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    การวจิยัในครั �งนี�มจุีดมุ่งหมายเพื�อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้
วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นค้าส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จําแนกตามขอ้มูลเกี�ยวกบั
ขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา และประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง และขอ้มูลเกี�ยวกบัขอ้มูลทั �วไปของรา้นคา้ปลีก
วสัดุก่อสรา้ง ในจงัหวดัสมุทรปราการ ประกอบไปดว้ย จํานวนรถขนส่งและอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณ
การจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัเฉลี�ยต่อเดอืน พื�นที�กองเกบ็สนิคา้ จาํนวนพนกังานในรา้น และลกัษณะขององคก์ร 
 
   กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวจิยัครั �งนี� คอื รา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งที�อยู่ในจงัหวดัสมุทรปราการ 
จาํนวน 150 รา้นคา้  เครื�องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยเป็นแบบสอบถาม วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรม
วเิคราะหข์อ้มลูสาํเรจ็รปู SPSS ในการวเิคราะหค่์าทางสถติทิี�ใช ้ ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน การวเิคราะห์ความแตกต่างโดยการทดสอบคา่ทเีทสท ์(t-test) และการวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดยีว (One-Way ANOVA)  
 
ผลการวจิยัพบวา่ 

 1. พบวา่ฝ่ายจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ31 
– 36 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของฝา่ยจดัซื�อสว่นใหญ่
เป็น 6 – 10 ปี 

 2. รา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสมุทรปราการส่วนใหญ่ม ีจํานวนรถอุปกรณ์ขนส่งและขนถ่ายมจีาํนวน 4 - 
7 คนั ปริมาณการจดัเก็บสินค้าคงคลังโดยเฉลี�ยต่อเดือนปูนซิเมนต์ส่วนใหญ่มีตํ� ากว่า หรือเท่ากบั 25 
ปรมิาณการจดัเกบ็สนิค้าคงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืนกระเบื�องซีเมนต์ ส่วนใหญ่มีมากกว่า 1001 แผ่นขึ�นไป 
ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืนกระเบื�องหลงัคาคอนกรตี ส่วนใหญ่ไม่จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
พื�นที�กองเกบ็สนิคา้โดยเฉลี�ยรวมส่วนใหญ่มากกว่า 601 ตรม.ขึ�นไป จํานวนพนักงานในรา้นโดยเฉลี�ยส่วน
ใหญ่ 6 -10 คน ลกัษณะองคก์รสว่นใหญ่เป็น หา้งหุน้สว่น  



 3. รา้นคา้ปลกีในจงัหวดัสมุทรปราการใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในดา้น
สนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นการใหข้่าวและ
ประชาสมัพนัธ ์อยูใ่นระดบัมากที�สดุ  

 4. รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝ่ายจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ
สนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการโดยรวมไม่แตกต่างกนั รายดา้นไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้ 
ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ไม่แตกต่างกนั แต่
ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05  

 5. รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญั
ในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมแตกต่างกนั รายดา้นไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการขาย ไม่แตกต่างกนั แต่ในดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05 และดา้นกระบวนการแตกต่างกนั  

 6. รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้ (ปนูซีเมนต์) เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที�สําคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมไม่แตกต่างกนั รายดา้นไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้ ดา้น
บรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ไม่แตกต่างกนั แต่ใน
ดา้นการสง่เสรมิทางการขาย แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05  
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The purposes of this research were to study marketing mix factors important to buying 

decision of retail shops from wholesalers in Samutprakarn area and classified by demographic 
factors which are gender, age, educational level and experience in construction materials by, and 
effects of retail shops factors which are amount of loading vehicles, amount of monthly inventory, 
storage area size, number of employees and types of organization. 

The sample for this research was 150 retail shops in Samutprakarn area. The tools used in 
this research were questionnaires. Data analysis was done by SPSS. The statistical techniques 
used were percentage, average, standard deviation, independent sample t-test, one-way analysis 
of variance.  

The results of this research were as follows: 

1. The majority of purchase department personnel of retail shops in Samutprakarn area 
were female, 31-36 years old, graduated in bachelor degree, private company employee, and 
having 6 – 10 years sale experience.  

2. The majority of retail shops in Samutprakarn area have 4 – 7 loading vehicles, amount 
of monthly inventory which cement bag is less than 25 tons, amount of monthly inventory of 
concrete roof tile is more than 1001 sheets, and amount of monthly inventory of asbestos roof tile 
is no inventory, storage area size is more than 601 square meter, 6 – 10 employees and 
partnership. 

3. The retail shops in Samutprakarn area considered overall marketing mix factors as highly 
important. For each specific factor, the retail shops considered the product, service, price, sale 
distribution, sale promotion and advertising as highly important.  

4. The retail shop personnel with different gender considered marketing mix factors no 
differently. For each specific factor the retail shops considered the product, service, price, sale 
distribution, sale promotion and advertising no differently at .05 statistically significant levels. 



5.The retail shops with different education levels, considered marketing mix factors 
differently. For each specific factor the retail shops considered the product, service, price, sale 
distribution and sale promotion no differently, but advertising differently at .05 statistically significant 
levels. 

6. The retail shops with different inventory level of cement bag, considered marketing mix 
factors no differently. For each specific factor the retail shops considered the product, service, 
price, sale distribution and advertising no differently, but sale promotion differently at .05 
statistically significant levels. 
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บทที� 1 
บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
    ผูค้า้สง่ (Wholesalers)   หรอือาจเรยีกว่า  ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors)  ต่างจากผูค้า้ปลกีหลาย
ประการ  ประการแรก    ผูค้า้สง่ใหค้วามสาํคญักบัทาํเลที1ตั 2ง   การจดับรรยากาศ    และการส่งเสรมิ
การตลาดน้อยกว่าผูค้า้ปลกี   เพราะไมไ่ดเ้น้นผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย  ประการที1สอง   การคา้สง่จะมขีนาดใหญ่
กวา่การคา้ปลกีและจะครอบคลมุพื2นที1กวา้งขวางกวา่การคา้ปลกีดว้ย รปูแบบการคา้สง่แบบดั 2งเดมิใน
ประเทศไทยที1เรยีกวา่  "ยี1ป ั <ว" นั 2นเป็นกลไกสาํคญัสาํหรบัสนิคา้หลายประเภทที1จะกระจายสนิคา้ใหไ้ด้
ครอบคลุมพื2นที1อยา่งกวา้งขวาง โดยอาศยัรา้นคา้ส่งเป็นกลจกัรสาํคญั 

   ธุรกจิการจําหน่ายวสัดุและอปุกรณ์ก่อสรา้ง การเปิดรา้นจําหน่ายวสัดุก่อสรา้ง ตอ้งเริ1มจากการหา
พื2นที1ตั 2งรา้นโดยพจิารณาจากตาํแหน่งที1ลูกคา้มองเหน็รา้นชดัเจน การคมนาคมสะดวก เพราะตอ้งมรีถขนสง่
วิ1งเขา้-ออก ขนาดของรา้นตอ้งมคีวามสมัพนัธ์กบัตลาดและจาํนวนรายการสนิคา้ที1จะขาย โดยแบ่งพื2นที1ไว้
เป็นคลงัสนิคา้ และบรเิวณจอดรถขนถ่ายสนิคา้ต่อมา คอืการสาํรวจความตอ้งการวสัดุก่อสรา้งของประชาชน
ในพื2นที1 หากเป็นเขตชุมชนเมอืงจะมคีวามตอ้งการสนิคา้ประเภทของตกแต่งภายในเป็นหลกั หากเป็นชมุชน
แถบชาน เมอืงหรอืนอกเมอืงอาจต้องการอุปกรณ์ที1ใชก้่อสรา้งเป็นหลกั เชน่ ปนู เหลก็ ทราย หนิ อฐิ 
กระเบื2องมุงหลงัคา ฯลฯ ที1สาํคญัจะตอ้งสาํรวจลกัษณะของรา้นคา้ในตลาดว่าลกูคา้เป็นกลุ่มเป้าหมายระดบั
ไหน เป็นงานก่อสรา้งขนาดเลก็หรอืใหญ่ เพื1อวางแผนว่าคูแ่ขง่ในตลาดสนิคา้ประเภทเดยีวกนัขายสนิคา้
ประเภทใด รวมถงึกําหนดชนิดวสัดแุละปรมิาณสนิคา้ไดก้ารคดัเลอืกผูผ้ลติสนิคา้หรอืซพัพลายเออรท์าํได้
โดยตดิต่อไปยงับรษิทันั 2นๆ เพื1อขอทราบรายละเอยีดการขอเป็นตวัแทนจาํหน่ายหรอืการซื2อขายสนิคา้ ซึ1ง
ผูผ้ลติวสัดุก่อสรา้งมกัเลอืกตวัแทนจําหน่ายจาก ที1ตั 2งรา้น เงนิทุน ความสามารถ และประสบการณ์ของ
เจา้ของรา้น เป็นหลกัการเตรยีมความพรอ้มทาํธุรกจิจําหน่ายวสัดุก่อสรา้ง ตอ้งยดึแนว คดิการใชป้จัจยัการ
ผลติตามหลกัเศรษฐศาสตร ์ไดแ้ก่ เงนิทุน ที1ดนิ แรงงาน และผูป้ระกอบการใหม้ปีระสทิธภิาพ ดงันี2 1.ตอ้งมี
เงนิทุนหมนุเวยีนมาก เพราะตอ้งมสีนิคา้คงคลงัพรอ้มขาย 2.ที1ดนิควรมทีาํเลเหมาะสม ตั 2งอยู่ในตาํแหน่งที1มี
คนสญัจรไปมามากพอสมควร 3.พจิารณาคดัเลอืกคนงานขายสนิคา้ และคนขบัรถขนสง่สนิคา้ที1มทีกัษะ
ความสามารถ 4.ผูป้ระกอบการหรอืเจา้ของกจิการจะตอ้ง บรหิารจดัการ วางระบบเกี1ยวกบัการซื2อมา-ขาย
ไป  

 ปจัจุบนัรปูแบบการคา้เปลี1ยนแปลงไป ทั 2งการกําหนดราคาและบรกิารในรา้นซึ1งจาํเป็นต่อความ 
สามารถในการแขง่ขนั และตอ้งมคีวามหลากหลายของวสัดุและอปุกรณ์ก่อสรา้ง ตน้ทนุของสนิคา้มรีาคาสงู 
เนื1องจากมคีา่แรงงาน และคา่ขนส่ง ปญัหาของรา้นคา้สง่ที1มต่ีอรา้นขายปลกี ในการดาํเนินงานรา้นคา้ 
ผูป้ระกอบการจะประสบกบัปญัหาต่างๆ ที1เกี1ยวขอ้งสนิคา้ ลูกคา้ การแขง่ขนักบัรา้นคา้อื1น การวางแผน  



   การขายผดิพลาด การกําหนดราคาผดิพลาด ปญัหาพนักงานขาย ซึ1งตอ้งแกไ้ขโดยนําขอ้มลูที1
บนัทกึไวม้าวเิคราะหข์อ้เทจ็จรงิประกอบการตดัสนิใจ รวมทั 2งควรนําประสบการณ์เดมิมาพจิารณาดว้ยและ
แนวโน้ม การดาํเนินงานรา้นคา้สง่ ผูป้ระกอบการต้องตดิตามการเปลี1ยนแปลงต่างๆ เพื1อปรบัเปลี1ยนใหท้นั
กบัสภาพการณ์ ในดา้นตวัผูบ้รโิภค สนิคา้ สภาพเศรษฐกจิ  

  แต่อย่างไรกต็าม ในการกระจายสนิคา้ผ่านช่องทางรา้นคา้ปลกี ตวัแทนจําหน่าย (Agent) หรอื
รา้นคา้สง่สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งมกัประสบปญัหาในการจําหน่ายสนิคา้ไปยงัชอ่งทางดงักลา่ว ในลกัษณะที1คลา้ย 
ๆ กนัเชน่ ปญัหาการแขง่ขนัระหวา่งรา้นคา้สง่ดว้ยกนัเอง ปญัหาผูค้า้สง่ไม่ทราบแน่ชดัวา่ลกัษณะเหตุผล
การซื2อสนิคา้ของรา้นคา้ปลกีเป็นเชน่ไร เหตุใดรา้นคา้ปลกีจงึตดัสนิใจมาซื2อสนิคา้กบัตน เหตุใดจงึเปลี1ยน
การซื2อสนิคา้ไปซื2อสนิคา้กบัรา้นคา้สง่รายอื1น มปีจัจยัอะไรที1มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกรา้นคา้สง่หรอืไม ่
และถ้ามปีจัจยัต่าง ๆ เหลา่นั 2นคอือะไร สิ1งต่าง ๆ เหล่านี2ลว้นเป็นประเดน็ปญัหาที1ผูป้ระกอบการรา้นคา้ส่ง
ตอ้งการทราบ เพื1อใชป้ระกอบในการวางแผนการจาํหน่ายสนิคา้เพื1อตอบสนองต่อความตอ้งการของรา้นคา้
ปลกีไดอ้ย่างถูกตอ้ง และเหมาะสม 

   ดงันั 2นในการศกึษาครั 2งนี2ทางผูว้จิยัจงึจาํเป็นอย่างยิ1งที1ตอ้งทราบถงึปจัจยัที1สาํคญั ในการซื2อสนิคา้
วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีวา่ อะไรคอืปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดุกอ่ สรา้ง 
เพื1อเป็นประโยชน์ในการวางแผนและเป็นแนวทางในการพฒันาปรบัปรงุกระบวนการจดัจาํหน่ายสนิ คา้วสัดุ
ก่อสรา้งให ้มคีวามสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ที1มาใชบ้รกิาร และลูกคา้เกดิความพอใจสงูสดุ 
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั  
   การศกึษาครั 2งนี2มจุีดมุง่หมายสาํคญัเพื1อศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อ

สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของ รา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยมจีุดมุง่หมาย
เฉพาะดงันี2  

   1.เพื1อศกึษาระดบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้
ปลกี ในดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย และ ดา้น
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์  



   2.เพื1อเปรยีบเทยีบระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง
ของรา้นคา้ปลกี เกี1ยวกบัขอ้มูลทั 1วไปของฝา่ยจดัซื2อของรา้นคา้ปลกี จาํแนกตามขอ้มลู เพศ อาย ุ ระดบั
การศกึษา และประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง 

  3.เพื1อเปรยีบเทยีบระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง
ของรา้นคา้ปลกี เกี1ยวกบัขอ้มลูทั 1วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามขอ้มลู 
จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี1ยต่อเดอืน พื2นที1กองเกบ็สนิคา้ 
จาํนวนพนักงานในรา้น และลกัษณะขององคก์ร 

  4.เพื1อรวบรวมความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะเพิ1มเตมิในการซื2อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งสรา้งของรา้นคา้
ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ  
 
ความสาํคญัของการวิจยั  

  การศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งของ รา้นคา้ปลกี
จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มปีระโยชน์และคุณคา่ในแงข่องการ สะทอ้นใหเ้หน็ขอ้มลู
เกี1ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของลกูคา้ช่วยใหผู้ป้ระ กอบ
การสามารถนําขอ้มลูมาใชป้ระโยชน์ในการวางแผนและการกําหนดกลยุทธท์าง การตลาดในการพฒันา
ปรบัปรงุกระบวนการจดัจําหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ที1มาใช้
บรกิาร 
 
ขอบเขตการศึกษา 
    การวจิยัครั 2งนี2มวีตัถุประสงคเ์พื1อศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้
วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดย จาํแนกศกึษาตาม
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์อ้มลูทั 1วไปของฝ่ายจดัซื2อของรา้นคา้ปลกี จาํแนกตามขอ้มลู เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง และ ขอ้มลูทั 1วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งตาม
ขอ้มลู จํานวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ พื2นที1กองเกบ็สนิคา้ จาํนวนพนักงานในรา้น ปรมิาณการ
จดัเกบ็สนิคา้เฉลี1ยต่อเดอืน และลกัษณะขององคก์ร ในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี2 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที�ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที1ใชใ้นการวจิยัครั 2งนี2 คอื ฝา่ยจดัซื2อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งที1อยู่ในจงัหวดัสมุทรปราการ

ซึ1งเคยซื2อและไมเ่คยซื2อจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้ง ในอดตี ปจัจุบนั และ อนาคต  
 กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยั 



 กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครั 2งนี2เป็นฝา่ยจดัซื2อรา้นคา้ปลกีสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ
เนื1องจากผูว้จิยัไม่สามารถทราบจาํนวนรา้นคา้ปลกีที1แน่นอน ดงันั 2นผูว้จิยัจงึกําหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างโดย
อาศยัสตูรคาํนวณกลุ่มตวัอย่างแบบไมท่ราบจาํนวนประชากร ของ Taro Yamane (1967) ที1ระดบัความ
เชื1อมั 1น 95% และใหม้คีวามคลาดเคลื1อน 5% (d = .05) 

 โดยกําหนดขนาดของตวัอยา่งที1ระดบัความเชื1อมั 1น 95 % ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างรวมทั 2งสิ2น 133 
รา้นคา้และผูว้จิยัขอเพิ1มกลุ่มตวัอย่างเป็น 150 รา้นคา้ 
ตวัแปรที�ศึกษา  

   ในการศกึษาครั 2งนี2ไดก้าํหนดตวัแปรอสิระ (Independent Variables) และตวัแปรตาม 
(Dependent Variables) ดงัต่อไปนี2  

    1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่  
        1.1. ขอ้มลูทั 1วไปฝา่ยจดัซื2อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 

    1.1.1. เพศ  
         1.1.1. 1. ชาย  
         1.1.1.2.  หญงิ  

      1.1.2.อายุ 
     1.1.2.1. น้อยกวา่ หรอืเท่ากบั 30 ปี 
       1.1.2.2. 31 – 36 ปี 

  1.1.2.3. 37 – 42 ปี 
  1.1.2.4. 43 – 48 ปี 
  1.1.2.5. 49 ปีขึ2นไป 

   1.1.3.ระดบัการศกึษา 
 1.1.3.1. ตํ1ากว่า หรอืเทยีบเท่าปวช. 

            1.1.3.2. อนุปรญิญา 
  1.1.3.3. ปรญิญาตร ี
  1.1.3.4. สงูกว่าปรญิญาตร ี

   1.1.4.ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง 
  1.1.4.1. ตํ1ากว่า หรอืเทา่กบั 5 ปี 
  1.1.4.2. 6 – 10 ปี 
  1.1.4.3. 11 -15 ปี 
  1.1.4.4. 16 – 20 ปี 
  1.1.4.5. 21 ปีขึ2นไป 

1.2. ขอ้มลูทั 1วไปของรา้นคา้ปลกี 



      1.2.1.จาํนวนรถอุปกรณ์ขนสง่ + ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีรวมโดยเฉลี1ย 
         (เช่น รถกะบะ รถหกลอ้ รถสบิลอ้ รถโฟลคล์ฟิท ์รถดมัพ)์ 

   1.2.1.1. ตํ1ากวา่ หรอืเท่ากบั 3 คนั 
   1.2.1.2. 4 - 7 คนั 
   1.2.1.3. 8 - 11 คนั 
   1.2.1.4. 12 - 15 คนั 
   1.2.1.5. 15 คนัขึ2นไป 

            1.2.2.ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี1ยต่อเดอืน 
          1.  ปนูซเิมนต ์
          1.1 ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
           1.2 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ1ากว่า หรอืเท่ากบั 25 ตนั 
       1.3 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 26 - 50 ตนั 
       1.4 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มากกวา่ 51 ตนัขึ2นไป 
      2. กระเบื2องซเิมนตใ์ยหนิ 
       2.1 ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
       2.2 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ1ากว่า หรอืเทา่กบั 500 แผน่ 
       2.3 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 501 - 1000 แผ่น 
           2.4 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มากกวา่ 1001 แผน่ขึ2นไป 
      3. กระเบื2องหลงัคาคอนกรตี 
       3.1ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
       3.2 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ1ากว่า หรอืเทา่กบั 500 แผน่ 
       3.3 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 501 - 1000 แผ่น 
       3.4 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มากกวา่ 1001 แผน่ขึ2นไป 

     1.2.3. พื2นที1กองเกบ็สนิคา้โดยรวม  
   1.2.3.1. ตํ1ากวา่ หรอืเท่ากบั 200 ตรม. 
   1.2.3.2. 201 - 400 ตรม. 
   1.2.3.3. 401 - 600 ตรม. 
   1.2.3.4. มากกวา่ 601 ตรม.ขึ2นไป 

        1.2.4. จาํนวนพนักงานในรา้นโดยรวม 
   1.2.4.1. 1 – 5 คน 
   1.2.4.2. 6 – 10 คน 
   1.2.4.3. 11 -15 คน 



   1.2.4.4. 16 – 20 คน 
   1.2.4.5. 21 คนขึ2นไป 

      1.2.5. ลกัษณะขององคก์ร 
      1.2.5.1.รา้นคา้ปลกีทั 1วไป (ไมไ่ดจ้ดทะเบยีน) 

   1.2.5.2.รา้นคา้ปลกีทั 1วไป (จดทะเบยีน) 
               1.2.5.3.หา้งหุน้สว่น 
      1.2.5.4.บรษิทั    

  2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง ใน 6 ดา้น  

      2.1 ดา้นสนิคา้ 
      2.2 ดา้นบรกิาร  
      2.3 ดา้นราคา  
      2.4 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
      2.5 ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

         2.6 ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

  1.รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้ง หมายถงึ รา้นคา้ที1จําหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยตวัแทนจําหน่าย 
(Agent) สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของผูผ้ลติสนิคา้ 3 ชนิด ไดแ้ก ่ ปนูซเิมนต,์ กระเบื2องซเิมนต,์ กระเบื2องหลงัคา
คอนกรตี (ทั 2งนี2เนื1องจากสนิคา้ทั 2ง 3 ชนิดดงักล่าวจากการสอบถามผูแ้ทนจาํหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งส่วน
ใหญ่พบวา่สนิคา้ทั 2ง 3 ชนิด มยีอดจาํหน่ายคดิเป็นรอ้ยละ 70 ของยอดจาํหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งใหก้บั
รา้นคา้ปลกีสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง) 

  2.รา้นคา้ปลกีวสัดุกอ่สรา้ง หมายถงึ รา้นคา้ที1จําหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยไม่ไดเ้ป็นตวัแทน
จาํหน่าย (Agent)  สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของผูผ้ลติสนิคา้ 3 ชนิด ไดแ้ก ่ปนูซเิมนต,์ กระเบื2องซเิมนต,์ กระเบื2อง
หลงัคาคอนกรตี ชนิดใดชนิดหนึ1งใน 3 ชนิด 

  3.ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้ หมายถงึ สิ1งจงูใจที1ชกันําหรอืกระตุน้
ลูกคา้ใหม้าซื2อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง ในปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด  6 ดา้น คอื  

    3.1 ดา้นสนิคา้ หมายถงึ สิ1งจูงใจที1ชกันําหรอืกระตุน้ลูกคา้ใหม้าซื2อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง
เนื1องมาจากผลติภณัฑม์ ี ความหลากหลาย ผลติภณัฑม์คุีณภาพไดม้าตรฐาน มสีนิคา้เพยีงพอพรอ้มขาย มี
สนิคา้วสัดคุรบทุกประเภท มสีนิคา้รปูแบบใหม่ ๆ เสมอ มสีนิคา้ตรงตามความตอ้งการ และสนิคา้มหีลาย
ยี1หอ้ เช่นปนูหลายยี1หอ้ใหเ้ลอืก ปนูเสอื ปนูชา้ง กระเบื2องหลงัคาตราชา้งหรอืตราเพชร 



    3.2 ดา้นการบรกิาร คอื มพีนกังานช่วยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้ มบีรกิารสง่สนิคา้ มบีรกิารรบัคนื
และเปลี1ยนสนิคา้ เจา้ของรา้นใหบ้รกิารอย่างเป็นกนัเอง สนิคา้และบรกิารมกีารรบัประกนั มกีารจดัสง่สนิคา้
ทนัท ี มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี1ยวกบัสนิคา้ มบีรกิารจดัหาชา่งและผูร้บัเหมาก่อสรา้ง การอํานวยความ
สะดวกใหก้บัลกูคา้ที1มาซื2อ สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง ในสว่นที1เกี1ยวกบั การใหส้นิเชื1อ การจดัส่งสนิคา้ตรงต่อเวลา 
ความงา่ยต่อการสั 1งซื2อ การใหค้าํแนะนําเกี1ยวกบั สนิคา้ การโทรสั 1งซื2อสนิคา้ และจดัหาช่างและ
ผูร้บัเหมาก่อสรา้ง ช่วยในการซ่อมแซม ต่อเตมิอาคารที1อยู่อาศยั  

    3.3 ดา้นราคา หมายถงึ มป้ีายราคาสนิคา้อย่างชดัเจน มสีว่นลดการคา้กรณีซื2อจาํนวนมาก 
สามารถต่อรองราคาได ้ มกีารใหส้นิเชื1อในการชําระเงนิ เช่น เครดติ 15 วนั, 30 วนั, 60 วนั มสีนิคา้หลาย
ระดบัราคาจาํหน่าย เช่น ราคาสงู ราคาปานกลาง ราคาถูก มกีารกําหนดเงื1อนไขทางการคา้เกี1ยวกบัราคา
สนิคา้อย่างชดัเจน และมกีารใหส่้วนลดเงนิสดแก่ลกูคา้ เชน่ ซื2อเงนิสดลดตามอกี 2% 

    3.4 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ มพีื2นที1จอดรถสะดวกเพยีงพอ การจดัวางสนิคา้เป็น
หมวดหมู่ชดัเจน มทีาํเลที1ตั 2งอยู่ใกลท้ี1ทํางานหรอืใกลบ้า้น ลกูคา้สามารถสั 1งซื2อสนิคา้ทางโทรศพัทไ์ด ้ และมี
กระบวนการขั 2นตอนซบัซ้อนไมยุ่่งยากในการซื2อสนิคา้หรอืตดิต่อเชน่ ไมต่อ้งตดิต่อหลายแผนกในการ
สอบถามรายละเอยีดสนิคา้, ราคา และ การชาํระเงนิ 

    3.5 ดา้นการส่งเสรมิการขาย หมายถงึ มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม) 
ตามเทศกาลที1เหมาะสม มกีารแจกของขวญัแกลู่กคา้ในโอกาสพเิศษ เช่น เทศกาลปีใหม ่สทิธพิเิศษสาํหรบั
การทําบตัรสมาชกิ การชงิรางวลัดว้ยการเสี1ยงโชค เชน่ คปูองชงิโชค และการคนืเงนิ (Rebates) เช่น ซื2อปนู
ครบ 100 ตนั คนืเงนิ 500 บาท 

    3.6 ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ มแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ใหลู้กคา้พจิารณาเลอืก มี
สนิคา้ตวัอย่างโชวใ์หเ้หน็และรายละเอยีดสนิคา้อย่างชดัเจน และมโีบรชวัรแ์จกตามรา้นคา้ปลกีอยา่ง
สมํ1าเสมอ 

   4. สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง หมายถงึ วสัด ุ อุปกรณ์ต่าง ๆ ที1ใชใ้นการก่อสรา้งบา้นเรอืน อาคาร ซึ1ง
ประกอบไปดว้ย 3 กลุม่สนิคา้ไดแ้ก่ 

     4.1.กลุ่ม ปนูซเิมนต ์ ไดแ้ก่ ปนูซเิมนต์เทา,ปนูซเิมนต์ขาว, ปนูสาํเรจ็รปู 
     4.2.กลุ่มกระเบื2องซเิมนต์ ไดแ้ก่ กระเบื2องหลงัคา, ยปิซั 1ม และ สมารท์บอรด์ 
     4.3.กลุ่มกระเบื2องหลงัคาคอนกรตี ไดแ้ก่ กระเบื2องหลงัคาที1ทาํมาจากคอนกรตี 
   5.พื2นที1กองเกบ็สนิคา้ คลงัสนิคา้ (Warehouse) หมายถงึ พื2นที1ที1ไดว้างแผนแลว้เพื1อใหเ้กดิ

ประสทิธภิาพในการใชส้อยและการเคลื1อนยา้ยสนิคา้และวตัถุดบิ โดยคลงัสนิคา้ทาํหน้าที1 ในการเกบ็สนิคา้
ระหวา่งกระบวนการเคลื1อนยา้ย เพื1อสนบัสนุนการผลติและการกระจายสนิคา้ ซึ1งสนิคา้ที1เกบ็ในคลงัสนิคา้ 
(Warehouse)  
 

 



 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 
  ในการศกึษาวจิยัเรื1อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของ

รา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ สามารถแสดงกรอบแนวคดิความสมัพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรอสิระ และตวัแปร ตามไดด้งันี2 
         
                      ตวัแปรอสิระ              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
       

 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 

ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัใน
การซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง ทั 2ง 6 ดา้น  

1. ดา้นสนิคา้ 
2. ดา้นบรกิาร  
3. ดา้นราคา  
4. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
5. ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
6. ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์

ขอ้มลูทั 1วไปของฝา่ยจดัซื2อรา้นคา้ปลกีวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ  
-  เพศ 
-  อายุ 
-  ระดบัการศกึษา 
-  ประสบการณ์ในการขายสนิคา้ 
   วสัดุก่อสรา้ง 
 

ขอ้มลูทั 1วไปรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ 
-  จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ 
-  ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี1ยต่อเดอืน 

• ปนูซเีมนต ์
• กระเบื2องซเิมนต ์
• กระเบื2องหลงัคาคอนกรตี 

-  พื2นที1กองเกบ็สนิคา้ (Warehouse) 
-  จาํนวนพนักงานในรา้น 
-  ลกัษณะขององคก์ร 
 



สมมติฐานในการวิจยั  
ผูว้จิยัตั 2งสมมตฐิานของการศกึษาวจิยัเรื1องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้

วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการดงันี2  
1.รา้นคา้ปลกีที1มเีพศของฝา่ยจดัซื2อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการ 

ซื2อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
2.รา้นคา้ปลกีที1มอีายุของฝา่ยจดัซื2อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการ 

ซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
3.รา้นคา้ปลกีที1มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื2อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัใน

การซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
4.รา้นคา้ปลกีที1มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝ่ายจดัซื2อต่างกนัมปีจัจยัส่วน

ประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
5.รา้นคา้ปลกีที1มจีํานวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการ ตลาด

ที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
6.รา้นคา้ปลกีที1มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี1ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์ กระเบื2องหลงัคาคอนกรตี และ 

กระเบื2องซเีมนตใ์ยหนิ) ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 
โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  

7.รา้นคา้ปลกีที1มพีื2นที1กองเกบ็สนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  

8.รา้นคา้ปลกีที1มจีํานวนพนักงานในรา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  

9.รา้นคา้ปลกีที1มลีกัษณะขององคก์รต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที1สาํคญัในการซื2อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
 



บทที� 2 
เอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง 

 
  การศกึษาวจิยัเรื�อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื#อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของ

รา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ” ผูว้จิยัตอ้งการศกึษาคน้ควา้ เพื�อนําขอ้มูล
แนวความคดิทฤษฎี และผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษางานวจิยั โดยมหีวัขอ้หลกั
ดงันี#  

 1.ทฤษฎกีารแบ่งสว่นตลาดผูบ้รโิภค  
 2.แนวคดิเกี�ยวกบัธุรกจิรา้นคา้ปลกี  
 3. แนวคดิเกี�ยวกบัธรุกจิคา้สง่ 
 4. ทฤษฎกีารสรา้งกลยุทธ์สว่นประสมการตลาด  
 5. ทฤษฎแีละแนวความคดิเกี�ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
    5.1 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
    5.2 ปจัจยัสาํคญัที�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 6. กระบวนการตดัสนิใจซื#อของผูบ้รโิภค  
 7. เอกสารงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง  

 
1.ทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค  

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 118-121) หลกัเกณฑใ์นการแบ่งสว่นตลาดผูบ้รโิภค (Bases for 
segmenting consumer markets) จากการคน้หาถงึตวัแปรที�สาํคญั ๆ ตวัแปรที�ไดจ้ะถอืหลกัเกณฑใ์นการ
แบ่งส่วนตลาด ตวัแปรที�สาํคญั ๆ แบ่งออกเป็น 4 เกณฑ ์ คอื (1) ภูมศิาสตร ์ (Geographic) (2) 
ประชากรศาสตร ์(Demographic) (3) จติวทิยา (Psychographic) (4) พฤตกิรรมศาสตร ์(Behaviorist)  

  1. การแบ่งส่วนตามภูมศิาสตร ์ (Geographic segmentation) จะแบ่งออกตามสถานที�แตกต่างกนั 
ใชก้ลยุทธก์ารตลาดที�แตกต่างกนั เช่น ประเทศ รฐั จงัหวดั อาํเภอ ตาํบล ทอ้งถิ�น หรอืหมู่บา้น บรษิทั
จะตอ้งระลกึถงึการใชก้ลยุทธท์างการตลาดที�แตกต่างกนัตามที�ตั #งของตลาดโดยคาํนึงถงึลกัษณะและ
พฤตกิรรมของแต่ละเขตภูมศิาสตรน์ั #น  

  2. การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร ์(Demographic segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาด
ตามปจัจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ เพศ ขนาด ครอบครวัรายได ้การศกึษา อาชพี ศาสนา เชื#อชาต ิ
ตวัแปรทางประชากรศาสตรเ์ป็นหลกัเกณฑท์ี�ใชก้นั แพรห่ลาย ช่วยใหเ้หน็ถงึกลุ่มตลาดที�สาํคญั เนื�องจาก
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคหรอือตัรา การใชผ้ลติภณัฑ ์จะเกี�ยวขอ้งอย่างสงูกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร ์ 



  3. การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัจติวทิยา (Psychographic segmentation) จะใชห้ลกัเกณฑต์าม
ความแตกต่างกนัของการดาํรงชวีติ โดยถอืเกณฑ ์ดา้นชั #นของสงัคม (Social class) ค่านิยมและรปูแบบการ
ดาํรงชวีติ (Value and lifestyle)  

  4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤตกิรรม (Behaviorist segmentation) การแบ่งกลุ่มตามพฤตกิรรม
โดยใชห้ลกัเกณฑ ์ ความรู ้ ทศันคต ิ การใชผ้ลติภณัฑ ์ หรอืการตอบสนองต่อ คณุสมบตั ิ ผลติภณัฑ ์ หรอื
โอกาสในการซื#อผลติภณัฑ ์ นกัการตลาดเชื�อว่าตวัแปรทางพฤตกิรรมศาสตร์ เป็นจุดเริ�มตน้ที�สาํคญัในการ
แบ่งส่วนตลาด  

 
2.แนวคิดเกี�ยวกบัธรุกิจร้านค้าปลีก  

   การคา้ปลกี (Retailing) คอื กจิกรรมทั #งหมดที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภค
ขั #นสุดทา้ย เพื�อใชบ้รโิภคสว่นตวัไมใ่ช่เป็นการใชเ้พื�อธุรกจิ จากความหมายจะเหน็ว่าลกัษณะของรา้นคา้ปลกี 
คอื เป็นกจิกรรมทั #งหมดที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายสนิคา้หรอืบรกิารและลกูคา้ คอื ผูบ้รโิภค หรอืผูบ้รโิภคขั #น
สุดทา้ยซึ�งเป็นสถาบนัที�ซื#อสนิคา้เพื�อไปใชส้ว่นตวัไม่ใช่เพื�อธุรกจิ  
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 2546: 527)  

  การตดัสนิใจทางการตลาดของผูค้า้ปลกี (Retailer marketing decision) การตดัสนิใจในทาง
การตลาดของผูค้า้ปลกีจะเกี�ยวขอ้งกบัการกาํหนดการตลาดเป้าหมาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ 2546: 532) การ
ตดัสนิใจเกี�ยวกบัสว่นประสมผลติภณัฑด์งันี#  

  1. การตดัสนิใจในตลาดเป้าหมาย (Target market decision) เป็นการกาํหนดตลาดเป้าหมายซึ�ง
ในที�นี#กค็อื ผูบ้รโิภค โดยการศกึษาถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคขอ้มลูที�ทราบจะ
นําไปจดัหาผลติภณัฑท์ี�ลูกคา้ตอ้งการ กําหนดราคาที�ลูกคา้ยอมรบั การโฆษณา การสง่เสรมิการขาย และกล
ยุทธ์การตลาดอื�นๆ  

 2. การตดัสนิใจเกี�ยวกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิารที�จะจําหน่าย (Product assortment and services 
decision) ผูค้า้ปลกีตอ้งพจิารณาวา่จะขายสนิคา้อะไรบา้ง กล่าวคอื จะตอ้งพจิารณาถงึส่วนประสม
ผลติภณัฑ ์ (Product mix) โดยพจิารณาถงึหลกัเกณฑท์ี�สาํคญั คอื ความกวา้งของส่วนประสมผลติภณัฑ ์
(Width product mix) และความลกึของสว่นประสมผลติภณัฑ ์(Depth of product mix)  

 กลยุทธ์การตลาดทําใหผ้ลติภณัฑม์คีวามแตกต่างสาํหรบัธุรกจิการคา้ปลกี มดีงันี# ตราสนิคา้วา่อาจ
ใชต้ราสนิคา้ของผูผ้ลติและตราสนิคา้เฉพาะของคนกลางการจดัเหตุการณ์พเิศษเกี�ยวกบัสนิคา้ การจดั
เหตุการณ์พเิศษที�เปลี�ยนแปลงตลอดเวลา การจดัหามมุสนิคา้ใหม่สดุ และล่าสดุ การเสนอบรกิารพเิศษให้
ลูกคา้มสีนิคา้ใหเ้ลอืกมากมายสาํหรบักลุ่มเป้าหมาย 

  3. การตดัสนิจดัดา้นราคา (Price decision) การกาํหนดราคาเป็นปจัจยัที�สาํคญัที�ตอ้งคาํนึงถงึการ
ยอมรบัของตลาดเป้าหมายสอดคลอ้งกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ผูค้า้ปลกีทุกรายพอใจที�จะตั #งราคาโดยบวก
เพิ�มจากตน้ทนุสงูและตอ้งการยอดขายมาก  



 4. การตดัสนิใจดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion decision) ผูค้า้ปลกีใชก้ารสง่เสรมิ
การตลาดเพื�อกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑด์า้นภาพลกัษณ์รา้นขายสนิคา้คณุภาพดจีะระมดัระวงัในการ
ฝึกอบรมพนกังานขายในการตอ้นรบัลูกคา้มกีารคน้หาความตอ้งการของลูกคา้ แกป้ญัหาและใหค้าํแนะนํา
แก่ลูกคา้ รา้นคา้ปลกีขายของถกูใชพ้นักงานขายโดยการฝึกอบรมน้อยกวา่ แต่เน้นการสง่เสรมิการขายแทน  

   5. การตดัสนิใจดา้นการจดัจําหน่าย (Place decision) ผูค้า้ปลกีจะตอ้งพจิารณาเรื�องทาํเลที�ตั #ง
เป็นสาํคญัการพจิารณาเรื�องทาํเลที�ตั #งถอืเกณฑด์งันี# ตอ้งใกลช้ดิลูกคา้ อยู่ย่านศนูยก์ารคา้อยูใ่นแหล่งธุรกจิ
เดยีวกนั ผูค้า้ปลกีจะสามารถสรา้งยอดขายไดผ้ล โดยพจิารณาจากจํานวนลกูคา้ที�ผ่านไปมาโดยเฉลี�ยต่อ วนั 
เปอรเ์ซน็ผูจ้ะเขา้มาในรา้น เปอรเ์ซน็ที�ผูท้ี�เขา้มาแลว้ซื#อยอดขายเฉลี�ย แนวโน้มของธรุกจิคา้ปลกี (Trends in 
retailing) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2546: 535)  
 
3.แนวคิดเกี�ยวกบัธรุกิจค้าส่ง  

3.1 ความหมายของการค้าส่ง 
   การคา้สง่ (Wholesaling) หมายถงึ กจิการขายสนิคา้และบรกิารใหก้บัผูซ้ื#อที�มวีตัถุประสงคเ์พื�อ 

การขายต่อ หรอืซื#อไปใชใ้นการประกอบธุรกจิ จากความหมายดงักล่าวจะเหน็ไดว้า่ การคา้สง่เป็นกจิกรรม
ทางดา้นการขายสนิคา้และบรกิาร ซึ�งผูซ้ื#อไมไ่ดซ้ื#อไปเพื�อการอุปโภคบรโิภค แต่จะซื#อไปเพื�อการขายต่อ ผู้
ซื#อหรอืลูกคา้ของผูค้า้สง่ คอื พอ่คา้ปลกีที�ซื#อสนิคา้ไปเพื�อขายใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยหรอืผูค้า้สง่อาจจะ 
เป็นผูท้ี�ขายสนิคา้ใหก้บัโรงงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ ที�ซื#อสนิคา้ไปเพื�อใชใ้นการประกอบการผลติสนิคา้ต่อไป 
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2541: 435 – 436) 

     3.2 ความสาํคญัของการค้าส่ง 
             3.2.1  การคา้สง่มบีทบาททางการตลาดดงันี# คอื 
                           1) ทาํหน้าที�กระจายสนิคา้แทนผูผ้ลติ 
                        2) ทาํหน้าที�เป็นศนูยร์วมสนิคา้จากผูผ้ลติหลาย ๆ แหล่ง เพื�อตอบสนองความตอ้งการ
ของพ่อคา้ปลกี    
                          3) ช่วยใหผู้ผ้ลติในดา้นการโฆษณาและสง่เสรมิการขาย 
                          4) ช่วยใหผู้ผ้ลติที�ผลติสนิคา้จาํนวนมาก (Mass Products) สามารถกระจายสูม่อื
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างรวดเรว็ 
                          5)  ทาํหน้าที�เกบ็รกัษาสนิคา้แทนผูผ้ลติ 

              3.2.2  การคา้สง่มคีวามสาํคญัต่อผูค้า้ปลกีเกี�ยวกบัดา้นต่าง ๆ ดงันี# 
                       1)  เป็นแหล่งรวบรวมสนิคา้สาํหรบัผูค้า้ปลกี 
                       2)  ช่วยลดคา่ใชจ่้ายในการจดัซื#อและค่าขนสง่ใหก้บัผู้คา้ปลกี 
                       3)  ช่วยเหลอืผูค้า้ปลกีในดา้นการโฆษณา และการสง่เสรมิการขาย 
                        4)  ใหค้วามช่วยเหลอืดา้นการเงนิแก่ผูค้า้ปลกี เช่น ใหเ้ครดติหรอืสนิเชื�อ 



                        5)  ใหบ้รกิารดา้นการขนสง่ดว้ยความสะดวกและรวดเรว็แกผู่ค้า้ปลกี 
               3.2.3  การคา้ส่งมคีวามสาํคญัต่อผูบ้รโิภคคนสดุทา้ยเกี�ยวกบัดา้นต่าง ๆ ดงันี# 
                       1)  ช่วยใหผู้บ้รโิภคคนสุดทา้ยไดใ้ชส้นิคา้และบรกิารดว้ยความสะดวกและรวดเรว็ 
                      2)  ช่วยใหผู้บ้รโิภคคนสดุทา้ยไดร้บัความเป็นธรรมในการซื#อหาสนิคา้ 
เพื�อการอุปโภคบรโิภค 
                     3)  เป็นแหล่งรวบรวมขอ้มลูของผูบ้รโิภคจากกจิการคา้ปลกี เพื�อนําเสนอต่อผูผ้ลติเพื�อจะ
ไดท้ําการปรบัปรงุการผลติใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย 
               3.3 ความหมายของพ่อค้าส่ง 
        พอ่คา้ส่ง (Wholesalers)  หมายถงึ บุคคลหรอืนิตบุิคคลที�ทาํหน้าที�ดา้นการคา้สง่ เป็นผูท้ี�ทาํหน้าที�
ทางการตลาดดา้นต่าง ๆ ในระบบการคา้ส่ง บุคคลหรอืนิตบุิคคลดงักล่าวจะทาํหน้าที�ซื#อสนิคา้จากผูผ้ลติ
หรอืผูแ้ทนจาํหน่ายนําไปขายสง่ใหก้บัผูค้า้ปลกีเพื�อขายต่อใหก้บัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ย ผูค้า้สง่แบ่งออกเป็น
ประเภทต่างๆดงันี# 

