธุรกิจปูนสําเร็จรูปในพื้นที่จ ังหวัดระยอง ควรร่วมหารือกับฝ่าย
การตลาด ในการกาํหนดกลยทุธท์างดา้นราคาในอุตสาหกรรมปนูสาํเรจ็รปู ในกรณีมุมมองของลูกคา้
ทีย่อมรบัและรบัได ้และใหส้อดคลอ้งกบัภาวะเศรษฐกจิและนโยบายของรฐับาลในการสนบัสนุนราคา
ในอุตสาหกรรมเพื่อใหผู้บ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในการซื้อปูนสําเรจ็รูปสูงสุด ทัง้ในดา้นปรมิาณกบั
ราคาทีก่าํหนด ผลผลติทีไ่ดจ้ากการใชป้นูสาํเรจ็รปูกบัราคาทีใ่ชจ้่ายไป เพราะผลวจิยัพบว่าผูบ้รโิภค
ทีม่อีายุ 30 – 39 ปี และระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาด
บรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง ดา้นราคามากทีส่ดุ 
 3.  ผูป้ระกอบการในธุรกจิปนูสาํเรจ็รปูในพืน้ทีจ่งัหวดัระยอง ควรนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากงานวจิยั
มาใช้ในการกําหนดความยดืหยุ่นของเวลาเปิดปิดที่ใหบ้รกิาร การเปิดใหบ้รกิารในวนัหยุดนักขตั
ฤกษ์ การพฒันารปูแบบการขายผลติภรัพผ์่านช่องทางออนไลน์ เวบ็ไซต์ และบรกิารส่งมอบสนิคา้ 
เพื่อที่จะเป็นการอํานวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่เขา้มาใช้บรกิารใหเ้กดิความพงึ
พอใจสูงสุด เพราะผลวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่ตีําแหน่งการทํางานผูบ้รหิารระดบัต้น (หวัหน้าแผนก 
Supervisor ผูช้่วยผูจ้ดัการ) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 30,000 บาท มคีวามพงึพอใจต่อปนู
สาํเรจ็รปูในจงัหวดัระยอง ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่ายมากทีส่ดุ 
 4.  ผูป้ระกอบการในธุรกจิปูนสําเรจ็รูปในพืน้ทีจ่งัหวดัระยอง และฝ่ายการตลาด ควรร่วม
หารอืโดยการนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากงานวจิยัมาใชใ้นการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายสนิคา้ โดยการทาํแผนการ
ตลาดใหส้อดคลอ้งกบัผูบ้รโิภคกลุ่มดงักล่าว ผา่นการโฆษณาผา่นป้าย ใหข้อ้มลูสนิคา้ รายการลดลง
สนิค้าประจําเดอืน เพื่อเป็นการดงึดูดความสนใจ มกีารจดัทํารายการส่งเสรมิการตลาด เช่น การ
สะสมยอดซื้อ การแลกของแถมส่วนลด และมบีรกิารหลงัการขายอย่างต่อเน่ือง เพราะจะสามารถ
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สร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บรโิภคได้เป็นอย่างดี เพราะผลวิจยัพบว่าผู้บริโภคที่มตีําแหน่งการ
ทาํงานเจา้ของกจิการ มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มากทีส่ดุ 
 5.  ผูป้ระกอบการในธุรกจิปนูสาํเรจ็รปูในพืน้ทีจ่งัหวดัระยอง และบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งควรให้
ความสําคญัเกีย่วกบัการฝึกอบรม (Training) จากตวัแทนของสนิคา้ปูนสาํเรจ็รูป ควรร่วมมอืกนัใน
การจัดอบรมทักษะความรู้เกี่ยวกับสินค้าปูนสําเร็จรูป โดยเฉพาะสินค้าใหม่ หรือการพฒันา
นวตักรรมใหม่ๆจากสนิคา้ รวมถงึควรอบรมใหพ้นักงานมมีารยาท ใจรกัในการบรกิาร และยิม้แยม้
แจ่มใสเสมอ รวมไปถงึความกระตอืรอืรน้ในการทํางานสรา้งแรงจูงใจ เพื่อทีจ่ะใหลู้กคา้ทีใ่ชบ้รกิาร
เกดิความประทบัใจและมคีวามพงึพอใจสูงสุด เพราะผลวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูง
กว่าปรญิญาตรมีคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยอง ดา้น
บุคคลมากทีส่ดุ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั 
 6.  ผูป้ระกอบการในธุรกจิปูนสําเรจ็รูปในพืน้ที่จงัหวดัระยอง ควรใหค้วามสําคญัเกี่ยวกบั
บรรยากาศภายในรา้นคา้ทีข่ายปนูสาํเรจ็รปู ความสะอวด ควรมกีารตกแต่งทีส่บายตา มกีารจดัวาง
สนิคา้ทีม่องเหน็ไดช้ดั จดัแบ่งโซนสนิคา้วางเป็นหมวดหมู ่รวมถงึมสีถานทีจ่อดรถทีเ่พยีงพอ งา่ยต่อ
การจอดรถและนําสนิคา้ไปยงัทีจ่อดรถ เพื่อทีจ่ะทําใหลู้กคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารมคีวามสะดวกในการ
เลอืกซือ้สนิคา้ เกดิเป็นความพงึพอใจสงูสุด เพราะผลวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 45,001 – 60,000 บาท มคีวามพงึพอใจสว่นประสมการตลาด