     3.3.1.พอ่คา้ขายสง่ 
              พอ่คา้ขายสง่ เป็นกลุม่ผูค้า้สง่ที�มจีาํนวนมากที�สุดในระบบการคา้สง่ ซึ�งมลีกัษณะสาํคญัคอื เป็น
เจา้ของธุรกจิ มกีรรมสทิธิ lในสนิคา้หรอืบรกิาร มจุีดประสงคข์องการดาํเนินงาน คอื      ผลกาํไร เช่น กจิ 
การคา้สง่ แมค็โคร พ่อคา้สง่ดอกไมส้ดในตลาดปากคลองตลาด พอ่คา้สง่ผกัและผลไมต้ลาดไท  พอ่คา้สง่
อาหารทะเลในตลาดสะพานปลา ฯลฯ พอ่คา้ขายสง่ประเภทนี#จะทาํหน้าที�ใหบ้รกิารในดา้นต่าง ๆ แก่ลูก คา้ 
คอืพอ่คา้ปลกีมากมาย เช่น ทาํหน้าที�เกบ็รกัษาสนิคา้ ขนสง่และส่งมอบสนิคา้ ใหส้นิเชื�อแก่ลูกคา้ตลอดจนให้
ความช่วยเหลอืดา้นขอ้มลูและบรกิารแก่ลูกคา้เชน่พ่อคา้ขายสง่อาหารสด  
             นอกจากนี#ยงัมพี่อคา้ขายส่งบางประเภทที�จํากดัหน้าที�หรอืไม่ใหบ้รกิารแก่ลกูคา้ แต่จะขายสนิคา้
เป็นเงนิสดและใหลู้กคา้ขนยา้ยสนิคา้ไปดว้ยตนเอง พอ่คา้ขายส่งประเภทนี#จะขายสนิคา้ที�จําเป็นใน
ชวีติประจําวนัเชน่กจิการคา้สง่แมค็โครเป็นตน้ 
             3.3.2.ผูค้า้สง่ที�เป็นสาขาและสาํนักงานของผูผ้ลติและผูค้า้ปลกี 

    ผูผ้ลติไดจ้ดัตั #งผูค้า้สง่ประเภทนี#ขึ#นใหท้าํหน้าที�ขายส่งสนิคา้ของกจิการผูผ้ลติเพื�อประ โยชน์ต่อ
การควบคมุสนิคา้คงเหลอื ทาํหน้าที�ส่งเสรมิการตลาด เชน่ ผูค้า้สง่ที�เป็นสาขาจําหน่ายรถยนต์ยี�หอ้ต่าง ๆ 
หรอืสนิคา้ประเภทเครื�องจกัรอุตสาหกรรม สว่นสาํนักงานซื#อของผูค้า้ปลกี เป็นลกัษณะการรวมตวัขอผูค้า้
ปลกีเพื�อทาํหน้าที�ซื#อสนิคา้ใหก้บัสนิคา้ปลกี 
            3.3.3.ผูค้า้สง่ประเภทนายหน้าและตวัแทน  
            ผูค้า้สง่ทาํหน้าที�เป็นนายหน้า (Brokers) คอื ผูค้า้ส่งที�ทาํหน้าที�เพยีงบางอย่าง คอื นําผูซ้ื#อและ
ผูข้ายมาพบกนัไม่มอีาํนาจดา้นการจดัการสนิคา้แต่ทาํหน้าที�เจรจาใหม้กีารซื#อขายเกดิขึ#นเท่านั #น ผลตอบ 
แทนที�ผูค้า้สง่ประเภทนี#ไดร้บั คอื คา่นายหน้า (Commission) ส่วนผูค้า้สง่ประเภทตวัแทน (Agency) คอื
ผูค้า้สง่ที�ทาํหน้าที�ซื#อขายสนิคา้ โดยไมม่กีรรมสทิธิ lในตวัสนิคา้ที�ทาํการซื#อขาย แต่ทาํหน้าที�เป็นตวัแทน



ใหก้บัผูข้ายไดร้บัค่านายหน้าเป็นค่าตอบแทน ทาํงานเป็นอสิระไม่ไดเ้ป็นลูกจา้งของผูผ้ลติ ทาํหน้าที�ขาย
สนิคา้ทั #งหมดหรอืเพยีงบางสว่นของผูผ้ลติตามราคาและเงื�อนไขที�ผูผ้ลติกาํหนดไว ้
           การคา้สง่มบีทบาทในการกระจายสนิคา้ในตลาดสนิคา้อตุสาหกรรมและตลาดสนิคา้อุปโภคบรโิภค
การคา้สง่จงึมคีวามสาํคญัไม่น้อยกว่าสถาบนัอื�น ๆ ในตลาด ซึ�งก่อใหเ้กดิ  ความเจรญิกา้วหน้าในดา้น
เศรษฐกจิ และทําใหผู้บ้รโิภคไดร้บัความสะดวกสบาย และความเป็นธรรมในการซื#อหาสนิคา้และบรกิารได้
อย่างทั �วถงึสถาบนัการคา้สง่มแีนวโน้มจะลดลงเนื�องจากสาเหตุหลายๆอย่างไดแ้ก่  

  1. ผูผ้ลติมขีนาดธุรกจิใหญ่ขึ#น และสามารถจดัจาํหน่ายเองได ้จงึไม่มคีวามจาํเป็นตอ้งอาศยัพ่อคา้
สง่   
            2. พอ่คา้ปลกีไดนํ้าระบบการคา้แบบลูกโซ่ (Chain store) และระบบสทิธทิางการคา้เขา้มาใชท้าํให้
เพิ�มอํานาจการต่อรองในการซื#อสนิคา้กบัผูผ้ลติโดยไมต่อ้งผ่านพอ่คา้สง่  
            3. สถาบนัการคา้สง่มขีอ้บกพรอ่งในหน้าที�การตลาด กล่าวคอื ไมไ่ดส้ง่เสรมิการตลาดแก่ลูกคา้การ
เกบ็สนิคา้ไม่เพยีงพอกบัความตอ้งการ ขาดขอ้มูลดา้นการตลาด ขาดความสามารถในการดาํเนินงาน 
รวมทั #งการคดิคา่บรกิารที�สงูเกนิไป  
           ดงันั #นพอ่คา้ส่งควรปรบัปรงุดา้นการบรกิารใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ที�เปลี�ยน 
แปลงไปโดยกลยุทธ์สาํหรบัผูจ้ดัจาํหน่ายเพื�อใหเ้กดิการไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัมดีงันี#    
           1.การรวมตวักนัและการซื#อกจิการ  พอ่คา้ส่งมคีวามสามารถในการเขา้สูต่ลาดใหม ่สรา้งความ
แขง็แกรง่ในตลาดเดมิ และมกีารขยายตวัแบบประสมประสานในแนวดิ�ง (Vertical integration) เช่น การ
ขยายตวัในระดบัคา้ปลกีการขยายตวัเป็นผูผ้ลติฯลฯ   
            2.การเปลี�ยนแปลงทรพัย์สนิ พอ่คา้ส่งมกีารเปลี�ยนแปลง เชน่ ขายกจิการหรอืรวมกจิการระหวา่ง
ธุรกจิทั #งแนวดิ�งและแนวนอน  
            3. การขยายตวัของบรษิทั พอ่คา้ส่งมแีนวโน้มจะขยายตวัดา้นการผลติสนิคา้ใหม่หรอืเขา้สู่ธุรกจิ
ใหม่  
            4.การรวมตวักนัในแนวดิ�ง พอ่คา้ส่งไดข้ยายตวัแบบยอ้นหลงั (Backward integration) เช่น เพิ�ม
ธุรกจิเป็นผูผ้ลติ และการขยายตวัไปขา้งหน้า (Forward integration) เช่น เพิ�มธุรกจิคา้ปลกี  
            5.มตีราสนิคา้ของตนเอง พ่อคา้สง่จะพฒันาตราสนิคา้ของตนเองทั #งสนิคา้ที�ผลติเองหรอืแมแ้ต่
สนิคา้ที�ไมไ่ดเ้ป็นผูผ้ลติ  
            6. การขยายตวัสู่ตลาดต่างประเทศ พอ่คา้สง่มกีารขยายตวัสูต่ลาดต่างประเทศ ซึ�งทาํใหม้รีายได้
เพิ�มขึ#นเกดิการประหยดัจากขนาดของการผลติและนําไปสูกํ่าไรที�สงูขึ#น  
            7. การใหบ้รกิารที�สรา้งมลูคา่เพิ�ม การสรา้งมลูคา่เพิ�ม (Value added) ดา้นการบรกิารต่าง ๆ เชน่ 
บรกิารขนสง่บรรจุภณัฑร์ะบบการบรหิารขอ้มูลดว้ยคอมพวิเตอรเ์ป็นตน้  
            8. การขายระบบ โปรแกรมการเสนอขายสนิคา้แบบขายระบบการดาํเนินงานแก่ผูซ้ื#อ เชน่ ระบบ
เทริน์คยี์ (Turnkey) ซึ�งเป็นการจดัระบบที�ผูข้ายออกแบบ สรา้งฝึกอบรมบุคลากรดา้นการดาํเนินงาน รวมทั #ง



อาํนวยความสะดวกต่างๆสาํหรบัผูซ้ื#อในตลาดต่างประเทศ   
            9. กลยุทธ์การจูงใจลูกคา้ใหม่ พอ่คา้ส่งมุง่ที�กลุม่ลูกคา้ใหม ่และสรา้งโปรแกรมการเสนอขายสนิคา้
แบบเทริน์คยี ์  
           10. ทาํการตลาดส่วนเลก็ (niche marketing) พอ่คา้สง่บางรายจําหน่ายผลติภณัฑเ์พยีงหนึ�ง
ประเภทหรอืไม่กี�ประเภท เพื�อสนองความพงึพอใจในตลาดใดตลาดหนึ�งที�ถกูละเลยจากคูแ่ขง่ขนัรายใหญ่   
           11. ทาํการตลาดแบบมุ่งหลายส่วนตลาด (Multiplex marketing) พอ่คา้สง่จะมุ่งหลายส่วนตลาด
โดยเพิ�มส่วนตลาดใหม่ ซึ�งทาํใหเ้กดิผลการประหยดัจากขนาดการผลติ การใชค้ลงัสนิคา้ร่วมกนัระหวา่ง
พอ่คา้สง่ขนาดเลก็และขนาดกลาง เช่น พอ่คา้สง่ที�บรกิารขายยาใหแ้ก่โรงพยาบาล มกีารสรา้งโปรแกรมการ
ควบคมุสนิคา้ใหก้บัลูกคา้เป็นตน้    
             12. เทคโนโลยกีารจดัจําหน่ายใหม่ การนําเทคโนโลยใีหม ่ๆ มาปรบัปรุงระบบของการคา้สง่ เชน่ 
การนําคอมพวิเตอรม์าใชใ้นการดาํเนินการเกี�ยวกบัคาํส ั �งซื#อ การควบคมุสนิคา้คงเหลอืและการเกบ็รกัษา
สนิคา้ การใชก้ลยุทธ์การตลาดทางตรง (Direct response marketing) เป็นตน้ 

   พ่อคา้สง่และพ่อคา้ปลกีมลีกัษณะที�แตกต่างกนัหลายประการ ระหวา่งพ่อคา้ส่งกบัพ่อคา้ปลกี 
ออกเป็น5ลกัษณะดงันี#   
            1. การใหบ้รกิารตลาด (Market served) การใหบ้รกิารทางการตลาดของพอ่คา้สง่และพ่อคา้ปลกี
แตกต่างกนัตรงกลุ่มบุคคลและวตัถุประสงคข์องการใหบ้รกิาร เพราะพ่อคา้ส่งจะตอ้งใหบ้รกิารทางการตลาด
แก่สถาบนัคนกลาง ผูผ้ลติสนิคา้ หรอืบรกิาร พอ่คา้ปลกี ดงันั #นสรุปไดว้่าพ่อคา้ส่งเป็นผูใ้หบ้รกิารในตลาด
ธุรกจิ ส่วนพอ่คา้ปลกีเป็นผูใ้หบ้รกิารในตลาดผูบ้รโิภคหรอืหมายถงึ การใหบ้รกิารแกผู่บ้รโิภคคนสดุทา้ย   
             2. ขนาดของการซื#อ (Size of purchase) พอ่คา้สง่ซื#อสนิคา้จากผูผ้ลติหรอืจากผูป้ระกอบการหรอื
ตวัแทนจาํหน่ายในปรมิาณมาก เพราะลูกคา้จะซื#อสนิคา้ครั #งละมาก ๆ ไปเพื�อขายต่อหรอืผลติต่อ หรอืเป็น
อุปกรณ์ประกอบการดาํเนินงาน ส่วนพ่อคา้ปลกีซื#อสนิคา้มาเป็นกรรมสทิธิ lเพื�อรอจําหน่ายในปรมิาณที�น้อย
กวา่กจิการคา้ส่งยกเวน้รา้นคา้ปลกีขนาดใหญ่หรอืรา้นคา้ปลกีแบบลกูโซ่   
            3. วธิกีารดาํเนินงาน (Method of operation) การดาํเนินงานของกจิการคา้ส่งและกจิการคา้ปลกี
แตกต่างกนั วธิกีารดาํเนินงานของกจิการคา้ส่งจะตอ้งใชเ้งนิทนุมาก มโีกดงัสาํหรบัจดัเกบ็สนิคา้ไวร้อ
จาํหน่าย ไมจ่าํเป็นตอ้งจดัตกแต่งรา้นคา้ใหส้วยงาม เพราะการซื#อขายมกัจะซื#อขายโดยใชโ้ทรศพัท ์หรอื
พอ่คา้สง่ไปตดิต่อเพื�อเสนอขาย ทาํเลของสถานที�ตั #งไมจ่าํเป็นตอ้งอยูใ่นชมุชน สาํหรบัการดาํเนินงานของ
รา้นคา้ปลกี รา้นคา้ปลกีจะซื#อสนิคา้มาจําหน่ายแต่ละประเภทจาํนวนไม่มาก แต่ตอ้งมสีนิคา้หลายแบบหลาย
ชนิดใหลู้กคา้เลอืก พอ่คา้ปลกีจะตอ้งเลอืกทาํเลการขายที�ดแีละจดัตกแต่งใหส้วยงามเพื�อจงูใจผูบ้รโิภคให้
เกดิความสนใจที�จะซื#อสนิคา้   
            4. อาณาเขตการขาย (Area served) กจิการคา้สง่จะมอีาณาเขตการขายกวา้งเพราะมบีรกิาร
ทางดา้นการขนส่งเขา้มาเกี�ยวขอ้งดว้ย ส่วนกจิการคา้ปลกีจะมอีาณาเขตการขายแคบ เพราะขายใหเ้ฉพาะ
กลุ่มผูบ้รโิภคที�อยู่ในอาณาเขตใกล้ๆ เท่านั #น   



            5. ตน้ทนุของสนิคา้ (cost goods) ส่วนใหญ่ต้นทนุสนิคา้ของกจิการคา้สง่หรอืกจิการคา้ปลกีมกัจะ
ใชว้ธิกีารบวกเพิ�ม (markup) เขา้ไป ส่วนที�บวกเพิ�มคอืกาํไรที�ต้องการ เมื�อพ่อคา้สั �งซื#อสนิคา้มาจาํหน่ายจะ
ซื#อปรมิาณมากจากผูผ้ลติ จงึไดร้าคาถกู เนื�องจากผ่านคนกลางน้อยและไดส้ว่นลดจากปรมิาณ แลว้พ่อคา้ส่ง
กจ็ะมาบวกเพิ�มเพื�อขายใหก้บัพ่อคา้ปลกี ดงันั #นตน้ทนุของตวัสนิคา้ที�ซื#อมาเพื�อขายนั #นรา้นคา้ปลกีจะมี
ตน้ทนุที�สงูกว่า    
               สรปุ    การคา้สง่ หมายถงึ กจิกรรมทั #งหมดที�เกี�ยวขอ้งกบัการขายสนิคา้หรอืบรกิารใหก้บัองคก์ร
ที�ซื#อไปเพื�อการขายต่อหรอืเพื�อใชท้างธรุกจิ แต่ไมไ่ดข้ายสนิคา้ในปรมิาณมากใหก้บัผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย   
            การคา้สง่ แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คอื พอ่คา้สง่ที�เป็นพอ่คา้ นายหน้าและตวัแทนสาขาและ
สาํนักงานขายและสาํนักงานขายของผูผ้ลติและพ่อคา้สง่ประเภทอื�นๆ   



   พอ่คา้ส่งที�เป็นพอ่คา้ ประกอบดว้ย พอ่คา้สง่ที�ใหบ้รกิารครบถว้น และพ่อคา้สง่ที�ใหบ้รกิารจาก
นายหน้าและตวัแทน ประกอบดว้ย นายหน้า และตวัแทนส่วนสาขา และสาํนักงานขายของผูผ้ลติ
ประกอบดว้ย สาขาขายของผูผ้ลติที�มสีนิคา้ และสาขาขายของผูผ้ลติที�ไมม่สีนิคา้ ส่วนพอ่คา้สง่ประเภทอื�น ๆ 
ประกอบดว้ย พ่อคา้สง่นํ#ามนัเชื#อเพลงิ คลงัจ่ายนํ#ามนัเชื#อเพลงิ และแก๊สปิโตรเลยีมเหลว พ่อคา้สง่รวบรวม
สนิคา้ทางการเกษตรและพอ่คา้สง่โดยการประมูลสนิคา้    
           หน้าที�ของพ่อคา้สง่ที�มต่ีอผูผ้ลติ ไดแ้ก่ การขายสนิคา้ การเกบ็รกัษาสนิคา้ ช่วยเหลอืดา้นการเงนิ 
ลดความเสี�ยงในการเชื�อ และช่วยหาขอ้มูลทางการตลาด ส่วนหน้าที�ของพ่อคา้สง่ที�มต่ีอพ่อคา้ปลกี ไดแ้ก่ 
การจดัหาสนิคา้ที�หลากหลาย การแบ่งขายสนิคา้ การจดัส่งสนิคา้ การเกบ็รกัษาสนิคา้ ชว่ยเหลอืดา้นการเงนิ
ลดความเสี�ยงและช่วยส่งขา่วสารทางการตลาด  
         ปจัจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจทางการตลาดของพ่อคา้สง่ ประกอบดว้ย 5 ปจัจยัคอืการตดัสนิ ใจ
เกี�ยวกบัตลาดเป้าหมายและการวางตําแหน่ง การตดัสนิใจเกี�ยวกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร การตดัสนิใจ
เกี�ยวกบัราคา การตดัสนิใจเกี�ยวกบัการสง่เสรมิการตลาด และการตดัสนิใจเกี�ยวกบัการจดัจาํหน่าย  
          พอ่คา้ส่งกบัพ่อคา้ปลกีมลีกัษณะที�แตกต่างกนั 5 ลกัษณะ ปจัจยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจทาง
การตลาดของพ่อคา้ส่ง ประกอบดว้ย 5 ปจัจยัคอื การตดัสนิใจเกี�ยวกบัตลาดเป้าหมายและการวางตาํแหน่ง 
การตดัสนิใจเกี�ยวกบัผลติภณัฑแ์ละบรกิาร การตดัสนิใจเกี�ยวกบัราคา การตดัสนิใจเกี�ยวกบัการส่งเสรมิ
การตลาด และการตดัสนิใจเกี�ยวกบัการจดัจําหน่ายคอื การใหบ้รกิารตลาด ขนาดของการซื#อ วธิกีาร
ดาํเนินงาน อาณาเขตการขาย และตน้ทนุของสนิคา้ แต่เนื�องจากบางกจิการทาํหน้าที�เป็นทั #งพอ่คา้ส่งและ
พอ่คา้ปลกีประกอบกนั ดงันั #นโดยทั �วไปแลว้จะยดึรายไดห้ลกัเป็นตวักําหนด ถา้รายไดห้ลกัมาจากการทาํ
การคา้สง่ กถ็อืวา่กจิการนั #นเป็นกจิการคา้สง่ แต่ถา้รายไดห้ลกัมาจากการทําการคา้ปลกี กถ็อืวา่กจิการนั #น
เป็นกจิการคา้ปลกี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



รายการ พอ่คา้สง่ พอ่คา้ปลกี 
1.  จุดประสงคก์ารขายสนิคา้ ขายสนิคา้ใหก้บัพ่อคา้ปลกี ขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคคน

สุดทา้ย 
2.  ราคาสนิคา้ที�ขาย ขายสนิคา้ราคาตํ�า จะบวกกําไรเขา้ไปกบัราคาขาย

ส่ง 
3.  จํานวนสนิคา้ที�ซื#อขาย จะขายสนิคา้ครั #งละจาํนวนมาก จะขายสนิคา้ครั #งละจาํนวนน้อย 
4.  การดาํเนินกจิการ ไมต่อ้งตกแต่งรา้นใหส้วยงาม แต่

ตอ้งมคีลงัสนิคา้ไวเ้กบ็สนิคา้ 
ตอ้งตกแต่งรา้นใหส้วยงาม  

5.  จํานวนผูป้ระกอบการ มน้ีอยรายและอยู่ตามหวัเมอืง
ใหญ่ๆ 

มจีาํนวนมากและกระจายอยู่ท ั �วๆ 
ไป 

 
ภาพประกอบ 2 ความแตกต่างของพ่อคา้สง่และพอ่คา้ปลกี 

 
                         ที�มา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 435 – 436)  
 
4.ทฤษฎีกลยุทธส่์วนประสมทางการตลาด  

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542) ไดใ้หค้วามหมายของทฤษฎกีลยุทธส่์วนประสมทาง การตลาดไวด้งันี#  
หมายถงึ ปจัจยัทางการตลาดที�ควบคุมได ้เพื�อสนองความตอ้งการของตลาด เป้าหมาย  

ส่วนประสมทางการตลาด อาจเรยีกอกีอย่างหนึ�งว่าปจัจยัภายในทางการตลาด หรอื ปจัจยัทาง
การตลาด (Internal Marketing Factor หรอื Marketing Factor) ซึ�งเป็น เครื�องมอืที�สามารถควบคุมได ้ 
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย  

1. ผลติภณัฑ ์(Product)  
2. ราคา (Price)  
3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) รวมถงึ การโฆษณา การใหข้า่วและ ประชาสมัพนัธ์ การ

ขายโดยใชพ้นักงานขาย และการส่งเสรมิการขาย  
 ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิ�งใด ๆ ที�เสนอแก่ตลาดเพื�อดงึดดูความสนใจ และการไดม้าซึ�งการ

เป็นเจา้ของ การใชห้รอืการบรโิภคเพื�อสนองความตอ้งการ หรอืความจําเป็นใหเ้กดิความพงึพอใจ โดยที�
ผลติภณัฑอ์าจจะเป็นสิ�งใด ๆ ที�สามารถสนองความตอ้งการของตลาด ซึ�งประกอบดว้ยสิ�งที�มตีวัตน หรอื
บรกิารบุคคล สถานที� องคก์าร และความคดิโดยมอีงคป์ระกอบดงันี#  

1. ผลติภณัฑห์ลกั  



    2. รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ ซึ�งประกอบดว้ยคณุภาพ รปูรา่ง ลกัษณะ รปูแบบการบรรจุภณัฑ ์ และ 
ตราสนิคา้  

3. ผลติภณัฑท์ี�คาดหวงั  
   4. ผลติภณัฑค์วบ  

5. ศกัยภาพเกี�ยวกบัผลติภณัฑ ์ 
การวางแผนกลยทุธ์การตลาดเพื�อสร้างความแตกต่าง  

ความแตกต่างดา้นผลติภณัฑ ์ (Product Differentiation) สามารถแบ่งออกเป็น ความแตกต่างใน
รปูแบบลกัษณะ การทาํงาน มาตรฐานการผลติ ความทนทาน ความไว ้วางใจ สามารถซ่อมแซมได ้และการ
ออกแบบ  

ความแตกต่างดา้นการบรกิาร (Service Differentiation) แบ่งออกเป็นความแตกต่างในการขนสง่ 
การตดิตั #ง บรกิารใหค้าํแนะนํา และบรกิารอื�น ๆ  

ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal Differentiation) แบ่งออกเป็นความสามารถ ความมนํี#าใจ 
ความน่าเชื�อถอื ความไวว้างใจ การตอบสนองลูกคา้ และการตดิต่อสื�อสาร  

ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) แบ่งออกเป็น สญัลกัษณ์ สิ�งพมิพ ์ สื�อวทิยุ 
โทรทศัน์ บรรยากาศ และเหตุการณ์  
การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning)  

  การกําหนดตาํแหน่งผลติภณัฑเ์ป็นกจิกรรมการออกแบบผลติภณัฑข์องธุรกจิเพื�อแสดงจุดเดน่ 
และตําแหน่งผลติภณัฑท์ี�มคีุณคา่ในจติใจของผูบ้รโิภค การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑต์อ้งพจิารณา ประเดน็
ต่าง ๆ ดงันี#  

  1. การวเิคราะหถ์งึผลติภณัฑบ์รษิทั ฯ และคู่แขง่  
  2. การวเิคราะห์ลกัษณะตลาด และการเลอืกเป้าหมาย  
  3. วธิกีารกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์ 
  4. การทดสอบแนวคดิเกี�ยวกบัตาํแหน่งผลติภณัฑ ์ 
  5. การกําหนดผงัแสดงตาํแหน่ง และคู่แขง่ในตลาด  
  6. การเปลี�ยนตําแหน่งผลติภณัฑใ์หม ่ 
  ราคา (Price)  
  ราคาเป็นสิ�งที�กาํหนดมลูคา่ของผลติภณัฑใ์นรปูแบบของเงนิตรา ซึ�งจะใชเ้ป็นสื�อกลางในการ

แลกเปลี�ยนสนิคา้หรอืบรกิาร ราคาจองสนิคา้หรอืบรกิารชนิดใดชนิดหนึ�ง หมายถงึ มลูค่าของสนิคา้หรอื
บรกิารนั #นจาํนวนหนึ�งหน่วย ในรปูแบบของตวัเงนิสดส่วนมลูคา่ (Value) หมายถงึ ความสามารถในการ
แลกเปลี�ยนของผลติภณัฑช์นิดหนึ�งในรปูจาํนวนหน่วย และอรรถประโยชน์ หมายถงึ ความพงึพอใจที�ไดร้บั
จากการบรโิภคในการเสนอผลติภณัฑ ์ นกัการตลาดตอ้งศกึษาถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภคที�มต่ีอ
ผลติภณัฑ ์ แลว้เสนอผลติภณัฑโ์ดยคาํนึงวา่ผลติภณัฑน์ั #นสามารถสรา้งอรรถประโยชน์แก่ผูบ้รโิภคได้



อย่างไร ซึ�งไดโ้ดยการสรา้งมลูค่าใหส้งูขึ#นในสายตาของผูบ้รโิภค สรา้งประโยชน์แทจ้รงิของผลติภณัฑ ์
(Core Product) และสรา้งผลติภณัฑส์่วนที�มองเหน็ได ้ (Tangible Product) รวมผลติภณัฑค์วบ (Augment 
Product) สิ�งเหล่านี#จะสามารถสรา้งมลูคา่เพิ�ม (Value Added) ใหก้บัผลติภณัฑอ์นัจะเป็นผลใหน้ักการ 

 ตลาดสามารถตั #งราคาผลติภณัฑใ์หส้งูขึ#นได ้และขณะเดยีวกนัผูบ้รโิภคกพ็งึพอใจในระดบัราคานั #น  
 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
 ช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถงึ กจิกรรมซึ�งทาํใหผ้ลติภณัฑเ์ป็นที�หางา่ยสาํหรบั ลูกคา้ เมื�อลูกคา้

ตอ้งการซื#อเมื�อใด และที�ไหนกต็าม หรอืโครงสรา้งช่องทางที�ใชเ้พื�อเคลื�อนยา้ยผลติภณัฑ์และบรกิารจาก
องคก์ารไปยงัตลาด  

 ช่องทางการจดัจําหน่าย หรอืชอ่งทางตลาด หมายถงึ เสน้ทางที�ผลติภณัฑ์ และหรอืกรรมสทิธิ lของ
ผลติภณัฑเ์คลื�อนยา้ยไปยงัตลาด หรอืหมายถงึกลุ่มของบุคคล และองคก์ารซึ�งอาํนวยการเคลื�อนยา้ย
ผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัลกูคา้  

 การกระจายสนิคา้ หมายถงึ กจิกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการเคลื�อนยา้ยตวัสนิคา้ จาก ผูผ้ลติไปยงั
ผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม หรอืหมายถงึ กจิกรรมการขนส่ง และการเกบ็รกัษาสนิคา้ของธุรกจิหนึ�ง
ภายในระบบชอ่งทาง เพื�อใหเ้กดิการประสานงานและใหเ้กดิตน้ทนุในการจดัจาํหน่ายตํ�าสุด โดยมรีะดบัการ
ใหบ้รกิารลูกคา้ที�เหมาะสม  

 การส่งเสริมการขาย (Promotion)  
 การสง่เสรมิการขาย หรอืการติดต่อสื�อสารทางการตลาดเป็นการตดิต่อสื�อสาร เกี�ยวกบัขอ้มลู

ระหวา่งผูข้าย และผูซ้ื#อเพื�อสรา้งทศันคต ิ และพฤตกิรรมการซื#อ หรอืหมายถงึ เครื�องมอืที�ใชเ้พื�อการแจง้
ขา่วสารจงูใจ และเตอืนความจาํที�เกี�ยวขอ้งกบัผลติภณัฑ ์และบรกิารขององคก์ร หรอื หมายถงึ กระบวนการ
ตดิต่อสื�อสารทางการตลาดโดยใชค้นหรอืสื�อเพื�อเตอืนความจํา แจง้ข่าวสารและจงูใจใหผู้ซ้ื#อที�มศีกัยภาพ
เกี�ยวกบัผลติภณัฑข์ององคก์ร ดงันั #นการส่งเสรมิการตลาดจงึถอืไดว้า่เป็นตวัหนึ�งของส่วนประสมทาง
การตลาด ซึ�งมลีกัษณะดงันี#  

 สว่นประสมการสง่เสรมิการตลาด         เป็นเครื�องมอืพื#นฐานที�ใชเ้พื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นการ
ตดิต่อสื�อสารทางการตลาดขององคก์าร ประกอบดว้ย  
          1. การโฆษณา (advertising) 
          2. การส่งเสรมิการขาย (sales promotion) 
          3. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling) 
          4. การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์(publicity and public relations) 
          5. การตลาดทางตรง (direct marketing)   
          1. การโฆษณา (advertising)        เป็นรปูแบบคา่ใชจ่้ายในการตดิต่อสื�อสารเกี�ยวกบัองคก์าร 
ผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ โดยไม่ใชบุ้คคล และมกีารระบุผูอุ้ปถมัภ์  
        ลกัษณะของการโฆษณา  



            1.1  เป็นการตดิต่อสื�อสารโดยไมใ่ชบุ้คคล (เป็นการตดิต่อสื�อสารโดยใชส้ื�อ) 
            1.2  ตอ้งเสยีค่าใชจ่้าย 
            1.3 สามารถระบุผูอ้ปุถมัภ์ได ้ 
           2. การส่งเสริมการขาย (sales promotion)  หมายถงึ การจงูใจที�เสนอคุณคา่พเิศษ หรอืการจงูใจ
ผลติภณัฑแ์ก่ผูบ้รโิภค คนกลาง (ผูจ้ดัจาํหน่าย) หรอืหน่วยงานขาย โดยมวีตัถุประสงคเ์พื�อการสรา้ง
ยอดขายในทนัท ีจากความหมายนี#สามารถสรปุไดว่้า  
             2.1. การสง่เสรมิการขายเป็นการใหส้ิ�งจงูใจพเิศษเพื�อกระตุน้ใหเ้กดิการซื#อ (extra incentive to 
buy) เช่น คปูอง ของแถม การชงิโชค การแลกซื#อ เป็นต้น  
             2.2. การสง่เสรมิการขายเป็นเครื�องมอืกระตุ้น (acceleration tool) กจิกรรมการส่งเสรมิการขายมี
วตัถุประสงคเ์พื�อกระตุน้ใหเ้กดิการซื#อจํานวนมากขึ#น และสามารถตดัสนิใจซื#อไดใ้นเวลาทนัททีนัใด  
             2.3. การสง่เสรมิการขายใชใ้นการจูงใจกลุ่มต่าง ๆ 3 กลุม่ คอื   
                   2.3.1 การส่งเสรมิการขายที�มุ่งสูผู่บ้รโิภค (consumer promotion) เป็นการสง่เสรมิการขายที�
มุง่สูผู่บ้รโิภค คนสดุทา้ย (ultimate consumer) เพื�อจงูใจใหเ้กดิการซื#อจาํนวนมากขึ#น ตดัสนิใจซื#อไดร้วดเรว็
ขึ#น เกดิการทดลองใชถ้อืวา่เป็นการใชก้ลยุทธ์ดงึ (pull strategy)  
                   2.3.2 การส่งเสรมิการขายที�มุ่งสูค่นกลาง (trade promotion) เป็นการสง่เสรมิการขายที�มุง่สู่
พอ่คา้คนกลาง (middleman) ผูจ้ดัจาํหน่าย (distributor) หรอืผูข้าย (dealer) ถอืวา่เป็นการใชก้ลยุทธผ์ลกั 
(push strategy)  
                   2.3.3 การส่งเสรมิการขายที�มุ่งสูพ่นักงานขาย (sales-force promotion) เป็นการส่งเสรมิการ
ขายที�มุ่งสูพ่นักงานขาย (salesman) หรอืหน่วยงานขาย (sales-force) เพื�อใหใ้ชค้วามพยายามในการขาย
มากขึ#น ถอืวา่เป็นการใชก้ลยทุธผ์ลกั (push strategy)  
   วตัถุประสงคข์องการส่งเสรมิการขาย  

 1. การดงึลกูคา้ใหม ่(attract new users) 
 2. การรกัษาลกูคา้เก่าไว ้(hold current customer) 
 3. การสง่เสรมิลกูคา้ในปจัจุบนัใหซ้ื#อสนิคา้ในปรมิาณมาก (load present user) 
 4. การเพิ�มอตัราการใชผ้ลติภณัฑ ์(increase product usage) 
 5. การสง่เสรมิการขายทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิการยกระดบั (trade up) 
 6. การเสรมิแรงการโฆษณาในตราสนิคา้ (reinforce brand advertising)   

           3. การขายโดยพนักงานขาย (personal selling)  
            พนักงานขาย หมายถงึ ผูแ้ทนของบรษิทัที�ไปพบผูท้ี�คาดหวงั โดยมวีตัถุประสงคว์า่จะเปลี�ยนแปลง
สถานภาพของผูท้ี�คาดหวงัใหเ้ป็นลกูคา้ 
             การบรหิารการขาย หมายถงึ การวางแผน การปฏบิตัติามแผน และการควบคุมโปรแกรมการขาย
โดยบุคคลที�ถูกออกแบบมา เพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการขายของบรษิทั  



              กระบวนการขาย (selling process) แบ่งเป็น 7 ขั #นตอนต่อเนื�องกนัดงัต่อไปนี#   
              1. การเสาะแสวงหาผูท้ี�คาดว่าจะเป็นลกูคา้ (The prospecting) หมายถงึ วธิกีารดาํเนินการ
เพื�อใหไ้ดม้าซึ�งบญัชรีายชื�อของบุคคลหรอืสถาบนัที�มโีอกาสจะเป็นผูท้ี�คาดว่าจะเป็นลูกคา้ 
              2. การเตรยีมการก่อนเขา้พบลกูคา้ (The pre-approach) หมายถงึ ข ั #นตอนในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูเกี�ยวกบัลูกคา้ที�ผ่านการกลั �นกรองแลว้   
              3. การเขา้พบลูกคา้ (The approach) หมายถงึ การใชค้วามพยายามเพื�อใหม้โีอกาสพบปะ
สนทนากบัลกูคา้ โดยมวีตัถุประสงคเ์พื�อ  
                    - เรยีกความเอาใจใส่จากลูกคา้ 
                    - ทาํใหล้กูคา้สนใจ 
                    - นําไปสูก่ารเสนอขายอย่างแนบเนียน  
               4. การเสนอขายและสาธติการขาย (The presentation and demonstration) การเสนอขาย คอื 
การที�พนักงานทาํการเสนอสนิคา้หรอืบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ โดยมจีุดมุง่หมายที�จะโน้มน้าวจติใจของลูกคา้ใหม้า
ใชส้นิคา้ หรอืใชส้นิคา้ที�เคยใชอ้ยู่แลว้ต่อไปและตลอดไป แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คอื  1. การเสนอ และ 2. การ
ขาย                         
                5. การจดัการกบัขอ้โตแ้ยง้ (The objection) ขอ้โตแ้ยง้ทางการขาย คอื พฤตกิรรมต่าง ๆ ที�ผู้
มุง่หวงัไดแ้สดงออกมาในทางต่อตา้นหรอืไม่เหน็ดว้ย ในขณะที�พนักงานกําลงัดาํเนินการสาธติสนิคา้   
                6. การปิดการขาย (The closing) เป็นเทคนิคที�นําออกมาใชเ้พื�อใหไ้ดใ้บสั �งซื#อจากลูกคา้ โดย
เทคนิคนี#จะตอ้งนําออกมาใชใ้นจงัหวะเวลาที�เหมาะสม นั �นกค็อืจงัหวะที�มสีญัญาณวา่ลูกคา้พรอ้มจะซื#อแลว้ 
ซึ�งอาจจะเกดิขึ#นดว้ยความสมคัรใจของลกูคา้ หรอืพนักงานขายกระตุน้ใหเ้กดิขึ#นกไ็ด ้  
                7. การตดิตามผลและดแูลลูกคา้ (The follow-up) เป็นการรบัประกนัความพอใจของลูกคา้
เพื�อใหม้กีารตดิต่อทางธุรกจิกนัเรื�อยไป รวมถงึการแวะเยี�ยมลูกคา้ที�ซื#อผลติภณัฑไ์ปแลว้เป็นครั #งเป็นคราว 
เพื�อตรวจสอบดรูะดบัความพงึพอใจของลูกคา้ในการบรโิภคผลติภณัฑข์องบรษิทั   
คา่ตอบแทนพนกังานขาย (compensating salespeople)  
1. การจ่ายคา่ตอบแทนในรปูของเงนิเดอืน 
2. การจ่ายคา่ตอบแทนในรปูของค่านายหน้าหรอืคา่คอมมชิชั �น 
3. การจ่ายคา่ตอบแทนแบบผสม  
         4. การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (publicity and public relations)  
           การใหข้่าวถอืเป็นเครื�องมอืหนึ�งของการประชาสมัพนัธ ์แต่มคีวามหมายที�แตกต่างดงันี#  
             การให้ข่าว (publicity)  
              - เป็นการใหข้า่วโดยสื�อมวลชน 
              - เป็นเครื�องมอืที�ตอ้งจ่ายเงนิหรอืไมต่อ้งจ่ายเงนิกไ็ด ้
              - เป็นเครื�องมอืในการส่งเสรมิการตลาดเกี�ยวกบัผลติภณัฑแ์ละองคก์รในรปูของสนุทรพจน์ หรอื



การใหส้มัภาษณ์ หรอืการใหข้า่วผา่นสื�อต่าง ๆ 
              - สามารถสรา้งความน่าเชื�อถอืไดส้งู 
              - เป็นกลยุทธใ์นระยะสั #น 
              - มที ั #งขอ้มลูที�เป็นดา้นบวกและดา้นลบ  
             การประชาสมัพนัธ ์(public relations)  
              - เป็นการตดิต่อสื�อสารเพื�อสรา้งทศันคต ิความน่าเชื�อถอื และสรา้งภาพลกัษณ์ที�ดใีหเ้กดิแก่
องคก์รกบักลุ่มต่าง ๆ 
              - เป็นการสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบักลุ่มต่าง ๆ 
              - เป็นกลยุทธใ์นระยะยาว 
              - ใหข้อ้มลูดา้นบวกเกี�ยวกบัธุรกจิ  
          ขอ้ดขีองการประชาสมัพนัธ ์ 
             1. สามารถสรา้งความเชื�อถอืไดส้งู 
             2. ช่วยสรา้งภาพลกัษณ์แก่องคก์าร 
             3. ตน้ทนุตํ�ากวา่การโฆษณา 
             4. สามารถหลกีเลี�ยงการสบัสน 
             5. มกีารเผยแพร่ขา่วสารอยา่งรวดเรว็  

         ขอ้เสยีของการประชาสมัพนัธ ์ 
             1. อาํนาจในการสรา้งยอดขายตํ�า 
             2. ผูร้บัขา่วสารไมส่ามารถโยงความสมัพนัธ์ระหวา่งการประชาสมัพนัธไ์ปยงัผลติภณัฑข์อง
บรษิทัได ้สื�อที�ใชใ้นการประชาสมัพนัธ ์เชน่  
                - การใหส้มัภาษณ์/ใหข้า่ว 
                - การจดันิทรรศการ 
                - การจดัเหตุการณ์พเิศษ 
         - การบรจิาคเพื�อการกุศล 
         - การเป็นสปอนเซอร ์
         - การตพีมิพเ์อกสาร 
         - การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัชุมชน 

            5. การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถงึ การทาํการตลาดไปสูก่ลุ่มผูบ้รโิภคโดย ตรง
โดยอาศยัสื�อใดสื�อหนึ�งที�สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภค หรอืกลุม่เป้าหมายใหโ้อกาสในการตอบกลบั อกีทั #งจะตอ้งมี
การพฒันาฐานขอ้มลูของลูกคา้ (customer database) ขึ#นมาดว้ย ลกัษณะของการตลาดทางตรง  
           1. เป็นระบบการกระทาํร่วมกนั (interactive system) หมายถงึ เป็นกจิกรรมทางตรงที�ไดผ้ลทั #ง 
สองทาง (two-way communication) ระหว่างนกัการตลาดกบักลุม่ลูกคา้เป้าหมาย 



           2. ใหโ้อกาสในการตอบกลบั (opportunity to respond) 
           3. สามารถทาํที�ไหนกไ็ด ้(take place at any location) ผูซ้ื#อไมจํ่าเป็นตอ้งไปที�รา้นคา้เมื�อซื#อสนิคา้ 
           4. สามารถวดัได ้(measurable) โดยวดัจากการตอบกลบัของลูกคา้ 
           5. เป็นการตดิต่อระหว่างผูซ้ื#อกบัผูข้ายโดยตรงไมผ่่านบุคคลอื�น เป็นการทาํการตลาดแบบ one-to-
one marketing  
           6. มกีารวางกลุม่ลกูคา้เป้าหมายที�แน่นอน (precision targeting) 
           7. เป็นกลยุทธ์ที�ไม่สามารถมองเหน็ได ้(invisible strategies)ทาํใหคู้แ่ขง่ไม่ทราบว่าเรากาํลงัทาํ
อะไรกบัใคร 
           องคป์ระกอบในการทาํการตลาดโดยตรง  
           1. ฐานขอ้มูลของลูกคา้ (database) การตลาดทางตรงถอืเป็นการทาํการตลาดโดยใชฐ้านขอ้มูล 
(database marketing) ซึ�งหมายถงึ กระบวนการสรา้งการเกบ็รกัษาและการใชฐ้านขอ้มลูของลูกคา้และ
ฐานขอ้มูลอื�นโดยมจุีดมุง่หมายเพื�อสื�อสารและซื#อขาย  
ฐานขอ้มูลเกี�ยวกบัลูกคา้เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูอย่างมรีะบบเกี�ยวกบัลูกคา้หรอืกลุ่มเป้าหมายใหเ้ป็น
ปจัจุบนั สามารถเขา้ถงึและนําไปใชเ้พื�อจุดมุ่งหมายทางการตลาดไดห้รอืเพื�อสรา้งความสมัพนัธ์อนัดกีบั
ลูกคา้ ขอ้มลูของลูกคา้จงึควรจะประกอบดว้ย 
 - รายละเอยีดเกี�ยวกบัลกูคา้ 
 - ชนิดของสนิคา้และบรกิารที�ลูกคา้ซื#อทั #งในดา้นปรมิาณและราคา 
- สญัญาการซื#อขายในปจัจุบนั  
            2. สื�อ (media) สื�อที�ใชใ้นการทาํการตลาดโดยตรงจะตอ้งเป็นสื�อประเภท direct response คอื 
จะตอ้งใหลู้กคา้สามารถตดิต่อกลบัมายงับรษิทัไดโ้ดยง่าย ไดแ้ก ่ 
              - จดหมายตรง (direct mail) 
              - เครื�องโทรสาร (fax mail) 
              - ไปรษณียอ์เิลก็ทรอนิกส ์(e-mail) 
              - โทรศพัท ์(telephone direct response marketing) 
              - โทรทศัน์ (television direct response marketing) 
                       - วทิยุ (radio direct response marketing) 
                       - หนงัสอืพมิพ ์(newspaper direct response marketing) 
                       - นิตยสาร (magazine direct response marketing) 
                       - แคตตาลอ็ค (catalog marketing) 
                       - คอมพวิเตอรแ์ละอนิเตอรเ์น็ต (online and internet marketing) 
                       - ป้ายโฆษณา (billboard) 
 



5. ทฤษฎีและแนวความคิดเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
      5.1. การวิเคราะหพ์ฤติกรรมการซืOอ  

 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื#อผูบ้รโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็น การคน้หาหรอืวจิยั
เกี�ยวกบัพฤตกิรรมการซื#อ และการใชข้องผูบ้รโิภคเพื�อทราบถงึลกัษณะ ความตอ้งการ และพฤตกิรรมการ
ซื#อและการใชข้องผูบ้รโิภคคาํตอบที�ไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing 
strategies) ที�สามารถสนองความพงึพอใจของ ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม  

คาํถามที�ใชเ้พื�อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6 Ws และ 1H ซึ�งประกอบดว้ย WHO? 
WHAT? WHY? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึ�งประกอบดว้ย 
OCCUPANTS OBJECTS OBJECTIVES ORGANIZATIONS OUTLETS และ OEPRATION  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ตารางแสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการ  
กบัพฤติกรรมผู้บริโภค (7Os)  
 
คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7Os) 

1. Who constitutes the market? 
ใครอยู่ตลาดเป้าหมาย  

Occupants ลกัษณะของผูบ้รโิภคทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร ์         2. ภูมศิาสตร ์
3. จติวทิยา                      4. พฤตกิรรม 

2.What does the market buy ? 
ผูบ้รโิภคตอ้งการซื#ออะไร 

Objects สิ�งที�ผูบ้รโิภคต้องการซื#อ 
1. คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์
2. องคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์

3. Why does the market buy ? Objectives เพื�อสนองความตอ้งการของเขา ไมว่า่ 
ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซื#อ จะเป็นดา้นร่างกายหรอื
จติวทิยา 

4.Who participates in the buying? 
ใครมส่ีวนร่วมในการตดัสนิใจซื#อ 

Organizations บทบาทของกลุ่มที�มอีทิธพิล 
1.ผูร้เิร ิ�ม 2.ผูม้อีทิธพิล 3.ผูต้ดัสนิใจ 4.ผูซ้ื#อ 5.ผูใ้ช ้

5. How does the market buy? 
ผูบ้รโิภคซื#ออย่างไร 

Operations ขั #นตอนในการตดัสนิใจซื#อ 
1. การรบัรูป้ญัหา 2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิทางเลอืก 4. ตดัสนิใจซื#อ 
5. ความรูส้กึหลงัการซื#อ 

6. When does the market buy ? 
ผูบ้รโิภคซื#อเมื�อไร 

Occasions โอกาสในการซื#อ เช่น ช่วงใดของเดอืน 
ช่วงใดของวนั โอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลต่างๆ 

7. Where does the market buy ? 
ผูบ้รโิภคซื#อที�ไหน 

Outlets ช่องทางหรอืแหล่งที�ซื#อ เช่น 
หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชาํ 
สยามแสควร ์

 
ภาพประกอบ 3 ตารางแสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการ  
      กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (7Os) 
 
            ที�มา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. (2541). การบรหิารการตลาดยุคใหม.่กรงุเทพฯ:  
ธรีะฟิลม์ และไซเทก็ซ์. 
 



5.2.ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
   ลกัษณะของผูซ้ื#อ ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัดา้นวฒันธรรม และปจัจยัดา้นสงัคม (ปจัจยัภายนอก) 

ปจัจยัส่วนบุคคลและปจัจยัทางจติวทิยา (ปจัจยัภายใน) โดยมรีายละเอยีดดงันี#  
   1. ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิ�งที�มนุษยส์รา้งขึ#น โดยเป็นที�

ยอมรบัจากรุน่หนึ�งโดยเป็นตวักําหนดและควบคมุพฤตกิรรมของมนุษยใ์นสงัคมหนึ�งซึ�งนกัการตลาด ตอ้ง
คาํนึงถงึการเปลี�ยนแปลงของวฒันธรรม วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื#นฐาน วฒันธรรมย่อย และขั #น
ของสงัคม มรีายละเอยีดดงันี#  

   1.1 วฒันธรรมพื#นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื#นฐานของบุคคลในสงัคม เช่น ลกัษณะนิสยัของ
คนไทยซึ�งเกดิจากการหล่อหลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย  

   1.2 วฒันธรรมกลุม่ย่อย (Subculture) มรีากฐานมาจากเชื#อชาต ิศาสนา สผีวิ พื#นที�ทางภูมศิาสตร์
ที�แตกต่างกนั ทาํใหว้ฒันธรรมยอ่ยแต่ละกลุ่มจะมพีฤตกิรรม การซื#อและการบรโิภค แตกต่างกนั และในกลุ่ม
เดยีวกนัจะมพีฤตกิรรมที�คลา้ยคลงึกนั และต้องคาํนึงผลติภณัฑน์ั #นไม่ขดัต่อวฒันธรรมพื#นฐาน และ
วฒันธรรมกลุ่มย่อย  

  1.3 ชั #นของสงัคม (Social Class) การจดัลําดบัของสงัคมออกเป็นกลุ่มที�มลีกัษณะคลา้ยคลงึกนั
จากระดบัสงูไประดบัตํ�า สิ�งที�นํามาใชใ้นการแบ่งชั #นของสงัคม คอื อาชพี ฐานะ รายได ้ ตระกูล หรอืชาติ
กําเนิด การศกึษา ชั #นของสงัคมจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด และกําหนดตลาดเป้าหมาย การ
กําหนดตาํแหน่งผลติภณัฑ ์ และการศกึษาความตอ้งการของตลาดและการกําหนดตลาดเป้าหมาย ชั #นของ
สงัคมแบ่งออกเป็น 3 ระดบั และเป็นกลุม่ยอ่ยได ้6 ระดบั ดงันี#  

      1.3.1 ระดบัสงู แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุ่มคอื  
- ระดบัสงูอย่างสงู ไดแ้ก่ ผูด้เีก่า และไดร้บัมรดกจํานวนมากเนื�องจาก กลุม่นี#มอีาํนาจพอเพยีง 

สนิคา้ที�มเีป้าหมายของกลุ่มนี#ไดแ้ก่ สนิคา้ประเภทฟุ่มเฟือย เช่น เพชร บา้นราคาแพง รถยนต์ราคาแพง  
- ระดบัสงูอยา่งตํ�า ไดแ้ก่ ผูบ้รหิารระดบัสงู เศรษฐ ี สนิคา้ที�มเีป้าหมายของกลุ่มนี#คลา้ยคลงึกบั

ระดบัสงูอย่างสงู  
      1.3.2 ระดบักลาง แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้2 กลุม่ คอื  
- ระดบักลางอย่างสงู ไดแ้ก่ ผูท้ี�ไดร้บัความสาํเรจ็ทางอาชพีพอสมควร สนิคา้ที�มเีป้าหมายของกลุ่มนี#

ไดแ้ก่ เสื#อผา้ รถยนต์ที�ประหยดันํ#ามนั ของใชค้รวัเรอืน  
- ระดบักลางอย่างตํ�า ไดแ้ก่ พนักงานระดบัปฏบิตังิาน สนิคา้ที�มเีป้าหมายของกลุ่มนี#ไดแ้ก่ สนิคา้ที�

ใชใ้นชวีติประจําวนั  
      1.3.3 ระดบัตํ�า แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คอื  
- ระดบัตํ�าอยา่งสงู ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานและมทีกัษะพอสมควร สนิคา้ที�ม ี เป้าหมายของกลุ่มนี#

ไดแ้ก่ สนิคา้จําเป็นแก่การครองชพี และราคาประหยดั  
 



  2. ปจัจยัทางสงัคม (Social factors)  
  เป็นปจัจยัที�เกี�ยวขอ้งในชวีติประจาํวนั และมอีทิธพิลการซื#อ ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุม่

อา้งองิครอบครวั บทบาทและสถานะของผูซ้ื#อ  
  2.1 กลุ่มอา้งองิ เป็นกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี�ยวขอ้งดว้ย กลุ่มนี#จะมอีทิธพิลต่อ ทศันคต ิ ความคดิเหน็ 

และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งองิ กลุม่อา้งองิแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คอื  
       2.1.1 กลุม่ปฐมภูม ิไดแ้ก่ ครอบครวั เพื�อนสนิท และเพื�อนบา้น  

         2.1.2 กลุม่ทตุยิภูม ิไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั #นนําในสงัคม รว่มอาชพี และร่วมสถาบนั  
   2.2 ครอบครวั บุคคลในครอบครวัถอืวา่มอีทิธพิลมากที�สุดต่อทศันคต ิ ความคดิเหน็และคา่นิยม

ของบุคคล สิ�งเหล่านี#มอีทิธพิลการซื#อของครอบครวั  
   2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี�ยวขอ้งกบัหลายกลุม่ เช่น ครอบครวักลุ่มอา้งองิ องคก์าร และ

สถาบนัต่าง ๆ และสถานที�แตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม เช่น ใครมบีทบาทเป็นผูร้เิริ�ม ผูต้ดัสนิใจซื#อ ผูม้อีทิธพิล 
ผูซ้ื#อ และผูใ้ช ้ 

  3. ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสนิใจซื#อไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะสว่นบุคคลของ
คนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ อายุ ขั #นตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ การศกึษา รปูแบบ
การดาํรงชวีติบุคลกิภาพ  

  4. ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological factors) ถอืเป็นปจัจยัภายในตวับุคคลซึ�งเป็นความ
ตอ้งการภายในตวัมนุษยซ์ึ�งมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ปจัจยัภายใน ไดแ้ก่ การจงูใจ การรบัรู ้ การ
เรยีนรู ้ความเชื�อถอืและทศันคต ิบุคลกิภาพ โดยมรีายละเอยีดดงันี#  

  4.1 การจงูใจ และทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ การจูงใจเกดิขึ#นจาก แรงจงูใจ ซึ�งหมายถงึ ความ
ตอ้งการที�ไดร้บัการกระตุน้ภายในบุคคลที�ตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ย พฤตกิรรมที�มเีป้าหมาย หรอือาจ 
หมายถงึ พลงัสิ�งกระตุน้ ที�อยู่ภายในตวับุคคลซึ�งกระตุน้ใหบุ้คคล ปฏบิตั ิ นกัการตลาดตอ้งศกึษาพลงัสิ�ง
กระตุน้ หรอืความตอ้งการภายในตวัมนุษย ์ เพื�อนํามากาํหนดกลยุทธ์การตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการ
นั #น (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. 2537: 41) ธรรมชาตแิรงจูงใจของมนุษยป์ระกอบดว้ย  

  4.1.1 แรงจงูใจมพีื#นฐานมาจากความตอ้งการ กล่าวคอื มแีรงจงูใจ เกดิขึ#นจากความตอ้งการ ซึ�ง
ความตอ้งการแบบนี#มกีไ็ด ้หรอืไมม่กีไ็ด ้ซึ�งไม่จดัเป็นแรงจงูใจ  

  4.1.2 การมุ่งความสาํคญัที�เป้าหมาย คอื พยายามที�จะแกไ้ขปญัหาต่าง ๆ ซึ�งจะตอ้งมทีศิทางที�แน่
ชดั และทศิทางที�ว่านั #น จะตอ้งมุ่งตรงไปสูเ่ป้าหมาย  

  4.1.3 การรวบรวมความพยายามเมื�อพยายามจะรวมพลงั รวมความพยายาม ต่าง ๆ ทั #งหลายเพื�อ
บรรลุเป้าหมายที�เราตอ้งการจะแกไ้ขใหไ้ด ้ 

 
 
 



 โมเดลของกระบวนการจงูใจ ประกอบดว้ย สภาพความตงึเครยีด (Tension) ซึ�งเกดิจากความ
จาํเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Want) และความปรารถนา (Desires) ที�ยงัไมไ่ดร้บัการตอบสนอง 
(Unfulfilled) ซึ�งผลกัดนัใหบุ้คคลเกดิพฤตกิรรมที�บรรลุจุดมุง่หมาย คอืความตอ้งที�ไดร้บัการตอบสนอง และ
สามารถลดความตงึเครยีดได ้ดงัภาพประกอบ 4 แสดงโมเดลของกระบวนการจูงใจ 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
ภาพประกอบ 4 แสดงโมเดลของกระบวนการจงูใจ (Model of the motivation process) 
 

     ที�มา: Schiffman, Leon G.and Leslie Lazar Kanuk. (1994) . Consumer behavior.P.94 5
th 

ed. New 
Jersey : prentice-hall. 
 
การศึกษาเรื�องกระบวนการของการจงูใจ มีดงันีO   

           1.ความจาํเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนาที�ยงัไมไ่ดร้บัการตอบสนอง (Unfulfilled, Needs, 
Wants, and Desires) เป็นจุดเริ�มตน้กระบวนการจงูใจซึ�งเกดิขึ#นจากความตอ้งการที�ยงัไมไ่ดร้บัการตอบสนอง 
เกดิปญัหา คอืความอยากให ้ความอยากม ีนกัการตลาดพยายามสรา้งแรงจงูใจ (Motive) โดยชี#ใหบุ้คคลเหน็ถงึ
ปญัหาของชวีติที�ยงัไม่ไดร้บัการแกไ้ข คอื กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ (Want) ซึ�งเป็นความตอ้งการสว่นเกนิ 
(ตณัหาสว่นเกนิ) ไมใ่ช่ความตอ้งการพื#นฐาน เช่น ตอ้งการไปดภูาพยนตร ์ตอ้งการไปเที�ยว ตอ้งการรบัประทาน

แรงกระตุน้ 
(Drive) 

พฤตกิรรม
(Behavior) 

ความตงึเครยีด 
ความจาํเป็น ความตอ้งการ 

และความปรารถนาที�ยงัไดร้บั
การตอบสนอง (Unfulfilled, 

Needs, Want, and Desires) 

การบรรลุจดุหมายหรอืความ
ตอ้งการ(Goal of Need 

กระบวนการความเขา้ใจของผูร้บั 
(Cognitive Processes) 

การลดความตงึเครียด 

(Tension Reduction) 

การเรียนรู้ 

(Learning) 



อาหารราคาแพง และรนุแรงกว่าความตอ้งการ (Wants) คอืความปรารถนา (Desires) เพราะ หมายถงึความ
ตอ้งการสงูสดุ แต่ความตอ้งการทั #ง 3 ดา้น ยงัไม่ไดร้บัการตอบสนอง ดงัภาพประกอบ  

 
 

 
 

 
ภาพประกอบ 5 แสดงลาํดบัขั #นตอนการเกดิความจาํเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) 
      และความ  ปรารถนา (Desires)  
 
           ที�มา: เสร ีวงศม์ณฑา 2542: 55 
 

 2. ความตงึเครยีด (Tension) ถา้ความตอ้งการใดที�ยงัไม่ไดร้บัการตอบสนอง และเราไมเ่ครยีดกบั
มนัจะยงัไมเ่ป็นแรงจงูใจ (Motive) แต่ถา้เริ�มเครยีดกบัมนัจะเป็นแรงจูงใจ (Motive) เช่น ผูบ้รหิารระดบัสงู
เรยีนหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ จบมหาบณัฑติ (MBA) เพราะวา่เหน็ผูใ้ตบ้งัคบับญัชามคีวามรูม้ากกวา่ และเกดิ
ความเครยีดจงึตอ้งมาเรยีนเพิ�มเตมิ  

  3. แรงกระตุน้ (Drive) เป็นแรงผลกัดนัที�ทาํใหต้อ้งทาํสิ�งใดสิ�งหนึ�ง และการที�เราจะตดัสนิใจทาํ
อะไรสกัอย่างหนึ�งนั #น เมื�อมคีวามเครยีด (Tension) จะก่อใหเ้กดิแรงกระตุน้ (Drive) ซึ�งเป็นปจัจยัที�จะมา
หล่อหลอมพฤตกิรรม (Behavior)  

  4. พฤตกิรรม (Behavior) เป็นการกระทาํหรอืแนวโน้มการเกดิพฤตกิรรมการซื#อ การเกดิ
พฤตกิรรมมจุีดเริ�มตน้จากการเรยีนเกดิความตอ้งการ แลว้เกดิความตงึเครยีด และเกดิ แรงกระตุน้ แลว้ยงั
ไดร้บัอทิธพิลเพิ�มเตมิจากการเรยีนรู ้และกระบวนการความเขา้ใจของผูร้บั ขา่วสาร ดงันี#  

  4.1 การเรยีนรู ้ การเรยีนรูท้าํใหเ้กดิการเปลี�ยนแปลงพฤตกิรรม การเรยีนรู ้ จงึเป็นวธิกีารแกไ้ข
ปญัหา ตวัอย่าง เราออกจากบา้นทํางานเวลา 17.00 น. แลว้ มาไม่ทนัเรยีนเราจงึออกจากที�ทาํงานเวลา 
16.45 น. เพื�อจะไดม้าเรยีนทนันั #น เรยีกว่า การเรยีนรู ้ เมื�อเกดิการเรยีนรูแ้ลว้ จะเกดิการเปลี�ยนแปลง
พฤตกิรรม 3 ดา้นคอื  

 4.1.1 ดา้นความเขา้ใจ คอื การเปลี�ยนทางดา้นความรู ้ ความเขา้ใจ จากความรูน้้อยมาเป็นความรู้
มากการเปลี�ยนแปลงดา้นความเขา้ใจนี#เกดิจากการเรยีนรูท้างสมองเช่น การเปลี�ยนความไมรู่ม้าเป็นรู ้ 

4.1.2 ดา้นความรูส้กึ เกี�ยวกบัอารมณ์ ความรกั การเปลี�ยนจากความชอบมาเป็นความไม่ชอบ จาก
ความไม่ชอบมาเป็นความชอบ จากความชอบน้อยมากเป็นความชอบมาก จากความชอบมากมาเป็น
ความชอบน้อย จากความไม่ชอบเป็นความเกลยีด การเปลี�ยนแปลงดา้นความรูส้กึเกดิจากการเรยีนรูท้าง
จติใจ  

ความปรารถนา 

(Desires) 

ความต้องการ 

(Wants) 

ความจําเป็น 

(Needs) 



4.1.3 ดา้นพฤตกิรรม คอื การเปลี�ยนจากทาํไมเ่ป็นมาเป็นทาํเป็นเปลี�ยนจากทาํไมค่ล่องมาเป็นทาํ
คล่อง การเปลี�ยนแปลงดา้นพฤตกิรรมนี#เกดิจากการเรยีนรูท้างการกระทาํ  

4.2 กระบวนการเขา้ใจ หมายถงึ สิ�งสะสม ประกอบดว้ย ความรู ้ความเชื�อ ทศันคต ิค่านิยม สิ�งต่าง 
ๆ เหลา่นี# จะกาํหนดพฤตกิรรมตวัเอง ความตงึเครยีด ของคนอาจเหมอืนกนั แต่ไมจ่าํเป็นที�พฤตกิรรม
จะตอ้งเหมอืนกนั เนื�องจากขึ#นอยู่กบักระบวนการเขา้ใจ เช่น บางคนอยากรวยกท็าํมาคา้ขาย แต่บางคน
อยากรวยแต่ไปทาํสิ�งผดิกฎหมาย หรอือยากไดข้องชิ#นหนึ�ง อาจไปทาํงานหาเงนิมาหรอืขอเงนิจากแม่ หรอื
ไปขโมย เหลา่นี#จะเป็นวธิกีารซึ�งกระบวนการเขา้ใจ จะเขา้มามบีทบาท ดงันั #นไม่แงข่องผูบ้รโิภค คนขายก็
ตอ้งทราบวา่เขาคดิอย่างไร จงึจะสามารถผลกัดนั พฤตกิรรมที�ต้องการได ้ พฤตกิรรมนั #น ทาํไปเพื�อสรา้ง
ความสนใจใหก้บัเราแกป้ญัหาใหก้บัเรา เพื�อใหบ้รรลเุป้าหมายเมื�อ บรรลุเป้าหมายแลว้ จะเป็นการลด ความ
ตงึเครยีด ความเครยีดนั #นลดลง แต่จะเหน็วา่ ลูกศรความตงึเครยีดนั #นจะกลบัไปที�ความตงึเครยีดอกีครั #งหนึ�ง 
ตราบใดทคีวามตอ้งการขั #นพื#นฐานยงัมคีวามจําเป็น ความตอ้งการ และความปรารถนา แลว้ความตงึเครยีด 
ของผูบ้รโิภคไมม่วีนัหมดจนกวา่ความตอ้งการนั #นจะไดร้บัการตอบสนอง ซึ�งนักการตลาดเป็นผูท้ี�ใชเ้ป็น
เครื�องมอืทางการตลาดเพื�อตอบสนองความตอ้งการ และลดความตงึเครยีดของผูบ้รโิภค  

  4.3. การรบัรู ้ หมายถงึ กระบวนการที�มนุษยเ์ลอืกที�จะรบัรู ้ สรปุการรบัรูต้คีวามหมาย การรบัรูส้ิ�ง
ใดสิ�งหนึ�งที�สมัผสั เพื�อที�จะสรา้งภาพในสมองใหเ้ป็นภาพที�มคีวามหมายและม ี ความกลมกลนื เมื�อกล่าวถงึ
การรบัรู ้ ตอ้งกล่าวคูก่บัการรบัสมัผสั แต่ต่างกนัที�ตรงการรบัรูนํ้าเอาความคดิเขา้มาเกี�ยวขอ้งดว้ย เช่น เมื�อ
ตาดแูลว้เหน็ เรยีกว่า การรบัสมัผสั แต่เมื�อดแูลว้เหน็วา่ สิ�งนั #นสวยหรอืไมส่วย คดิว่ามค่ีาหรอืไม่มค่ีา 
เรยีกวา่เป็นการรบัรู ้หรอือย่างเชน่ เมื�อไดย้นิเสยีงคนมารอ้งเพลงอยู่ขา้งนอก นั �นคอื การรบัสมัผสั แต่เพลง
นั #น ฟงัดเูพราะหรอืไม่เพราะ เหมาะสมที�จะตอ้งเพลงในงานหรอืไม ่ เรยีกวา่ เป็นการรบัรู ้ ประสาทสมัผสัทั #ง 
5 ซึ�งประกอบไปดว้ยตา ห ู จมกู ลิ#น และกายสมัผสั มหีน้าที�รบัสมัผสั แต่ประสาทที� 6 คอื ความคดิ เมื�อ
นําไปผนวกกบัการรบัสมัผสั จะกลายเป็นการรบัรู ้(เสร ีวงศม์ณฑา. 2542 : 79)  

 
การรบัรู ้= ความคดิ= การรบัสมัผสั 

 
ขั Oนตอนของการรบัรู้ ประกอบด้วยขั Oนตอน ดงันีO   

 1. การเปิดรบัรูข้อ้มลูที�ไดร้บัเลอืกสรร เกดิขึ#นเมื�อผูบ้รโิภคไดม้กีารเปิดรบัขอ้มลูที�ไดเ้ขา้มาสูต่วัเอง
หลกัขอ้นี# นกัการตลาดใหม้ากโดยใชก้ารโฆษณาที�ทาํใหเ้ปิดรบัขา่วสาร ความตั #งใจ ในการเริ�มตน้โฆษณา 
ไมว่า่จะเป็นการโฆษณาทางโทรทศัน์ หรอืนิตยสารกต็าม  

 2. การตั #งใจรบัขอ้มลูที�ไดเ้ลอืกสรร เกดิขึ#นเมื�อผูบ้รโิภคเลอืกที�จะตั #งใจรบัสิ�งกระตุน้อยา่งใดอย่าง
หนึ�ง  



 3. ความเขา้ใจในขอ้มลูที�ไดเ้ลอืกสรร เป็นขั #นที�เกดิความเขา้ใจและตคีวามหมาย ขอ้มลูที�รบัเขา้มา
ความเขา้ใจเกดิจากสิ�งกระตุน้ภายนอก (การโฆษณาหรอืการสง่เสรมิการตลาด) และยงัขึ#นกบัความเชื�อถอื 
ทศันคต ิและประสบการณ์ของบุคคล ซึ�งวา่เป็นความตอ้งการภายใน  

 4. การเกบ็รกัษาขอ้มลูที�เลอืกสรร เป็นขั #นที�ผูบ้รโิภคจดจําขอ้มลูบางส่วนที�เขาไดเ้หน็ ไดอ่้าน หรอื
ไดย้นิ หลงัจากการเปิดรบั การเกดิความตั #งใจ จะเกดิความตั #งใจแล้ว ถา้ขอ้มลูนั #นม ีคณุภาพพอ ผูบ้รโิภคจะ
เกดิความทรงจําขอ้มลูเกี�ยวกบัผลติภณัฑ์ อนัจะนําไปสู่การกระตุน้ในเกดิความตอ้งการและการตดัสนิใจซื#อ
ในโอกาสต่อไป  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



6.กระบวนการตดัสินใจซืOอของผูบ้ริโภค  
ในการที�ผูบ้รโิภคจะซื#อสนิคา้ใดสนิคา้หนึ�งนั #น จะตอ้งมกีระบวนการตั #งแต่จุดเริ�มตน้ไป จนถงึทศันคติ

หลงัจากที�ไดใ้ชส้นิคา้แลว้ ซึ�งสามารถพจิารณาเป็นขั #นตอนไดด้งันี#  
  1. การมองเหน็ปญัหา (Perceived problems) 
 
2. การแสวงหาภายใน (Internal search) 

2.1 การตดัสนิใจ (Decision) 
2.2 หยุดการตดัสนิใจ (Abortion) 

 
3. การแสวงหาภายนอก (External search) 

3.1 การหาขอ้มลูจากการโฆษณา 
3.2 การไป ณ จุดขาย 
3.3 การใชโ้ทรศพัท ์
3.4 การขอพบพนักงานขาย 
3.5 การไต่ถามจากผูเ้คยใชส้นิคา้ 
3.6 การหาขอ้มลูโดยวธิอีื�น 

 
4. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation) 

การจบัคูร่ะหว่างมาตรการในการเลอืกซื#อ (Criteria) กบัจุดเด่นของสนิคา้ (Feature) 
 
5. การตดัสนิใจซื#อ (Decision making) 

5.1 การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) 
5.2 ลดอตัราการเสี�ยงในความรูส้กึของผูบ้รโิภค (Reduced perceived risk) 
5.3 การสรา้งสิ�งลอ่ใจ (Incentives) 

 
6. ทศันคตหิลงัซื#อ (Post-attitudes) 
 

ภาพประกอบ 6 แสดงขั #นตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื#อของผูบ้รโิภค 6 ขั #น 
 
     ที�มา: เสร ีวงษ์มณฑา. (2542). การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรงุเทพฯ : ธรีฟิลม์และไซเทก็ซ์. 
 
 



  1. การมองเหน็ปญัหา (Perceived problems) การที�คนเรามชีวีติสขุสบาย ไมม่ ีปญัหาใด ๆ  กไ็ม่
คดิที�จะหาสนิคา้ใด ๆ มาแกป้ญัหาชวีติของตวัเอง ดงันั #น นกัการตลาดจงึตอ้งพยายามที�จะจี#จุดปญัหาให้
ผูบ้รโิภคนั #นเกดิปญัหา ปญัหาคอือะไร ปญัหากค็อืความแตกต่างระหวา่งสภาพอนัเป็นอุดมคต ิ (Ideal) กบั
สภาพอนัเป็นจรงิ (Reality) สภาพดงักล่าวนี#จะทาํใหเ้กดิการมองเป็นปญัหา ถา้เราสงัเกตจากโฆษณาต่าง ๆ 
ที�อยู่ในจอโทรทศัน์ ในหน้าหนังสอืพมิพ ์หรอืวทิยุ ลว้นแลว้แต่จะชี#ใหผู้บ้รโิภคเหน็ปญัหาของเขาทั #งสิ#น เช่น 
กล่าววา่จ่ายแพงกวา่ทาํไม กแ็ปลวา่คนเราตอ้งใชเ้งนิเพื�อซื#อผงซกัฟอกแพง หรอืคอืวนัหยุดที�ตอ้งมานั �งซกั
ผา้ กเ็ป็นการชี#ใหเ้หน็ปญัหาที�จะตอ้งไปหาเครื�องซกัผา้มาใชก้นั นกัการตลาดที�เก่งจะทําใหก้ารมองเหน็
ปญัหานั #นกลายเป็นแรงจงูใจ (Motive) ขึ#นมาในตวัของผูบ้รโิภค แรงจงูใจ นั #นเป็นความเครยีด (Tension) ที�
ทาํใหม้นุษยเ์ราตอ้งดิ#นรนหาหนทางลดความเครยีดดงักลา่วใหไ้ด ้ 

  2. การแสวงหาภายใน (Internal search) เมื�อคนเราเกดิปญัหากจ็ะต้องแสวงหาหนทางแกไ้ข
ภายในเสยีก่อน นั #นกค็อืการลว้งลกึเขา้ไปในความทรงจําของตวัเอง เช่น เมื�อคนเราเจบ็คอ จะตอ้งพยายาม
คดิวา่ตวัเองนั #นรูจ้กัยาแกเ้จบ็คออะไรบา้ง หรอืคนที�ต้องการเตมินํ#ามนัเพราะนํ#ามนัจะหมด กจ็ะพยายามนึก
วา่ป ั �มนํ#ามนัที�อยู่ใกลก้บับรเิวณที�ตวัเองขบัรถอยู่นั #นอยู่ที�ไหน มปี ั �มอะไรบา้ง หรอืถ่านไปฉายหมดกจ็ะตอ้ง
นึกว่าถานไฟฉายอะไรบ้างที�ตวัเองรูจ้กัหรอือยากจะซื#อ ดว้ยขั #นตอนนี#เองทําใหน้กัการตลาดที�จะตอ้ง
พยายามทาํใหส้นิคา้ของตวัเองนั #นประทบัอยูใ่นความทรงจาํของผูบ้รโิภค แลว้จะตอ้งเป็นสิ�งที�ผูบ้รโิภคระลกึ
ไดเ้ป็นยี�หอ้ตน้ๆ (Top of mend brand) หมายถงึ ยี�หอ้ที�ผูบ้รโิภคระลกึไดก่้อนยี�หอ้อื�น ๆ เมื�อเป็นเช่นนี#แลว้
นกัการตลาดจงึต้องสรา้งความถี�ในการโฆษณาของตนเอง จะตอ้งมโีฆษณาที�ประทบัใจมขีา่วประชาสมัพนัธ์
สมํ�าเสมอ เพื�อใหช้ื�อยี�หอ้นั #นตดิหตูดิตาผูบ้รโิภค เป็นยี�หอ้ตน้ ๆ ถา้หากว่าผูบ้รโิภคจดจํายี�หอ้ใดยี�หอ้หนึ�งได ้
แลว้ระลกึถงึดว้ยความพงึพอใจกจ็ะตดัสนิใจซื#อทนัท ี (Male decision) แต่ถา้หากผูบ้รโิภคจดจาํได ้ แต่ไม่
พอใจสิ�งที�จําได ้ และปญัหาที�เกดิขึ#นนั #นดเูหมอืนจะไม่รนุแรงแกไ้ขกไ็ดไ้มแ่กไ้ขกไ็ด ้ กระบวนการการ
ตดัสนิใจนั #นกจ็ะหยุดลง (Abortion)การเปลี�ยนปรากฏการณ์อย่างที� 2 นี# เกดิขึ#นจากการที�นักการตลาด
สามารถสรา้งปญัหาอย่างรุนแรงใหเ้กดิขึ#นในใจของผูบ้รโิภคได ้ เช่น ถา้เกดิมคีนเจบ็คอ นึกถงึยา 5 ยี�หอ้แต่
บางยี�หอ้กเ็ผด็ไป บางยี�หอ้กข็มไป บางยี�หอ้กม็นํี#าตาลมากไป ผูบ้รโิภคจงึไม่ตดัสนิใจซื#อ แลว้กค็ดิวา่ไม่
จาํเป็นตอ้งอมยาอม กลบัไปบา้น นอนพกัผ่อน ดื�มนํ#ามาก ๆ กห็ายแลว้ กระบวนการการตดัสนิใจซื#อยาแก้
เจบ็คอจงึไมเ่กดิขึ#น อย่างไรกต็ามถา้ผูบ้รโิภคไมไ่ดต้ดัสนิใจซื#อเนื�องจากไม่พอใจยี�หอ้ที�จํา ได ้ และ
ขณะเดยีวกนัปญัหาที�เกดิขึ#นนั #นรนุแรง ไมอ่าจจะยกเลกิการหาซื#อไดก้จ็ะเกดิขึ#นตอนที� 3 ต่อไป นั �นคอื การ
แสวงหาภายนอก  

  3. การแสวงหาภายนอก (External search) เมื�อผูบ้รโิภคตอ้งการใชส้นิคา้ที�ตวัเอง จาํได ้ หรอืมี
รายละเอยีดเกี�ยวกบัสนิคา้ที�จาํไดไ้ม่เพยีงพอ ผูบ้รโิภคกจ็ะเริ�มแสวงหาขอ้มูล เกี�ยวกบัสนิคา้จากภายนอก
ดว้ย วธิกีารดงัต่อไปนี#  

   3.1 การหาขอ้มลูจากการไปดโูฆษณา เมื�อผูบ้รโิภคอยากจะรูว้่าสนิคา้อะไรน่าซื#อ กจ็ะไปดู
โฆษณาดงันั #นนักการตลาดที�ดคีวรเลอืกโฆษณาในเวลา และสถานที�ที�เหมาะสม เช่น ในหน้าฝนกจ็ะตอ้งมี



การโฆษณายาแกห้วดั ยาแกเ้ทา้เปื�อย หน้ารอ้นกจ็ะตอ้งมโีฆษณานํ#าอดัลม เครื�องปรบัอากาศ ในเดอืน
พฤษภาคมกจ็ะตอ้งโฆษณาเครื�องเขยีน ชุดนักเรยีน เป็นตน้ ถา้หากนกัการตลาดไมรู่ว่้าช่วงใดควรโฆษณา
สนิคา้ สื�อใดที�ควรใชก้ารโฆษณาสนิคา้ กอ็าจจะลม้เหลวที�จะเขา้ถงึผูบ้รโิภค ซึ�งแสวงหาขอ้มูลภายนอกดว้ย
วธิกีารดโูฆษณา  

   3.2 การไป ณ จุดขาย หมายความวา่ ผูบ้รโิภคนั #นไม่พอใจสิ�งที�ตวัเองจดจําได ้เลยลองไปหาซื#อดู
เช่นคนที�ไม่พอใจยาอมที�ตวัเองจําได ้ กอ็าจจะไปที�รา้นยา สิ�งที�สาํคญัในจุดนี#กค็อื สนิคา้จะตอ้งมวีางขาย ณ 
จุดขาย เพราะผูบ้รโิภคไดใ้หโ้อกาสกบัเราแลว้ ดว้ยการไปแสวงหา ณ จุดขาย แต่ถา้เราไม่มสีนิคา้ที�จะขาย 
กเ็ท่ากบัหมดโอกาสที�จะขาย นอกจากนั #นการจดัวางนําเสนอสนิคา้ (Display) กต็อ้งเดน่ชดั พนักงานขาย
จะตอ้งมมีารยาท มบีรกิารที�ด ี มคีวามสามารถจงึจะทาํใหก้ารแสวงหาภายนอกในครั #งนี#เป็นประโยชน์แก่
สนิคา้  

   3.3 การใชโ้ทรศพัทพ์ดูคุยกบับรษิทัหรอืรา้นคา้ การที�ผูบ้รโิภคแสวงหาขอ้มลูภายนอกโดยวธิหีนึ�ง
นกัการตลาดควรทาํ คอื การโฆษณาอยู่ในสมดุหน้าเหลอืง เพราะถา้หาก ผูบ้รโิภคตอ้งการแสวงหาดว้ยการ
โทรศพัทไ์ปตรวจสอบแต่เราไมม่หีมายเลขโทรศพัทอ์ยู่ในสมุดหน้าเหลอื เรากห็มดโอกาสในเรื�องนี# 
ขณะเดยีวกนัทางบรษิทักต็อ้งฝึกฝนพนกังานรบัโทรศพัท ์ พนักงานฝา่ยลูกคา้สมัพนัธ ์ การตอบคาํถามต่าง 
ๆ เหล่านี#จะตอ้งชดัเจน แจ่มแจง้  

  3.4 การขอพบพนักงานขาย เมื�อผูบ้รโิภคไมพ่อใจสนิคา้ที�ตวัเองจาํไดก้อ็ยากจะได ้ 
ขอ้มลู สนิคา้อื�น ๆที�ตวัเองไม่เคยรูจ้กั กอ็าจจะตดิต่อพนักงานขายเพื�อใหม้าพบ ใหม้านําเสนอขายสนิคา้ 
ดงันั #นพนักงานขายจงึตอ้งมอีย่างเพยีงพอ และมปีระสทิธภิาพสามารถจะตอบสนอง ความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคในการที�จะเรยีนรูเ้กี�ยวกบัสนิคา้ไดท้นัทว่งท ี 

 3.5 การไต่ถามจากผูเ้คยใชส้นิคา้แลว้ ในกรณีดงักลา่วนี# เราจะต้องมสีนิคา้ที� ประทบัใจของผูท้ี�เคย
ใชเ้พราะเมื�อผูบ้รโิภคที�ตอ้งการอยากจะใชส้นิคา้ไปสอบถามผูท้ี�เคยใชแ้ลว้ เราหวงัว่าจะไดค้ําชมที�ดจีากผูท้ี�
เคยใชส้นิคา้นั #นแลว้ เพื�อเป็นการแนะนําใหผู้ท้ี�กาํลงัแสวงหาเลอืกใชส้นิคา้ของเรา หลงัจากที�ผูบ้รโิภค
แสวงหาดว้ยวธิกีารใดวธิกีารหนึ�ง หรอืหลายวธิขีา้งตน้แลว้ผูบ้รโิภคกจ็ะดาํเนินการขั #นตอนต่อไปใน
กระบวนการตดัสนิใจนั �นกค็อื การประเมนิทางเลอืก  

 4. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation) ผูบ้รโิภคไดร้บัรูส้นิคา้ยี�หอ้ต่าง ๆ แลว้ กจ็ะนํามาประเมนิวา่
สนิคา้ใดดกีว่ากนัในแงใ่ด ความสาํคญัในขั #นตอนนี#กค็อื เราตอ้งใหจุ้ดเดน่ของ สนิคา้ของเรา (Feature) ตรง
กบัมาตรการ (Criteria) ในการเลอืกซื#อของผูบ้รโิภค ถา้หาก จุดเด่นของสนิคา้นั #นไม่ใช่จุดที�ผูบ้รโิภคตอ้งการ 
หรอืใชเ้ป็นมาตรการในการตดัสนิใจ สนิคา้เราย่อมขายไมไ่ด ้ แต่ถา้เกดิจุดที�เราเด่นสอดคลอ้งกบัมาตรการที�
เขาใชใ้นการตดัสนิใจเลอืกซื#อ สนิคา้เรากม็โีอกาสที�จะขายได ้ ดงันั #น นกัการตลาดที�ดจีงึควรต้องเรยีนรูก่้อน
วา่ ผูบ้รโิภคนั #นใชม้าตรการอะไรในการตดัสนิใจซื#อ สนิคา้แต่ละประเภท การที�เราไม่ศกึษามาตรการในการ
ตดัสนิใจของผูบ้รโิภค แลว้สรา้งจุดเดน่ของสนิคา้ตามใจเรานั #น โอกาส ในการจะไดร้บัเลอืกกย็ากขึ#น การ



ขายกจ็ะยากขึ#น เพราะจะตอ้งไปเปลี�ยนใจผูบ้รโิภคใหเ้ปลี�ยนมาตรการในการเลอืกซื#อเพื�อสอดคลอ้งกบั 
จุดเดน่ที�เราม ีเมื�อผูบ้รโิภคไดพ้จิารณาและกจ็ะถงึขั #นตอนต่อไป กค็อื การตดัสนิใจ  
           5. การตดัสนิใจซื#อ (Decision making) ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามเฉื�อยในการตดั สนิใจทั #งนี#กเ็พราะ
เหตุวา่ในการที�ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื#อนั #น เขาตอ้งเสี�ยงวา่สนิคา้ที�เขาซื#อจะดเีหมอืนคาํโฆษณาหรอืไม่ จะมี
คณุภาพคุม้คา่คุม้ราคาที�เขาจ่ายไปหรอืไม่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่จะตดิอยู่กบัสนิคา้ที�ตวัเองมคีวามเคยชนิ ดงันั #น 
สนิคา้ใหม ่ ๆ ที�จะนําเสนอตวัเองแก่ผูบ้รโิภคนั #น ตอ้งหาหนทางใน การเรง่รดัใหผู้บ้รโิภคเปลี�ยนใจ และ
ตดัสนิใจซื#อสนิคา้ของตวัเอง วธิกีารเร่งรดัการตดัสนิใจซื#อสนิคา้มมีากมายหลายวธิ ีดงันี#  
                5.1 การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) ถา้สนิคา้ของเราไม่มคีวามแตกต่างจากสนิคา้
อื�นๆผูบ้รโิภคย่อมตดัสนิใจลําบาก แต่ถา้สนิคา้ของเรานั #นมคีวามเดน่ชดั มลีกัษณะเฉพาะตวัไม่เหมอืนใคร 
การตดัสนิใจกจ็ะเรว็ขึ#น ตวัอย่างเช่น ถา้หากผูบ้รโิภคจะตอ้งเลอืกระหวา่งโรงแรมที�อยู่บนเขากบัโรงแรมที�อยู่
บนพื#นที�พทัยาการเลอืกนั #นจะง่ายขึ#น แต่ถา้ตอ้งเลอืกระหว่างโรงแรม 2 โรงแรมทอียูต่ดิชายฝ ั �งทะเลและอยู่
บนภูเขาเหมอืนกนั การเลอืกอย่างนั #นจะยากขึ#น เนื�องจากว่า โรงแรมทั #ง 2 โรงแรมนั #นคลา้ยคลงึกนั ดงันั #น 
หน้าที�ของนกัการตลาดกค็อื ทาํใหส้นิคา้ของตวัเองแตกต่างจากคูแ่ข่งไดช้ดัเจนที�สดุ  
             5.2 ลดอตัราการเสี�ยงในความรูส้กึของผูบ้รโิภค (Reduced perceived risk) ในการซื#อสนิคา้แต่ละ
ครั #งผูบ้รโิภคนั #นจะรูส้กึมคีวามเสี�ยงอยู่เสมอ เสี�ยงว่าจะเสยีเงนิเปลา่ เสี�ยงว่าจะไม่คุม้ เสี�ยงว่าคณุภาพจะไมด่ี
ดงันั #น ในการที�เราจะเรง่รดัการตดัสนิใจ เราตอ้งทาํให ้ผูบ้รโิภครูส้กึวา่ความเสี�ยงของเขาสงูนกั การลดความ
เสี�ยงมดีงันี#  

    5.2.1 ชื�อเสยีงบรษิทั เมื�อเรายนืยนัวา่บรษิทัมชีื�อเสยีงด ี ผูบ้รโิภคกจ็ะสบายใจขึ#นระดบัหนึ�งว่า 
บรษิทัที�มชีื�อเสยีงดคีงไมเ่อาของที�มคีณุภาพไม่ดมีาขาย  