บรกิารต่อปูนสําเรจ็รูป ในจงัหวดัระยองด้านลกัษณะทางกายภาพมากที่สุด อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั 
 7.  ผู้ประกอบการในธุรกิจปูนสําเร็จรูปในพื้นที่จงัหวัดระยอง ควรปรึกษากับสถาบัน
การเงนิถึงบรกิารวางเครื่องชําระบตัรเครดิตที่สามารถรองรบัได้ทุกธนาคารพาณิชย์ เพื่อความ
สะดวกแก่ผูบ้รโิภค รวมถงึควรมนีโยบายกระบวนการตรวจสอบในการรบัคนืสนิคา้ คนืเงนิทีร่วดเรว็ 
เพื่อเป็นการสรา้งความประทบัใจในการใชบ้รกิารใหก้บัลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารรวมถงึเกดิเป็นความ
พงึพอใจจากการใชบ้รกิารรา้นจาํหน่ายปนูสาํเรจ็รปู เพราะผลวจิยัพบวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป 
ตําแหน่งการทํางานเจา้ของกจิการ มคีวามพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ใน
จงัหวดัระยอง ดา้นกระบวนการมากทีส่ดุ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 8.  ผูป้ระกอบการในธุรกจิปูนสําเรจ็รูปในพืน้ที่จงัหวดัระยอง ควรใหค้วามสําคญัเกี่ยวกบั
การเสนอข้อคิดเห็นหรอืไอเดียเพื่อที่จะพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงความต้องการในการใช้งานของ
ผูบ้รโิภค เพราะผูป้ระกอบการจะสามารถรบัฟงัความคดิเหน็จากผูใ้ชง้านโดยตรง ตลอดจนราคาของ
อุตสาหกรรมตลาด นโยบายรฐับาลทีจ่ะสนบัสนุนภาควสัดุก่อสรา้ง การรว่มมอืกนัของเครอืขา่ยหรอื
องค์กรในการพฒันาช่องทางการจดัจําหน่าย ทัง้ช่องทางออนไลน์ เว็บไซต็ (E-commerce) การ
ไดร้บัแรงสนบัสนุนจากผูผ้ลติเกีย่วกบัของสมนาคุณ รายการสว่นลดประจาํปี การแลกสว่นลดหรอืชงิ
โชค และสิง่ทขีาดไม่ได้คอืการให้ความรู้กบับุคคลที่ขายประจําร้าน ทัง้เจ้าของกิจการ พนักงาน 
เพราะการใหค้วามรู ้คาํแนะนําถอืเป็นสิง่ทีลู่กคา้ใหค้วามสาํคญั การจดัวางสนิคา้ ทําเลทีต่ ัง้ของรา้น 
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และระบบการดแูลรา้นทัง้การชาํระเงนิตลอดจนระบบรกัษาความปลอดภยั เพื่อทีจ่ะใหผู้บ้รโิภคทีเ่ขา้
มาใชบ้รกิาร เกดิความประทบัใจ พงึพอใจต่อสนิค้าและเกดิเป็นการซื้อสนิคา้ซํ้าอกีครัง้ในอนาคต 
เพราะผลวจิยัพบว่าความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 จากการศกึษา ความพงึพอใจส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะในวจิยัครัง้ต่อไป ดงัน้ี  
 1.  ควรมีการศึกษาปจัจัยอื่นๆ ได้แก่ เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
แรงจูงใจ และทศันคติของผู้บรโิภค ที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อซํ้าปูนสําเร็จรูปของผู้บรโิภค ใน
จงัหวดัระยอง เพื่อทีจ่ะไดข้อ้มูลจากการวจิยัทีห่ลากหลาย สามารถนํามาวางกลยุทธ์ทางการตลาด
ต่อกลุ่มเป้าหมายไดต่้อไป 
 2.  ควรมีการเจาะจงศึกษาความพึงพอใจส่วนประสมการตลาดในแต่ละด้านในเชิงลึก 
เพื่อทีจ่ะไดผ้ลขอ้มูลที่เฉพาะเจาะจง สามารถนําขอ้มูลมาพฒันาผลติภณัฑป์ูนสําเรจ็รูปและวางกล
ยทุธใ์นการดาํเนินธุรกจิได ้ 
 3.  ควรมกีารเจาะจงกลุ่มเป้าหมายในพืน้ทีอ่ื่นๆ เพื่อทีจ่ะสามารถนําขอ้มลูแบ่งกลุ่มลูกคา้
ทางการตลาดได้อย่างถูกต้อง และตรงกับความต้องการมากขึ้น และเพื่อเป็นการกําหนดแนว
ทางการวางแผนกลยทุธต่์อไป 
 4.  ควรมกีารศึกษาการเปรยีบเทยีบแต่ละตราสนิค้าในอุตสาหกรรมเดยีวกนั เพราะจะ
สามารถนําผลวจิยัทีไ่ดม้าพฒันาต่อการวางกลยทุธส์นิคา้ ใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้
 5.  ควรศึกษางานวจิยัรูปแบบเชงิคุณภาพ โดยผ่านการสมัภาษณ์ผูท้ี่เกี่ยวขอ้ง ตวัแทน
จําหน่าย ทัง้ผู้ประกอบการธุรกิจปูนสําเรจ็รูปในจงัหวดัระยอง ร้านค้าและผู้บรโิภค เพื่อเป็นการ
แลกเปลี่ยนความรู ้คําแนะนําเพื่อนํามาพฒันาผลติภณัฑ์และสามารถแข่งขนัในตลาดได้ต่อไปใน
อนาคต 
 6.  ควรมกีารศึกษาโดยการแบ่งประเภทลูกค้า ในกลุ่มที่เป็นผู้บรโิภคขัน้สุดท้าย (End 
User) กบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial user) ใหช้ดัเจน เพื่อทีจ่ะสามารถนําขอ้มลูทไีดไ้ปพฒันา
กลุ่มเป้าหมายต่อไป 
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แบบสอบถาม 
ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนูสาํเรจ็รปู 

ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัระยอง 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนู
สาํเรจ็รปูของผู้บริโภค ในจงัหวดัระยอง 

 

  แบบสอบถามน้ีจดัทําขึน้เพื่อศกึษา ความพงึพอใจส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการซื้อซํ้าปูนสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยองโดยผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้คําถามออกเป็นสว่นต่างๆ 
ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ความพงึพอใจสว่นประสมทางการตลาดบรกิารต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
 ส่วนท่ี 3 พฤตกิรรมการซือ้ซํ้าปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัระยอง 
 
ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดใสเ่ครือ่งหมาย  ลงในช่อง  ทีต่รงตามความเป็นจรงิเพยีงชอ่งเดยีวเทา่นัน้ 

 1. อาย ุ  
   1) ตํ่ากวา่ 20 ปี    2) 20 – 29 ปี 
   3) 30 – 39 ปี     4) 40 – 49 ปี 
   5) 50 ปีขึน้ไป 
 2.  ระดบัการศกึษา 
   1) ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี    2) ปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเทา่  
   3) สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 3.  ตําแหน่งการทาํงาน  
   1) พนกังานทัว่ไป 
   2) ผูบ้รหิารระดบัตน้ (หวัหน้าแผนก Supervisor ผูช้ว่ยผูจ้ดัการ)  
   3) ผูบ้รหิารระดบักลาง (ผูจ้ดัการ ผูอ้าํนวยการ)  
   4) ผูบ้รหิารระดบัสงู (ผูช้ว่ย, รอง หรอืกรรมการผูจ้ดัการ) 
   5) เจา้ของกจิการ 
 4.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
   1) น้อยกวา่หรอืเทา่กบั 15,000  2) 15,001 – 30,000 บาท 
   3) 30,001 – 45,000 บาท  4) 45,001 – 60,000 บาท 
   5) 60,001 บาท ขึน้ไป 
 5.  สถานภาพสมรส 
   1) โสด      2) สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
    3) หมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่  
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ส่วนท่ี 2 ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนูสาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 
 
คาํช้ีแจง โปรดใสเ่ครือ่งหมาย ลงในชอ่ง  ทีต่รงตามระดบัความพงึพอใจของทา่นเพยีงชอ่ง 
 เดยีวเทา่นัน้  
 (ระดบัความพงึพอใจ 5 = มากทีส่ดุ, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย และ 
 1 = น้อยทีส่ดุ) 
 

ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 

ระดบัความพึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภณัฑ ์
1. คุณสมบตัพิเิศษของปนูสาํเรจ็รปู เชน่ ชว่ยลดปญัหาการ

แตกรา้วของผนงัปนูฉาบ  
     

2. คุณภาพของปนูสาํเรจ็รปู เชน่ ฉาบงา่ย ผสมงา่ย      
3. ความหลากหลายของตราสนิคา้ปนูสาํเรจ็รปู      
4. ความเหมาะสมของบรรจุภณัฑ ์      
ด้านราคา 
5. ราคาของปนูสาํเรจ็รปูมคีวามคุม้คา่กบัมลูคา่งานทีไ่ดร้บั      
6. ราคาของปนูสาํเรจ็รปูเหมาะสมกบัปรมิาณปนูทีไ่ดร้บั      
7. ขอใชร้าคาสนิคา้ตามทีต่กลงจนจบโครงการ จากผูจ้าํหน่าย

ได ้
     

8. ผลติภณัฑป์นูสาํเรจ็รปูมกีารระบุราคาทีช่ดัเจน      
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
9. สถานทีข่องรา้นจาํหน่าย สะดวกต่อการเดนิทาง      
10. ความเหมาะสมของเวลาเปิด – ปิด ทีใ่หบ้รกิาร      
11. การสัง่สนิคา้ผา่นทางโทรศพัท ์หรอืชอ่งทางออนไลน์ได ้      
12. การบรกิารสง่มอบสนิคา้นอกสถานที ่      
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
13.สว่นลดพเิศษเมือ่สัง่ซือ้สนิคา้ครบตามปรมิาณทีท่างรา้น
กาํหนด 

     

14.ของสมนาคุณจากการซือ้ปนูสาํเรจ็รปู เชน่ เสือ้ยดื รม่ 
จกัรยาน ตัว๋เครือ่งบนิ เป็นตน้ 
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ความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อปนู
สาํเรจ็รปู ในจงัหวดัระยอง 

ระดบัความพึงพอใจ 
5 4 3 2 1 

15. การโฆษณา เชน่ ป้ายโฆษณา ป้ายกลางแจง้หน้ารา้น      
16.การบรกิารหลงัการขายลกูคา้อยา่งต่อเน่ือง      
ด้านบคุคล 
17. การแต่งกายของพนกังานทีส่ะอาด สภุาพเรยีบรอ้ย       
18. ความรูข้องพนกังานขาย เกีย่วกบัความรูเ้รือ่งคุณสมบตัปินู
สาํเรจ็รปู 

     

19. ความกระตอืรอืรน้ของพนกังาน      
20. มารยาทในการบรกิาร ยิม้แยม้แจม่ใส      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
21. ความสะอาดภายในรา้น      
22. การจดัวางสนิคา้ภายในรา้น เป็นสดัเป็นสว่น      
23. อากาศบรรยากาศภายในรา้น ถ่ายเท โปรง่       
24. สถานทีจ่อดรถทีใ่หบ้รกิาร       
ด้านกระบวนการ 
25. ความรวดเรว็ในการคาํนวณราคาสนิคา้       
26. ขัน้ตอนการชาํระเงนิทีถู่กตอ้งรวดเรว็      
27. ระยะเวลาการสง่สนิคา้ภายในระยะเวลาทีก่าํหนด      
28. ขัน้ตอนการคนืสนิคา้หากสนิคา้ชาํรดุ หรอืเสยีหาย ทีส่ะดวก

และรวดเรว็  
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ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัระยอง 
คาํชีแ้จง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่น 
 ระดบัความคดิเหน็ 5 = ซือ้ซํ้าอยา่งแน่นอน, 4 = ซือ้ซํ้า, 3 = อาจจะซือ้ซํ้า, 2 = ไมซ่ือ้ซํ้า 
 และ 1 = ไมซ่ือ้ซํ้าอยา่งแน่นอน 
 
พฤติกรรมการซ้ือซํา้ปนูสาํเรจ็รปูของผูบ้ริโภค ในจงัหวดั

ระยอง 
พฤติกรรมการซื้อซํา้ 

5 4 3 2 1 
1. ทา่นจะยงัคงซือ้ปนูสาํเรจ็รปูเพือ่นําไปใชก้บังานก่อสรา้งที่
ทา่นจะทาํในอนาคตใชห่รอืไม ่

     

 
ขอขอบพระคณุทีก่รณุาตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือการวิจยั 
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