    5.2.2 จาํนวนปีของบรษิทั บรษิทัที�ตั #งมาหลายปีแลว้ยอ่มมปีระสบการณ์ใน การผลติสนิคา้ ดงันั #น 
กน่็าจะทาํสนิคา้ไดอ้ย่างมคีณุภาพ  

    5.2.3 ภาพพจน์ของตราสนิคา้ สนิคา้ที�มภีาพพจน์ด ีผูบ้รโิภคกส็บายใจที�จะซื#อเพราะคดิว่าสนิคา้
ที�มภีาพพจน์ดคีงไม่ทาํลายตวัเอง  

    5.2.4 ภาพพจน์ของพนักงานขาย เวลาที�ผูบ้รโิภคจะซื#อสนิคา้จากใคร เขาตอ้งดดูว้ยว่า ผูท้ี�มา
ขายกบัเรานั #นบุคลกิเป็นอย่างไร แต่งตวัเป็นอยา่งไร พดูจาเป็นอย่างไร ดงันั #น นกัการตลาดจงึตอ้งเอาใจใส่
ในพนกังานของตนที�จะตอ้งพบกบัผูบ้รโิภคดว้ย  

    5.2.5 ภาพพจน์ของกลุ่มเป้าหมาย การที�ผูบ้รโิภคจะซื#อสนิคา้อะไรนั #น เขากต็อ้งดดูว้ยวา่คนที�
เป็นผูซ้ื#อสนิคา้นั #นมาก่อนเป็นใคร ถา้เขามองเหน็ว่าคนที�ซื#อสนิคา้นั #นมาก่อนเป็นบุคคลที�มวีจิารณญาณด ี
เป็นคนที�รูจ้กัคดิ และเป็นคนที�มภีาพพจน์ที�ด ีเขากส็บายใจที�จะซื#อตามคนเหล่านั #น  

    5.2.6 จานวนของกลุ่มเป้าหมาย สนิคา้ที�ขายด ี คนมกัจะเชื�อมั �นวา่ต้องดจีรงิ จงึมคีนนิยม แต่
สนิคา้ที�ขายไม่ด ี มคีนซื#อน้อยผูบ้รโิภคกจ็ะไม่สบายใจ เพราะคดิว่าคงไมด่ ี จงึไม่มคีนนิยม เหมอืนอย่าง
รา้นอาหาร รา้นใดมคีนแน่น ผูบ้รโิภคยนิดยีนืรอ เพราะมั �นใจวา่อร่อยแน่ สว่นรา้นที�มคีนน้อย ทั #ง ๆ ที�



สามารถสั �งอาหารและรบัประทานไดท้นัท ีแต่ผูบ้รโิภคกลบัไม่กลา้ไปรบัประทาน เพราะเหน็ว่า คนน้อยจงึไม่
แน่ใจในเรื�องของความอร่อย  

   5.2.7 สนิคา้บางอย่างนั #น ถา้เกดิคณุภาพไม่ด ี หรอืมกีารเสยีจะต้องใชเ้งนิจํานวนมากในการซ่อม 
เช่น ตูเ้ยน็ ไมโครเวฟ คอมพวิเตอร ์ วดิโีอ นาฬกิา สนิคา้เหล่านี# ถา้เกดิมกีารรบัประกนัประกอบการขาย 
เช่น รบัประกนั 3 ปี หรอื 5 ปี ผูบ้รโิภคกจ็ะรูส้กึสบายใจขึ#น รูส้กึไมเ่สี�ยงมากนักในการซื#อ เพราะเหน็ว่า
ผูข้ายยนิดจีะรบัประกนัการซ่อมใหฟ้ร ี 

  5.3 การสรา้งสิ�งล่อใจ (Incentives) หมายถงึ การลด แลก แจก แถม ที�เราจดัทําขึ#นเป็นการ
สง่เสรมิการขายนั �นเอง ถา้หากว่าเราลดหมดเขตภายในสิ#นเดอืนนี# กย็่อมเรง่คนใหต้ดัสนิใจซื#อได ้ ถา้เรามี
ของแถมที�มจีํานวนจํากดักส็ามารถเร่งคนใหต้ดัสนิใจชื#อได ้ ถา้หากว่าเรามกีารขายในราคาพเิศษ หรอืลด
ดอกเบี#ยใหใ้นช่วงเวลาจํากดั ผูบ้รโิภคจะลงัเลใจไม่ได ้ เพราะเกรงว่าจะหมดเขตของการใหส้ิ�งล่อใจเหล่านั #น 
ดงันั #น ในบางครั #งตอ้งอาศยัการสง่เสรมิการขาย (Sales promotion) เป็นส่วนในการเรง่รดัการตดัสนิใจซื#อ
ของผูบ้รโิภค ถา้หากเราพจิารณาลกัษณะของสนิคา้ที�มสีว่น ต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค แบ่งสนิคา้ออก
เป็น 3 ประเภท คอื  

  5.3.1 สนิคา้ที�ตอ้งการขอ้มลูมาก (High-cognitive products) สนิคา้พวกนี#เป็นสนิคา้ที�มรีาคาแพง 
เช่น บา้น รถยนต์ ทวี ี ตูเ้ยน็ เครื�องซกัผา้ ไมโครเวฟ คอมพวิเตอร ์ กวา่ที�ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื#อสนิคา้
เหล่านี#ไดใ้ชเ้วลานาน เพราะถา้ตดัสนิใจแลว้จะตอ้งใชเ้งนิเป็นจาํนวนมาก อตัราการเสี�ยงสงู ถา้ไดส้นิคา้ไม่ดี
มากห็มายถงึการเสยีเงนิจํานวนมากอย่างไรป้ระโยชน์  

  5.3.2 สนิคา้ที�สง่ผลต่อความรูส้กึสงู (High-affective products) สนิคา้พวกนี#ไดแ้ก่ สนิคา้ซึ�งมผีล
ต่อภาพพจน์ของผูใ้ช ้ เช่น เสื#อผา้ นํ#าหอม เครื�องประดบั สนิคา้พวกนี#บางครั #งกม็รีาคาสงู บางครั #งกม็รีาคา
ตํ�า แต่ประเดน็ไม่ไดอ้ยูท่ี�ราคา ประเดน็อยู่ที�สนิคา้ดงักล่าวนั #นส่งผลต่อผูใ้ช ้ดงันั #น ผูใ้ชจ้งึไมต่อ้งการอยากจะ
ใชแ้บบงา่ย ๆ เนื�องจากถ้าหากว่าไมพ่ถิพีถินัอาจจะถูกคนมองแลว้ดถููกทาํใหเ้สยีภาพพจน์ได ้ 

   5.3.3 สนิคา้ที�ไม่จาํเป็นตอ้งเสยีเวลาครุน่คดิมากนกั (Low-involvement products) จะเป็นสนิคา้
ประเภทซึ�งไม่ตอ้งหาขอ้มลูมากมายเป็นสนิคา้ที�ราคาไม่สงูและเป็นสนิคา้เวลาที�ใชก้ไ็ม่ส่งผลกระทบกบั
ภาพพจน์เทา่ใดนกั เช่น ดนิสอ ปากกาลูกลื�น ขนมขบเคี#ยว ลูกอม สนิคา้เหล่านี#มรีาคาตํ�า ซึ�งสามารถ
ตดัสนิใจซื#อไดท้นัท ีไมต่อ้งเสยีเวลาคดิมาก  

 6. ทศันคตหิลงัซื#อ (Post-attitudes) หลายคนเขา้ใจผดิวา่ กระบวนการการตดัสนิใจซื#อจบสิ#นลงที�
การตดัสนิใจซื#อ แต่แทจ้รงิแลว้ไม่ใช่ เพราะเมื�อตดัสนิใจซื#อแลว้ ผูบ้รโิภคจะตอ้งนําเอา สนิคา้นั #นไปใช ้ เมื�อ
ใชแ้ลว้ผูบ้รโิภคกต็อ้งประเมนิว่าสนิคา้นั #นดหีรอืไม่ดอีย่างไร แลว้กจ็ะเกดิทศันคตหิลกัจากไดใ้ชแ้ลว้ วา่พอใจ
หรอืไมพ่อใจ ความรูส้กึข ั #นสดุทา้ยนี#สง่ผลต่อความสาํเรจ็ของการตลาดของสนิคา้ตวัใดตวัหนึ�ง เพราะว่าเรา
สามารถโฆษณาเพื�อสรา้งความชื�นชอบหรอืไม่ชื�นชอบของผูบ้รโิภค ดงัที�เราจะไดเ้หน็ไดจ้ากขั #นตอนในการ
บรโิภค ดงัภาพประกอบ  ดงันี# 
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ภาพประกอบที� 7 แสดงขั #นตอนในการบรโิภคของผูบ้รโิภค 
 
     ที�มา: เสร ีวงษ์มณฑา. (2542).การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรงุเทพฯ : ธรีฟิลม์และไซเทก็ซ์. 
 

1. การรบัรู ้(Awareness) ผูบ้รโิภคตอ้งรบัรูก่้อนว่ามสีนิคา้นั #นขายอยูใ่นตลาด  
2. เกดิการยอมรบั (Acceptance) ผูบ้รโิภคจะตอ้งยอมรบัว่า สนิคา้นั #นเป็นสนิคา้ที�ดพีอ น่าสนใจ

และเมื�อมคีวามสนใจแลว้ ผูบ้รโิภคจะไปแสวงหา  
3. การแสวงหา (Search) ผูบ้รโิภคไปแสวงหา นั �นคอื ไป ณ จุดขายเพื�อที�จะไปซื#อสนิคา้  
4.ความพงึพอใจ (Preference) ในขณะที�ผูบ้รโิภคไปพจิารณาสนิคา้ดงักล่าว จะตอ้งเกดิความรูส้กึ

นิยมชมชอบสนิาคา้นั #นมากกวา่สนิคา้ตวัอื�น ๆ ที�มอียู่ในทอ้งตลาด จงึไดเ้กดิการตดัสนิใจซื#อ  
5. การเลอืกซื#อ (Select) ผูบ้รโิภคจะเลอืกซื#อสนิคา้ดงักล่าวที�เขารบัรู ้ยอมรบัในแสวงหา และชอบ

มากกวา่ เมื�อเขาไปซื#อแลว้เขาตอ้งนําเอาไปใช ้ 



  6. การใช ้(Use) ผูบ้รโิภคจะใชส้นิคา้ที�เขาซื#อ ในขั #นนี#ถอืว่าเป็นการเรยีนรูก้ารใช ้สนิคา้ดว้ยตวัเอง  
   7. ทศันคต ิ (Post-Attitudes) หลงัจากที�นําเอาไปใชแ้ลว้ ประสบการณ์ตรงจะทาํใหเ้ขารูว่้า เขา

พอใจหรอืไม่พอใจสนิคา้ดงักล่าวนั #น เกดิเป็นทศันคตหิลงัการใชส้นิคา้  
 
7.เอกสารงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง  

   ธรรศชนน วติตานนท ์ (2545: บทคดัยอ่) ไดศ้กึษาความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ต่อการใชบ้รกิาร
ศนูยค์า้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งครบวงจร รปูแบบหา้งสรรพสนิคา้: กรณีศกึษาโฮมโปร พบวา่ ผูบ้รโิภคมคีวามพงึ
พอใจในดา้นสนิคา้ ราคา สถานที� และดา้นการส่งเสรมิการขาย โดย ผูบ้รโิภค มคีวามพงึพอใจดา้นสนิคา้
มากที�สุด ดา้นความหลากหลายสนิคา้ที�จําหน่าย มคีวามพงึพอใจดา้นราคามากที�สดุ ดา้นความชดัเจนดา้น
ใบเสรจ็รบัเงนิ มคีวามพงึพอใจดา้นสถานที�มาก ที�สุด ดา้นความสะดวกดา้นทาํเลที�ตั #ง มคีวามพงึพอใจดา้น
การสง่เสรมิการขายสงูสุด ดา้นบุคลกิลกัษณะ ทา่ทาง และความสภุาพของพนกังานขาย ดา้นเสนอแนะ
เพิ�มเตมิคอื ควรมกีารจดั การบรหิารสนิคา้คงเหลอืใหเ้พยีงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ควรเพิ�มชนิดของ
สนิคา้ให ้ มคีวามหลากหลายและทนัสมยัอยา่งสมํ�าเสมอ และควรปรบัปรงุดา้นการสั �งสนิคา้พเิศษ ดา้นราคา
ยงัสงูกว่าทอ้งตลาด ดา้นสถานที� ควรขยายเวลาใหบ้รกิารใหม้ากขึ#น ดา้นการส่งเสรมิการขาย ควรอบรม
พนักงานใหม้คีวามรูใ้นตวัสนิคา้ และดา้นอื�น ๆ คอืใหร้กัษาระดบัการใหบ้รกิารใหไ้ด ้ เพราะการบรกิาร
โดยรวมดแีลว้  

  ทนิกฤต จรสัเมตตาคณุ (2546: บทคดัยอ่ ) ไดศ้กึษาความพงึพอใจของลูกคา้ที�มต่ีอการรบับรกิาร
ที�รา้นซเิมนตไ์ทยโฮมมารท์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นชื�อเสยีงของรา้น พบวา่ ลกูคา้ที�มารบับรกิารที�
รา้นซเิมนตม์คีวามพงึพใจดา้นชื�อเสยีงของรา้น มากที�สุดมคีวามพงึพอใจดา้นสนิคา้ ที�มคีณุภาพมากที�สดุ มี
ความพงึพอใจดา้นราคาโดยมป้ีายราคาที�ชดัเจนมาก ที�สุด มคีวาม พงึพอใจดา้นสถานที� มคีวามสะดวกใน
การเดนิเลอืกสนิคา้มากที�สุด ความพงึพอใจดา้นบรกิาร โดยมพีนกังานช่วยยกสนิคา้มากที�สุด ลูกคา้ที�มาใช้
บรกิารรา้นซเิมนตไ์ทยโฮมมารท ์ มคีวามพงึพอใจมากที�สุด คอื การจําหน่ายสนิคา้ที�มคีณุภาพ และไมพ่งึ
พอใจมากที�สดุ คอื ราคาสนิคา้สงูกว่ายี�หอ้อื�น  

  ธชัชนญั พทุธประสาท (2545: บทคดัย่อ ) ไดศ้กึษาถงึพฤตกิรรมและการใชป้จัจยัในการซื#อสนิคา้
ของผูบ้รโิภคในศนูย์คา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งครบวงจรโฮมเวริค์ พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามถี�ในการ 

  ซื#อเมื�อมคีวามตอ้งการจะใช ้ ระยะเวลาในการซื#อแต่ละครั #ง 30 นาท ี – 1 ชั �วโมง คา่ใชจ่้ายในการ
ซื#อแต่ละครั #ง 1,001 –5,000 บาท ประเภทสนิคา้ในกลุ่มประกอบดว้ยตวัเอง (DIY) ที�ผูบ้รโิภคซื#อมากที�สุด 
คอื โคมไฟและอุปกรณ์ไฟฟ้า ประเภทสนิคา้พื#นผวิและสขุภณัฑ ์ที�ผูบ้รโิภคซื#อมากที�สุด คอื อุปกรณ์หอ้งนํ#า 
ประเภทสนิคา้วสัดตุกแต่งและเฟอรนิ์เจอรท์ี�ผูบ้รโิภคซื#อมากที�สุด คอือุปกรณ์จดัเกบ็ในบา้น บรกิารพเิศษที�
ผูบ้รโิภคใชม้ากที�สุด คอืศนูยใ์หค้าํปรกึษาวธิกีารแกป้ญัหา วธิกีารซ่อมแซมระบบประปา งานประตูหน้าต่าง 
งานปนู ผูท้ี�มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื#อ คอื ตวัผูบ้รโิภคเอง เหตุผลสาํคญัที�ซื#อสนิคา้ของผูบ้รโิภค คอื ใชเ้อง



ในครอบครวั การเลอืกสถานที�ตั #งของศนูย์คา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งครบวงจรโฮมเวริค์ ผูบ้รโิภคเลอืกเพราะ
เหตุผลใกลบ้้าน  

   
สญัญา ศรศีรตุพิร (2546: บทคดัยอ่) ไดศ้กึษาถงึ ส่วนประสมทางการตลาดที�มผีลต่อพฤตกิรรมการ

ซื#อสนิคา้ของผูบ้รโิภคในรา้นซเิมนต์ไทยโฮมมารท์ตน้แบบ พบวา่ เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญงิ โดย
ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มอีายรุะหวา่ง 30-39 ปี สถานภาพสมรส การศกึษาระดบัปรญิญาตร ี อาชพีเป็นพนักงาน
บรษิทั และมรีายไดต่้อเดอืนตํ�ากว่า 10,000 บาท ผูบ้รโิภคให ้ ความสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา และดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่ายในระดบัมาก ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสม
การตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดรวมในระดบัปานกลาง เมื�อพจิารณาถงึความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะ
ทั �วไปของผูบ้รโิภคกบัพฤตกิรรมการซื#อสนิคา้ของผูบ้รโิภค ดานจาํนวนครั #งโดยเฉลี�ยที�ผูบ้รโิภคมาซื#อสนิคา้
หรอืบรกิารเท่ากบั 4.94 ครั #ง โดยใชเ้งนิซื#อสนิคา้หรอืบรกิารเฉลี�ยต่อครั #งประมาณ 5,090.51 บาท และใช้
เวลาในการซื#อสนิคา้หรอืบรกิารแต่ละครั #งเฉลี�ยประมาณ 1 ชั �วโมง 11 นาท ี ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ซื#อสนิคา้ใน
วนัหยุด (เสาร-์อาทติย์) ส่วนใหญ่เป็นช่วงเวลา 17.01-19.00 น. ซึ�งผูบ้รโิภคซื#อสนิคา้กลุ่มเซรามคิบ่อยที�สุด
และผูบ้รโิภคเป็นผูท้ี�ตดัสนิใจซื#อดว้ยตนเองมากที�สุด และเมื�อพจิารณาถงึความสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะ
ทั �วไปของผูบ้รโิภคกบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑก์บัพฤตกิรรมการซื#อสนิคา้ดา้นการใชเ้วลา/
ครั #ง มคีวามสมัพนัธก์นัอยูใ่นระดบัตํ�าเป็นไปในทศิทางตรงกนัขา้มอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05 
ขณะที�สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นจาํนวนครั #ง และค่าใชจ่้าย/ครั #ง และสว่นประสมทาง
การตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาด ไมม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื#อสนิคา้อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05 และ ผูบ้รโิภคที�มเีพศ อายุ และระดบัการศกึษา แตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการซื#อสนิคา้ในรา้นซเิมนตไ์ทยโฮมมารท์ตน้แบบถนนสุขาภบิาล 3 กรงุเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05 ผูบ้รโิภคที�มสีถานภาพสมรส แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซื#อสนิคา้ในดา้นคา่ใชจ้า่ย/คร ั #งและใชเ้วลาต่อครั #งในการซื#อสนิคา้ ไมแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคที�มอีาชพีแตกต่าง
กนั มพีฤตกิรรมการซื#อสนิคา้ในดา้นจาํนวนครั #ง และใชเ้วลา/ครั #งในการซื#อสนิคา้ แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05 ผูบ้รโิภคที�มรีายไดแ้ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื#อสนิคา้ในดา้นค่าใชจ่้าย/คร ั #ง 
ในการมาซื#อสนิคา้ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั .05  

  นิลุบล สริศิรศีกัดิ l สมพร สุขพลัลภรตัน์ และเสถยีร ครวุณัณา (2538) ไดศ้กึษา ความคดิเหน็ของ
ผูใ้ชบ้รกิารที�มต่ีอศนูย์วสัดตุกแต่งครบวงจร แกรนด ์โฮมมารท์ พบวา่ จากกลุม่ตวัอย่างที�ตอบแบบสอบถาม
จาํนวน 150 คน แบ่งเปนหญงิ 81 คน ชาย 69 คน หรอืรอ้ยละ 46 กลุม่อายุ ช่วงระหว่าง 31-40 ปี มากที�สุด
คอืรอ้ยละ 44.0 สถานภาพสมรสแลว้ รอ้ยละ 68.0 การศกึษาระดบัปรญิญาตร ี รอ้ยละ 53.3 รายไดส้ว่น
บุคคลต่อเดอืน 20,001-30,000 บาท รอ้ยละ 68.7 อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัระดบัผูบ้รหิาร รอ้ยละ 26.0 
ผูบ้รโิภครอ้ยละ 77.3 เคยมาใชบ้รกิารแลว้สว่นอกีรอ้ยละ 22.7 มาใชบ้รกิารเป้นครั #งแรก และส่วนใหญ่มทีี�อยู่
อาศยัห่างจากศนูยว์สัดตุกแต่งครบวงจร แกรนดโ์ฮมมารท์ ไมเ่กนิ 20 กโิลเมตร หรอืใชเ้วลาเดนิทางในวนั



ธรรมดาไม่เกนิ 60 นาท ี และเดนิทางในวนัหยุดไม่เกนิ 45 นาท ี ความคดิเหน็ทางดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นดงันี# ดา้นสนิคา้ มคีวามหลากหลายของสนิคา้มากเพยีงพอ ดา้นราคา ควรปรบัปรุงโดยเสนอ
ใหต้ั #งราคาสนิคา้ทั �วไปตามราคาตลาด และตั #งราคาสงูสาํหรบัสนิคา้เกรดพรเีมี�ยม หรอืสนิคา้ที�มลีกัษณะโดด
เดน่เฉพาะตวั ดา้นสถานที� ทาํเลที�ตงัสะดวก รา้นทนัสมยัแต่ควรปรบัปรงุสถานที�จอดรถใหก้วา้งขวาง
เพยีงพอ ดา้นการสง่เสรมิการขาย ผูต้อบแบบสอบถาม รอ้ยละ 24.0 ระบุว่ามลูคา่ของแถมไมจู่งใจ และไม่
ทราบว่ามรีายการ สง่เสรมิการขาย กล่าวโดยสรปุขอ้ดขีองศนูยต์กแต่งครบวงจร โฮมมารท์ คอืมบีรกิารด ี
และม ีสนิคา้ใหเ้ลอืกมากมายหลายชนิด ทาํเลที�ตั #งสะดวก รา้นทนัสมยับรรยากาศด ีการจดัโชวส์นิคา้ ราคา
เหมาะสม พนักงานอธัยาศยัด ี สาํหรบัขอ้เสยี คอืความลา้ชา้ในการจดัสนิคา้ตามใบสั �งใหแ้ก่ลูกคา้ ทาํใหร้อ
รบัสนิคา้นาน การตรวจเชค็สต๊อคสนิคา้ใชเ้วลานาน พนักงานไม่เพยีงพอ ที�จอดรถน้อย  

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 



บทที� 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
ในการทาํวจิยั เรื�อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้

ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ “ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาคน้ควา้ตามขั  นตอนดงันี   
1. กําหนดประชากรและเลอืกกลุ่มตวัอย่าง  
2. การสรา้งเครื�องมอืที�ใชใ้นการวจิยั  
3. วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู  
4. การจดักระทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู  
5. สถติทิี�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลู  

 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  
     1.1 ประชากรที�ใช้ในการวิจยั 

 ประชากรที�ใชใ้นการวจิยัครั  งนี  คอื ฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งที�อยู่ในจงัหวดัสมุทรปราการ 
ซึ�งเคยซื อและไมเ่คยซื อจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้ง ในอดตี ปจัจุบนั และ อนาคต  
 
     1.2 ขนาดกลุ่มตวัอย่าง  

กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครั  งนี เป็นฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกีสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ
เนื�องจากผูว้จิยัไม่สามารถทราบจาํนวนรา้นคา้ปลกีที�แน่นอน ดงันั  นผูว้จิยัจงึกําหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างโดย
อาศยัสตูรคาํนวณกลุ่มตวัอย่างแบบไมท่ราบจาํนวนประชากร ของ Taro Yamane (1967) ที�ระดบัความ
เชื�อมั �น 95% และใหม้คีวามคลาดเคลื�อน 5% (d = .05) 

โดยกาํหนดขนาดของตวัอย่างที�ระดบัความเชื�อมั �น 95 % ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างรวมทั  งสิ น 133 
รา้นคา้ และผูว้จิยัขอเพิ�มกลุ่มตวัอย่างเป็น 150 รา้นคา้ 

การคาํนวณขนาดตวัอยา่งดว้ยวธิขีอง Taro Yamane (1967) ไดเ้สนอตารางการกําหนดขนาด
ตวัอยา่งสดัส่วน 1 กลุม่โดยสมมตคิา่สดัส่วนเท่ากบั 0.5 และที�ระดบัความเชื�อมั �น 95% 

 
 
 
 
 
 



ตาราง 1 ตารางกาํหนดขนาดตวัอยา่งของทาโร ยามาเน จํานวนตวัอย่างสาํหรบัความคลาดเคลื�อน 
     ระดบัต่างๆ 

 
จํานวนของประชากร จาํนวนตวัอย่างสาํหรบัความคลาดเคลื�อนระดบัต่างๆ 

 +1% +2% +3% +4% +5% 
100 99 96 92 86 80 
200 196 185 169 152 133 

 
   ที�มา: ระเบยีบวธิวีจิยัการศกึษาเบื องตน้ (Introduction to Educational Research Methodology) 
        บทที� 6 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
 

   ดงันั  นที�ระดบัความเชื�อมั �น 95% ไดข้นาดตวัอยา่งจากการคาํนวณ 133 รา้นคา้ผูว้จิยัขอเพิ�ม
แบบสอบถามเป็นตวัอยา่งทั  งหมด 150 ตวัอย่าง 

 
     1.3 วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง  

  การเลอืกกลุม่ตวัอย่างใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบหลายขั  นตอน (Multi-Stage Sampling) นั �นคอื 
การสุม่ตวัอย่างประชากรโดยแบ่งประชากรจากหน่วยหรอืลําดบัขั  นต่าง ๆ แลว้ทาํการสุม่ตวัอย่างประชากร
จากหน่วยหรอืลําดบัใหญ่ ๆ โดยเรยีงลาํดบั ดงันั  น ในการวจิยัครั  งนี ขนาดของกลุ่มตวัอย่างมจีาํนวน 150 
รา้นคา้ปลกี และกลุ่มตวัอยา่งนี  ไดจ้ากการสุม่มขี ั  นตอนดงันี  

 1.การสุม่ตวัอย่างโดยมกีารกําหนดโควตา (Quota Sampling) ของกลุม่ตวัอย่างเพื�อใหไ้ดส้ดัสว่นที�
เท่ากนัในแต่ละอําเภอของจงัหวดัสมทุรปราการ โดยมอีาํเภอทั  งหมด 6 อาํเภอ คอื 
            อําเภอ   จาํนวน (รา้นคา้) 
            อําเภอบางบ่อ   25 
            อําเภอบางพล ี   25 
            อําเภอบางเสาธง  25 
            อําเภอพระประแดง  25 
            อําเภอพระสมุทรเจดยี ์  25 
            อําเภอเมอืงสมุทรปราการ  25 
            รวม     150 

 2.การสุม่ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกเกบ็แบบสอบถาม 
จากรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 



 3.การเกบ็ตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้แบบสอบถามรา้นคา้ปลกี
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 

 

2. การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวจิัย  

 เครื�องมอืที�ใชใ้นการวจิยัในครั  งนี  ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื�องมอืที�ใชใ้น
การเกบ็รวบรวมขอ้มลู ซึ�งแบ่งเป็นเนื อหาแบบสอบถามเป็น 4 สว่นดงันี   

 สว่นที� 1  ขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
 สว่นที� 2  ขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุกอ่สรา้ง ในจงัหวดัสมุทรปราการ 
 สว่นที� 3  แบบสอบถามเกี�ยวกบัปจัจยัประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื อสนิคา้วสัดกุ่อ 
                    สรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ  
 สว่นที� 4  ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ 
 

               ส่วนที� 1 แบบสอบถามเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งซึ�งมลีกัษณะเป็น 
Checklist ที�เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-end Questions) แบบมหีลายตวัเลอืก (Multiple Choices) 
จาํนวน 4 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู ดงันี  

 
ตาราง 2 การแบ่งระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัขิองขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกี 
 
ขอ้ที� ขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกี ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ

1 เพศ Nominal scale 
2 อายุ Ordinal scale 
3 ระดบัการศกึษา Ordinal scale 
4 ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง  Ordinal scale 

 
                 ส่วนที� 2 แบบสอบถามเกี�ยวกบั ขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง ในจงัหวดั
สมทุรปราการ ไดแ้ก่ จํานวนรถขนสง่และอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัเฉลี�ยต่อ
เดอืน พื นที�กองเกบ็สนิคา้ จาํนวนพนกังานในรา้น และ ลกัษณะขององคก์ร ซึ�งมลีกัษณะเป็น Checklist ที�
เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-end Questions) จาํนวน 5 ขอ้ไดแ้ก่  
 
 



ตาราง 3  การแบ่งระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตัขิองขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกี 
 
ขอ้ที� ขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกี ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ

1 จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ Ordinal scale 
2 ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัเฉลี�ยต่อ

เดอืน 
Ordinal scale 

3 พื นที�กองเกบ็สนิคา้ Ordinal scale 
4 ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง  Ordinal scale 
5 ลกัษณะขององคก์ร Nominal scale 

      
      ส่วนที� 3 เป็นการสอบถามใหป้ระเมนิตนเองเป็นแบบมาตรประเมนิค่า (Rating scale) 5 ระดบั

เกี�ยวกบัปจัจยัประสมทางการตลาดที�สาํคญัในซื อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ใน 6 ดา้น ดงันี   

1. ดา้นสนิคา้ 
2. ดา้นบรกิาร  
3. ดา้นราคา  
4. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
5. ดา้นการสง่เสรมิการขาย 
6.  ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ 

         ลกัษณะแบบสอบถามชนิดปลายปิดในแต่ละดา้น จาํนวน 36 ขอ้ ใชแ้บบสอบถามแบบ (Semantic 
Differential Scale) ซึ�งเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชั  น (Interval Scale) และเป็นคาํตอบสองขา้ง
ตรงกนัขา้มกนั โดยมหีลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนนแต่ละระดบัดงันี ซึ�งมลีกัษณะเป็นคาํถามแบบสเกลการจดั
ประเภท (Selected Category Scale) โดยใหค้วามสาํคญั (Importance) และใหค้า่คะแนนหรอืRating Scale 
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ 2541: 166 ) ซึ�งเป็นการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชั  น (Interval Scale) 
แบ่งเป็น 5 ระดบัคอื โดยมหีลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนน ดงันี ลกัษณะของแบบสอบถามแบบมาตรประเมนิค่า 
(Rating scale) 5 ระดบั คอื  
 
 
 
 
 



ตาราง 4 การวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชั  น (Interval Scale) โดยมหีลกัเกณฑใ์นการให ้
     คะแนน แบบสอบถามแบบมาตรประเมนิค่า (Rating scale) 

 
ระดบัความสาํคญั คะแนน 
สาํคญัมากที�สุด 5 

สาํคญัมาก 4 
สาํคญัปานกลาง 3 

สาํคญัน้อย 2 
สาํคญัน้อยที�สุด 1 

 
 

การแปรผล (Interpretation) และการอภปิรายผลการวจิยั โดยเป็นคาํถามที�ใชใ้นระดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทอนัตรภาคชั  น (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) ของลเิคริท์ 
(Likert Scale) ในแบบสอบถาม ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์า่เฉลี�ยในการอภปิรายผล ซึ�งผลจากการคาํนวณโดยใชส้ตูร
การคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาคชั  น มดีงันี  (มลัลกิา บุนนาค.2537:29)  

 
 

 
จากสตูร ความกวา้งอนัตรภาคชั  น = ขอ้มูลที�มค่ีาสงูสุด - ขอ้มลูที�มคีา่ตํ�าสดุ  

                                                                      จํานวนชั  น 
 = 5 – 1  = 0.8  
       5   

จากหลกัเกณฑด์งักล่าว ผูว้จิยัไดก้าํหนดการแปลความหมายของเกณฑเ์ฉลี�ยสาํหรบัความแตกต่าง
ต่อในความสาํสาํคญัในซื อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ ในดา้นส่วนประสมทางการตลาดดงันี  

 
 

 
 
 
 
 



ตาราง 5 ความหมายระดบัความสาํคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

คะแนนเฉลี�ย ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดงักล่าวอยูใ่นระดบั 
4.21 – 5.00 สาํคญัมากที�สุด 
3.41 – 4.20 สาํคญัมาก 
2.61 – 3.40 สาํคญัปานกลาง 
1.81- 2.60 สาํคญัน้อย 
1.00 – 1.80 สาํคญัน้อยที�สุด 

 
ส่วนที� 4 ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ ประกอบดว้ยทั  งหมด 5 ดา้น 

1. ดา้นสนิคา้และบรกิาร  
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย เช่น สถานที�ตั  ง, ความตอ้งการอื�น ๆ ในดา้นกระบวนการจดั

จาํหน่ายสนิคา้ หรอืการซื อสนิคา้กบัทางรา้น เช่น สามารถซื อของทางอนิเตอรเ์น็ต 
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด เชน่ การโฆษณา, การขายโดยใชพ้นักงานขาย, การสง่เสรมิการ

ขาย ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ 
5. ดา้นอื�น ๆ 

 
2. ขั )นตอนการสร้างแบบสอบถาม 

  เครื�องมอืที�ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในครั  งนี คอื แบบสอบถามซึ�งมขี ั  นตอนการสรา้งเครื�อง 
มอืตามลาํดบัต่อไปนี   

  1.ศกึษาขอ้มลูเกี�ยวกบัสนิคา้และบรกิารจากรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้ง จากตํารา เอกสารทาง
วชิาการ บทความ ทฤษฏหีลกัการ และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อเป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม  

  2. ศกึษาวธิกีารสรา้งแบบสอบถาม จากเอกสาร สมัภาษณ์ผูท้ี�เกี�ยวขอ้ง เพื�อกําหนดขอบเขต 
เนื อหาแบบทดสอบ จะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัมากยิ�งขึ น 

  3.กําหนดตวัแปรศกึษาและนําขอ้มูลที�ไดม้าสรา้งแบบสอบถามรายขอ้ใหค้รอบคลุมตวัแปรนั  น โดย
กําหนดประเดน็และขอบเขตของคาํถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละประโยชน์ของการวจิยั 

  4.นําแบบสอบถามที�ผูว้จิยัสรา้งขึ นใหอ้าจารยท์ี�ปรกึษาสารนิพนธ์และผูเ้ชี�ยวชาญตรวจสอบความ
เที�ยงตรงดา้นเนื อหา (Content Validity) และขอ้บกพร่องของคาํถามเพื�อใหม้คีวามสอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงค ์ นิยามศพัท ์ และกลุม่ตวัอย่าง ประมวลความเหน็ของผูท้รงคุณวุฒทิั  งหมดที�ไดร้บัการพจิารณา
แบบสอบถามเป็นรายขอ้แลว้นํามาปรบัปรุงแบบสอบถามใหเ้ป็นไปตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวฒุ ิ



  5.นําขอ้เสนอแนะที�ไดร้บัมาปรบัปรงุแบบสอบถามจากนั  นนําเสนอต่อผูเ้ชี�ยวชาญ เพื�อตรวจสอบ
ความถูกตอ้งเหมาะสมอกีครั  ง ก่อนนําไปทดลองใช ้ 

  6. นําแบบสอบถามที�ปรบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้ (Try Out) กบัรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง ในจงัหวดั
สมทุรปราการ” จํานวน 30 รา้น เพื�อนําผลไปวเิคราะหห์าความเชื�อมั �นของแบบสอบถามโดยวธิหีาคา่สมัประ
สทิธแิอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach) (พวงรตัน์ ทวรีตัน์. 125-126) ไดค้่าความเชื�อม ั �นของแบบสอบถาม
ดา้นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมที�ระดบั 0.94 ซึ�งมคีา่สงูเพยีงพอที�จะใชใ้นงานวจิยัได ้

 7. นําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกบักลุม่ตวัอย่าง 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู  
แหล่งข้อมลู (Source of data)  

 การวจิยัในครั  งนี เป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Exploratory research) โดยมุ่งศกึษา “ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที�สาํคญัในการซื อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ” ซึ�งผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูที�เกี�ยวขอ้งกบังานวจิยั เพื�อนํามาวเิคราะหจ์าก 2 แหล่ง ดงันี   
1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 150 
รา้นคา้ โดยมขี ั  นตอนในการดาํเนินงานดงันี   

1.1 ขอจดหมายจากบณัฑติวทิยาลยั เพื�อขอความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม  
1.2 ฝึกอบรมเจา้หน้าที�ผูเ้กบ็ขอ้มลูแบบสอบถาม เพื�อใหท้ราบขั  นตอนและวธิกีารเกบ็ขอ้มูล  
1.3 ดาํเนินการเกบ็ขอ้มูลจากผูท้ ี�ซื อสนิคา้และบรกิารจากรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั

สมทุรปราการ 
1.4 ระยะเวลาในการเกบ็รวมรวบขอ้มลูผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลตั  งแต่ 15 ธนัวาคม 2555 

ถงึ เดอืน 15 มกราคม 2556 รวมเป็นระยะเวลา 1 เดอืน 
2.แหล่งขอ้มลูทตุภิูม ิ(Secondary data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูที�มผีูร้วบรวมไว ้ดงันี   
     2.1.หนังสอืพมิพธ์ุรกจิ วารสารต่างๆ  
     2.2.หนังสอืทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ ์และรายงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง  
     2.3.ขอ้มูลจากทางอนิเตอรเ์น็ต  
4. การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมูล  
การจดักระทาํข้อมูล  

เมื�อไดแ้บบสอบถามคนืกลบัมาแลว้ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามที�รวบรวมไดม้าดาํเนินการ ต่อไปนี   
ไดแ้ก่  



 1. นําแบบสอบถามที�ผ่านการปรบัปรงุแกไ้ขจากอาจารยท์ี�ปรกึษา และคณะกรรมการควบคุมสาร
นิพนธแ์ลว้ไปเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอยา่งจํานวน 150 รา้นคา้  

2. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามที�ไดร้บัทั  งหมดมาตรวจสอบความ
สมบรูณ์ของแบบสอบถาม เพื�อคดัแบบสอบถามไมส่มบูรณ์ออก  

3. การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามฉบบัที�มคีวามสมบรูณ์ถกูตอ้งเรยีบรอ้ยมาลง
รหสัตามที�กําหนดรหสัไวใ้นแบบสอบถามแต่ละส่วน  

4. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) นําแบบสอบถามที�ลงรหสัเรยีบรอ้ยแลว้มาบนัทกึ ลงใน
คอมพวิเตอรแ์ละประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปู  

  5. ทาํการวเิคราะห์ขอ้มลู โดยใชส้ถติซิึ�งแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  
      5.1. การวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) หรอื  

สถติพิื นฐาน ไดแ้ก่ 
            5.1.1.วเิคราะหข์อ้มลูเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกี และ ขอ้มลูทั �วไปของ

รา้นคา้ปลกี โดยการแจงนบัและหาคา่รอ้ยละ - การหาค่ารอ้ยละ (Percentage) และการหาคา่ความถี� 
(Frequency) เพื�อแปลความหมายขอ้มลูทั �วไปของแบบสอบถามในส่วนที� 1 ขอ้ที� 1- 4 และ แบบสอบถามใน
ส่วนที� 2 ขอ้ที� 1- 5 
                   5.1.2.วเิคราะหข์อ้มลูที�เกี�ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื อสนิคา้
วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ มาแจกแจงความถี� คา่รอ้ยละ 
คา่เฉลี�ย (X) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของแบบสอบถามสว่นที� 3 ขอ้ที� 1 - 36 
                5.2. สถติทิี�ใชห้าคณุภาพของแบบสอบถาม 

     สถติทิี�ใชท้ดสอบความเชื�อมั �นของแบบสอบถามโดยการหาค่าสมัประสทิธิ ~แอลฟ่า  
(α-Coefficient) ของ ครอนบคั (Cronbach) สาํหรบัโปรแกรม SPSS For Windows (กลัยา วานิชย์
บญัชา.2546)  

     5.3. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ที�ใชม้ดีงันี   
           5.3.1. การทดสอบสมมตฐิานแบบ t-test เพื�อทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ยของ

กลุ่มตวัอย่าง 2 กลุม่ ที�เป็นอสิระต่อกนั (Independent   t-test)  
 

• ขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อ ไดแ้ก่ 
o เพศ  
o ระดบัการศกึษา  

               5.3.2. การทดสอบสมมตฐิาน เพื�อทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่าง
ที�มากกวา่ 2 กลุ่มขึ นไป โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว    (One – Way ANOVA)   ณ ระดบั
ความเชื�อมั �นรอ้ยละ 95 



• ขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกี 
o อายุ  
o ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง 

• ขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกี 
o จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ 
o ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน 
o พื นที�กองเกบ็สนิคา้ 
o จาํนวนพนักงานในรา้น 
o ลกัษณะขององคก์ร

 
5.สถิติที�ใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล

1. ค่าสถติพิื นฐาน พื นฐานประกอบดว้ย
1.1 คา่รอ้ยละ (Percentage) 

แบบสอบถาม (กลัยา วานิชยบ์ญัชา
 

เมื�อ  

 
1.2 ค่าเฉลี�ยเลขคณิต (Mean) 
39) โดยใชส้ตูรดงันี  

 
เมื�อ 

 

ขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื อรา้นคา้ปลกี  

ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง  
ขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกี  

จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้  
ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน  
พื นที�กองเกบ็สนิคา้  
จาํนวนพนักงานในรา้น  
ลกัษณะขององคก์ร 

สถิติที�ใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล  
พื นฐานประกอบดว้ย  
(Percentage) เพื�อใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มลูประชากรศาสตรข์องผู้

วานิชยบ์ญัชา. 2545: 39) โดยใชส้ตูรดงันี   

P = f x 100  
         n  

 P  แทน  ค่ารอ้ยละ หรอื เปอรเ์ซ็นต์  
f  แทน  ความถี�ที�สาํรวจได ้ 
n  แทน  จาํนวนความถี�ทั  งหมด หรอื จํานวนกลุม่ตวัอย่าง
 

(Mean) เพื�ออธบิายลกัษณะพื นฐานของขอ้มลู (กลัยา

 

 (X)   แทน คะแนนเฉลี�ย  
Σx  แทน  ผลรวมคะแนนทั  งหมด  
n  แทน  จาํนวนคนในกลุ่มทั  งหมด  

เพื�อใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มลูประชากรศาสตรข์องผู ้ ตอบ

จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง  

กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545 : 



1.3 คา่เบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) เพื�อใชอ้ธบิายลกัษณะพื นฐาน 
ของขอ้มลู (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545 : 48) โดยใชส้ตูรดงันี   
 

 
เมื�อ  S.D.  แทน  คา่เบี�ยงเบนมาตรฐานของกลุม่ตวัอย่าง 

X  แทน  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง  

Σ x
2  

แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง  

Σ(x)
2  

แทน  ผลรวมของคะแนนทั  งหมดยกกาํลงัสอง  
N  แทน  จาํนวนคนในกลุ่มตวัอย่าง  
n -1  แทน  จาํนวนตวัแปรอสิระ  

 
2. สถติทิี�ใชท้ดสอบความเชื�อมั �นของแบบสอบถาม  
การทดสอบความเชื�อถอืไดข้องแบบสอบถามหรอืเป็นคา่ที�ใชว้ดัความสอดคลอ้งภายในของคาํ ตอบ 

โดยใชห้าคา่สมัประสทิธิ ~อลัฟ่า (α - Coefficent) โดยใชส้ตูรของ Cronbach alpha (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2546 : 449)  

 
 

 โดยที�                             แทน    ค่าสมัประสทิธิ ~ของความเชื�อมั �น 
                       K         แทน จํานวนขอ้ของแบบทดสอบ 

                                 แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบทดสอบทั  งฉบบั 

                                 แทน คะแนนความแปรปรวนเป็นรายขอ้ 
ค่าอลัฟ่าที�ไดจ้ะแสดงถงึรบัความคงที�ของแบบสอบถาม โดยคา่ที�ใกลเ้คยีง 0.7 เป็นตน้ไปแสดง

ยอมรบัว่ามคีา่ความเชื�อมั �น 
 

3. สถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตุฐิาน  
3.1 คา่ t – test ใชส้าํหรบัเปรยีบเทยีบความแตกต่างค่าเฉลี�ยของกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุ่ม 

เพื�อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 1 ในส่วนของเพศ และ ระดบัการศกึษาโดยใชส้ถติ ิ Independent Sample t – 
test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544 : 135) โดยใชส้ตูรดงันี  

 



                      
 
โดยมอีงศาอสิระ (Degree of Freedom หรอื df) ดงันี  

 

 
 

 
 
โดยที�                       t  แทน ค่าสถติทิี�ใชพ้จิารณาใน t - distribution  

X
1  

แทน ค่าเฉลี�ยกลุม่ตวัอย่างที� 1  

X
2  

แทน ค่าเฉลี�ยกลุม่ตวัอย่างที� 2  

S
1

2  
แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของกลุ่มตวัอย่างที� 1  

S
2

2  
แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของกลุ่มตวัอย่างที� 2  

n
1  

แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที� 1  

n 
2  

แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที� 2  

df  แทน ชั  นแห่งความเป็นอสิระ (n
1 
+ n

2
)  

3.2.การทดสอบสมมตฐิานในความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ยของกลุม่ตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่มใช้
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) โดยดคูา่ความแปรปรวนจากตาราง 
Homogeneity of Variances  (กลัยา วานิชยบ์ญ ัชา,2546 :303-304) สามารถเขยีนไดด้งันี  
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โดยที�              F  แทน  คา่สถติทิี�จะใชเ้ปรยีบเทยีบกบัค่าวกิฤตจิากการ 
                                           แจก แจงแบบ F -distribution เพื�อทราบนยัสาํคญั  

MS
(B)  

แทน   คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  

                         (Mean Square between Groups)  
MS

(W)  
แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

                        (Mean Square within Groups)  
 

 
โดยมอีงศาอสิระ (Degree of Freedom หรอื df) ดงันี   

df = n – 1  
df(B) = k – 1 (ระหวา่งกลุ่ม)  
df(W) = n – k (ภายในกลุม่)  

 
           โดยที�    n  แทน จาํนวนขอ้มลูทั  งหมดหรอืจาํนวนประชากร  

k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง  
df  แทน ชั  นแหง่ความเป็นอสิระ  
 

และถ้าผลการทดสอบมคีวามแตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติแิลว้ คอื มนีัยสาํคญั 0.05 หรอื
ระดบัความเชื�อม ั �น 95% จะตอ้งทาํการทดสอบเป็นรายคูต่่อไป เพื�อดวูา่มคีูใ่ดบา้งที�แตกต่างกนั โดยใชส้ตูร
ตามวธิ ีFisher’s Least Significant Difference (LSD) (กลัยา วาณชิย์บญัชา. 2545: 332 – 333)  

 
 

 
 
 
 
 
 
 



บทที� 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู  

 
การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูงานวจิยัเรื�องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อ

สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ผูว้จิยัไดก้าํหนด
สญัลกัษณ์และอกัษรย่อดงันี%  

 
สญัลกัษณ์ที�ใช้ในการวิเคราะหข้์อมูล  

n  แทน  จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง  
X  แทน  คา่คะแนนคา่เฉลี�ย  
S.D.  แทน  ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน  
t  แทน  คา่สถติทิี�ใชพ้จิารณาใน t-distribution  
SS  แทน  ผลรวมของคะแนนเบี�ยงเบนยกกําลงัสอง (Sum of Squares)  
MS  แทน คา่เฉลี�ยของผลรวมของคะแนนเบี�ยงเบนยกกาํลงัสอง (Mean of Square)  
df  แทน  ระดบัชั %นของความเป็นอสิระ (Degree of freedom)  
H

0 
 แทน  สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis)  

H
1 
 แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis)  

*  แทน  มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05  
**  แทน  มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01  
 

การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล  
ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปรผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัในครั %งนี% ผูว้จิยั

ไดว้เิคราะห์และนําเสนอในรปูแบบตารางประกอบคาํอธบิายโดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ตามลาํดบั ดงันี%  
ส่วนที� 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั

สมทุรปราการไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง 
ส่วนที� 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ

ไดแ้ก่ จํานวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน พื%นที�กองเกบ็สนิคา้ 
จาํนวนพนักงานในรา้น ลกัษณะขององคก์ร 



ส่วนที� 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี�ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกี ในดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ
การขายและดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ 

 สว่นที� 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื�อทดสอบสมมตฐิาน 
 สว่นที� 5 การวเิคราะหข์อ้มลูเรื�องขอ้เสนอแนะ 
 

ผลการวิเคราะหข้์อมูล  
ส่วนที� 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั

สมทุรปราการไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยนําเสนอใน
รปูของความถี�และรอ้ยละ ผลจากการวเิคราะหป์รากฏตามตารางดงันี% 
ตาราง 6 จาํนวน และรอ้ยละของขอ้มูลทั �วไปฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั 
   สมทุรปราการ (n=150) 
 

ขอ้มลูทั �วไปฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน รอ้ยละ 

เพศ 

ชาย 64 42.7 

หญงิ 86 57.3 

  รวม 150 100.0 

อายุ 

31 – 36 ปี 84 56.0 

37 – 42 ปี 48 32.0 

43 ขึ%นไป 18 12.0 

  รวม 150 100.0 

ระดบัการศกึษา 
   อนุปรญิญา 76 50.67 

ปรญิญาตร ี 74 49.33 

  รวม 150 100.0 

 



 
 

 
จากตาราง 6 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นขอ้มูลทั �วไปฝ่ายจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั

สมทุรปราการ  ของผูต้อบแบบสอบถามจํานวน 150 คน อธบิายลกัษณะทั �วไปไดด้งันี% 
ฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ 31 -36 ปี 

ระดบัการศกึษา อนุปรญิญา และ ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งระยะเวลา  6 – 10 ปีจําแนก
ตามตวัแปรไดด้งันี% 

เพศของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจีํานวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ  57.3  และ
เป็นเพศชาย มจีาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.7 ตามลาํดบั 

อายุของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ช่วงอายุ 31 – 36 ปี มจํีานวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.0 
รองลงมาคอื ช่วงอายุ 37 – 42 ปี มจีํานวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.0   ช่วงอายุ 43 – 48 ปี มจํีานวน 12 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.0 และช่วงอาย ุ49 ปีขึ%นไป มจีาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.0 ตามลาํดบั 

ระดบัการศกึษาของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นอนุปรญิญา มจํีานวน 76 คน คดิเป็นรอ้ยละ  
50.67 และ ปรญิญาตร ีมจีาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.33 ตามลาํดบั 

ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 6 – 10 ปี มี
จํานวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.33 รองลงมาคอื ระยะเวลาตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั5 ปี มจํีานวน 34 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 22.67  ระยะเวลา 11 -15 ปี มจํีานวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.67 และระยะเวลา 16 ปีขึ%นไป มี
จาํนวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.33  

ส่วนที� 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัขอ้มูลทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ
ไดแ้ก่ จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน พื%นที�กองเกบ็สนิคา้ 
จํานวนพนักงานในร้าน และลกัษณะขององค์กร โดยนําเสนอในรูปของความถี�และร้อยละ ผลจากการ
วเิคราะหป์รากฏตามตารางดงันี% 

ตาราง 6 (ต่อ)   
 

ขอ้มลูทั �วไปฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน รอ้ยละ 

ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง 

ตํ�ากวา่ หรอืเทา่กบั5 ปี 34 22.67 

6 – 10 ปี 65 43.33 

11 -15 ปี 28 18.67 

16 ปีขึ%นไป 23 15.33 

             รวม 150 100 



ตาราง 7 จาํนวน และรอ้ยละของขอ้มูลทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดุกอ่สรา้งในจงัหวดั 
   สมทุรปราการ (n=150) 
 

ขอ้มลูทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน รอ้ยละ 

   จาํนวนรถอุปกรณ์ขนสง่ + ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีรวมโดยเฉลี�ย 

ตํ�ากวา่ หรอืเทา่กบั 3 คนั 37 24.7 

 4 - 7 คนั 43 28.7 

 8 - 11 คนั 32 21.3 

12 - 15 คนั 16 10.7 

15 คนัขึ%นไป 22 14.6 

                 รวม 150 100.0 

ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน 

     ปนูซเิมนต์ 

              ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 41 27.3 

              จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ�ากว่า หรอืเทา่กบั 25 ตนั 84 56.0 

              จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 26 - 50 ตนั 25 16.7 

              รวม 150 100 

ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน 

   กระเบื%องซเีมนต์     

               ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 42 28.0 

               จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ�ากว่า หรอืเทา่กบั 500 แผน่ 11 7.3 

               จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 501 - 1000 แผน่ 24 16.0 

               จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มากกวา่ 1001 แผน่ขึ%นไป 73 48.7 

               รวม 150 100 

 
 



ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ขอ้มลูทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน รอ้ยละ 

กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี 

          จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ�ากวา่ หรอืเท่ากบั 500 แผน่ 13 8.7 

          จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 501 - 1000 แผน่ 21 14.0 

          จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มากกวา่ 1001 แผน่ขึ%นไป 55 36.7 

             รวม 150 100 

     พื%นที�ตํ�ากวา่ หรอืเทา่กบั 200 ตรม. 42 28.0 

     พื%นที� 201 - 400 ตรม. 17 11.3 

     พื%นที� 401 - 600 ตรม. 31 20.7 

     พื%นที� มากกวา่ 601  ตรม.ขึ%นไป 60 40.0 

             รวม 150 100 

จาํนวนพนักงานในรา้นโดยเฉลี�ย 

   จาํนวน 1 - 5 คน 33 22.0 

 
   จาํนวน 6 -10 คน 40 26.7 

   จาํนวน 11 - 15 คน 29 19.3 

   จาํนวน 16 - 20 คน 34 22.7 

   จาํนวน 21 คนขึ%นไป 14 9.3 

             รวม 150 100 

ลกัษณะองคก์ร 

 
รา้นคา้ปลกีทั �วไป (ไมจ่ดทะเบยีน) 12 8.0 

รา้นคา้ปลกีทั �วไป (จดทะเบยีน) 45 30.0 

  หา้งหุน้สว่น 52 34.7 

บรษิทั 41 27.3 

                รวม 150 100 



จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นขอ้มูลทั �วไปขอ้มลูทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั  
สมทุรปราการของผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 150 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งันี% 

จํานวนรถอุปกรณ์ขนสง่ + ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีรวมโดยเฉลี�ย ของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่     
จาํนวนรถ 4 - 7 คนั คดิเป็น มจํีานวน 43 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ  28.7 รองลงมาคอื จาํนวนรถตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั 
3 คนั มจีาํนวน 37 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 24.7   จํานวนรถ 8 - 11 คนั มจีาํนวน 32 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 21.3   
จํานวนรถ 15 คนัขึ%นไป  มจีํานวน 22 ร้านคา้ คดิเป็นร้อยละ 14.7  และ จํานวนรถ 12 - 15 คนั มจีํานวน 16 
รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 10.7 ตามลาํดบั 

ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน: ปนูซเิมนต์ ของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ตํ�า
กว่า หรือเท่ากบั 25 ตนั มีจํานวน 84 ร้านค้า คดิเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคอื ไม่จดัเก็บสินค้าคงคลงั 
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มจีํานวน 41 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ  27.3 และ  26 - 50 ตนั มจีาํนวน 25 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ 16.7 ตามลาํดบั 

ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน:กระเบื%องซีเมนต์ ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ จํานวนมากกว่า 1001 แผ่นขึ%นไป มจํีานวน 73 รา้นค้า คดิเป็นรอ้ยละ 48.7 รองลงมาคอื ไม่จดัเก็บ
สนิคา้คงคลงั มจีาํนวน 42 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 28.0   จาํนวน 501 - 1000 แผ่น  มจีํานวน 24 รา้นคา้ คดิ
เป็นร้อยละ 16.0  และ จํานวนตํ�ากว่า หรือเท่ากบั 500 แผ่น  มีจํานวน 11 ร้านค้า คดิเป็นร้อยละ7.3 
ตามลาํดบั 

ปริมาณการจัดเก็บสินค้าคงคลังโดยเฉลี�ยต่อเดือน:กระเบื%องหลงัคาคอนกรีต ของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ไม่จดัเก็บสินค้าคงคลงั มีจํานวน 61 ร้านค้า คดิเป็นร้อยละ 40.6 รองลงมาคือ 
จํานวนมากกว่า 1001 แผ่นขึ%นไป มจีํานวน 55 รา้นค้า คดิเป็นรอ้ยละ 36.7  จํานวน 501 - 1000 แผ่นมี
จาํนวน 21 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 และ จาํนวนตํ�ากวา่ หรอืเท่ากบั 500 แผ่น   มจีาํนวน 13 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ8.7  ตามลาํดบั 

พื%นที�กองเกบ็สนิคา้โดยเฉลี�ยรวมของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พื%นที�มากกว่า 601  ตรม.ขึ%นไป 
มจีํานวน 60 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ40.0 รองลงมาคอื ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั 200 ตรม.  มจีํานวน 42 รา้นคา้ 
คดิเป็นรอ้ยละ 28.0  พื%นที� 401 - 600 ตรม. มจีํานวน 31 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 20.7 และพื%นที� 201 - 400 
ตรม. มจีาํนวน 17 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 11.3 ตามลาํดบั 

จํานวนพนักงานในรา้นโดยเฉลี�ยของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จํานวนพนักงาน 6 -10 คน มี
จาํนวน 40 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 26.7 รองลงมาคอื จาํนวนพนักงาน 16 - 20 คน  มจีาํนวน 34 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ 22.7 จาํนวนพนักงาน 1 - 5 คน มจีาํนวน 33 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 22.0  จํานวนพนักงาน 11 - 
15 คน มจีาํนวน 29 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ19.3 และ จํานวนพนักงาน 21 คนขึ%นไปมจีาํนวน 14 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ 9.3 ตามลาํดบั 

ลกัษณะองคก์รโดยเฉลี�ยรวมของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นหา้งหุน้สว่น จาํนวน 52 รา้นคา้ 
คดิเป็นร้อยละ 34.7 รองลงมาคอืรา้นคา้ปลกีทั �วไป (จดทะเบียน) จํานวน 45 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 



บรษิัท จํานวน 41 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 27.3 และรา้นคา้ปลกีทั �วไป (ไม่จดทะเบยีน) จํานวน 12 รา้นค้า 
คดิเป็นรอ้ยละ 8.0 ตามลาํดบั 

ส่วนที� 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกี�ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกี ในดา้นสนิคา้ และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ
การขาย และดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ผลจากการวเิคราะหป์รากฏตามตารางดงันี% 

 
ตาราง 8 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 
   ของกลุม่ตวัอย่าง: จาํแนกเป็นรายรวม 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความสาํคญั 

1.ดา้นสนิคา้ 4.50 0.35  มากที�สุด  

2.ดา้นบรกิาร 4.54 0.28  มากที�สุด  

3.ดา้นราคา 4.61 0.28  มากที�สุด  

4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 4.70 0.31  มากที�สุด  

5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย 4.61 0.32  มากที�สุด  

6.ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ 4.57 0.34  มากที�สุด  

ภาพรวม 4.59 0.17  มากที�สุด  

 
จากตาราง 8 แสดงคา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคดิเหน็ของปจัจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของกลุ่มตวัอย่าง: จาํแนกเป็นโดยรวม พบว่า อยู่ในระดบัมากที�สุด โดยมคีา่เฉลี�ย 4.59  และ
เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้นอยู่ในระดบัความสาํคญัมากที�สดุ พบวา่ กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสาํคญัดา้นช่อง
ทางการจดัจําหน่าย โดยมคีา่เฉลี�ย 4.70 ดา้นราคาและดา้นการส่งเสรมิการขาย โดยมคีา่เฉลี�ย 4.61 การให้
ขา่วและประชาสมัพนัธ์ โดยมคีา่เฉลี�ย 4.57 ดา้นบรกิาร โดยมคีา่เฉลี�ย 4.54 ดา้นสนิคา้ โดยมคีา่เฉลี�ย 4.50 
ตามลาํดบั 

 
 
 
 

 



ตาราง 9  คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัสว่นประสมทาง 
   การตลาด: ดา้นสนิคา้ จําแนกเป็นรายขอ้ 
 

 
จากตาราง 9 แสดงค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคดิเหน็ของปจัจยัส่วนประสม

ทางการตลาด : ดา้นสนิคา้ พบว่า ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ดว้ยคา่เฉลี�ย 4.50  เมื�อแยกพจิารณา
เป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี% 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัด้านผลติภณัฑ์ โดยให้ระดบัความสําคญัเรยีงลําดบัดงันี% 
ฝา่ยจดัซื%อใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื มสีนิคา้เพยีงพอพรอ้มขาย คา่เฉลี�ย 4.57   รองลงมาคอื มสีนิคา้วสัดุ
ครบทุกประเภท ค่าเฉลี�ย 4.52 สนิค้ามีหลายยี�ห้อ เช่นปูนหลายยี�ห้อให้เลือก ปูนเสือ ปูนช้าง กระเบื%อง
หลงัคาตราชา้ง ตราเพชร ค่าเฉลี�ย 4.50 สนิคา้มคีณุภาพที�ไดม้าตรฐาน เช่น มมีอก, ISO ค่าเฉลี�ย 4.49 มี
สนิคา้ตรงตามความตอ้งการ คา่เฉลี�ยและสนิคา้มคีวามหลากหลาย คา่เฉลี�ย 4.48   และ มสีนิคา้รปูแบบใหม่ 
ๆ เสมอ ค่าเฉลี�ย 4.39 ตามลําดบั ซึ�งกลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความสําคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด : 
ดา้นสนิคา้ดงักล่าวอยูใ่นระดบัมากที�สดุทั %งหมด 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญั 

ดา้นสนิคา้    

1.สนิคา้มคีวามหลากหลาย 4.48 0.83 มากที�สุด 

2.สนิคา้มคีณุภาพที�ไดม้าตรฐาน เช่น มมีอก, 
ISO 

4.49 0.70  มากที�สุด  

3.มสีนิคา้เพยีงพอพรอ้มขาย 4.57 0.62  มากที�สุด  

4.มสีนิคา้วสัดุครบทุกประเภท 4.52 0.64  มากที�สุด  

5.มสีนิคา้รปูแบบใหม ่ๆ เสมอ 4.39 0.62  มากที�สุด  

6.มสีนิคา้ตรงตามความตอ้งการ 4.48 0.83  มากที�สุด  

7.สนิคา้มหีลายยี�หอ้ เช่นปนูหลายยี�หอ้ใหเ้ลอืก 
ปนูเสอื ปนูชา้ง กระเบื%องหลงัคาตราชา้ง ตรา
เพชร 

4.50 0.67  มากที�สุด  

ภาพรวม 4.50 0.35  มากที�สุด  



ตาราง 10 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัส่วนประสมทาง 
   การตลาด:  ดา้นบรกิาร จําแนกเป็นรายขอ้ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความสาํคญั 

ดา้นบรกิาร    

8.มพีนกังานชว่ยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้ 4.47 0.64 มากที�สุด 

9.มบีรกิารสง่สนิคา้ 4.60 0.49  มากที�สุด  

10.มบีรกิารรบัคนืและเปลี�ยนสนิคา้ 4.75 0.66  มากที�สุด  

11.เจา้ของรา้นใหบ้รกิารอย่างเป็นกนัเอง 4.31 0.79  มากที�สุด  

12.สนิคา้และบรกิารมกีารรบัประกนั 4.46 0.69  มากที�สุด  

13.มกีารจดัส่งสนิคา้ทนัท ี 4.76 0.49  มากที�สุด  

14.มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ 4.40 0.66  มากที�สุด  

15.มบีรกิารจดัหาช่างและผูร้บัเหมาก่อสรา้ง 4.55 0.68  มากที�สุด  

ภาพรวม 4.54 0.28  มากที�สุด  

    

จากตาราง 10 แสดงคา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคดิเหน็ของปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด : ดา้นบรกิาร พบว่า ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ดว้ยคา่เฉลี�ย 4.54  เมื�อแยกพจิารณา
เป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี% 

ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสําคญัดา้นบรกิาร โดยใหร้ะดบัความสาํคญัเรยีงลําดบัดงันี% ฝ่าย
จดัซื%อใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื มกีารจดัสง่สนิคา้ทนัท ีค่าเฉลี�ย 4.76   รองลงมาคอื มบีรกิารรบัคนืและ
เปลี�ยนสินค้า ค่าเฉลี�ย 4.75 มีบริการส่งสนิค้า ค่าเฉลี�ย 4.60 มีบริการจดัหาช่างและผู้รบัเหมาก่อสร้าง 
ค่าเฉลี�ย 4.55    มีพนักงานช่วยยกหรือขนถ่ายสินค้า ค่าเฉลี�ย 4.47 สินค้าและบริการมีการรบัประกนั 
คา่เฉลี�ย 4.46 มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ ค่าเฉลี�ย 4.40 และ เจา้ของรา้นใหบ้รกิารอย่างเป็น
กนัเอง คา่เฉลี�ย 4.31 ตามลําดบั ซึ�งกลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด: ดา้น
บรกิาร ดงักล่าวอยู่ในระดบัมากที�สดุทั %งหมด 

 
 
 



ตาราง 11 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัส่วนประสม  
   ทางการตลาด: ดา้นราคา จําแนกเป็นรายขอ้ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความสาํคญั 

ดา้นราคา    

16.มป้ีายราคาสนิคา้อย่างชดัเจน 4.53 0.63 มากที�สุด 

17.มสีว่นลดการคา้กรณีซื%อจํานวนมาก 4.56 0.64  มากที�สุด  

18.สามารถต่อรองราคาได ้ 4.75 0.50  มากที�สุด  

19.มกีารใหส้นิเชื�อในการชาํระเงนิ เช่น เครดติ 15 วนั, 30 
วนั, 60 วนั 

4.68 0.56  มากที�สุด  

20.มสีนิคา้หลายระดบัราคาจาํหน่าย เช่น ราคาสงู ราคา
ปานกลาง ราคาถูก 

4.49 0.67  มากที�สุด  

21.มกีารกาํหนดเงื�อนไขทางการคา้เกี�ยวกบัราคาสนิคา้
อย่างชดัเจน 

4.65 0.58  มากที�สุด  

22.มกีารใหส่้วนลดเงนิสดแก่ลกูคา้ เช่น ซื%อเงนิสดลดตาม
อกี 2% 

4.64 0.57  มากที�สุด  

ภาพรวม 4.61 0.28  มากที�สุด  

 
จากตาราง 11 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเหน็ของปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาด : ดา้นราคา พบวา่ ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ดว้ยคา่เฉลี�ย 4.61  เมื�อแยกพจิารณาเป็น
รายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี% 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัด้านราคา โดยให้ระดบัความสําคญัเรยีงลําดบัดงันี%  ฝ่าย
จดัซื%อใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื สามารถต่อรองราคาได ้ค่าเฉลี�ย 4.75 รองลงมาคอื มกีารใหส้นิเชื�อในการ
ชําระเงนิ เช่น เครดติ 15 วนั, 30 วนั, 60 วนั ค่าเฉลี�ย 4.68 มกีารกาํหนดเงื�อนไขทางการคา้เกี�ยวกบัราคา
สนิคา้อย่างชดัเจน คา่เฉลี�ย 4.65 มกีารใหส่้วนลดเงนิสดแก่ลูกคา้ เช่น ซื%อเงนิสดลดตามอกี 2% ค่าเฉลี�ย 
4.64 มสีว่นลดการคา้กรณีซื%อจาํนวนมาก คา่เฉลี�ย 4.56 มป้ีายราคาสนิคา้อย่างชดัเจน ค่าเฉลี�ย 4.53 และ มี
สนิคา้หลายระดบัราคาจําหน่าย เช่น ราคาสูง ราคาปานกลาง ราคาถูก ค่าเฉลี�ย 4.49 ตามลําดบั ซึ�งกลุ่ม
ตวัอย่างให้ระดบัความสําคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด: ด้านราคา ดงักล่าวอยู่ในระดบัมากที�สุด
ทั %งหมด 



ตาราง 12 ค่าเฉลี�ย สว่นเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัสว่นประสม 
   ทางการตลาด: ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย จําแนกเป็นรายขอ้ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความสาํคญั 

                    ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย    

23.มพีื%นที�จอดรถสะดวกเพยีงพอ 4.65 0.58 มากที�สุด 

24.การจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมูช่ดัเจน 4.61 0.60  มากที�สุด  

25.มทีาํเลที�ตั %งอยูใ่กลท้ี�ทาํงานหรอืใกลบ้้าน 4.71 0.55  มากที�สุด  

26.ลูกคา้สามารถสั �งซื%อสนิคา้ทางโทรศพัทไ์ด ้ 4.81 0.44  มากที�สุด  

27.มกีระบวนการขั %นตอนการซื%อสนิคา้ไม่ซบัซอ้นไม่
ยุ่งยากในการซื%อสนิคา้หรอืตดิต่อ เช่น ไมต่อ้งตดิต่อหลาย
แผนกหรอืในการสอบถามรายละเอยีดสนิคา้,  
ราคา และ การชาํระเงนิ 

4.71 0.55  มากที�สุด  

ภาพรวม 4.70 0.31  มากที�สุด  

 
จากตาราง 12 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเหน็ของปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาด: ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย พบวา่ ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ดว้ยคา่เฉลี�ย 4.70 เมื�อ
แยกพจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี%  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัด้านช่องทางการจดัจําหน่าย โดยให้ระดบัความสําคญั
เรยีงลําดบัดงันี% ฝ่ายจดัซื%อใหค้วามสําคญัมากที�สุดคอื ลูกคา้สามารถสั �งซื%อสนิคา้ทางโทรศพัท์ได ้ค่าเฉลี�ย 
4.81 รองลงมาคือ มีทําเลที�ตั %งอยู่ใกล้ที�ทํางานหรือใกล้บ้าน และมีกระบวนการขั %นตอนการซื%อสนิค้าไม่
ซบัซอ้นไม่ยุง่ยากในการซื%อสนิคา้หรอืตดิต่อ เช่น ไม่ตอ้งตดิต่อหลายแผนกหรอืในการสอบถามรายละ เอยีด
สนิคา้, ราคา และ การชาํระเงนิ ค่าเฉลี�ย 4.71 และ มพีื%นที�จอดรถสะดวกเพยีงพอค่าเฉลี�ย 4.65 และ การจดั
วางสนิคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจน ค่าเฉลี�ย 4.61 ตามลําดบั ซึ�งกลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด: ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย ดงักล่าวอยูใ่นระดบัมากที�สดุทั %งหมด 
 
 
 
 



ตาราง 13 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัส่วนประสม 
   ทางการตลาด: ดา้นการส่งเสรมิการขาย จําแนกเป็นรายขอ้ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความสาํคญั 

                   ดา้นการส่งเสรมิการขาย    

28.มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม)  ตาม
เทศกาลที�เหมาะสม 

4.62 0.61 มากที�สุด 

29.มกีารแจกของขวญัแก่ลูกคา้ในโอกาสพเิศษ เช่น เทศกาลปี
ใหม่ 

4.57 0.63  มากที�สุด  

30.สทิธพิเิศษสาํหรบัการทําบตัรสมาชกิ 4.57 0.63  มากที�สุด  

31.การชงิรางวลัดว้ยการเสี�ยงโชค เช่น คปูองชงิโชค 4.56 0.60  มากที�สุด  

32.การคนืเงนิ (Rebates) เช่น ซื%อปนูครบ 100 ตนั คนืเงนิ 
500 บาท 

4.71 0.56  มากที�สุด  

รวม 4.61 0.32  มากที�สุด  

 
จากตาราง 13 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเหน็ของปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาด: ดา้นการส่งเสรมิการขาย พบว่า ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ดว้ยคา่เฉลี�ย 4.61 เมื�อแยก
พจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี% 

ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการขายโดยให้
ระดบัความสาํคญัเรยีงลาํดบัดงันี% ฝ่ายจดัซื%อใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื  การคนืเงนิ (Rebates) เช่น ซื%อปูน
ครบ 100 ตนั คนืเงนิ 500 บาท ค่าเฉลี�ย 4.71 รองลงมาคอื มกีารจดัรายการส่งเสรมิการขาย (ลด แลก แจก 
แถม) ตามเทศกาลที�เหมาะสม ค่าเฉลี�ย 4.62 สทิธพิเิศษสําหรบัการทําบตัรสมาชกิ และมกีารแจกของขวญั
แก่ลูกคา้ในโอกาสพเิศษ เช่น เทศกาลปีใหม่ ค่าเฉลี�ย 4.57 และ การชงิรางวลัดว้ยการเสี�ยงโชค เช่น คปูอง
ชงิโชค คา่เฉลี�ย 4.56 ตามลําดบั ซึ�งกลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด: ดา้น
การสง่เสรมิการขาย ดงักล่าวอยูใ่นระดบัมากที�สดุทั %งหมด 
 
 
 
 



ตาราง 14 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความสาํคญัของปจัจยัส่วนประสม 
   ทางการตลาด: ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ จําแนกเป็นรายขอ้ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คา่เฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความสาํคญั 

                   ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์    

33.มแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ใหลู้กคา้พจิารณาเลอืก 4.55 0.56 มากที�สุด 

34.มสีนิคา้ตวัอย่างโชวใ์หเ้หน็และรายละเอยีดสนิคา้อย่าง
ชดัเจน  

4.50 0.64  มากที�สุด  

35.มโีบรชวัรแ์จกตามรา้นคา้ปลกีอย่างสมํ�าเสมอ 4.62 0.58  มากที�สุด  

36.มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ และ ดา้นอื�น ๆ 
เช่น แนะนําการใชส้นิคา้, ราคาพเิศษตามฤดกูาล (Personal 
Selling) 

4.61 0.61  มากที�สุด  

รวม 4.57 0.34  มากที�สุด  

 
จากตาราง 14 ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเหน็ของปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาด: ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ พบว่า ในภาพรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ดว้ยค่าเฉลี�ย 4.57 
เมื�อแยกพจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี% 

 ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความสาํคญัดา้นการสง่เสรมิการตลาด การให้ขา่วและประชาสมัพนัธ ์
โดยให้ระดบัความสําคญัเรยีงลําดบัดงันี% ฝ่ายจดัซื%อให้ความสําคญัมากที�สุดคอื มีโบรชวัร์แจกตามรา้นคา้
ปลกีอย่างสมํ�าเสมอ ค่าเฉลี�ย 4.62 รองลงมาคอื มพีนักงานคอยใหค้าํแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ และ ดา้นอื�น ๆ 
เช่น แนะนําการใชส้นิคา้, ราคาพเิศษตามฤดกูาล (Personal Selling) ค่าเฉลี�ย 4.61 มแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ให้
ลูกค้าพิจารณาเลือก ค่าเฉลี�ย 4.55 และ มีสินค้าตัวอย่างโชว์ให้เห็นและรายละเอียดสนิค้าอย่างชัดเจน 
ค่าเฉลี�ย 4.50 ตามลําดบัซึ�งกลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความสาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด: ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ดงักล่าวอยู่ในระดบัมากที�สดุทั %งหมด 

 
 

ส่วนที� 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื�อทดสอบสมมตฐิาน  
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างข้อมูลทั �วไปฝ่ายจัดซื%อร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างในจังหวัด

สมุทรปราการกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สําคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่ง
วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที� 1 รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้น
แตกต่างกนั  

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  
H

0 
: รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
H

1 
: รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่

คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มประชากร 2 กลุ่ม ที�เป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติ ิt-test (Independent Sample   t-test) 
กําหนดระดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) กต่็อเมื�อ 2-tailed Prob. 

(p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงันี%  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 15 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด 
    จาํแนกตามเพศ 
 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ Mean S.D. t p-value 
สนิคา้ ชาย 4.49 0.37 -0.167 0.867 

หญงิ 4.50 0.34 

บรกิาร ชาย 4.52 0.30 -0.931 0.354 
หญงิ 4.56 0.27     

ราคา ชาย 4.61 0.25 -0.017 0.986 
หญงิ 4.61 0.29 

ช่องทางการจดัจําหน่าย ชาย 4.76 0.27 2.133 0.035* 
หญงิ 4.65 0.33     

การสง่เสรมิการขาย ชาย 4.62 0.29 0.543 0.588 
หญงิ 4.59 0.34 

การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ ชาย 4.53 0.36 -1.379 0.170 
หญงิ 4.60 0.32     

ภาพรวม ชาย 4.59 0.16 -0.068 0.946 

  หญงิ 4.59 0.17     
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 15 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ

รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามเพศ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test ใน
การทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวม พบวา่ มคีวามน่าจะเป็น 
(p) เท่ากบั .946 ซึ�งมากกวา่ .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

O
) และ ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H

1
) 

หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน
การซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ รายดา้นและรายรวมไม่แตกต่างกนั ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้ 



เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมคี่าความน่าจะเป็น Probability (p-value) 
รายดา้น เท่ากบั 0.035 ซึ�งน้อยกวา่ 0.05 นั �นคอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 

หมายความรา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ที�
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้ จากตาราง 4.10 หมายความวา่ 
ฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีเพศชาย ใหค้วามสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมากกว่าฝา่ยจดัซื%อเพศหญงิ 

ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดุกอ่สรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์มคีา่ความ
น่าจะเป็น Probability (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.867, 0.354, 0.986, 0.588 และ 0.170 ซึ�งมากกวา่ 0.05 
นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ย

จดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุกอ่สรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที� 2 รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื%อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
H

1 
: รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่

คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี%  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 16 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
    จาํแนกตามอายุ 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean  
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .138 3 .046 .776 
 ภายในกลุม่ 18.171 145 .125   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .253 3 .084 .361 
 ภายในกลุม่ 11.380 145 .078   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .157 3 .052 .563 
 ภายในกลุม่ 11.180 146 .077   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .100 3 .033 .796 
 ภายในกลุม่ 14.190 145 .098   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .132 3 .044 .738 
 ภายในกลุม่ 15.144 145 .104   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ระหวา่งกลุ่ม .528 3 .176 .209 
 ภายในกลุม่ 16.765 146 .115  
 รวม 17.292 149    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .046 3 .015 .643 
 ภายในกลุม่ 3.948 143 .028  
 รวม 3.994 146   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05  
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 



จากตาราง 16 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One way Analysis of Variance) ในการทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาด
ของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มคีวามน่าจะเป็น Probability (p-value) 
เท่ากบั .643 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง รา้นคา้ปลกีที�มี

เพศของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์มคีา่ความน่าจะเป็น Probability (p-value) รายดา้น 
เท่ากบั 0.776, 0.361, 0.563, 0.796, 0.738 และ 0.209 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝ่ายจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่น

ประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้น
สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
สมมติฐานทางการวิจยัข้อที� 3 รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื%อต่างกนั มปีจัจยัสว่น

ประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�

สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
H

1 
: รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�

สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่

คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มประชากร 2 กลุ่ม ที�เป็นอสิระต่อกนั โดยใชส้ถติ ิt-test (Independent Sample   t-test) 
กําหนดระดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) กต็่อเมื�อ 2-tailed 

Prob.(p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงันี% 
 
 



ตาราง 17 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด 
   จําแนกตามระดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื%อ 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

t-test for Equity of Means 
ระดบัการศกึษา Mean S.D. t p-value 

1.ดา้นสนิคา้ อนุปรญิญา 4.49 0.31 0.925 0.357 
 ปรญิญาตร ี    4.44    0.37   
2.ดา้นบรกิาร อนุปรญิญา 4.57 0.27 1.403 0.163 
 ปรญิญาตร ี    4.50    0.28   
3.ดา้นราคา อนุปรญิญา 4.60 0.29 -0.571 0.569 
 ปรญิญาตร ี    4.63    0.26   
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย อนุปรญิญา 4.72 0.27 0.902 0.369 
 ปรญิญาตร ี    4.67    0.36   
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย อนุปรญิญา 4.59 0.31 0.227 0.821 
 ปรญิญาตร ี    4.58    0.34   
6.การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ อนุปรญิญา 4.66 0.30 2.303 0.023* 

 ปรญิญาตร ี    4.53    0.34   
ภาพรวม อนุปรญิญา 4.61 0.14 2.000 0.048* 

 ปรญิญาตร ี    4.55    0.18   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 17 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ

รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามระดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื%อ โดยใชส้ถติ ิ
Independent Sample t-test ในการทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้
ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ รายรวม มคีวามน่าจะเป็น Probability (p-value) 
เท่ากบั 0.048 ซึ�งน้อยกว่า 0.05 นั �นคอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง ( H

1
 )  

หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝ่ายจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�
สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทาง
สถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ต ั %งไว ้ ซึ�งหมายความว่า ฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกีระดบั



การศกึษาอนุปรญิญาใหค้วามสาํคญัปจัจยัการตลาดดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์มากกว่าฝา่ยจดัซื%อ
รา้นคา้ปลกีระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี

เมื�อพจิารณารายดา้น พบวา่ ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ มคีวามน่าจะเป็น Probability (p-
value) เท่ากบั 0.023 ซึ�งน้อยกวา่ 0.05 นั �นคอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H

1
)  

หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝ่ายจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการ ตลาด
ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ ในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไวซ้ึ�งหมายความว่า ฝา่ย
จดัซื%อรา้นคา้ปลกีระดบัการศกึษาอนุปรญิญาใหค้วามสาํคญัปจัจยัการตลาดมากกวา่ฝา่ยจดัซื%อรา้นคา้ปลกี
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี

ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดุกอ่สรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการสง่เสรมิทางการขาย มคีวาม
น่าจะเป็น Probability (p-value) มากกว่า 0.05 นั �นคอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง (H
1
) หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสม

ทางการตลาดดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที� 4 รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝา่ย
จดัซื%อต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้น
แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  

H
1 

: รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่
คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี%  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ตาราง 18 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
   จําแนก ตามประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .131 4 .033 .903 
 ภายในกลุ่ม 18.178 144 .126   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .480 4 .120 .191 
 ภายในกลุ่ม 11.154 144 .077   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .310 4 .077 .400 
 ภายในกลุ่ม 11.027 145 .076   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .068 4 .017 .952 
 ภายในกลุ่ม 14.222 144 .099   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .766 4 .191 .114 
 ภายในกลุ่ม 14.510 144 .101   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .226 4 .057 .750 
ภายในกลุ่ม 17.066 145 .118   

 รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .186 4 .047 .145 

 ภายในกลุ่ม 3.808 142 .027   
 รวม 3.994 146     
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 



จากตาราง 18  เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งโดยใชส้ถติิ
การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา่ ภาพรวม
ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดุกอ่สรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มคีวาม
น่าจะเป็น Probability (p-value) เท่ากบั .145 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และ

ปฏเิสธสมมตฐิานรอง รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั 
มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ จําแนกตามประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งมคีา่ความน่าจะเป็น Probability  (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.903, 0.191, 0.400, 0.952, 0.114 
และ 0.750 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ 

รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายวสัดุก่อสรา้งของฝา่ยจดัซื%อแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้นสนิคา้และ
บรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างข้อมูลทั �วไปร้านค้าปลีกวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สําคญัในการซื0อสินค้าวสัดุของร้านค้าปลีกจากร้านค้าส่งวสัดุ
ก่อสร้างในจงัหวดัสมทุรปราการ 
 

สมมติฐานทางการวิจยัข้อที�  5 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนรถขนส่งและอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมี
ปจัจยัส่วนประสมทางการ ตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มจีํานวนรถขนส่งและอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทาง

การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่
แตกต่างกนั  

H
1 

: รา้นคา้ปลกีที�มจีํานวนรถขนส่งและอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทาง

การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้น
แตกต่างกนั 

สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่
คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี%  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 19 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
    จําแนกตามจํานวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .938 4 .234 .106 
 ภายในกลุ่ม 17.372 144 .121   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร  ระหวา่งกลุ่ม .155 4 .039 .745 
 ภายในกลุ่ม 11.478 144 .080   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .613 4 .153 .087 
 ภายในกลุ่ม 10.724 145 .074   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .221 4 .055 .688 
 ภายในกลุ่ม 14.069 144 .098   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .626 4 .157 .194 
 ภายในกลุ่ม 14.649 144 .102   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .210 4 .053 .775 
ภายในกลุ่ม 17.082 145 .118   

รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .159 4 .040 .214 

 ภายในกลุ่ม 3.835 142 .027  
 รวม 3.994 146   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 
 



จากตาราง 19 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จําแนกจาํนวนรถขนสง่และอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้โดยใชส้ถติิ
การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ในการทดสอบพบวา่ ภาพรวม
ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดุกอ่สรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มคีวาม
น่าจะเป็น Probability (p-value) เท่ากบั .214 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และ

ปฏเิสธสมมตฐิานรอง รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนรถขนสง่และอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่าง
กนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ จาํแนกจํานวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้มี
คา่ความน่าจะเป็น Probability  (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.106, 0.745, 0.087, 0.688, 0.194 และ 0.775 
ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�

มจีาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อ
สนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที�  6 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์ 
กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี และ กระเบื%องซเีมนต์ใยหนิ) ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน
การซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  

สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  
H

0 
: รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์ กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี 

และ กระเบื%องซเีมนต์ใยหนิ) แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จาก
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  

H
1 

รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์ กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี 

และ กระเบื%องซเีมนต์ใยหนิ) แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จาก
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่
คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี%  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตาราง 20 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
    จําแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .238 2 .119 .385 
 ภายในกลุ่ม 18.072 146 .124   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .017 2 .008 .900 
 ภายในกลุ่ม 11.617 146 .080   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .381 2 .190 .081 
 ภายในกลุ่ม 10.956 147 .075   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .125 2 .063 .525 
 ภายในกลุ่ม 14.164 146 .097   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .904 2 .452 .012* 
 ภายในกลุ่ม 14.372 146 .098   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .168 2 .084 .488 
ภายในกลุ่ม 17.124 147 .116   

 รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .043 2 .021 .461 

 ภายในกลุ่ม 3.951 144 .027  
 รวม 3.994 146   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 



 
จากตาราง 20 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ

รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) 
โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ในการทดสอบพบว่า 
ภาพรวมความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ มคีวามน่าจะเป็น Probability (p-value) เท่ากบั .461 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน 

(ปนูซเีมนต์) แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นการสง่เสรมิทางการขาย จาํแนกสมุทรปราการ จําแนกปรมิาณการ
จดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) มค่ีาความน่าจะเป็น Probability (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.012 
ซึ�งน้อยกวา่ 0.05 นั �นคอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง ( H

1
 )  หมายความวา่ 

รา้นคา้ปลกีที�มจํีาแนกปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั ที�
ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่งวสัดุกอ่สรา้งในจงัหวดัสมุทรปรา 
การ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์
จาํแนกปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) มค่ีาความน่าจะเป็น Probability  (p-value) ราย
ดา้น เท่ากบั 0.385, 0.900, 0.081, 0.525 และ 0.488 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) 

และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) 
แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขาย
และดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

และเพื�อใหท้ราบว่า รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์)แตกต่างกนั
ใหค้วามสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ
แตกต่างกนัในรายคูใ่ดบา้ง ดงันั %นผูว้จิยัจงึไดท้ําการทดสอบความแตกต่างของคะแนนคา่เฉลี�ยเป็นรายคูโ่ดย
ใช ้LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลการวเิคราะห ์ดงันี% 

 



 
ตาราง 21 การวเิคราะหค์วามแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นการสง่ 
    เสรมิ การขายเป็น รายคู ่จําแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์)  
    พบความ   แตกต่าง 2 คู ่คอื 
 
 ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 

ตํ�ากวา่ หรอืเทา่กบั 
25 ตนั 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
26 - 50 ตนั 

ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั - 0.005 0.212* 
  (0.929) (0.009) 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
ตํ�ากวา่ หรอืเทา่กบั 

25 ตนั 

 - 0.207* 
(0.004) 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
26 - 50 ตนั 

  - 

 
*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

  
จากตาราง 21 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลี�ยรายคูข่อง ความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นการ

สง่เสรมิการขายเป็น รายคู่ จาํแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) พบความ
แตกต่าง 2 คู่ คอื 

รา้นคา้ปลกี ที�ไม่มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์)  กบัรา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้
(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 ตนั มคีา่ความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.009 ซึ�งน้อยกว่า 0.01 หมายความ
วา่ รา้นคา้ปลกี ที�ไม่มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์)  ใหค้วามสาํคญัปจัจยัทางการตลาด ดา้นการ
สง่เสรมิการขาย มากกว่ารา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 ตนั อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิี� 0.01 โดยมผีลต่างคา่เฉลี�ยเท่ากบั 0.212 

รา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์) ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั25 ตนั  กบัรา้นคา้ปลกีที�มี
การจดัเกบ็สนิคา้(ปนูซเีมนต)์  26 - 50 ตนั มคีา่ความน่าจะเป็น Probability (p) เท่ากบั 0.004 ซึ�งน้อยกว่า 
0.01 หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์) ตํ�ากว่า หรอืเทา่กบั25 ตนั  ให้
ความสาํคญัปจัจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย มากกว่ารา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้
(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 ตนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิี� 0.01 โดยมผีลต่างคา่เฉลี�ยเท่ากบั 0.204 



 
ตาราง 22 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด 
    จาํแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (กระเบื%องซเีมนต)์ 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .046 3 .015 .947 
 ภายในกลุ่ม 18.263 145 .126   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .483 3 .161 .104 
 ภายในกลุ่ม 11.151 145 .077   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .487 3 .162 .092 
 ภายในกลุ่ม 10.849 146 .074   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .094 3 .031 .811 
 ภายในกลุ่ม 14.196 145 .098   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .473 3 .158 .205 
 ภายในกลุ่ม 14.802 145 .102   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .138 3 .046 .760 
ภายในกลุ่ม 17.154 146 .117   

รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .028 3 .009 .798 

 ภายในกลุ่ม 3.966 143 .028  
 รวม 3.994 146   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 



 
จากตาราง 22 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ

รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จําแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (กระเบื%อง
ซเีมนต์) โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ในการ
ทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ มคีวามน่าจะเป็น Probability (p-value) เท่ากบั .798 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน 

(กระเบื%องซเีมนต)์ แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ จําแนกปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน 
(กระเบื%องซเีมนต)์ มค่ีาความน่าจะเป็น Probability (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.947, 0.104, 0.092, 0. 
811, 0.205 และ 0.760 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 

หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (กระเบื%องซีเมนต)์ แตกต่างกนั มี
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ 
ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ที�ตั %งไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตาราง 23 การวเิคราะหค์วามแตกต่างของค่าเฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
    จาํแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี) 

 
ความสาํคญัของปจัจยัทาง

การตลาด 
แหล่งของ 

ความ 
แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .642 3 .214 .158 
 ภายในกลุ่ม 17.668 145 .122   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .350 3 .117 .217 
 ภายในกลุ่ม 11.283 145 .078   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .336 3 .112 .221 
 ภายในกลุ่ม 11.001 146 .075   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .291 3 .097 .392 
 ภายในกลุ่ม 13.999 145 .097   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .253 3 .084 .488 
 ภายในกลุ่ม 15.023 145 .104   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .659 3 .220 .128 
ภายในกลุ่ม 16.633 146 .114   

 รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .023 3 .008 .843 

 ภายในกลุ่ม 3.971 143 .028  
 รวม 3.994 146   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 



จากตาราง 23 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จําแนกตามปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (กระเบื%อง
หลงัคาคอนกรตี) โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ใน
การทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ มคีวามน่าจะเป็น Probability (p-value) เท่ากบั .843 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน 

(กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี) แตกต่างกนั มปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้
สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ จําแนกปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน 
(กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี) มคีา่ความน่าจะเป็น Probability (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.158, 0.217, 
0.221, 0.392, 0.488 และ 0.128 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง หมายความว่า รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี)  
แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขาย
และดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที� 7 รา้นคา้ปลกีที�มพีื%นที�กองเกบ็สนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มพีื%นที�กองเกบ็สนิคา้แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
H

1 
: รา้นคา้ปลกีที�มพีื%นที�กองเกบ็สนิคา้แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่

คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี%  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 24 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
    จําแนกตามพื%นที�กองเกบ็สนิคา้ 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .272 3 .091 .536 
 ภายในกลุ่ม 18.037 145 .124   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .030 3 .010 .946 
 ภายในกลุ่ม 11.604 145 .080   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .250 3 .083 .352 
 ภายในกลุ่ม 11.086 146 .076   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .300 3 .100 .378 
 ภายในกลุ่ม 13.989 145 .096   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .523 3 .174 .167 
 ภายในกลุ่ม 14.753 145 .102   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .096 3 .032 .847 
ภายในกลุ่ม 17.197 146 .118   

 รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .062 3 .021 .521 

 ภายในกลุ่ม 3.932 143 .027  
 รวม 3.994 146   
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 
 



จากตาราง 24 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามพื%นที�กองเกบ็สนิคา้ โดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ในการทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อ
ปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ มคีวามน่าจะเป็น 
Probability (p-value) เท่ากบั .521 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง รา้นคา้ปลกีที�มพีื%นที�กองเกบ็สนิคา้ แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อ
สนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 
0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์จําแนกตามพื%นที�กองเกบ็สนิคา้ มคีา่ความน่าจะเป็น 
Probability (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.536, 0.946, 0.352, 0.378, 0.167 และ 0.847 ซึ�งมากกวา่ 0.05 
นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มพีื%นที�กองเกบ็

สนิคา้ แตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุกอ่สรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ
ทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 ซึ�ง
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที� 8 รา้นคา้ปลกีที�มจํีานวนพนักงานในรา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มจํีานวนพนักงานในรา้นแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน

การซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
H

1 
: รา้นคา้ปลกีที�มจํีานวนพนักงานในรา้นแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน

การซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่

คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี%  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 25 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด  
     จาํแนกตามจํานวนพนักงานในรา้น 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .248 4 .062 .741 
 ภายในกลุ่ม 18.062 144 .125   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .075 4 .019 .919 
 ภายในกลุ่ม 11.558 144 .080   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .580 4 .145 .105 
 ภายในกลุ่ม 10.757 145 .074   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .160 4 .040 .803 
 ภายในกลุ่ม 14.130 144 .098   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .331 4 .083 .529 
 ภายในกลุ่ม 14.945 144 .104   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .476 4 .119 .396 
ภายในกลุ่ม 16.816 145 .116   

 รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .068 4 .017 .654 

 ภายในกลุ่ม 3.926 142 .028  
 รวม 3.994 146   

 
*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 
 



จากตาราง 25 เมื�อพจิารณาเปรยีบเทยีบของความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อ
รา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามจํานวนพนกังานในรา้นโดยใชส้ถติกิารวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว (One way Analysis of Variance) ในการทดสอบพบว่า ภาพรวมความสาํคญัต่อ
ปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ มคีวามน่าจะเป็น 
Probability (p-value) เท่ากบั .654 ซึ�งมากกวา่ 0.05 นั �นคอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมติ

ฐานรอง รา้นคา้ปลกีที�มจํีานวนพนกังานในรา้นแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 
0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

เมื�อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ความสาํคญัต่อปจัจยัทางการตลาดของรา้นคา้ปลกีต่อรา้นคา้ส่ง
วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ จําแนกตามจํานวนพนักงานในรา้น มคีา่ความน่าจะ
เป็น Probability (p-value) รายดา้น เท่ากบั 0.741, 0.919, 0.105, 0.803, 0.529 และ 0.396 ซึ�งมากกวา่ 
0.05 นั �นคอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

0
) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง หมายความวา่ รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวน

พนักงานในรา้นแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ ในดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 
0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



สมมติฐานทางการวิจยัข้อที�  9 รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์รต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  
สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานไดด้งันี%  

H
0 

: รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์รแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั  
H

1 
: รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์รแตกต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ

ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
สาํหรบัสถติทิี�ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานขอ้นี% จะใชก้ารเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างคา่

คะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มมีากกวา่ 2 กลุ่ม โดยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One –Way 
Analysis of Variance) โดยใชร้ะดบัความเชื�อที�ม ั �นรอ้ยละ 95 ดงันั %น จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) 

กต่็อเมื�อคา่ ความน่าจะเป็น Probability (p-value) มค่ีาน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตตฐิานขอ้ใดปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (Reject H

0
) และยอมรบัสมมตฐิานรอง( H

1
 ) ที�มคีา่เฉลี�ยอยา่งน้อยหนึ�งคูท่ ี�แตกต่างกนัจะ

นําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ LSD (Least Significant 
Difference) เพื�อหาว่าคา่เฉลี�ยคูใ่ดบ้างแตกต่างกนัที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง
ดงันี% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 26 การวเิคราะห์ความแตกต่างของคา่เฉลี�ยของความสาํคญัของปจัจยัทางการตลาด 
    จําแนกตามลกัษณะขององคก์ร 
 

ความสาํคญัของปจัจยัทาง
การตลาด 

แหล่งของ 
ความ 

แปรปรวน 

One Way - ANOVA 
Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

p-value 

1.ดา้นสนิคา้ ระหวา่งกลุ่ม .031 3 .010 .970 
 ภายในกลุ่ม 18.279 145 .126   
 รวม 18.310 148     
2.ดา้นบรกิาร ระหวา่งกลุ่ม .273 3 .091 .326 
 ภายในกลุ่ม 11.360 145 .078   
 รวม 11.633 148     
3.ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม .048 3 .016 .892 
 ภายในกลุ่ม 11.289 146 .077   
 รวม 11.337 149     
4.ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ระหวา่งกลุ่ม .294 3 .098 .387 
 ภายในกลุ่ม 13.996 145 .097   
 รวม 14.290 148     
5.ดา้นการสง่เสรมิการขาย ระหวา่งกลุ่ม .179 3 .060 .634 
 ภายในกลุ่ม 15.097 145 .104   
 รวม 15.276 148     
6.การใหข้า่วและ
ประชาสมัพนัธ์ 

ระหวา่งกลุ่ม .405 3 .135 .324 
ภายในกลุ่ม 16.887 146 .116   

 รวม 17.292 149     
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .028 3 .009 .800 

 ภายในกลุ่ม 3.966 143 .028   
 รวม 3.994 146     
 

*มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.05 
**มนีัยสาํคญัทางสถติทิี�ระดบั 0.01 

 
 



จากตาราง 26 การวเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี�ยของความสําคญัของปจัจยัทางการ ตลาด
จาํแนกตามลกัษณะขององคก์รพบวา่  

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม พบว่า มคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั .800 ซึ�งมากกวา่ .05 
คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H

O
) และ ปฏเิสธสมมติฐานรอง (H

1
) หมายความวา่ ลกัษณะขององคก์รมปีจัจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีความสําคญัต่อการซื%อสินค้าจากร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างในจงัหวดั
สมทุรปราการ โดยรวมไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้ 

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารรายดา้น ที�มคีวามสําคญัต่อการซื%อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุ
ก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตาม ลกัษณะขององค์กรที�ไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้ไดแ้ก่ 
ดา้นสนิคา้ พบว่า มคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั .970 ดา้นบรกิาร พบว่ามคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั .326 
ดา้นราคา พบวา่ มคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั .892 ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย พบวา่มคีวามน่าจะเป็น 
(p) เท่ากบั .387 ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด พบว่ามคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั .634 และดา้นการ
โฆษณาและประชาสมัพนัธ ์พบวา่ มคีวามน่าจะเป็น (p) เท่ากบั .324 ซึ�งมากกวา่ .05 คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H

O
) และ ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H

1
) หมายความว่า ลกัษณะขององคก์ร มปีจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการที�มคีวามสําคญัต่อการซื%อสนิคา้จากร้านค้าส่งวสัดุก่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการดา้น
สนิคา้ บรกิาร ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิทางการตลาดและการโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั %งไว ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 27 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 1 รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อ
ต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ โดยรวมแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 2 รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื%อ
ต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ รายดา้นแตกต่างกนั 
จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี%  

 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 3 รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื%อ
ต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งโดยรวมแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 4 รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื%อตา่งกนั
มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งรายดา้นแตกต่างกนั จาํแนกตามส่วนประสมทาง
การตลาดดงันี% 

 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
 
 
 
 

 



ตาราง 27 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 5 รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของ
ฝา่ยจดัซื%อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�
สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 6 รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของ
ฝา่ยจดัซื%อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�
สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง รายดา้นและรายรวม
แตกต่างกนั จาํแนกตามส่วนประสมทางการตลาดดงันี% 

 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นสนิคา้และบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 7 รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการ
ขายสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งของฝา่ยจดัซื%อต่างกนัมปีจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้ง โดยรวมแตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 8 รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการ
ขายสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งของฝา่ยจดัซื%อต่างกนัมปีจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้ง รายดา้นแตกต่างกนั จาํแนกตามสว่นประสม
ทางการตลาดดงันี% 

 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
 
 
 
 
 

 



ตาราง 27 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 9 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนรถขนส่งและ
อุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสม
ทางการ ตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 
โดยรวมแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 10 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนรถขนส่งและ
อุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสม
ทางการ ตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง ราย
ดา้นแตกต่างกนั จาํแนกตามส่วนประสมทางการตลาด
ดงันี% 

 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 11 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็
สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวม
แตกต่างกนั  - ปนูซเิมนต์ 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 12 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็
สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง รายดา้น
แตกต่างกนั - ปนูซเิมนต ์

 

จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี%  
ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 

 



ตาราง 27 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 13 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็
สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งโดยรวม
แตกต่างกนั- กระเบื%องซเีมนต ์

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 14 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็
สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งรายดา้น
แตกต่างกนั - กระเบื%องซเีมนต์ 

 

จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี%  
ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์  ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 15 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็
สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวม
แตกต่างกนั - กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 16 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็
สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง รายดา้น
แตกต่างกนั – กระเบื%องหลงัคาคอนกรตี จาํแนกตาม
สว่นประสมทางการตลาดดงันี% 
ดา้นสนิคา้ 

 
 
 
 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

 



ตาราง 27 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 17 รา้นคา้ปลกีที�มพี ื%นที�กองเกบ็สนิคา้
ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งโดยรวมแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 18 รา้นคา้ปลกีที�มพี ื%นที�กองเกบ็สนิคา้
ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งรายดา้นแตกต่างกนั  
จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี% 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 19 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนพนกังานใน
รา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน
การซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งโดยรวมแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 20 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนพนกังานใน
รา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน
การซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งรายดา้นแตกต่างกนั  
จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี% 
ดา้นสนิคา้ 

 
 
 
 
 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 

 



ตาราง 27 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 20 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนพนกังานใน
รา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัใน
การซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งรายดา้นแตกต่างกนั  
จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี% 

 

การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อที� 21 รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์ร
ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งโดยรวมแตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

สมมติฐานข้อที� 22 รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์ร
ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการ
ซื%อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งรายดา้นแตกต่างกนั  
จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดดงันี% 

 

ดา้นสนิคา้ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นบรกิาร ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นราคา ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตอนที� 5 การวเิคราะหข์อ้มูลเรื�องขอ้เสนอแนะ 
   การวเิคราะหข์อ้มูลเรื�องขอ้เสนอแนะเพิ�มเตมิในการซื%อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของลกูคา้ใน ของปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของ รา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุกอ่สรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ คาํถาม 5 ขอ้ คอื ดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย เช่น 
สถานที�ตั %ง, ความตอ้งการอื�น ๆ ในดา้นกระบวนการจดัจําหน่าย สนิคา้ หรอืการซื%อสนิคา้กบัทางรา้น เช่น 
สามารถซื%อของทางอนิเตอรเ์น็ต ดา้นการสง่เสรมิการตลาด เช่น การโฆษณา, การขายโดยใชพ้นักงานขาย, 
การสง่เสรมิการขาย และ การประชาสมัพนัธ ์ และดา้นอื�น ๆ การการวเิคราะหข์อ้มลูในส่วนนี% ผูว้จิยัไดท้ํา
การวเิคราะห์และนําเสนอในรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย ปรากฏตามตารางดงันี% คอื 
 
ตาราง 28 แสดงจํานวนและรอ้ยละของขอ้เสนอแนะที�ลกูคา้ตอบแบบสอบถามปลายเปิด จาํแนกเป็น 
    ดา้น สนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
    ในการ ซื%อ สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของลกูคา้ใน ของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อ 
    สนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของ รา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ 
 
 

แสดงคา่ความถี�ของขอ้เสนอแนะที�ลูกคา้ตอบแบบสอบถาม
ปลายเปิด จําแนกเป็นดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ขอ้เสนอแนะเพิ�มเตมิ  

จาํนวน 
 (รา้นคา้) 

รอ้ยละ 

ด้านสินค้าและบริการ  
1. มทีมีงานผูร้บัเหมาไวแ้นะนํา 
2. ควรมกีารตรวจสอบสนิคา้ก่อนส่ง เพื�อป้องกนัการ

ผดิพลาด  
3. ควรจดัการบรหิารสนิคา้คงคลงัใหเ้พยีงพอต่อความ

ตอ้งการของลูกคา้  
4. ตอ้งการรา้นคา้สง่ที�เป็น One stop service คอื มสีนิคา้

ครบทุกอย่างตามที�ตอ้งการ  
5. ปรบัปรงุความสะดวกรวดเรว็ในการใชบ้รกิาร 
6. พนักงานควรเอาใจใสลู่กคา้ใหม้ากขึ%น 
7. ควรปรบัปรงุดา้นการออกใบกํากบัภาษขีายและใบเสรจ็

ใหร้วดเรว็ขึ%น  

 
45 
23 

       
      129 

 
142 

 
75 
19 
9 

 

 
30.00 
15.33 

 
86.00 

 
94.67 

 
50.00 
12.67 
6.00 

 



 
แสดงคา่ความถี�ของขอ้เสนอแนะที�ลูกคา้ตอบแบบสอบถาม
ปลายเปิด จําแนกเป็นดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ขอ้เสนอแนะเพิ�มเตมิ 

 
ด้านราคา  

1. ใหส้ทิธพิเิศษและราคาพเิศษสาํหรบัลกูคา้ VIP 
2. มรีะบบเงนิผ่อนเป็นงวด เช่น มบีรกิารAEON 
3. มวีงเงนิใหโ้ดยใหซ้ื%อเป็นเครดติกบัทางรา้นคา้สง่ 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย  
1. พฒันาความรวดเรว็เรื�องการรบัของ ณ จุดรบัสนิคา้

ภายในรา้น 
2. การอาํนวยความสะดวกของเจา้หน้าที�บรเิวณที�จอดรถ 
3. เพิ�มเทคนิคการขาย หรอืพฒันาการแนะนําสนิคา้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. ควรมกีารโฆษณาผ่านหนงัสอืพมิพท์อ้งถิ�น  
2. ควรมกีารประชาสมัพนัธ์อย่างทั �วถงึครอบคลุมทุกพื%นท ี
3. มกีารขายสนิคา้ลดลา้งสตอ็กในราคาถูกเป็นครั %งคราว 
4. มกีารแจกของขวญัแก่ลูกคา้ในโอกาสพเิศษ เช่น 
เทศกาลปีใหม ่
5. มกีารใหค้าํแนะนําขอ้มลูขา่วสารและการประชาสมัพนัธ ์

ด้านอื�น ๆ 
1. มกีจิกรรมพบปะสงัสรรค ์ระหว่างรา้นคา้สง่และรา้นคา้

ปลกี 

 
 จาํนวน 
 (รา้นคา้) 

 
 
 
 

89 
36 
92 
 

133 
         15 

58 
 
 

18 
38 
121 
138 

 
84 
 
7 

 
      รอ้ยละ 
 
 
 
 
 
      59.30 

24.00 
61.33 

 
88.67 
10.00 
38.67 

 
 

12.00 
25.33 
80.67 
92.00 

 
56.00 

 
4.67 

 

 
ผลการวเิคราะหต์ามตาราง 28 พบวา่  

ดา้นสนิคา้และบรกิาร ขอ้ที�ไดร้บัการเสนอแนะมากที�สุด คอื ตอ้งการรา้นคา้สง่ที�เป็น One stop 
service คอื มสีนิคา้ครบทุกอย่างตามที�ต้องการ จํานวน 142 รา้นคา้ รอ้ยละ 94.67 รองลงมา คอื ควร
จดัการบรหิารสนิคา้คงคลงัให้เพยีงพอต่อความต้องการของลูกค้า จํานวน 129 ร้านค้า รอ้ยละ 86.00 
ปรบัปรุงความสะดวกรวดเรว็ในการใช้บริการ จํานวน 75 ร้านค้า รอ้ยละ 50.00  มีทีมงานผู้รบัเหมาไว้



แนะนํา จํานวน 45 ร้านค้า รอ้ยละ 30.00 ควรมีการตรวจสอบสนิค้าก่อนส่ง เพื�อป้องกนัการผิดพลาด 
จํานวน 23 รา้นคา้ รอ้ยละ 15.33  พนักงานควรเอาใจใส่ลูกคา้ใหม้ากขึ%นจํานวน 19 รา้นคา้ รอ้ยละ 12.67   
และควรปรบัปรงุดา้นการออกใบกาํกบัภาษขีายและใบเสรจ็ใหร้วดเรว็ขึ%น จาํนวน 9 รา้นคา้ รอ้ยละ 6.00   

ดา้นราคา ขอ้ที�ไดร้บัการเสนอแนะมากที�สุด คอื มวีงเงนิใหโ้ดยใหซ้ื%อเป็นเครดติกบัทางรา้นคา้ส่ง 
จํานวน 92 รา้นคา้ รอ้ยละ 61.33  รองลงมา คอื ใหส้ทิธพิเิศษและราคาพเิศษสาํหรบัลูกคา้ VIP จํานวน 89 
รา้นคา้ รอ้ยละ 59.30 และมรีะบบเงนิผอ่นเป็นงวด เชน่ มบีรกิารAEON จาํนวน 36 รา้นคา้ รอ้ยละ 24.00   

ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ขอ้ที�ไดร้บัการเสนอแนะมากที�สุด คอื พฒันาความรวดเรว็เรื�องการรบั
ของ ณ จุดรบัสนิคา้ภายในรา้น จาํนวน 133 รา้นคา้ รอ้ยละ 88.67 รองลงมา คอื เพิ�มเทคนิคการขาย หรอื
พฒันาการแนะนําสนิคา้ จาํนวน 58 รา้นคา้ รอ้ยละ 38.67 และการอาํนวยความสะดวกของเจา้หน้าที�บรเิวณ
ที�จอดรถ จาํนวน 15 รา้นคา้ รอ้ยละ 10.00 

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ขอ้ที�ไดร้บัการเสนอแนะมากที�สุด คอื มกีารแจกของขวญัแก่ลูกคา้ใน
โอกาสพเิศษ เช่น เทศกาลปีใหม ่จาํนวน 138 รา้นคา้ รอ้ยละ 92 รองลงมา คอื มกีารขายสนิคา้ลดลา้งสตอ็ก
ในราคาถูกเป็นครั %งคราว จํานวน 121 ร้านค้า ร้อยละ 80.67 มีการให้คําแนะนําข้อมูลข่าวสารและการ
ประชาสมัพนัธ์ จํานวน 84 ร้านค้า รอ้ยละ 56.00 ควรมีการประชาสมัพนัธ์อย่างทั �วถงึครอบคลุมทุกพื%นท ี
จํานวน 38 รา้นคา้ รอ้ยละ 25.33 ควรมกีารโฆษณาผ่านหนังสอืพมิพ์ทอ้งถิ�น จํานวน 18 รา้นคา้ รอ้ยละ 
12.00 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที� 5 
สรปุผล อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ  

 
การวจิยันี�มุ่งศกึษา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้

ปลกีจากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มปีระโยชน์และคุณคา่ในแง่ของการ สะทอ้นใหเ้หน็
ขอ้มูลเกี�ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิค้าวสัดุก่อสรา้งของลูกคา้ช่วยให้ผูป้ระ 
กอบการสามารถนําขอ้มลูมาใชป้ระโยชน์ในการวางแผนและการกาํหนดกลยุทธท์าง การตลาดในการพฒันา
ปรบัปรุงกระบวนการจดัจําหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งให้มคีวามสอดคลอ้งกบัความต้องการของลูกคา้ที�มาใช้
บรกิาร 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั  

  1.เพื�อศกึษาระดบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้
ปลกีในดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขายและ ดา้นการ
ใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ 

  2.เพื�อเปรยีบเทยีบระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง
ของรา้นคา้ปลกี เกี�ยวกบัขอ้มูลทั �วไปของฝา่ยจดัซื�อของรา้นคา้ปลกี จาํแนกตามขอ้มลู เพศ อาย ุ ระดบั
การศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง 

  3.เพื�อเปรยีบเทยีบระดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง
ของรา้นคา้ปลกี เกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ จาํแนกตามขอ้มลู 
จาํนวนรถขนสง่และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน พื�นที�กองเกบ็สนิคา้ 
จาํนวนพนักงานในรา้น และลกัษณะขององคก์ร 

  4.เพื�อรวบรวมความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะเพิ�มเตมิในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งสรา้งของรา้นคา้
ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ  

 
ความสาํคญัของการวิจยั  

  การศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งของ รา้นคา้ปลกี
จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มปีระโยชน์และคุณคา่ในแงข่องการ สะทอ้นใหเ้หน็ขอ้มลู
เกี�ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของลกูคา้ช่วยใหผู้ป้ระ กอบ
การสามารถนําขอ้มลูมาใชป้ระโยชน์ในการวางแผนและการกําหนดกลยุทธท์าง การตลาดในการพฒันา
ปรบัปรงุกระบวนการจดัจําหน่ายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งใหม้คีวามสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ที�มาใช้
บรกิาร 



สมมติฐานในการวิจยั  
   1.รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ

สนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   2.รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ

สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   3.รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญั

ในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
   4.รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝา่ยจดัซื�อต่างกนัมปีจัจยัสว่น

ประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  5.รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนรถขนส่งและอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการ 

ตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  6.รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์ กระเบื�องหลงัคาคอนกรตี 

และ กระเบื�องซเีมนต์ใยหนิ) ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 
โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั  

  7.รา้นคา้ปลกีที�มพีื�นที�กองเกบ็สนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

  8.รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนพนักงานในรา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

  9.รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์รต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ
สนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

 
วิธีดาํเนินการศึกษาค้นคว้า  

1.การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยั  
  1.1.ประชากรที�ใชใ้นการวจิยั (Population) 
   ประชากรที�ใชใ้นการวจิยัครั �งนี� คอื รา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งที�อยู่ในจงัหวดัสมทุรปราการ ซึ�งเคย

ซื�อและไม่เคยซื�อจากรา้นคา้สง่วสัดุกอ่สรา้ง ในอดตี ปจัจุบนั และ อนาคต  
  1.2. กลุม่ตวัอย่างที�ใชใ้นการวจิยั (Sample) 
กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครั �งนี�เป็นรา้นคา้ปลกีสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการเนื�องจาก

ผูว้จิยัไม่สามารถทราบจาํนวนรา้นคา้ปลกีที�แน่นอน ดงันั �นผูว้จิยัจงึกําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยอาศยัสตูร
คาํนวณกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร ของ Taro Yamane (1967) ที�ระดบัความเชื�อมั �น 95% 
และใหม้คีวามคลาดเคลื�อน 5% (d = .05) ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างรวมทั �งสิ�น 133 รา้นคา้ และผูว้จิยัขอเพิ�ม
กลุ่มตวัอย่างเป็น 150 รา้นคา้   



1.3.วธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
  ในการวจิยัครั �งนี� ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่าง โดยไม่คาํนึงถงึความน่าจะเป็น (Non-

probability sampling) และใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) และ กําหนดโควตา้ 
(Quota Sampling) ในสดัสว่นที�เทา่กนัไดก้ลุ่มตวัอย่างดงันี� แต่ละอาํเภอของจงัหวดัสมุทรปราการ โดยมี
อาํเภอทั �งหมด 6 อําเภอ อําเภอละ 25 รา้นคา้ คอื อําเภอบางบ่อ อาํเภอบางพล ี อาํเภอบางเสาธง อาํเภอ
พระประแดง อาํเภอพระสมุทรเจดยี ์อําเภอเมอืงสมทุรปราการ    
 
2.การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวิจยั  

 เครื�องมอืที�ใชใ้นการวจิยัในครั �งนี� ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื�องมอืที�ใชใ้น
การเกบ็รวบรวมขอ้มลู ซึ�งแบ่งเป็นเนื�อหาแบบสอบถามเป็น 4 สว่นดงันี�  

   ส่วนที� 1 แบบสอบถามขอ้มลูเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปของฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จํานวน 4 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended response question) แบบมหีลายตวัเลอืก (Multiple 
Choices) 
               ส่วนที� 2 แบบสอบถามขอ้มลูเกี�ยวกบัขอ้มลูทั �วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง ในจงัหวดั
สมทุรปราการ จาํนวน 5 ขอ้ ไดแ้ก่ จํานวนรถขนส่งและอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คง
คลงัเฉลี�ยต่อเดอืน พื�นที�กองเกบ็สนิคา้ จาํนวนพนกังานในรา้น ลกัษณะขององคก์รเป็นแบบสอบถามปลาย
ปิด (Close-ended response question) แบบมหีลายตวัเลอืก (Multiple Choices) 

   ส่วนที� 3 แบบสอบถามขอ้มลูเกี�ยวกบัปจัจยัประสมทางการตลาดที�สาํคญัในซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง
ของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ใน 6 ดา้น ดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์ จาํนวน 36 
ขอ้ โดยจะใชแ้บบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมนิคาํตอบ (Likert Scale Questions) ซึ�งเป็นการวดัขอ้มลู
ประเภทอนัตรภาคชั �น (Interval Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั คอื สาํคญัมากที�สุด สาํคญัมาก สาํคญัปาน
กลาง สาํคญัน้อย สาํคญัน้อยที�สดุ   
             ส่วนที� 4 ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ 
 
3.การเกบ็รวบรวมข้อมลู  

  ขอ้มูลประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 
  1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง 

จาํนวน 150 รา้นคา้ โดยมขี ั �นตอนในการดาํเนินงานดงันี�  
     1.1 ขอจดหมายจากบณัฑติวทิยาลยั เพื�อขอความร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม  



             1.2 ฝึกอบรมเจา้หน้าที�ผูเ้กบ็ขอ้มลูแบบสอบถาม เพื�อใหท้ราบขั �นตอนและวธิกีารเกบ็ขอ้มลู  
  1.3 ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูจากผูท้ี�ซื�อสนิคา้และบรกิารจากรา้นคา้ปลกีสมยัใหม ่

 (Modern Trade) ของประชากร ในเขตกรงุเทพมหานคร  
  1.4 ระยะเวลาในการเกบ็รวมรวบขอ้มลูผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตั �ง 

แต่เดอืน พฤศจกิายน ถงึ 31 ธนัวาคม 2555 
2. แหล่งขอ้มลูทตุภิูม ิ(Secondary data) ไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูที�มผีูร้วบรวมไว ้ดงันี�  
    2.1.หนังสอืพมิพธุ์รกจิ วารสารต่างๆ  
    2.2.หนังสอืทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ ์และรายงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง  
    2.3.ขอ้มลูจากทางอนิเตอรเ์น็ต  

 
4.การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมูล  
  4.1 การจดักระทาํขอ้มลู  

เมื�อไดแ้บบสอบถามคนืกลบัมาแลว้ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามที�รวบรวมไดม้าดาํเนินการต่อไปนี� ไดแ้ก่  
  1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามที�ไดร้บัทั �งหมดมาตรวจสอบความ

สมบรูณ์ของแบบสอบถาม เพื�อคดัแบบสอบถามไมส่มบูรณ์ออก  
2. การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัจะนําแบบสอบถามฉบบัที�มคีวามสมบรูณ์ถูกตอ้งเรยีบรอ้ยมาลง

รหสัตามที�กําหนดรหสัไวใ้นแบบสอบถามแต่ละส่วน  
3. การประมวลผลขอ้มูล (Processing) นําแบบสอบถามที�ลงรหสัเรยีบรอ้ยแลว้มาบนัทกึ ลงใน

คอมพวิเตอรแ์ละประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปู SPSS/PC  
4.2 การวเิคราะหข์อ้มลู  
1. การวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive analysis)การแจกแจงความถี� 

(Frequency) และนําเสนอเป็นค่ารอ้ยละ (Percentage) ในการวเิคราะหข์อ้มลูในแบบสอบถามสว่นที� 1 และ
ส่วนที� 2  

2. การหาคา่เฉลี�ย (Mean) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D) ในการ
วเิคราะหข์อ้มลูในแบบสอบถาม  

3. การวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติเิชงิอนุมาน (Inferential analysis) เพื�อการทดสอบสมมตฐิานดงันี�  
3.1 การทดสอบสมมตฐิานทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มที�

เป็นอสิระต่อกนั โดยที�ตวัแปรอสิระเป็นขอ้มลูเชงิกลุ่มที�ม ี 2 กลุม่ยอ่ยและตวัแปรตามเป็นขอ้มลูเชงิปรมิาณ 
ใชส้ถติทิดสอบ t-test (Independent Sample t-test) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548 :222)  

3.2 การทดสอบสมมตฐิานในการความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างโดยที�ตวัแปร 
อสิระเป็นขอ้มลูเชงิกลุ่มที�มมีากกวา่ 2 กลุ่มย่อยและตวัแปรตามเป็นขอ้มลูเชงิปรมิาณใชว้เิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) โดยดคูา่ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity 



of Variances และจะใชส้ถติวิเิคราะหจ์ากค่า ANOVA (F )(กลัยา วานิชย์บญัชา.2548:240 ) และถา้ผลการ
ทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนียัสาํคญัทางสถติแิลว้ ตอ้งทาํการทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื�อดวูา่มคีูใ่ดบา้ง
ที�แตกต่างกนัโดยใชว้ธิ ี Fisher Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett T3 (กลัยา วานิชย์
บญัชา.2548:242-243) โดยจะทาํการทดสอบสมมตฐิานเพื�อเปรยีบเทยีบคา่เฉลี�ยสาํหรบัทดสอบ  
 
สรปุผลการศึกษาค้นคว้า  

  การศกึษาเรื�อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของ รา้นคา้
ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการสามารถสรปุผลไดด้งันี�  

ตอนที�  1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
1.ขอ้มลูทั �วไปฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการไดแ้ก่ เพศ อายุ  
  ระดบั การศกึษา ประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูพบวา่   
 1.1 ดา้นเพศ จํานวนผูต้อบแบบสอบถามทั �งหมด 150 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 86 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 57.30 และเพศชาย จาํนวน 64 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.70 
 1.2 ดา้นอายุของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ช่วงอายุ 31 – 36 ปี มจีํานวน 84 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 56.0 รองลงมาคอื ช่วงอายุ 37 – 42 ปี มจํีานวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.0   ช่วงอายุ 43 – 48 ปี มี
จาํนวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.0 และช่วงอาย ุ49 ปีขึ�นไป มจีํานวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.0 ตามลาํดบั 

 1.3 ดา้นระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นอนุปรญิญา มจีาํนวน 76 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 57.6 และ ปรญิญาตร ีมจีาํนวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.1 ตามลาํดบั 

 1.4 ดา้นประสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 6 – 10 
ปี มจีาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.2 รองลงมาคอื ระยะเวลาตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั5 ปี มจีํานวน 34 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 25.8  ระยะเวลา 11 -15 ปี มจํีานวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.2 ระยะเวลา 16 – 20 ปี มี
จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.2 และ ระยะเวลา 21ปีขึ�นไป มจีาํนวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.3 ตามลาํดบั 

 2.ขอ้มูลทั �วไปรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ จํานวนรถอุปกรณ์ขนส่ง  +
ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกี, พื�นที�กองเกบ็สนิคา้โดยเฉลี�ย, จาํนวนพนักงานในรา้น และลกัษณะองคก์ร 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบวา่  
 2.1 จํานวนรถอุปกรณ์ขนสง่ + ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีรวมโดยเฉลี�ย ของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ 4 - 7 คนั มจีาํนวน 43 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 28.7 รองลงมาคอื ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั 3 คนั มี
จาํนวน 37 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 24.7 จาํนวน 8 - 11 คนั มจีํานวน 32 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 21.3 จํานวน 



15 คนัขึ�นไป  มจีํานวน 22 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 14.7 และ จํานวน 12 - 15 คนั มจีาํนวน 16 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ10.7 ตามลาํดบั 

 2.2  ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน: ปูนซิเมนต์สว่นใหญ่ ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั 
25 ตนั มจีาํนวน 84 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 56 รองลงมาคอื ไม่จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มจีาํนวน 41 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ 27.3 จํานวน 26 - 50 ตนั มจีาํนวน 25 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 16.7 ตามลําดบั ปรมิาณการ
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน: กระเบื�องซีเมนต์ ส่วนใหญ่มากกว่า 1001 แผ่นขึ�นไป มจํีานวน 73 
รา้นค้า คดิเป็นรอ้ยละ 48.7 รองลงมาคอื ไม่จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มจีาํนวน 42 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 28 
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 501 - 1000 แผ่น  มจํีานวน 24 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 และ จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
ตํ�ากวา่ หรอืเท่ากบั 500 แผ่น  มจีํานวน 11 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 7.3 ตามลําดบั ปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้
คงคลงัโดยเฉลี�ยต่อเดอืน: กระเบื�องหลงัคาคอนกรตี ส่วนใหญ่ ไม่จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มจีาํนวน 61 รา้นคา้ 
คดิเป็นรอ้ยละ 40.7 รองลงมาคอื จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั มากกว่า 1001 แผ่นขึ�นไป มจํีานวน 55 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ 36 .7 จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 501 - 1000 แผ่น มจีํานวน 21 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 และ 
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ�ากวา่ หรอืเทา่กบั 500 แผน่ มจีาํนวน 13 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 8.7 ตามลาํดบั  

   2.3 พื�นที�กองเกบ็สนิคา้โดยเฉลี�ยรวมส่วนใหญ่มากกว่า 601 ตรม.ขึ�นไป มจํีานวน 60 รา้นคา้ คดิ
เป็นรอ้ยละ 40.0 รองลงมาคอื พื�นที�ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั 200 ตรม. มจํีานวน 42 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 28.0 
พื�นที� 401 - 600 ตรม. มจํีานวน 31 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 20.7 และ พื�นที� 201 - 400 ตรม. มจํีานวน 17 
รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 11.3 ตามลาํดบั 

   2.4 จํานวนพนักงานในรา้นโดยเฉลี�ยส่วนใหญ่ 6 -10 คน มจีํานวน 40 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 
26.7 รองลงมาคอื จาํนวน 16 - 20 คน มจีาํนวน 34 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 22.7 จํานวน 1 - 5 คน มจีาํนวน 
33 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 จํานวน 11 - 15 คน มจีาํนวน 29 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 19.3 และ จํานวน 
21 คนขึ�นไป มจํีานวน 14 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 9.3 ตามลาํดบั 

   2.5 ลกัษณะองคก์ร จาํนวนรา้นคา้แบบสอบถามทั �งหมด 150 รา้นคา้ หา้งหุน้ส่วน มจํีานวน 52 
รา้นค้า คดิเป็นรอ้ยละ 34.70 ร้านคา้ปลกีทั �วไป (จดทะเบยีน) มจํีานวน 45 รา้นค้า คดิเป็นรอ้ยละ 30.0 
บรษิทั มจีาํนวน 41 รา้นคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 27.30 รา้นคา้ปลกีทั �วไป (ไม่จดทะเบยีน) มจีํานวน 12 รา้นคา้ 
คดิเป็นรอ้ยละ 8.0 ตามลาํดบั 

   3.ขอ้มูลเกี�ยวกบัปจัจยัประสมทางการตลาดที�สาํคญัในซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจาก
รา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ ใน 6 ดา้น ดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์ 

ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพบวา่  
  ข้อมูลเกี�ยวกบัปจัจยัประสมทางการตลาดที�สําคญัในซื�อสนิค้าวสัดุก่อสร้างของร้านค้าปลกีจาก

รา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที�สดุ โดยที�สามารถเรยีงลําดบัไดด้งันี� 



ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการให้ข่าวและ
ประชาสมัพนัธ ์ดา้นบรกิาร ดา้นสนิคา้ โดยมคีา่เฉลี�ยเทา่กบั 4.70 4.61 4.61 4.57 4.54 4.50 

  3.1 ด้านสนิคา้ พบว่า โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด โดยมค่ีาเฉลี�ยเท่ากบั 4.50 และเมื�อแยก
พจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี� มสีนิคา้เพยีงพอพรอ้มขาย มสีนิคา้วสัดุครบทุกประเภทสนิคา้
มหีลายยี�หอ้ เชน่ปนูหลายยี�หอ้ใหเ้ลอืก ปูนเสอื ปนูชา้ง กระเบื�องหลงัคาตราชา้ง ตราเพชร สนิคา้มคีณุภาพ
ที�ไดม้าตรฐาน เช่น มมีอก, ISO สนิคา้มคีวามหลากหลาย มสีนิคา้ตรงตามความตอ้งการ มสีนิคา้รูปแบบ
ใหม่ ๆ เสมอ  โดยมคีา่เฉลี�ยเทา่กบั 4.57 4.52 4.50 4.49 4.48 4.48 4.39 ตามลาํดบั 

 3.2 ดา้นบรกิาร พบว่า โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.54 และเมื�อแยก
พจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลําดบัไดด้งันี� มกีารจดัส่งสนิค้าทนัท ีมบีรกิารรบัคนืและเปลี�ยนสนิคา้ มี
บรกิารส่งสนิคา้ มบีรกิารจดัหาช่างและผู้รบัเหมาก่อสรา้ง มพีนักงานช่วยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้ สนิคา้และ
บรกิารมีการรบัประกนั มีพนักงานคอยให้คําแนะนําเกี�ยวกบัสนิค้า และ เจ้าของร้านให้บรกิารอย่างเป็น
กนัเอง โดยมคีา่เฉลี�ยเทา่กบั 4.76 4.75 4.60 4.55 4.47 4.46 4.40 4.31 ตามลําดบั 

  3.3 ด้านราคา พบว่า โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด โดยมคี่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.61 และ เมื�อแยก
พจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลําดบัไดด้งันี� ฝ่ายจดัซื�อให้ความสาํคญัมากที�สุดคอื สามารถต่อรองราคา
ได ้รองลงมาคอื มกีารใหส้นิเชื�อในการชําระเงนิ เช่น เครดติ 15 วนั, 30 วนั, 60 วนั มกีารกาํหนดเงื�อนไข
ทางการคา้เกี�ยวกบัราคาสนิคา้อย่างชดัเจน มกีารใหส้ว่นลดเงนิสดแก่ลูกคา้ เช่น ซื�อเงนิสดลดตามอกี 2% มี
สว่นลดการคา้กรณีซื�อจาํนวนมาก มป้ีายราคาสนิคา้อย่างชดัเจน และ มสีนิคา้หลายระดบัราคาจําหน่าย เช่น 
ราคาสงู ราคาปานกลาง ราคาถูก โดยมคีา่เฉลี�ยเทา่กบั 4.75 4.68 4.65 4.64 4.56 4.53 4.49ตามลาํดบั  

  3.4 ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย พบวา่ โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด โดยมคี่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.70 
และเมื�อแยกพจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลําดบัไดด้งันี� ฝ่ายจดัซื�อให้ความสําคญัมากที�สุดคอื ลูกค้า
สามารถสั �งซื�อสินค้าทางโทรศัพท์ได้ รองลงมาคือ มีทําเลที�ตั �งอยู่ ใกล้ที�ทํางานหรือใกล้บ้าน และมี
กระบวนการขั �นตอนการซื�อสนิคา้ไม่ซบัซ้อนไม่ยุ่งยากในการซื�อสนิคา้หรอืตดิต่อ เช่น ไม่ตอ้งตดิต่อหลาย
แผนกหรอืในการสอบถามรายละ เอียดสนิคา้, ราคา และ การชําระเงนิ มพีื�นที�จอดรถสะดวกเพยีงพอ
ค่าเฉลี�ย และการจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมู่ชดัเจน โดยมคี่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.81 4.71 4.71 4.65 4.61 
ตามลาํดบั 

  3.5 ดา้นการสง่เสรมิการขาย พบวา่ โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด โดยมค่ีาเฉลี�ยเท่ากบั 4.61 และ
เมื�อแยกพจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลําดบัไดด้งันี�  ฝ่ายจดัซื�อให้ความสําคญัมากที�สุดคอื การคนืเงนิ 
(Rebates) เช่น ซื�อปูนครบ 100 ตนั คนืเงนิ 500 บาท รองลงมาคอื มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด 
แลก แจก แถม) ตามเทศกาลที�เหมาะสม สทิธพิเิศษสําหรบัการทําบตัรสมาชกิ และมกีารแจกของขวญัแก่
ลูกค้าในโอกาสพเิศษ เช่น เทศกาลปีใหม่ และ การชงิรางวลัดว้ยการเสี�ยงโชค เช่น คูปองชิงโชค โดยมี
คา่เฉลี�ยเท่ากบั 4.71 4.62 4.57 4.57 4.56 ตามลาํดบั 



  3.6 ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ์ พบว่า โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุดโดยมคีา่เฉลี�ยเท่ากบั 
4.57 และ เมื�อแยกพจิารณาเป็นรายขอ้สามารถเรยีงลาํดบัไดด้งันี� ฝ่ายจดัซื�อใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื มี
โบรชวัรแ์จกตามร้านคา้ปลกีอย่างสมํ�าเสมอ รองลงมาคอื มพีนักงานคอยใหค้ําแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ และ 
ดา้นอื�น ๆ เช่น แนะนําการใช้สนิคา้, ราคาพเิศษตามฤดกูาล (Personal Selling) มแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ให้
ลูกค้าพิจารณาเลือก และ มีสนิค้าตัวอย่างโชว์ให้เห็นและรายละเอียดสนิค้าอย่างชดัเจน โดยมีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.62 4.61 4.55 4.50 ตามลาํดบั 

 
  ตอนที� 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนุมานเพื�อทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานข้อที� 1 รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�

สาํคญัในการซื�อสนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  ผลการวเิคราะห์โดยรวมมีค่าความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบว่าร้านค้าปลีกที�มเีพศของฝ่าย

จดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้จากรา้นคา้ส่งวสัดุก่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้ 

  ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่าดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมค่ีาความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 นั �น
คอืรา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝ่ายจดัซื�อต่างกนั มรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายแตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ต ั �งไว ้ 

 โดยอธบิายไดว้า่ฝา่ยจดัซื�อเพศชายใหค้วามสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย
มากกวา่ฝา่ยจดัซื�อเพศหญงิ 

   ส่วนด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการขายและด้านการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอืรา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มรีะดบั
ความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้

    สมมติฐานข้อที� 2 รา้นคา้ปลกีที�มอีายุของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�
สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

  ผลการวเิคราะห์โดยรวมมค่ีาความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบว่าร้านค้าปลีกที�มีอายุของฝ่าย
จดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง ไม่แตกต่างกนั ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้ 

  ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ส่วนดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอืผู้
ที�มอีายุแตกต่างกนัมรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 

 



    สมมติฐานข้อที� 3 รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
              ผลการวเิคราะห์โดยรวมมคี่าความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 พบวา่รา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษา
ของฝ่ายจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง แตกต่างกนัที�
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้ 

   โดยอธบิายได้ว่าฝ่ายจดัซื�อระดบัการศกึษาระดบัอนุปรญิญาให้ความสําคญัปจัจยัทางการตลาด
โดยรวมมากกว่าฝา่ยจดัซื�อระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี

   ผลการวเิคราะหร์ายดา้นพบวา่ ดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์มคีา่ความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 
นั �นคอืรา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นการ
โฆษณาประชาสมัพนัธแ์ตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้ 

   โดยอธบิายได้ว่าฝ่ายจดัซื�อระดบัการศกึษาระดบัอนุปรญิญาให้ความสําคญัปจัจยัทางการตลาด
ดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธม์ากกวา่ฝา่ยจดัซื�อระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี

   ส่วนดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิทางการ
ขาย มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอืรา้นคา้ปลกีที�มรีะดบัการศกึษาของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มรีะดบั
ความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการ
สง่เสรมิทางการขาย ไมแ่ตกต่างกนั 

 
     สมมติฐานข้อที� 4 รา้นค้าปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝ่ายจดัซื�อ

ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่าง
กนั 

    ผลการวเิคราะหโ์ดยรวมมคีา่ความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบวา่รา้นคา้ปลกีที�มปีระสบการณ์ใน
การขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝ่ายจดัซื�อต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้
วสัดกุ่อสรา้ง ไมแ่ตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้

    ผลการวิเคราะห์รายด้านพบว่า ส่วนด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคี่าความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 
นั �นคอืรา้นค้าปลกีที�มปีระสบการณ์ในการขายสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของฝ่ายจดัซื�อต่างกนัมรีะดบัความสําคญั
ปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการ
ขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 

 
    สมมติฐานข้อที� 5 รา้นคา้ปลกีที�มจีาํนวนรถขนส่งและอปุกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วน

ประสมทางการ ตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 



    ผลการวเิคราะหโ์ดยรวมมคี่าความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบวา่รา้นคา้ปลกีที�มจีํานวนรถขนส่ง
และอุปกรณ์ขนถ่ายสนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการ ตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง ไม่
แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้

    ผลการวิเคราะห์รายด้านพบว่า ส่วนด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคี่าความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 
นั �นคือร้านค้าปลีกที�มีจํานวนรถขนส่งและอุปกรณ์ขนถ่ายสินค้าต่างกันมีระดบัความสําคญัปจัจัยทาง
การตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและ
ดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 

 
     สมมติฐานข้อที� 6 รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัสว่น

ประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
    ผลการวเิคราะห์โดยรวมมค่ีาความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบว่าร้านค้าปลีกที�มปีรมิาณการ

จดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งไม่
แตกต่างกนั ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้

    ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสรมิการขาย มค่ีาความน่าจะเป็นน้อยกว่า 0.05 นั �น
คือร้านค้าปลีกที�มีปริมาณการจัดเก็บสินค้าเฉลี�ยต่อเดือนต่างกัน(ปูนซีเมนต์) แตกต่างกัน มีระดับ
ความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขาย แตกต่างกนั ที�ระดบันัยสําคญั 0.05 ซึ�งสอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานที�ตั �งไวโ้ดยพบความแตกต่าง 2 คู ่และอธบิายไดว้า่ 

  รา้นคา้ปลกี ที�ไม่มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์)  ใหค้วามสาํคญัปจัจยัทางการตลาด ดา้น
การสง่เสรมิการขาย มากกว่ารา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 ตนั  

  รา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์) ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั25 ตนั  ใหค้วามสาํคญั
ปจัจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย มากกวา่รา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 
ตนั  

  ส่วนด้านสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ มคี่าความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 นั �นคอืร้านคา้ปลกีที�มปีรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อ
เดอืนต่างกนั (ปูนซีเมนต์) มรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิค้าและบรกิาร ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธไ์ม่แตกต่างกนั 

  ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ส่วนดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอื
ร้านค้าปลีกที�มีปริมาณการจดัเก็บสนิค้าเฉลี�ยต่อเดือนต่างกัน(กระเบื�องซีเมนต์)  แตกต่างกนัมีระดบั
ความสําคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสินค้าและบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 



  ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ส่วนดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอื 
ร้านค้าปลกีที�มีปรมิาณการจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืนต่างกนั (กระเบื�องหลงัคาคอนกรตี) แตกต่างกนัมี
ระดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการ
สง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 

 
   สมมติฐานข้อที� 7 รา้นคา้ปลกีที�มพีื�นที�กองเกบ็สนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�

สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
  ผลการวเิคราะห์โดยรวมมคี่าความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบว่าร้านค้าปลีกที�มพีื�นที�กองเก็บ

สนิคา้ต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งไม่แตกต่างกนั ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้

  ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ส่วนดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอื 
พื�นที�กองเกบ็สนิคา้ แตกต่างกนัมรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 
 

  สมมติฐานข้อที� 8 รา้นคา้ปลกีที�มจํีานวนพนักงานในรา้นต่างกนัมปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
ที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 

  ผลการวเิคราะห์โดยรวมมคี่าความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบว่ารา้นคา้ปลกีที�มจีํานวนพนักงาน
ในรา้นต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งไม่แตกต่างกนั ที�ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้

  ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ส่วนดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอื 
จํานวนพนักงานในรา้น แตกต่างกนัมรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ไม่แตกต่าง
กนั 

 
  สมมติฐานข้อที� 9 รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์รต่างกนัมปีจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�

สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้ง โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั 
 ผลการวเิคราะห์โดยรวมค่าความน่าจะเป็นมากกว่า 0.05 พบวา่รา้นคา้ปลกีที�มลีกัษณะขององคก์ร

มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งไม่แตกต่างกนั ที�ระดบันัยสาํคญัทาง
สถติ ิ.05 ซึ�งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที�ตั �งไว ้



 ผลการวเิคราะห์รายดา้นพบว่า ส่วนดา้นสนิคา้ ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ มคีา่ความน่าจะเป็นมากกวา่ 0.05 นั �นคอื 
ลกัษณะขององคก์รแตกต่างกนัมรีะดบัความสาํคญัปจัจยัทางการตลาดดา้นสนิคา้และบรกิาร ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิทางการขายและดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ไม่แตกต่างกนั 

 
อภิปรายผลการวิจยั  

   จากการวจิยัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกี
จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ มปีระเดน็สาํคญัมาอภปิรายดงันี� 

  1. ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีดงันี�  
   ดา้นสนิคา้ ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้ง รา้นคา้ปลกีใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสม

ทางการตลาดในดา้นสนิคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมากที�สุด และรายดา้นสามอนัดบัแรกที�ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกี
ใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื มสีนิคา้เพยีงพอพรอ้มขาย  รองลงมาคอื มสีนิคา้วสัดคุรบทุกประเภท สนิคา้มี
หลายยี�หอ้ เช่นปนูหลายยี�หอ้ใหเ้ลอืก ปนูเสอื ปนูชา้ง กระเบื�องหลงัคาตราชา้ง ตราเพชร จากการวจิยั 
รา้นคา้ปลกีเหน็ว่าลกูคา้ตอ้งการไดร้า้นคา้ส่งแบบจุดเดยีวเบด็เสรจ็ One-Stop Service คอื การที�ฝ่ายจดัซื�อ
รา้นคา้ปลกีมาตดิต่อหรอืซื�อสนิคา้กบัรา้นคา้ส่ง ตอ้งการใหร้า้นคา้สง่ บรกิารงานทั �งหมดที�เกี�ยวขอ้ง มารวม
ใหบ้รกิารอยูใ่นสถานที�เดยีวกนั  ในลกัษณะที�สง่ต่องานระหว่างกนัทนัทหีรอืเสรจ็ในขั �นตอนหรอืเสรจ็ในจุด
ใหบ้รกิารเดยีว  โดยมจุีดประสงคเ์พื�อใหไ้ดก้ารใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็ขึ�น มสีนิคา้ที�ตอ้งการและพรอ้มขาย
เพื�อที�รา้นคา้ปลกีที�ซื�อต่อจากรา้นคา้สง่สามารถขายสนิคา้และบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ของรา้นคา้ปลกีไดด้ว้ย
เช่นกนัเช่น เมื�อรา้นคา้ปลกีมาซื�อสนิคา้บลอ็กปถูนน หรอืกระเบื�องหลงัคากต็อ้งการช่างตดิตั �งใหด้ว้ย  

   ซึ�งสอดคลอ้งกบั แนวคดิการบรหิารวสัดคุงคลงั (Inventory Management) ไดก้ล่าวถงึการบรหิาร
วสัดุคงคลงัไวด้งันี�การบรหิารวสัดคุงคลงั นบัไดว้่าเป็นสิ�งที�มคีวามสาํคญัมากในเกอืบทุกๆประเภทของธุรกจิ
ไมว่า่จะเป็นธุรกจิที�เกี�ยวขอ้งกบัสนิคา้หรอืบรกิาร ระบบวสัดคุงคลงัเป็นสว่นประกอบอย่างหนึ�งสาํหรบัการ
ผลติ เพราะเป็นสว่นประกอบที�ทาํหน้าที�ในการประเมนิปรมิาณวสัดทุี�จําเป็นต่อการผลติการจดัสรรการใช้
วสัดอุย่างมปีระสทิธภิาพและช่วยในการวางแผนการผลติ การเกบ็รกัษาและควบคมุระบบวสัดคุงคลงัที�ด ี จะ
ช่วยใหฝ้่ายบรหิารสามารถกําหนดเวลาการสั �งซื�อไดอ้ย่างแม่ยาํสามารถกําหนดปรมิาณการสั �งซื�อดว้ย
จาํนวนที�พอดกีบัความตอ้งการ และสามารถกําหนดเวลาที�วสัดนุั �นๆ จะถูกนําไปใชใ้นการผลติ ซึ�งจะสง่ผล
ใหส้ามารถดาํเนินการผลติไดอ้ย่างสมํ�าเสมอ เป็นระเบยีบ มปีระสทิธภิาพ และประหยดั 

   ซึ�งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรเดช จนัทศร. (2532) มหาวทิยาลยั บรูพา แนวคดิเกี�ยวกบัการ
ใหบ้รกิารแบบจุดเดยีวเบด็เสรจ็ (one stop service) ไดอ้ธบิายของศนูยบ์รกิารจุดเดยีวเบด็เสรจ็ ไวด้งันี� คอื
การใหบ้รกิารแบบจุดเดยีวเบด็เสรจ็นั �น เป็นการบรกิารในสถานที�เดยีว ผูม้ารบับรกิารสามารถตดิต่อไดใ้น
ครั �งเดยีวไม่ตอ้งมาหลายครั �ง ยกเวน้กรณีที�มขีอ้ขดัขอ้งจรงิ ๆกต็อ้งมกีารชี�แจงใหผู้ม้ารบับรกิารทราบและ



เขา้ใจอย่างละเอยีด เมื�อมารบับรกิารในครั �งหลงัจะไดส้ะดวกยิ�งขึ�น เวลาที�ใชใ้นการดาํเนินการใชเ้วลาใหน้้อย
ที�สุด ทั �งนี�ตอ้งเน้นความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั 

  ดา้นบรกิาร ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง รา้นคา้ปลกีใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในดา้นบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมากที�สุด และรายดา้นสามอนัดบัแรกที�ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้
ปลกีใหค้วามสาํคญัมากที�สดุคอืมบีรกิารส่งสนิคา้ รองลงมาคอื มบีรกิารรบัคนืและเปลี�ยนสนิคา้ อนัดบัสาม
คอืมพีนกังานช่วยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้ จากการวจิยั รา้นคา้ปลกีเหน็ว่า เนื�องจาก ธุรกจิรา้นคา้ปลกีหลาย
รา้นในจงัหวดัสมุทรปราการดาํเนินธรุกจิแบบซื�อมาขายไป โดยที�ไมม่กีารจดัเกบ็สนิคา้หรอืรถขนส่งไวใ้ช้
ภายในรา้นจงึตอ้งใหท้างรา้นคา้สง่ที�รา้นคา้ปลกีซื�อสนิคา้ดว้ยนั �นสง่สนิคา้ใหก้บัลกูคา้ของรา้นคา้ปลกีโดย 
ตรง และการมบีรกิารรบัคนืและเปลี�ยนสนิคา้ เป็นบรกิารที�รา้นคา้ปลกีตอ้งการมากเชน่กนัเพราะ สนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งมกีารเสยีหายจากการขนสง่บ่อยครั �ง หรอืมกีารสั �งผดิสนิคา้ ขนาด หรอืสั �งเกนิจํานวน ทางรา้นคา้
ปลกีจงึตอ้งการมกีารรบัเปลี�ยนสนิคา้คนืได ้ และพนกังานชว่ยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้จากรา้นคา้ส่งนั �น มคีวาม
จาํเป็นอย่างมากเพราะส่วนมากสนิคา้วสัดุก่อสรา้ง เป็นสนิคา้ที�มนํี�าหนักที�มาก มฝีุน่เยอะ และสกปรก และ
ในการซื�อสนิคา้ในแต่ละครั �งจากรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่งเป็นการซื�อเป็นจาํนวนมาก ดงันั �นการมพีนกังาน
ช่วยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้จงึมคีวามจาํเป็น   

  ซึ�งสอดคลอ้งกบัแนวคดิเกี�ยวกบัการใหบ้รกิาร (Concept of Services) สนุนัท ์บุญวโรดม.  
(2543: หน้า 22) กล่าววา่ “การบรกิาร” หมายถงึ กจิกรรมหนึ�งหรอืชุดของ กจิกรรมหลายอยา่งที�เกดิขึ�นจาก
การปฏสิมัพนัธก์บับุคคลหรอือุปกรณ์อย่างใดอย่างหนึ�งซึ�งทาให ้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ 

 ซึ�งสอดคลอ้งกบั Millet (1954,p.13) กล่าววา่แนวความคดิเกี�ยวกบัคณุภาพการใหบ้รกิาร (Service 
quality) และผลติภาพในการใหบ้รกิาร (Service productivity) แนวความคดิเกี�ยวกบัคณุภาพการใหบ้รกิาร 
เป็นสิ�งสาํคญัหนึ�งในการสรา้งความแตกต่างของธุรกจิการใหบ้รกิาร คอื การรกัษาระดบัการใหบ้รกิารที�
เหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั โดยเสนอคณุภาพการใหบ้รกิารตามลกูคา้คาดหวงัไว ้ ขอ้มลูต่างๆ เกี�ยวกบัคณุภาพการ
ใหบ้รกิารที�ลูกคา้ตอ้งการจะไดจ้ากประสบการณ์ในอดตีจากการพดู ปากต่อปาก จากการโฆษณาของธุรกจิ
ใหบ้รกิาร ลกูคา้จะพอใจถา้เขาไดร้บัในสิ�งที�เขาตอ้งการ เมื�อเขามคีวามตอ้งการในรปูแบบที�ตอ้งการ ดงันั �น 
จงึตอ้งคาํนึงถงึคณุภาพการใหบ้รกิารซึ�งการบรกิารที�ประสบความสาํเรจ็จะตอ้งประกอบดว้ยคุณสมบตัติ่างๆ 
เหล่านี�คอื ประการแรก ความเชื�อถอืได ้อนัประกอบดว้ย ความสมํ�าเสมอ ความพึ�งพาได ้ประการที�สอง การ
ตอบสนอง ประกอบดว้ย ความเตม็ใจที�จะใหบ้รกิาร ความพรอ้มที�จะใหบ้รกิารและการอุทศิเวลามกีารตดิต่อ
อย่างต่อเนื�องปฏบิตัต่ิอผูใ้ชบ้รกิารเป็นอย่างด ี ประการที�สาม ความสามารถ ประกอบดว้ยสามารถในการ
ใหบ้รกิาร สามารถในการสื�อสาร สามารถในความรูว้ชิาการที�จะใหบ้รกิาร ประการที�สี� การเขา้ถงึบรกิาร 
ประกอบดว้ย ผูใ้ชบ้รกิารเขา้ใชห้รอืรบับรกิารไดส้ะดวก ระเบยีบขั �นตอนไมค่วรมากมายซบัซอ้นเกนิไป 
ผูใ้ชบ้รกิารใชเ้วลารอคอยน้อย เวลาที�ใหบ้รกิารเป็นเวลาที�สะดวกสาหรบัผูใ้ชบ้รกิาร อยู่ในสถานที�ที�
ผูใ้ชบ้รกิารตดิต่อไดส้ะดวก ประการที�หา้ ความสภุาพอ่อนโยน ประกอบดว้ยการแสดงความสภุาพต่อ
ผูใ้ชบ้รกิาร ใหก้ารตอ้นรบัที�เหมาะสม ผูใ้หบ้รกิารมบีุคลกิภาพที�ด ีประการที�หก การสื�อสาร ประกอบดว้ย มี



การสื�อสารชี�แจงขอบเขตและลกัษณะงานบรกิาร มกีารอธบิายข ั �นตอนการใหบ้รกิาร ประการที�เจด็ ความ
ซื�อสตัย์ คุณภาพของงานบรกิารมคีวามเที�ยงตรงน่าเชื�อถอื ประการที�แปด ความมั �นคง ประกอบดว้ย ความ
ปลอดภยัทางกายภาพ เช่น เครื�องมอื อุปกรณ์ ประการที�เกา้ ความเขา้ใจ ประกอบดว้ย การเรยีนรู้
ผูใ้ชบ้รกิาร การใหค้าแนะนาและเอาใจใสผู่ใ้ชบ้รกิาร การใหค้วามสนใจต่อผูใ้ชบ้รกิาร และประการสุดทา้ย 
การสรา้งสิ�งจบัตอ้งได ้ประกอบดว้ย การเตรยีมวสัดุ อุปกรณ์ ใหพ้รอ้มสาหรบัใหบ้รกิาร การเตรยีมอุปกรณ์ 
เพื�ออานวยความสะดวกแก่ผูใ้ชบ้รกิาร การจดัสถานที�ใหบ้รกิารสวยงาม สะอาด  

 ดา้นราคา ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง รา้นคา้ปลกีใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดในดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที�สดุ และรายดา้นสามอนัดบัแรกที�ฝ่ายจดัซื�อรา้นคา้ปลกี
ใหค้วามสาํคญัมากที�สุดคอื สามารถต่อรองราคาได ้รองลงมาคอื มกีารใหส้นิเชื�อในการชําระเงนิ เช่น เครดติ 
15 วนั, 30 วนั, 60 วนั อนัดบัสามคอืมกีารกําหนดเงื�อนไขทางการคา้เกี�ยวกบัราคาสนิคา้อยา่งชดัเจน 
เนื�องจาก การต่อรองราคา จากการวจิยัรา้นคา้ปลกีเหน็ว่า ผูว้จิยัไดส้งัเกตสาํหรบัพฤตกิรรมการซื�อ สนิคา้
และต่อรองราคาสนิคา้ของฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีจะมหีลากหลายแตกต่างกนัไป  บางคนไมช่อบต่อรอง
ราคา  เมื�อไดย้นิราคาที�รูส้กึพอใจที�จะจ่ายกต็ดัสนิใจจ่ายเงนิไปเลย  แต่กบับางคนขอใหไ้ดต่้อรองสกันิดกย็งั
ด ี ถา้ไดล้ดเยอะกย็ิ�งด ี แต่ส่วนมาก 95% ทางฝ่ายจดัซื�อต้องมกีารต่อรองราคาทุกครั �ง เพราะรา้นคา้ปลกีมี
เปรยีบเทยีบราคาสนิคา้กบัรา้นอื�น ๆ เพื�อทางรา้นคา้ปลกีตอ้งบรหิารตน้ทุนใหต้ํ�าที�สุดเชน่กนั มกีารให้
สนิเชื�อในการชําระเงนิต่อรา้นคา้ปลกีที�มาซื�อสนิคา้ การมเีครดติกบัทางรา้นคา้สง่ทาํใหร้า้นคา้ปลกีมี
ความสามารถในการซื�อสนิคา้ไดเ้พิ�มมากยิ�งขึ�น  เพราะรา้นคา้ปลกีสามารถซื�อสนิคา้หรอืบรกิารไดม้ากกว่า
จาํนวนเงนิที�เขาม ี และมคีวามสะดวกสบาย ในการซื�อสนิคา้และชําระค่าบรกิารเพราะพอถงึวนัครบกาํหนด
กบัทางรา้นคา้สง่ ทางรา้นคา้สง่กจ็ะมกีารมาเรยีกเกบ็เงนิและวสัดุก่อสรา้งซึ�งมมีลูคา่สงูและราคาแพง บาง
คนไมม่เีงนิสดเพยีงพอที�จะซื�อได ้ แต่ถา้เปิดโอกาสใหม้กีารใชเ้ครดติกจ็ะช่วยใหร้า้นคา้ปลกีจํานวนมากไดม้ี
โอกาสขายสนิคา้ไดม้ากยิ�งขึ�น มกีารกาํหนดเงื�อนไขทางการคา้เกี�ยวกบัราคาสนิคา้อย่างชดัเจน เพราะทาง
รา้นคา้ปลกีตอ้งขายสนิคา้ต่อแก่ลกูคา้รา้นคา้ปลกีอกีท ี ดงันั �นถา้ทางรา้นคา้สง่มกีารเสนอราคาผดิพลาดหรอื
กําหนดเงื�อนไขในการขายผดิ จะทาํใหร้า้นคา้ปลกีทาํงานผดิพลาดกบัลกูคา้ของรา้นคา้ปลกีเช่นกนั  

 ซึ�งสอดคลอ้งกบั (Philip Kotler; Gary Armstrong. Principles of Marketing Chapter 5 price 
strategies) กลยุทธใ์นการกําหนดราคาและการสง่เสรมิทางการตลาด นโยบายการใหส้่วนลดและส่วนยอมให้
ส่วนลด  (Discounts) ส่วนที�ลดใหจ้ากราคาที�กําหนดไวใ้นรายการเพื�อใหผู้ซ้ื�อกระทาํหน้าที�ทางการตลาด
บางอย่างที�เป็นประโยชน์ต่อผูข้ายส่วนยอมให ้ (Allowances) สว่นลดที�ผูข้ายลดใหก้บัผูซ้ื�อ เพื�อใหผู้ซ้ื�อทาํ
การสง่เสรมิการตลาดใหก้บัผูข้าย 2.1 ส่วนลดปรมิาณ  เป็นจาํนวนเงนิที�ผูข้ายยอมใหผู้ซ้ื�อหกัออกจากราคาที�
กําหนดไว ้โดยมวีตัถุประสงคเ์พื�อกระตุน้ใหซ้ื�อในปรมิาณที�มากขึ�น 2.2 สว่นลดการคา้หรอืสว่นลดตามหน้าที�
เป็นสว่นลดที�ผูผ้ลติจ่ายใหก้บัคนกลางในช่องทางการจําหน่าย เพื�อใหผู้ซ้ื�อทาํหน้าที�ทางการตลาดบางอย่าง
แทนผูผ้ลติ 2.3 ส่วนลดเงนิสด  เป็นสว่นลดจากราคาขายที�ผูซ้ื�อไดร้บัจากการชาํระคา่สนิคา้ภายในระยะเวลา



ที�กําหนด เช่น 2/10, n/30 หมายความวา่ ถา้ชาํระคา่สนิคา้ภายใน 10 วนันับจากวนัที�ประกฎในใบอนิวอยซ์ 
จะไดร้บัสว่นลด 2% และต้องไมเ่กนิ 30 วนั 

   และซึ�งสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2546, หน้า 196-199) โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจที�ทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจซื�อผลติภณัฑ ์ โดยมี
จุดเริ�มตน้ที�เกดิสิ�งกระตุน้ที�ทาํใหเ้กดิความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื�อ
(Buyer’s Black Box) ซึ�งจะเปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึ�งผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนไดค้วามรูส้กึนึก
คดิของผูซ้ื�อจะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื�อ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ื�อ (Buyer’s 
Response) หรอื การตดัสนิใจของผูซ้ื�อ (Buyer’s Purchase Decision)สิ�งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing 
stimulus) เป็นสิ�งกระตุน้ที�นกัการตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัใหม้ขีึ�น เป็นสิ�งกระตุน้ที�เกี�ยวขอ้งกบัสว่น
ประสมทางการตลาด(Marketing Mix)สิ�งกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสม
กบัผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลูกคา้เป้าหมาย 

   ดา้นชอ่งทางการจดัจําหน่าย ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้ง รา้นคา้ปลกีใหร้ะดบัความสาํคญั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากที�สุด และรายดา้น
สามอนัดบัแรกที�ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัมากที�สดุคอื ลูกคา้สามารถสั �งซื�อสนิคา้ทางโทรศพัทไ์ด ้
รองลงมาคอื มทีาํเลที�ตั �งอยู่ใกลท้ี�ทํางานหรอืใกลบ้า้น และมกีระบวนการขั �นตอนการซื�อสนิคา้ไม่ซบัซ้อนไม่
ยุ่งยากในการซื�อสนิคา้หรอืตดิต่อ เช่น ไม่ตอ้งตดิต่อหลายแผนกหรอืในการสอบถามรายละเอยีดสนิคา้, 
ราคา และ การชาํระเงนิ จากการวจิยั รา้นคา้ปลกีเหน็วา่เรื�องลูกคา้สามารถสั �งซื�อสนิคา้ทางโทรศพัทไ์ดเ้ป็น
การอาํนวยความสะดวกสาํหรบัฝ่ายจดัซื�อรา้นคา้ปลกีที�ไมส่ามารถสั �งซื�อสนิคา้โดยมาที�รา้นคา้สง่ โทรศพัท์
เป็นอุปกรณ์สื�อสารที�เรยีกไดว่้าเป็นที�นิยมแพรห่ลาย และเขา้ถงึไดง้่ายในโลกธุรกจิปจัจุบนัไดด้ ี และรา้นคา้
สง่มทีาํเลที�ตั �งอยู่ใกล ้ ทาํเลที�ตั �งรา้นเป็นเรื�องสาํคญัอนัดบัตน้ๆ ของการประกอบธุรกจิ ซึ�งรา้นคา้ที�ตั �งอยู่ใน
ทาํเลที�ด ี กจ็ะมโีอกาสสงูที�จะประสบความสําเรจ็ในการดาํเนินธุรกจิ ดงันั �นผูป้ระกอบการจะตอ้งพจิารณา
ปจัจยัสาํคญัต่างๆ ในการเลอืกจุดที�ตั �งรา้นคา้อย่างรอบคอบ เพราะรา้นคา้ปลกีต้องการความสะดวกในการ
มารบัสนิคา้หรอืมาตดิต่อกบัทางรา้นคา้สง่ และมกีระบวนการขั �นตอนการซื�อสนิคา้ไมซ่บัซอ้นไม่ยุง่ยากใน
การซื�อสนิคา้หรอืตดิต่อการจดัระบบการทาํงานใหเ้กดิความคล่องตวั ทางรา้นคา้ส่งควรปรบัลดขั �นตอนที�
ยุ่งยากใหง้า่ยขึ�น เพื�อสรา้งการบรกิารที�สะดวกรวดเรว็จดัทาํลาํดบัขั �นตอนการใหบ้รกิารองคก์รควรจดัทาํ
ขั �นตอนการบรกิารใหง้า่ยและไมซ่บัซ้อนเพื�อเป็นแนวทางใหฝ้า่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีสามารถทาํตามไดอ้ย่าง
ถูกตอ้งและไม่สบัสนและรวดเรว็ 

   ซึ�งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชาญชยั ลวีณิชย์. (2542:บทคดัย่อ) ไดศ้กึษาเกี�ยวกบัปจัจยัที�มผีล
ต่อการเลอืกร้านค้าวสัดุก่อสร้างของผู้บรโิภคในจงัหวดัเชียงรายพบว่า ในปจัจยัดา้นสถานที�เป็นปจัจยัที�
ผูบ้รโิภคตอ้งการมากที�สุด การจดัรา้นสวยงามสะอาดเป็นระเบยีบ การบรกิารที�ด ีรวดเรว็สาเหตุที�เป็นเช่นนี�
อาจเนื�องมาจาก ปจัจุบนัร้านค้าวสัดุก่อสร้างหลายแห่งได้ทําการปิดกิจการลงเนื�องจากภาวะเศรษฐกิจ
ปจัจุบนัไม่เอื�ออํานวย รา้นคา้วสัดุมจํีานวนน้อยลงแต่ลูกคา้ยงัมคีวามตอ้งการในก่อสรา้ง สง่ผลให้ลกูคา้ของ



แต่ละรา้นมจีํานวนเพิ�มมากขึ�น สถานที�จอดรถที�กวา้งขวางกลบัแคบลง การรอคอยสนิคา้ที�นานขึ�นเนื�องจาก
การขายที�เพิ�มขึ�น รา้นคา้วสัดกุ่อสรา้งปจัจุบนัควรมกีี�เตรยีมความพรอ้มในเรื�องดงักล่าวดว้ย  

  ดา้นการสง่เสรมิการขายฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง รา้นคา้ปลกีใหร้ะดบัความสาํคญัปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสรมิการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที�สุด และรายดา้นสามอนัดบั
แรกที�ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัมากที�สดุคอื การคนืเงนิ (Rebates) เช่น ซื�อปนูครบ 100 ตนั คนื
เงนิ 500 บาท รองลงมาคอื มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม) ตามเทศกาลที�เหมาะสม 
สทิธพิเิศษสาํหรบัการทําบตัรสมาชกิ จากการวจิยั รา้นคา้ปลกีเหน็วา่ การคนืเงนิ (Rebates) หมายถงึ เป็น
การคนืเงนิภายหลงัจากมกีารซื�อสนิคา้ตามจํานวนที�กาํหนดไว ้ ยิ�งซื�อจํานวนมากรา้นคา้ปลกีกจ็ะไดเ้งนิคนื
เป็นจาํนวนมากเช่นกนั ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัเนื�องจากการคนืเงนิภายหลงัคลา้ยกบัเป็นการ
ใหค้อมมชิชั �นแก่รา้นคา้ปลกีทาํใหม้แีรงกระตุน้ในการซื�อสนิคา้มากขึ�น ถดัมามกีารจดัรายการสง่เสรมิการ
ขาย (ลด แลก แจก แถม) ตามเทศกาลที�เหมาะสม การจดัรายการสง่เสรมิการขายถอืเป็นอกีหนึ�งกลยทุธท์ี�
สาํคญัสาํหรบัรา้นคา้ เพื�อหาวธิจีงูใจลูกคา้มาซื�อสนิคา้ที�รา้นใหไ้ดม้ากที�สดุ รายการส่งเสรมิการขายนั �น
สามารถจดัทําไดห้ลายรปูแบบ และหลายช่วงเวลา แต่ที�สาํคญัคอื ควรใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ให้
มากที�สุด ลด จดัรายการลดสนิคแลก จดัรายการแลกของสมนาคณุ เมื�อซื�อสนิคา้ตามมลูค่า หรอืจาํนวนที�
กําหนด แจก แจกสนิคา้ใหมใ่หนํ้าไปเป็นตวัอย่างแสดงหน้ารา้นของรา้คา้ปลกี  แถม ฟรขีองแถมสมนาคุณ
ไปกบัตวัสนิคา้ และสทิธพิเิศษสาํหรบัการทําบตัรสมาชกิ การทาํบตัรสมาชกิ ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีจะไดร้บั
ใบสมคัรสมาชกิใหก้รอกขอ้มลูทั �วไปเชน่ชื�อที�อยูห่มายเลขโทรศพัทห์รอื อเีมล์ ที�ตดิต่อได ้ โดยทางรา้นคา้สง่
จะทาํการตดิต่อเพื�อสง่ขอ้มลู ขา่วสาร และ สทิธปิระโยชน์พเิศษอื�น ๆ ใหล้กูคา้ไดร้บัทราบผ่านทางขอ้มลูที�
ลูกคา้ไดก้รอกไวใ้นใบสมคัรสมาชกิ เป็นการทาํ CRM (Customer Relationship Management) ซึ�งเป็นขอ้ดี
ที�ไดร้บัต่อรา้นคา้สง่ดว้ย 

   ซึ�งสอดคลอ้งกบั (Philip Kotler; Hermawan Kartajaya; Iwan Setiawan. Title.: Marketing 3.0) 
แนวความคดิดา้นการขาย (selling concept) เป็นการศกึษาดา้นการจดัการตลาด โดยเน้นถงึความพยายาม
ของผูข้ายมากกว่าผูซ้ื�อ ยดึหลกัวา่ผูบ้รโิภคโดยทั �วไปมกัจะไมซ่ื�อผลติภณัฑข์องบรษิทั ถา้ไม่ถกูกระตุน้ดว้ย
ความพยายามทางการขายและการสง่เสรมิการตลาดอย่างเพยีงพอ แนวความคดิดา้นการขาย มลีกัษณะ
ดงันี�1. ผูบ้รโิภคโดยทั �วไปจะไมซ่ื�อสนิคา้เตม็ที� ผูข้ายจงึสามารถกระตุน้ใหซ้ื�อเพิ�มขึ�นไดเ้รื�อยๆ 2. ผูบ้รโิภค
จะถูกชกัจงูใหซ้ื�อสนิคา้โดยผ่านเครื�องมอืกระตุน้การขายวธิตี่าง ๆ เชน่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การ
ใชพ้นกังานขายที�มคีวามสามารถ ตลอดจนการจดัรายการสง่เสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม ชงิโชค เป็น
ตน้3. งานหลกัของบรษิทั คอื การจดัใหม้แีผนกขายที�มคีวามสามารถดเีดน่เพื�อดงึดดูและชกัจงูผูบ้รโิภค4. 
ผูบ้รโิภคอาจซื�อซํ�าอกี เพราะมคีวามตอ้งการอยู่เรื�อย ๆ หรอืถ้าไมซ่ื�อซํ�าอกี กย็งัมผีูบ้รโิภครายอื�นที�ตอ้งการ
ซื�อสนิคา้ 
   ซึ�งสอดคลอ้งกบั (Lauren Barnes. Customer Relationship Management) CRM คอืกลยุทธ์การ
บรหิารจดัการอย่างหนึ�ง ซึ�งถูกออกแบบมาเพื�อช่วยองคก์ารใหส้ามารถจดัการกระบวนการต่างๆ ภายใน ให้



ดาํเนินการไดอ้ยา่งสอดคลอ้งและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ เพื�อใหลู้กคา้เกดิความพอใจสงูสุด 
นํามาซึ�งความภกัดขีองลกูคา้ รายไดท้ี�เพิ�มขึ�น และการทาํกาํไรในระยะยาว เป็นการเกบ็ขอ้มลูลูกคา้ ซึ�งเป็น
ส่วนสาํคญัที�จะทาํใหอ้งคก์ารสามารถดาํเนินงาน สรา้งความพงึพอใจใหล้กูคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง มี
ประสทิธภิาพและรวดเรว็ขึ�นเหน็ภาพชดัขึ�น  

   ดา้นการใหข้่าวและประชาสมัพนัธ ์ ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง รา้นคา้ปลกีใหร้ะดบัความ 
สาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการใหข้า่วและประชาสมัพนัธ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที�สุด 
และรายดา้นสามอนัดบัแรกที�ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัมากที�สดุคอื มโีบรชวัรแ์จกตามรา้นคา้
ปลกีอย่างสมํ�าเสมอ รองลงมาคอื มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ และ ดา้นอื�น ๆ เชน่ แนะนํา
การใชส้นิคา้, ราคาพเิศษตามฤดกูาล (Personal Selling) และ มแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ใหลู้กคา้พจิารณาเลอืก 
จากการวจิยั รา้นคา้ปลกีเหน็ว่ามโีบรชวัรแ์จกตามรา้นคา้ปลกีอย่างสมํ�าเสมอและมแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ให้
ลูกคา้พจิารณาเลอืก มคีวามสาํคญั เนื�องจาก รา้นคา้ปลกีสามารถนําโบรชวัรใ์หล้กูคา้ของรา้นไดเ้พื�อใหร้าย
ละ เอยีดเกี�ยวกบัสนิคา้ และเป็นการโฆษณาไดม้ากสามารถแสดงใหเ้หน็ภาพเพื�อดงึดดูความสนใจได้
รวดเรว็และสะดวก  และและมพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี�ยวกบัสนิคา้ และ ดา้นอื�น ๆ เช่น แนะนําการใชส้นิคา้, 
ราคาพเิศษตามฤดกูาล (Personal Selling) ทาํใหฝ้า่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีสามารถรูร้ายละเอยีดสนิคา้ที�ไม่ได้
อยูใ่นโบรชวัรห์รอืแคต็ตาลอ็คสนิคา้ และรูร้ายละเอยีดอย่างรวดเรว็มากยิ�งขึ�นในเรื�องสนิคา้ ราคา รายละ 
เอยีดการใชส้นิคา้ ส่วนลด ของแถม การสง่เสรมิขายอื�น ๆ และ รายละเอยีดอื�นๆที�ฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกี
ตอ้งการทราบ 

  ซึ�งสอดคลอ้งกบั นางสาวปิยาภรณ์ บุญพอ พฤตกิรรมที�มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื�อปนูซีเมนต์ผสม 
ในเขตอาํเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน  2553 คณะเศรษฐศาสตร ์ มหาวทิยาลยัเชยีงใหม่ พบว่า มี
อทิธพิลจากมากไปหาน้อยตามคะแนนเฉลี�ย ดงันี�คอืส่งขอ้มลูเกี�ยวกบัสนิคา้ใหลู้กคา้อย่างสมํ�าเสมอ คะแนน
เฉลี�ย 2.91 และการโฆษณาสนิคา้ผ่านสื�อต่างๆอย่างสมํ�าเสมอ คะแนนเฉลี�ย 2.49 จากขอ้มูลแสดงว่าการสง่
ขอ้มูลเกี�ยวกบัสนิคา้ให้ลูกค้าอย่างสมํ�าเสมอมีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจมากที�สุด ในขณะที�ปจัจยัดา้นการ
ประชาสมัพนัธข์อ้อื�นๆมอีทิธพิลในระดบัที�ตํ�ากวา่ 

   ซึ�งสอดคลอ้งกบั Duncan; Thomas R. Principles of advertising & IMC วตัถุประสงคข์องการ
โฆษณาโดยทั �วไปมดีงัต่อไปนี� 1. เพื�อแนะนําใหรู้จ้กัสนิคา้หรอืบรกิารใหม่ ๆ  แก่ผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย 2. 
เพื�อเสนอขอ้มูลเกี�ยวกบัสนิคา้หรอืบรกิาร  เช่น  ประเภท  ประโยชน์ คุณสมบตัโิดดเดน่  ความสาํคญั ของ
สนิคา้หรอืบรกิารนั �น ๆ  ต่อการดาํรงชวีติของผู้บรโิภค  เป็นต้น 3. เพื�อสรา้งจุดเดน่ใหเ้ป็นเอกลกัษณ์
เ ฉ พ า ะ ตั ว ข อ ง สิ น ค้ า ห รื อ บ ริ ก า ร จ น ผู้ บ ริ โ ภ ค จํ า ชื� อ  
จาํตราของสนิคา้หรอืบรกิารนั �นไดด้ ี 4. เพื�อสรา้งแรงจงูใจ  เรา้ใจหรอืดงึดดูใจ  กระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิความ
สนใจในสนิคา้ หรอืบรกิาร   ซึ�งนําไปสูค่วามตอ้งการในการซื�อสนิคา้หรอืบรกิารนั �น ๆ  5. เพื�อส่งเสรมิการใช้
สนิคา้หรอืบรกิารใหม้ากขึ�น เป็นการแข่งขนัในการจาํหน่ายสนิคา้  หรอืบรกิารกบัคู่แข่งที�จําหน่ายสนิคา้ หรอื
บรกิารประเภทเดยีวกนั เป็นการเอาชนะคูแ่ขง่ขนัในการจําหน่าย  เพิ�มยอดขายหรอืเพิ�มการครองตลาด การ



ขยายตลาดสนิคา้หรอืบรกิารนั �นใหก้วา้งยิ�งขึ�น  6. เพื�อเป็นการทบทวนความจํา  เน้นยํ�าใหส้นิคา้หรอืบรกิาร
นั �นอยู่ในความทรงจํา ของผูบ้รโิภคตลอดไป 7. เพื�อสรา้งตําแหน่งสนิคา้หรอืบรกิารขึ�นในความนึกคดิของ
ผูบ้รโิภค 8. เพื�อสรา้งภาพลกัษณ์และเจตคตใินทางที�ดใีหก้บับรษิทัผูผ้ลติสนิคา้หรอืบรกิารนั �น 9. เพื�อสรา้ง
ศรทัธาความเชื�อถอืในสนิคา้หรอืบรกิารให้เป็นที�ยอมรบั  อนัจะสง่ผลถึง การจําหน่ายสนิคา้ ตวัใหม่หรอื
บรกิารใหม ่ๆ ของผูผ้ลติเดยีวกนั 

2.รา้นคา้ปลกีที�มเีพศของฝา่ยจดัซื�อต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อ
สนิคา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ รายดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายแตกต่างกนั
เนื�องจาก ในปจัจุบนัสภาวะแวดลอ้มทางเศรษฐกจิ ทางสงัคม มกีารแขง่ขนักนัสงูในเรื�องของการทาํงาน 
เวลาในแต่ละวนั ทาํใหผู้ช้ายใหค้วามสาํคญัในเรื�องกระบวนการแตกต่างจากผูห้ญงิ เช่น การเขา้ควิ ความ
รวดเรว็ในการจ่ายชาํระเงนิ อาจเป็นเพราะผูช้ายมภีาระหน้าที�ทางดา้นการงานในแต่ละวนัมากกวา่ผูห้ญงิที�มี
หน้าที�เป็นแมบ่า้น 

   ซึ�งสอดคลอ้งกบั  (Michael R. Solomon.)  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) ปจัจยัที�มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื�อของผูบ้รโิภค (Factors Influence consumer Buying Behavior) ปจัจยัที�เกดิ
จากตวัผูซ้ื�อเอง ผูซ้ื�อมคีวามแตกต่างในเรื�อง เพศ อายุ รายได ้ สถานภาพของครอบครวั และอาชพี โดย
ความแตกต่างในปจัจยั เหล่านี�ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื�อที�แตกต่างกนัออกไป  

   ซึ�งสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2538, 53-55)   แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัประชากร 
ศาสตร ์เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งสว่นตลาดที�สาํคญั นกัการตลาดตอ้งศกึษาตวัแปรนี�อย่างรอบคอบ 
เพศแตกต่างทาํใหน้ักการตลาดต้องวางแผนปจัจยัทางการตลาดแตกต่างกนัดว้ย เพราะในปจัจุบนันี�ตวัแปร
ดา้นเพศมกีารเปลี�ยนแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคการเปลี�ยนแปลงดงักล่าวอาจมาจากสตรทีี�ทาํงานมมีากขึ�น 
ซึ�งมผีลกระทบต่อการทํางานของสนิคา้กลุ่มนี�มาก ผูห้ญงิที�ทาํงานไม่มเีวลาดโูทรทศัน์ ไมม่เีวลาไปเลอืกซื�อ
สนิคา้ หรอืฟงัวทิยุผูโ้ฆษณาอาจใชน้ิตยสารเพื�อเขา้ถงึตลาดกลุม่นี� พฤตกิรรมที�เปลี�ยนแปลง  

  ซึ�งสอดคลอ้งกบั อดลุย ์จาตุรงคกุล. (2541, 38-39) กลา่ววา่ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึ
อายุ เพศ วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายไดท้ี�แตกต่างกนั เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสาํคญัต่อ
นกัการตลาด เพราะเกี�ยวพนักบัอุปสงค ์ (Demand) ในตวัสนิคา้ทั �งหลายการเปลี�ยนแปลงทางประชากร 
ศาสตรช์ี�ใหเ้หน็ถงึการเกดิขึ�นของตลาดใหม ่ และตลาดอื�นกจ็ะหมดไป หรอืลดความสาํคญัลง ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ี�สาํคญัดงันี� เพศ จํานวนสตร ี (สมรสหรอืโสด) ที�ทาํงานนอกบา้นเพิ�มมากขึ�นเรื�อย ๆ 
นกัการตลาดตอ้งคาํนึงวา่ปจัจุบนัสตรเีป็นผูซ้ื�อรายใหญ่ ซึ�งที�แลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสนิใจซื�อ นอกจากนั �น
บทบาทของสตรแีละบุรษุบางส่วนที�ซํ�ากนั 

    3. ฝ่ายจดัซื�อที�มรีะดบัการศกึษาต่างกนั มปีจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิ 
คา้จากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ รายดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธแ์ตกต่างกนั  
เนื�องจากระดบัการศกึษาต่างกนัทาํใหฝ้า่ยจดัซื�อที�มรีะดบัการศกึษาต่างกนั ทาํใหม้คีวามรูแ้ตก ต่างกนัไปใน
ดา้นงานวจิยัทางวชิาการ การเรยีนการสอน และเทคนิคการสอนที�ไดร้บัจากอาจารย ์ ในดา้นต่าง ๆ รวมทั �ง



ปจัจยัทางการตลาดดา้นโฆษณาประชาสมัพนัธ์ที�ไดศ้กึษามาจากการเรยีนการสอนดว้ย ทําใหนํ้าความรูจ้าก
การศกึษามาประกอบ การตดัสนิใจในการซื�อแตกต่างกนัดว้ย  

   ซึ�งสอดคลอ้งกบั (Schiffman; Kanuk. 1994) แนวคดิและทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
(Consumer Behavior) ปจัจยัที�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื�อของผูบ้รโิภค ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal 
factors) การตดัสนิใจของผูซ้ื�อ ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ เพศ, อายุ 
ขั �นตอนวฏัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ การศกึษา รปูแบบการดาํรงชวีติบุคลกิ ภาพ และ
แนวความคดิส่วนบุคคล ดงันี� การศกึษา (Education) ผูท้ี�มกีารศกึษาที�แตกต่างกนัทาํใหม้พีฤตกิรรมการ
บรโิภคที�แตกต่างกนัทาํใหม้ปีจัจยัทางการตลาดที�นกัการตลาดต้องวางแผนแตกต่างกนั เช่น ผูท้ี�มกีารศกึษา
สงูมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑม์คีณุภาพด ี และมคีวามรูด้า้นการสง่เสรมิการตลาดมากกวา่ทาํใหม้ี
พฤตกิรรมการซื�อสนิคา้คดิละเอยีดรอบคอบมากกวา่ผูท้ ี�มกีารศกึษาตํ�า 

 ซึ�งสอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2538, 53-55) แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัประชากร ศาสตร ์
รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income Education And Occupation) เป็นตวัแปรที�สาํคญัในการกําหนดสว่น
ของตลาด โดยทั �วไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที�มคีวามรํ�ารวยแต่อย่างไรกต็ามครอบครวัที�มรีายไดป้าน
กลางและรายไดต้ํ�าจะเป็นตลาดที�มขีนาดใหญ่ ปญัหาสาํคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถอืเกณฑร์ายไดอ้ย่าง
เดยีวกค็อื รายไดจ้ะเป็นตวัชี�การมหีรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีว กนัการเลอืกซื�อ
สนิคา้ที�แทจ้รงิอาจถอืเกณฑ ์ รปูแบบการดาํรงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะ
เป็นตวัแปรที�ใชบ่้อยมากนักการตลาดจะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรทางดา้นประชากร ศาสตรห์รอือื�น ๆ 
เพื�อใหก้ารกาํหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ�งขึ�น เช่นกลุม่รายไดส้งูที�มอีายุต่าง ๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายได้
รว่มกบัเกณฑอ์ายุ เป็นเกณฑท์ี�นิยมใชก้นัมากขึ�น เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกี�ยวขอ้งกบัอายุและอาชพีร่วมกนั 
เช่น กลุม่ผูบ้รหิารธุรกจิที�ม ั �งค ั �งรุ่นเยาว ์ (Yuppies ) ถอืว่าเป็นกลุ่มที�มอีทิธพิลสงูการ ศกึษา อาชพี และ
รายได ้ มแีนวโน้มความสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล ในแต่ละระดบัจะสามารถ
ผลติในราคาสงู และส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที�มกีารศกึษาสงูดว้ย บุคคลที�มกีารศกึษาตํ�าโอกาสที�จะหางานระดบัสงู
ยาก จงึทาํใหม้รีายไดต้ํ�า เนื�องจากความสมัพนัธ ์ระหวา่ง 3 ลกัษณะคอื รายได ้การศกึษา และอาชพี 

 ซึ�งสอดคลอ้งกบั อดลุย ์ จาตุรงคกุล. (2541, 94-95) กล่าววา่ การศกึษาและรายได ้ การศกึษามี
อทิธพิลต่อรายไดเ้ป็นอย่างมาก การรูว้่าอะไรเกดิขึ�นกบัการศกึษาและรายไดเ้ป็นสิ�งที�สาํคญัเพราะแบบ
แผนการใชจ่้ายขึ�นอยู่กบัการศกึษาและรายไดท้ี�แตกต่างกนั คนมจีากแนวคดิทฤษฎีที�กล่าวมา ผูว้จิยัไดใ้ช้
แนวคดินี�มาเป็นแนวทางในการคน้หาคาํตอบเกี�ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ี�แตกต่างกนั  

  4.ร้านค้าปลีกที�มีปริมาณการจดัเก็บสนิค้าเฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั(ปูนซีเมนต์) ต่างกนัให้ระดบั
ความสาํคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย ต่างกนั โดยที�รา้นคา้ปลกีที�มปีรมิาณ
การจดัเกบ็สนิคา้เฉลี�ยต่อเดอืน (ปนูซเีมนต์) ต่างกนั เนื�องจากรา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้
มากจะคาํนึงถงึดา้นการส่งเสรมิการขายมากกว่าในดา้นลดราคา ผลตอบแทนเช่น การซื�อปูนซเิมนต์จํานวน
จะไดไ้ดส้ว่นลดทางการคา้มากขึ�น  



  รา้นคา้ปลกี ที�ไม่มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์)  ใหค้วามสาํคญัปจัจยัทางการตลาด ดา้น
การสง่เสรมิการขาย มากกว่ารา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 ตนั  

  รา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงั (ปนูซเีมนต์) ตํ�ากว่า หรอืเท่ากบั25 ตนั  ใหค้วามสาํคญั
ปจัจยัทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการขาย มากกวา่รา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 
ตนั  

  เนื�องจากรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้งที�ไมม่กีารจดัเกบ็สนิคา้ หรอืจดัเกบ็ปนูซเีมนต์น้อยกวา่ ตํ�ากว่า 
หรอืเท่ากบั25 ตนั  เพราะว่ารา้นคา้ปลกีเหล่านี�ส่วนมากจะซื�อปนูซเีมนต์เป็นจาํนวนมากโดยทางรา้นคา้ส่ง
สง่สนิคา้ปนูซเีมนต์ถงึหน่วยงานหรอืส่งตรงกบัลูกคา้รา้นคา้ปลกีเลย รา้นคา้ปลกีวสัดกุ่อสรา้งในปจัจุบนั
ส่วนมากจะเป็นนายหน้า (Broker) หมายถงึ สว่นมากการคา้จะเป็นซื�อมาขายไป โดยที�ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คง
คลงั หรอืจดัเกบ็จํานวนน้อยมาก เพราะตอ้งการลดตน้ทุนสาํหรบัสนิคา้คงคลงั นายหน้าเหล่านี�จะมกีารซื�อ
ขายกบัลูกคา้เป็นหน่วยงาน โครงการใหญ่ เช่น คอนโด โรงแรม และอื�นๆ ดงันั �น การสั �งซื�อสนิคา้แต่ละครั �ง
จะซื�อเป็นปรมิาณจาํนวนมาก ดงันั �นจะคาํนึงถงึดา้นการสง่เสรมิการขายต่างกบัรา้นคา้ปลกีที�มกีารจดัเกบ็
สนิคา้(ปนูซเีมนต์)  26 - 50 ตนั ที�มกีารจดัเกบ็สนิคา้คงคลงัไวท้ี�รา้น คาํนึงถงึดา้นการสง่เสรมิการขาย
มากกวา่ในดา้นลดราคา ผลตอบแทนเชน่ การซื�อปนูซเิมนต์จํานวนจะไดไ้ดส้ว่นลดทางการคา้มากขึ�น  

ซึ�งสอดคลอ้งกบั แนวคดิของ จกัรกฤษณ์ แรท่อง (2547 , กลยุทธ์การคา้แบบ B2C, B2B และ E-X-
Commerce) กลยุทธ์การคา้แบบ B-to-B หรอื Business-to-Business หมายถงึ การคา้ขายระหวา่งองคก์ร
กบัองคก์ร การคา้แบบนี� แตกต่างจาก การคา้ขายระหวา่งองคก์รกบัผูบ้รโิภค ทาํใหม้ปีจัจยัทางการตลาดใน
ทกุดา้นแตกต่างกนั ทกุฝา่ยในองคก์รจะมคีวามคาดหวงัสงูมาก ตั �งแต่ราคาที�นําเสนอขาย ที�ต้องถูกเป็น
พเิศษ ดา้นสง่เสรมิการขายเช่น ส่วนลดในการซื�อปรมิาณสนิคา้ที�คา้กนัตอ้งมจีาํนวนมาก คุณภาพของสนิคา้
ที�ตอ้งดเียี�ยม การสง่มอบสนิคา้ที�ตรงเวลา และที�สาํคญักค็อื ทา่นตอ้งพรอ้มที�จะรบัความเสี�ยงจากการได้
กําไรต่อหน่วยที�ตํ�า  

ซึ�งสอดคลอ้งกบั (Robert W. Bly. Business to Business Direct Marketing) Business-to-
Business (B2B) เป็นคาํเรยีกในการทาํธรุกจิการคา้ระหว่างหน่วยงานธุรกจิกบัหน่วยธุรกจิ ซึ�งมกัจะเป็น
ผูผ้ลติสนิคา้ โดยผูซ้ื�อและผูข้ายเป็นหน่วยงานธุรกจิทั �งคู ่ซึ�งแตกต่างกบั business-to-consumers (B2C) ที�
เกดิจากหน่วยธุรกจิกบัผูบ้รโิภค หรอื business-to-government (B2G) ระหว่างหน่วยธุรกจิกบัรฐับาล 
ปรมิาณการซื�อขายของ B2B จะมปีรมิาณแตกต่างและ สงูกวา่ B2C อยา่งมาก ซึ�งการซื�อขายสว่นใหญ่จะ
เกี�ยวกบัวตัถุดบิที�ใชใ้นการผลติสาํหรบัขายใหก้บัผูบ้รโิภคต่อไป ทาํใหน้ักการตลาดตอ้งวางแผนการตลาด
แตกต่างกนัไปดว้ย 

ข้อเสนอแนะจากงานวิจยั 



     จาการวจิยัเรื�อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งขอรา้นคา้
ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ” ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะตามความสาํคญัของการวจิยั
เพื�อเป็นประโยชน์กบัฝา่ยวจิยัและพฒันาปรบัปรุงธุรกจิ ดงันี� 

   1. ร้านค้าปลีกให้ความสําคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สําคญัในการซื�อสินค้าวสัดุ
ก่อสรา้ง  จากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมุทรปราการ โดยรวม อยู่ในระดบัมากที�สุด ในดา้นสนิคา้
ดา้นบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจําหน่าย ดา้นสง่เสรมิการขาย และ ดา้นโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
ดงันั �นผู้วจิัยขอเสนอแนะเพื�อเพิ�มประสทิธภิาพในการให้บรกิาร และเพื�อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคใหเ้กดิความพงึพอใจสงูสดุ ดงันี�   
            1.1 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสนิคา้ 
  จากการวจิยัพบว่า รา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด ควรมกีารปรบัปรุง ดา้นสนิคา้และ
บรกิารในส่วนที�เกี�ยวกบัสนิคา้ในรปูแบบอื�นเพิ�มเตมิแทนการให้บรกิารสนิเชื�อ เช่น ซื�อบลอ็คปูถนนพรอ้ม
บรกิารรบัปบูลอ็คปถูนนใหด้ว้ยเพื�อสรา้งความพงึพอใจดา้นสนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้มากยิ�งขึ�น 
   1.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบรกิาร 

  จากการวจิยัพบว่า รา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด ควรสรา้งแรงจูงใจและทศันคตทิี�
ถูกตอ้งในการทาํงานใหก้บัพนักงาน เช่น พนักงานดเีด่น หรอื โบนัสพเิศษในการทํางานเพื�อใหพ้นักงานมี
ความเตม็ใจและพรอ้มที�จะใหบ้รกิารแก่ลกูคา้และเพิ�มพนักงานใหบ้รกิารในแต่ละจุด รวมไปถงึการฝึกอบรม
พนักงานใหม้คีวามพรอ้มในการใหบ้รกิารเสมอ 
   1.3 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

  จากการวจิยัพบว่า ร้านค้าปลีกให้ความสําคญัในระดบัมากที�สุด ดงันั �นควรมีการพฒันาและ
ปรบัปรุง เกี�ยวกบักลยุทธ์การตั �งราคาตลอดเวลา เช่น การลดราคาเพื�อสง่เสรมิการขาย การตั �งราคาล่อใจ 
การตั �งราคาในเทศกาลพเิศษ การขายเชื�อแบบคดิดอกเบี�ยตํ�า สญัญาการรบัประกนัและการใหบ้รกิาร การตั �ง
ราคาตามกลุ่มลูกคา้ ส่วนยอมใหจ้ากการนําสนิคา้เก่ามาแลก ความสาํคญัในดา้นการตั �งราคาของผลติภณัฑ์
ใหม้ากขึ�น มุง่เน้นใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความรูส้กึคุม้ค่า และการส่งเสรมิภาพลกัษณ์ของระบบว่าไดใ้หบ้รกิารที�ด ี
สะดวก รวดเรว็ในการใชบ้รกิาร เพื�อใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดเ้ชื�อมั �นในการใชบ้รกิาร 

 1.4 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 
 จากการวจิยัพบวา่ รา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด ดงันั �นควรมกีารพฒันาและปรบัปรงุ 

เกี�ยวกบักลยุทธ์ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายเชน่ ควรเพิ�มชอ่งทางการจดัเกบ็เงนิมากขึ�นในช่วงชั �วโมงเรง่ดว่น
หรอืชว่งวนัหยุดเสารอ์าทติยเ์พื�อใหเ้พยีงพอต่อการจดัเกบ็เงนิและเพิ�มช่องทางพเิศษเชน่ ช่องทางเกบ็เงนิที�
ซื�อสนิคา้น้อยชิ�นไมเ่กนิ 10 อยา่งเพื�อความรวดเรว็ในการจ่ายเงนิ เป็นตน้ รวมไปถงึพนกังานควรมกีาร
จดัเกบ็เงนิทอนใหพ้อดแีละเพยีงพอแมน่ยาํกจ็ะเพิ�มความรวดเรว็ในดา้นการใหบ้รกิารทางดา้นกระบวนการ 
รวมไปถงึการจดัระบบภายในรา้นอย่างด ี เพื�อความสะดวกแก่ผูบ้รโิภค เช่น มป้ีายแสดงตาํแหน่งของสนิคา้ 
ป้ายบอกทางช่องชาํระเงนิ เป็นตน้ผูว้จิยัเหน็ว่า ควรมกีารปรบัปรงุสถานที�จอดรถใหก้บัลกูคา้โดยเฉพาะเพื�อ



อาํนวยความสะดวกแกลู่กคา้ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ควรเพิ�มชอ่งทางการจดัเกบ็เงนิมากขึ�นในช่วง
ชั �วโมงเรง่ด่วนหรอืช่วงวนัหยุดเสารอ์าทติยเ์พื�อใหเ้พยีงพอต่อการจดัเกบ็เงนิและเพิ�มช่องทางพเิศษเชน่ 
ช่องทางเกบ็เงนิที�ซื�อสนิคา้น้อยชิ�นไมเ่กนิ 10 อย่างเพื�อความรวดเรว็ในการจ่ายเงนิ เป็นตน้ รวมไปถงึ
พนักงานควรมกีารจดัเกบ็เงนิทอนใหพ้อดแีละเพยีงพอ เพื�อใหม้กีารเปิดใบกาํกบัภาษีขายแม่นยํากจ็ะเพิ�ม
ความรวดเรว็ในดา้นการใหบ้รกิารทางดา้นกระบวนการ รวมไปถงึการจดัระบบภายในรา้นอย่างด ี เพื�อความ
สะดวกแก่ผูบ้รโิภค เช่น มป้ีายแสดงตาํแหน่งของสนิคา้ ป้ายบอกทางช่องชาํระเงนิ เป็นตน้ 
   1.5 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสง่เสรมิการขาย 

  จากการวจิยัพบว่า รา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด ดงันั �นควรมกีารพฒันาและปรบั 
ปรงุเกี�ยวกบักลยุทธ์การตลาดดา้นสง่เสรมิการขาย เช่น กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาดจะตอ้งประสานกบั
แผนการตลาดโดยรวม และกําหนดแผนการสง่เสรมิการตลาดที�เฉพาะเจาะจงตวัอยา่งกลยุทธใ์ชก้ลยทุธ์การ
สง่เสรมิการตลาดใหเ้กดิผลประโยชน์สงูสุดกบัคู่คา้ เพื�อใหคู้ค่า้สนบัสนุนตราสนิคา้ของเราใชก้ลยุทธ์สง่เสรมิ
การตลาดใหเ้กดิผลสงูสุดเพื�อกระตุน้ใหเ้กดิการซื�อสนิ คา้ของเราในช่วงระยะเวลาที�ยอดขายตํ�าของปีดา้น
การสง่เสรมิการขายทางรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งควรปรบัปรงุกลยุทธใ์นดา้นต่างๆ เพื�อกระตุน้ยอดขายเพื�อ ให้
เกดิการยอมรบัสนิคา้ใหม่ไปขาย เพิ�มสนิคา้คงคลงัของคนกลาง หรอืเพิ�มพื�นที�ในการจดัแสดงสนิคา้ของ
กจิการเชน่การใหส้่วนลดทางการคา้ (Trade  Deals)  เป็นการใหข้อ้เสนอพเิศษของผูผ้ลติที�มอบแกผู่ค้า้ปลกี 
เพื�อกระตุน้ใหนํ้าสนิคา้ไปจาํหน่าย ซึ�งจดัใหส้่วนลด 3 รปูแบบ คอื  ส่วนลดการซื�อ 
(buying  allowances)  สว่นลดเพื�อการจดัแสดงสนิคา้ (display  allowance)  และการจ่ายเงนิ
พเิศษ    เพื�อใหร้บัผลติภณัฑใ์หม่ไปจําหน่าย (Street  money) สนิคา้ใหเ้ปล่า (Free goods) การโฆษณา
รว่ม (Cooperative Advertising) และการแขง่ขนัการขาย(Sales Contest) ระหว่างรา้นคา้ต่างๆ เป็นตน้ 
   1.6 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ 

  จากการวจิยัพบว่า รา้นคา้ปลกีใหค้วามสาํคญัในระดบัมากที�สุด ดงันั �นควรมกีารพฒันาและ
ปรบัปรงุเกี�ยวกบักลยทุธ์การตลาดดา้นโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์เชน่ ควรมกีารปรบัปรงุโดยม ี
การนําเสนอตวัอย่างสนิคา้ใหช้ดัเจนแทนการดแูคต็ตาลอ็ค เพื�อใหลู้กคา้ตดัสนิใจซื�อไดง้่ายขึ�นดงันั �นทาง
ระบบควรออกสื�อโฆษณาใหม้าก และชดัเจนยิ�งขึ�น ทาํการโฆษณาผา่นสื�อ สิ�งพมิพต่์าง ๆ และทาง เวปไซด ์
เพื�อใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดร้บัทราบถงึบรกิาร และขอ้มูลการสง่เสรมิการตลาดใหม่ ๆ ที�ระบบเสนอ ไดร้วดเรว็มาก
ขึ�นดา้นการโฆษณาประชาสมัพนัธท์างรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งควรปรบัปรงุกลยุทธใ์นดา้นต่างๆ เชน่ การใช้
สิ�งพมิพ ์ (Publication) การใชเ้หตุการณ์พเิศษ (Events) การใหข้า่ว (News) การกล่าวสนุทรพจน์ 
(Speeches) การใหบ้รกิารชุมชนและสงัคม (Public and Social Services Activities) การใชส้ื�อเฉพาะ 
(Identify Media) และ สื�อโฆษณานอกสถาน ที�เป็นสื�อโฆษณาที�จดัทาํเป็นป้ายแสดงสิ�งโฆษณาที�ตดิตั �งอยู่
กบัที�เพื�อใหผู้ค้นที�ผา่นไปมามองเหน็ได ้ โดยมจีุดประสงคท์ี�สาํคญัเพื�อมุง่เน้นเพื�อเสรมิแรงการจาํชื�อตราของ
ผลติภณัฑท์ี�โฆษณา   เพื�อใหผู้บ้รโิภคจาํได ้ เชน่  ป้ายโปสเตอร ์ป้ายเขยีน ป้ายที�ตบแต่งเป็นพเิศษดว้ย



ไฟฟ้า ป้ายโฆษณาเคลื�อนที� เป็นสื�อโฆษณาที�จดัทาํเป็นป้ายแสดงสิ�งโฆษณาและตดิตั �งแผ่นป้ายโฆษณาไว้
ตามดา้นขา้ง  ดา้นหลงั  และภายในของยานพาหนะ  

 
ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครั =งต่อไป 

          การวจิยัเรื�อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้
ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการหากจะมกีารศกึษาในครั �งต่อไปควรจะศกึษาดงันี�  

  1. ผลจากการวจิยัทําใหท้ราบว่า ควรทาํการศกึษากบักลุ่มตวัอย่างในพื�นที�อื�นๆ ดว้ย เชน่พื�นที�ที�มี
การก่อสรา้งจาํนวนมาก เพื�อเป็นประโยชน์ต่อการศกึษาปจัจยัทางการตลาดที�สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดุ
ก่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดกุ่อสรา้งเพื�อเป็นการตรวจสอบผลที�ไดจ้ากการวจิยัว่ามคีวาม
สอดคลอ้งกนัหรอืไม่  

  2. ควรมกีารศกึษาถงึปจัจยัอื�นๆ คอื ผูท้ี�จะทาํการวจิยัควรทําการศกึษาสภาพแวดลอ้มภายนอก
ของอุตสาหกรรมการคา้ปลกี อนัไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มภายนอกโดยทั �วไป เช่น สภาพเศรษฐกจิ การเมอืง 
สงัคม เทคโนโลย ี สภาพแวดลอ้มภายนอกทางการแขง่ขนั เช่น ลูกคา้ คู่แข่งขนั ผูจ้ดัจาํหน่าย ผูจ้ดัหา
วตัถุดบิ หรอืองคก์รทางการคา้ต่างๆ และสภาพแวดลอ้มภายในของธุรกจิคา้ปลกี เช่น เงนิทุน ความรู้
ความสามารถของผูป้ระกอบการ ระบบการบรหิารรา้นคา้ เพื�อนํามาใชใ้นการวางกลยุทธ์สาํหรบัการแขง่ขนั
ในอุตสาหกรรมการคา้ปลกี เพื�อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการต่อไป  

  3.ควรมกีารศกึษาถงึผลกระทบของรา้นคา้สง่สมยัใหม่ที�สง่ผลต่อรา้นคา้สง่ขนาดเลก็วา่ไดร้บัผล 
กระทบมากน้อยเพยีงใด และรา้นคา้สง่ขนาดเลก็ควรรบัมอืกบัปญัหาเหล่านี�อยา่งไร เพื�อใหส้ามารถแข่งขนั
และอยู่รอดต่อไปทา่มกลางการแขง่ขนัที�รุนแรงมากขึ�น ตลอดจนการศกึษารา้นคา้สง่ตน้แบบ (Best 
practice) ที�ประสบความสาํเรจ็ในการดาํเนินธุรกจิเพื�อเป็นแนวทางใหผู้ป้ระการรายอื�นไดศ้กึษาต่อไป 

  4.ควรศกึษาปจัจยัที�มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื�อของรา้นคา้ปลกี เพื�อหาความสมัพนัธข์อง
ประชากรศาสตรก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื�อเป็นแนวทางการตลาดและศกึษาความสมัพนัธ์และ
พฤตกิรรมของประชากรที�เปลี�ยนแปลงไป เพื�อใหย้อดขายเพิ�มขึ�นและมสีว่นแบ่งทางการตลาดมากขึ�น 
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แบบสอบถามที
ใชใ้นการวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



เลขที
แบบสอบถาม ….............. 
 

แบบสอบถามเพื�อการวิจยั 

เรื�อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�สาํคญัในการซื%อสินค้าวสัดกุ่อสร้างของ 

ร้านค้าปลีกจากร้านค้าส่งวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ  

คาํชี%แจงในการตอบแบบสอบถาม 
            แบบสอบถามนี�เป็นสว่นหนีงในการจดัทาํสารนิพนธข์องนิสติปรญิญาโท 
โครงการ 
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ  สาขา วชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  คณะ
สงัคม 

ศาสตร ์โดยมวีตัถุประสงคเ์พื
อศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที
สาํคญัในการซื�อสนิ 
 คา้วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้ส่งวสัดกุ่อสรา้งในจงัหวดั
สมทุรปราการ  

โดยแบบสอบถามประกอบดว้ย 4 สว่น 

ส่วนที
 1 ขอ้มลูทั 
วไปของฝา่ยจดัซื�อรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง 

ส่วนที
 2 ขอ้มลูทั 
วไปของรา้นคา้ปลกีวสัดุก่อสรา้ง 

ส่วนที
 3 แบบสอบถามปจัจยัทางการตลาดที
สาํคญัในการซื�อสนิคา้วสัดกุ่อ 
สรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ 

ส่วนที
 4 ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ 

      การตอบแบบสอบถามนี�เพื
อใชใ้นการศกึษา 

 ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มผีลกระทบจากการตอบแบบสอบถามประการใด  

ดงันั �นจงึใครข่อความกรณุาจากท่านในการตอบแบบสอบถามนี� 

ผูว้จิยัขอขอบคุณทุกทา่นที
ไดก้รณุาใหค้วามร่วมมอืในการตอบแบบสอบถาม 



 
ส่วนที� 1 ข้อมลูทั �วไปฝ่ายจดัซื%อร้านค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดัสมทุรปราการ
คาํชี%แจง    โปรดทาํเครื
องหมาย

(เลอืกตอบเพยีง

1. เพศ 
 

1.1.) 

2.อาย ุ
 

2.1.) น้อยกว่า
 

2.2.) 31 
 

2.3.) 37 
 

2.4.) 43 
 

2.5.) 49 
 

3.ระดบัการศกึษา 

 

3.1.) ตํ
ากวา่

 

3.2.) อนุปรญิญา
 

3.3.) ปรญิญาตรี

 

3.4.) สงูกวา่ปรญิญาตรี

 

4. ประสบการณ์ในการขายสินค้าวสัดกุ่อสร้าง
 

4.1.) ตํ$ากว่า
 

4.2.) 6 – 10 

 

 

4.3.) 11 -15 
 

4.4.) 16 – 20 
 

4.5.) 21ปีขึ +นไป

ข้อมลูทั �วไปฝ่ายจดัซื%อร้านค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดัสมทุรปราการ
โปรดทาํเครื
องหมาย       ลงใน           ตามความเป็นจรงิมากที
สดุ  

เลอืกตอบเพยีง 1ขอ้) 

1.1.) ชาย 
 

1.2.) หญงิ

น้อยกว่า หรือเท่ากบั 30 ปี 

2.2.) 31 – 36 ปี 

2.3.) 37 – 42 ปี 

2.4.) 43 – 48 ปี 

2.5.) 49 ปีขึ +นไป  

ตํ
ากวา่ หรอืเทยีบเท่าปวช. 
อนุปรญิญา 
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประสบการณ์ในการขายสินค้าวสัดกุ่อสร้าง 

ตํ$ากว่า หรือเท่ากบั5 ปี 

10 ปี 

15 ปี 

 20 ปี 

ปีขึ +นไป 

ข้อมลูทั �วไปฝ่ายจดัซื%อร้านค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดัสมทุรปราการ 
 

หญงิ 



ส่วนที� 2 ข้อมลูทั �วไปร้านค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ

คาํชี%แจง    โปรดทาํเครื
องหมาย

 (เลอืกตอบเพยีง 

1.จํานวนรถอุปกรณ์ขนสง่ + ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีรวมโดยเฉลี
ย

 (รถกะบะ รถหกลอ้ รถสบิลอ้ รถโฟลคล์ฟิท ์รถดมัพ์
 

1.1.) 
 

1.2.) 4 
 

1.3.) 8 
 

1.4.) 12 
 

1.5.)15 
 

2.1 ปนูซเิมนต ์
 

1.) ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั
 

2.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ
ากวา่ หรอืเท่ากบั 
 

3.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 

 

4.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั

2.2 กระเบื�องซเีมนต ์
 

1.) 
 

2.) 
 

3.) 
 

4.) 

2.3 กระเบื�องหลงัคาคอนกรตี
 

1.) ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั
 

2.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ
ากวา่ หรอืเท่ากบั 
 

3.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั
 

4.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั

ข้อมลูทั �วไปร้านค้าปลีกวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดัสมุทรปราการ 

โปรดทาํเครื
องหมาย            ลงใน 2 ตามความเป็นจรงิมากที
สุด 

เลอืกตอบเพยีง 1ขอ้) 

ขนถ่ายสนิคา้ในรา้นคา้ปลกีรวมโดยเฉลี
ย 

รถสบิลอ้ รถโฟลคล์ฟิท ์รถดมัพ)์ 

1.1.) ตํ
ากวา่ หรอืเท่ากบั 3 คนั 

1.2.) 4 - 7 คนั 

1.3.) 8 - 11 คนั 

1.4.) 12 - 15 คนั 

1.5.)15 คนัขึ�นไป 

ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ
ากวา่ หรอืเท่ากบั 25 ตนั 
จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 26 - 50 ตนั 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั  มากกว่า 51 ตนัขึ�นไป 

กระเบื�องซเีมนต ์

1.) ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 

2.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ
ากวา่ หรอืเท่ากบั 500 แผน่

3.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั  501 - 1000 แผน่ 

4.) จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั  มากกว่า 1001 แผน่ขึ�นไป

กระเบื�องหลงัคาคอนกรตี 

ไมจ่ดัเกบ็สนิคา้คงคลงั 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั ตํ
ากวา่ หรอืเท่ากบั 500 แผน่ 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั  501 - 1000 แผน่ 

จดัเกบ็สนิคา้คงคลงั  มากกวา่ 1001 แผน่ขึ�นไป 

  

แผน่ 

แผน่ขึ�นไป 



3. พื�นที
กองเกบ็สนิคา้โดยเฉลี
ยรวม
คอนกรตี) 

 

1.) ตํ
ากว่า
 

2.) 201 
 

3.) 401 
 

4.)  มากกว่า 
 
 
4. จาํนวนพนักงานในรา้นโดย
เฉลี
ย 

 

1.) 1 -
 

2.) 6 -
 

3.) 11 
 

4.) 16 
 
 

5.ลกัษณะขององคก์ร 
 

1.) รา้นคา้ปลกีทั 
วไป 
 

2.)รา้นคา้ปลกีทั 
วไป
 

3.) หา้งหุน้สว่น
 

4.)  บรษิทั

 
 
 
 
 
 
 
 
 

พื�นที
กองเกบ็สนิคา้โดยเฉลี
ยรวม (ปนูซเิมนต์+กระเบื�องซเิมนตใ์ยหนิ+กระเบื�องหลงัคา

ตํ
ากว่า หรอืเทา่กบั 200 ตรม. 

2.) 201 - 400 ตรม. 

3.) 401 - 600 ตรม. 

มากกว่า 601  ตรม.ขึ�นไป 

- 5 คน 

-10 คน 

3.) 11 - 15 คน 

4.) 16 - 20 คน 

รา้นคา้ปลกีทั 
วไป (ไมจ่ดทะเบยีน) 

รา้นคา้ปลกีทั 
วไป (จดทะเบยีน) 

หา้งหุน้สว่น 

บรษิทั 

กระเบื�องหลงัคา



ส่วนที� 3  แบบสอบถามเกี
ยวกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดที
สาํคญัในการซื�อสนิคา้ 
           วสัดกุ่อสรา้งของรา้นคา้ปลกีจากรา้นคา้สง่วสัดุก่อสรา้งในจงัหวดัสมทุรปราการ  
คาํชี%แจง  โปรดอ่านขอ้ความในแบบสอบถามแลว้พจิารณาขอ้ความแต่ละขอ้แลว้ทาํ  
 
              เครื
องหมาย        ในชอ่งว่างที
ตรงกบัการใหค้วามสาํคญัในระดบัต่าง ๆ  
 

              ของท่านเพยีงระดบัเดยีว ดงันี� 
              1 หมายถงึ สาํคญัน้อยที
สุด   
              2 หมายถงึ สาํคญัน้อย 
              3 หมายถงึ สาํคญัปานกลาง  
              4 หมายถงึ สาํคญัมาก 
              5 หมายถงึ สาํคญัมากที
สดุ  

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 
สาํ

คญั
มา

กท
ี
สดุ

  

สาํ
คญั

มา
ก 

สาํ
คญั

ปา
นก

ลา
ง  

สาํ
คญั

น้อ
ย 

สาํ
คญั

น้อ
ยท

ี
สดุ
   

ด้านสินค้า           

1.สนิคา้มคีวามหลากหลาย           

2.สนิคา้มคีณุภาพที
ไดม้าตรฐาน เชน่ มมีอก, ISO           

3.มสีนิคา้เพยีงพอพรอ้มขาย           

4.มสีนิคา้วสัดุครบทกุประเภท           

5.มสีนิคา้รปูแบบใหม ่ๆ เสมอ           

6.มสีนิคา้ตรงตามความตอ้งการ           

7.สนิคา้มหีลายยี
หอ้ เช่นปนูหลายยี
หอ้ใหเ้ลอืก ปนูเสอื ปนูชา้ง 
กระเบื�องหลงัคาตราชา้งหรอื ตราเพชร           

ด้านบริการ           

8.มพีนกังานชว่ยยกหรอืขนถ่ายสนิคา้           

9.มบีรกิารสง่สนิคา้           

10.มบีรกิารรบัคนืและเปลี
ยนสนิคา้           

11.เจา้ของรา้นใหบ้รกิารอย่างเป็นกนัเอง           

12.สนิคา้และบรกิารมกีารรบัประกนั           

13.มกีารจดัสง่สนิคา้ทนัท ี           



ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสาํคญั 

สาํ
คญั

มา
กท

ี
สดุ
  

สาํ
คญั

มา
ก 

สาํ
คญั

ปา
นก

ลา
ง  

สาํ
คญั

น้อ
ย 

สาํ
คญั

น้อ
ยท

ี
สดุ
   

ด้านบริการ           

14.มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี
ยวกบัสนิคา้           

15.มบีรกิารจดัหาชา่งและผูร้บัเหมาก่อสรา้ง           

ด้านราคา           

16.มป้ีายราคาสนิคา้อย่างชดัเจน           

17.มสีว่นลดการคา้กรณีซื�อจาํนวนมาก           

18.สามารถต่อรองราคาได ้           

19.มกีารใหส้นิเชื
อในการชาํระเงนิ เชน่ เครดติ 15 วนั, 30 
วนั, 60 วนั           

20.มสีนิคา้หลายระดบัราคาจาํหน่าย เชน่ ราคาสงู ราคา
ปานกลาง ราคาถกู           

21.มกีารกาํหนดเงื
อนไขทางการคา้เกี
ยวกบัราคาสนิคา้
อย่างชดัเจน           

22.มกีารใหส้ว่นลดเงนิสดแก่ลกูคา้ เชน่ ซื�อเงนิสดลดตาม
อกี 2%           

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย           

23.มพีื�นที
จอดรถสะดวกเพยีงพอ           

24.การจดัวางสนิคา้เป็นหมวดหมูช่ดัเจน           

25.มทีาํเลที
ตั �งอยู่ใกลท้ี
ทาํงานหรอืใกลบ้า้น           

26.ลกูคา้สามารถสั 
งซื�อสนิคา้ทางโทรศพัทไ์ด ้           
27.มกีระบวนการขั �นตอนการซื�อสนิคา้ไมซ่บัซอ้นไม่
ยุ่งยากในการซื�อสนิคา้หรอืตดิต่อ เช่น ไมต่อ้งตดิต่อหลาย
แผนกหรอืในการสอบถามรายละเอยีดสนิคา้, ราคา และ 
การชาํระเงนิ 

          
 



ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความสาํคญั 

สาํ
คญั

มา
กท

ี
สดุ
  

สาํ
คญั

มา
ก 

สาํ
คญั

ปา
นก

ลา
ง  

สาํ
คญั

น้อ
ย 

สาํ
คญั

น้อ
ยท

ี
สุด
   

ด้านการส่งเสริมการขาย           

28.มกีารจดัรายการสง่เสรมิการขาย (ลด แลก แจก แถม)  
ตามเทศกาลที
เหมาะสม           

29.มกีารแจกของขวญัแก่ลกูคา้ในโอกาสพเิศษ เชน่ เทศกาล
ปีใหม ่           

30.สทิธพิเิศษสาํหรบัการทาํบตัรสมาชกิ           

31.การชงิรางวลัดว้ยการเสี
ยงโชค เชน่ คปูองชงิโชค           

32.การคนืเงนิ (Rebates) เชน่ ซื�อปนูครบ 100 ตนั คนืเงนิ 
500 บาท           

ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ ์           

33.มแีคต็ตาลอ็คสนิคา้ใหล้กูคา้พจิารณาเลอืก           
34.มสีนิคา้ตวัอย่างโชวใ์หเ้หน็และรายละเอยีดสนิคา้อย่าง
ชดัเจน            

35.มโีบรชวัรแ์จกตามรา้นคา้ปลกีอยา่งสมํ
าเสมอ           

ด้านการให้ขา่วและประชาสมัพนัธ ์           

36.มพีนกังานคอยใหค้าํแนะนําเกี
ยวกบัสนิคา้ และ ดา้นอื
น ๆ 
เชน่ แนะนําการใชส้นิคา้, ราคาพเิศษตามฤดกูาล           

 (Personal Selling)           
 
 
 
 
 
 



ส่วนที� 4 

ขอ้เสนอแนะเพิ
มเตมิในการซื�อสนิคา้วสัดุกอ่สรา้งของลูกคา้ในดา้น : 
ด้านสินค้าและบริการ 

            

            

ด้านราคา 

            

            

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย เช่น สถานที�ตั %ง, ความต้องการอื�น ๆ ในด้านกระบวน 
การจดัจาํหน่ายสินค้า หรือการซื%อสินค้ากบัทาง
ร้าน  

เช่น สามารถซื%อของทางอินเตอรเ์น็ต 

            

            

ด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา, การขายโดยใช้พนักงานขาย,  
การส่งเสริมการขาย และด้านการให้ข่าวและ
ประชาสมัพนัธ์ 

            

            

ด้านอื�น ๆ 

            

            

ขอขอบพระคณุอย่างยิ�งที�ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ชี�ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายนามผูเ้ชี�ยวชาญตรวจแบบสอบถาม  



 
รายชื
อ       ตําแหน่งและสถานที
ทาํงาน  
 

1. อาจารยด์ร.ธนภูม ิอตเิวทนิ  อาจารย ์ 
ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์ 
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  
ประสานมติร  

2. อาจารยร์สติา สงัขบุ์ญนาค  อาจารย ์ 
ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์ 

          มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  
          ประสานมติร 

 
 
 



ประวตัย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์  

 

ชื�อ ชื�อสกลุ   อารรีตัน์ สขุพริยกุล  
วนัเดอืนปีเกดิ   4 มนีาคม 2522  
สถานที�เกดิ   กรงุเทพมหานคร  
สถานที�อยู่ปจัจุบนั  82 หมู่ 8 ถนนเทพารกัษ์ ตาํบลบางพลใีหญ่ 
   อาํเภอบางพล ีจงัหวดัสมทุรปราการ 10540 
ประวตักิารศกึษา  

พ.ศ. 2540   มธัยมศกึษาตอนปลาย  
 จากโรงเรยีนสายนํ4าผึ4ง  

พ.ศ. 2544  การจดัการอุตสาหกรรม (บรหิารธุรกจิ)  
 จากมหาวทิยาลยัอสัสมัชญั  

พ.ศ. 2556  บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (การจดัการ)  
จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร 
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