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บทคัดยอ 
 

การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ
รานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ประชากรใน
การศึกษาคร้ังนี้ คือ ผูประกอบการหรือผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือของรานวัสดุกอสรางใน
จังหวัดประจวบคีรีขันธ  จํานวน 85 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ขอมูล  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา  ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย   

ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 31-40 ป ระดับ
การศึกษา มัธยมศึกษาปท่ี 3 หรือต่ํากวา  รูปแบบธุรกิจคือเจาของกิจการคนเดียว  ตําแหนงในสถาน
ประกอบการ คือ เจาของกิจการ มีประสบการณในการจัดซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  4-6 ป   
ระยะเวลาในการดําเนินงานของกิจการคือ  6-10 ป รายไดรวมของกิจการโดยเฉล่ียตอเดือน ไมเกิน 
1,000,000 บาท การส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงเดือนละ 1-2 คร้ัง ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุงคร้ังละ 1 เทรเลอร หรือประมาณ 32-36 ตัน/คร้ัง การเลือกซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุงจากตัวแทนจําหนายท่ีมากท่ีสุด คือ ตัวแทนจําหนาย บริษัท ปูนซีเมนตไทย จํากัด (มหาชน) และ
ประเภทของวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงท่ีนํามาจําหนายคือ ปูนซีเมนตผสมกอฉาบท่ัวไป  

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด
ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญใน
ระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย  ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริม
การตลาด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกคือ มี
สินคาหลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงาน  รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือของตัวแทน
จําหนาย และมีเอกสารรับรองคุณภาพตามมาตรฐานรองรับ   
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ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกคือ มีราคา
หลายระดับใหเลือกตามเง่ือนไขการชําระเงิน เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต รองลงมาคือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ/ภาพลักษณของสินคา และมีราคาหลายระดับใหเลือกตามคุณภาพสินคา   

ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรก
คือ สามารถส่ังซ้ือสินคาไดหลากหลายวิธี รองลงมาคือ ความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคา และการ
ส่ังซ้ือสามารถส่ังซ้ือสินคาหลายชนิดนอกจากปูนซีเมนตชนิดถุง รวมจัดสงมาพรอมกันได  

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับ
แรกคือ การใหสวนลดเงินสด รองลงมาคือ การใหความสนับสนุนรายการโทรทัศน / วิทยุ  และการ
โฆษณาทางส่ือโทรทัศน   

ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจ  พบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานระหวางบุคคล ปจจัยดาน
สภาพแวดลอม ปจจัยดานเฉพาะบุคคล ปจจัยดานภายในองคการ   

ปจจัยดานสภาพแวดลอม  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรก 
คือ ภาวะการแขงขันของผูผลิตและจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  รองลงมาคือ ภาวะเศรษฐกิจใน
ปจจุบันเชนการขยายตัวของธุรกิจ อสังหาริมทรัพย และภาวะการแขงขันของสถานประกอบการ
ผูคาสงวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง   

ปจจัยดานภายในองคการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรก
คือ เปาหมายและกลยุทธในการดําเนินงานของสถานประกอบการของทาน เชน เนนการเพ่ิม
ยอดขายเนนผลตอบแทน เนนภาพพจนท่ีดี  รองลงมาคือ ความชัดเจนของนโยบายการจัดซ้ือ ใน
ดานจํานวนการส่ังซ้ือ จํานวนการเก็บสินคาคงคลัง และ ข้ันตอนระเบียบ และขบวนการในการ
จัดซ้ือขององคกร   

ปจจัยดานระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรก
คือ สถานะของความสัมพันธ ระหวางผูคาสงกับผูแทนขายของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุปูนซีเมนต
ชนิดถุง เชน ความสนิทสนม ความคุนเคย    รองลงมาคือ การอํานวยความสะดวกระหวางผูคาสง
กับผูแทนขายของผูผลิตและผูจัดจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง และการชักชวนจูงใจ จากผูแทน
ขายของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง   

ปจจัยดานเฉพาะบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกคือ 
ประสบการณทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ รองลงมาคือ ความรูเกี่ยวกับตัวสินคาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซ้ือ และระดับการศึกษาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ   
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ABSTRACT 
  
 This independent study aimed at exploring marketing mix factors affecting 
construction material stores in Prachuap Khiri Khan province towards purchasing bagged cement. 
Research samples were specified to 85 entrepreneurs or purchasing authorities and questionnaires 
were used as the tool to collect data. Then, all derived data were analyzed by the use of 
descriptive statistics including frequency, percentage and mean. 

The results of the study indicated that most respondents were males in the ages of 
31 - 40 years old, holding secondary education or lower education, registering for one-owner type 
of business, being in a position of business owner and with the experience in purchasing bagged 
cements for 4 – 6 years. It was found that their business had been operated for 6 – 10 years with 
the average gross income at less than 1,000,000 baht per month. Generally, the order of bagged 
cements would be done 1 – 2 times a month and in each order, the quantity of bagged cements 
was for being carried by 1 trailer at the weight of 32-36 tons. The purchase of bagged cements 
was done with the distributors of Siam Cement Public Limited and the cement type that they 
mostly purchased was Masonry/Mortar cement for multiple purposes including constructing and 
coating. 
 The results of the study on marketing mix factors affecting construction material 
stores in Prachuap Khiri Khan province towards purchasing bagged cement showed that the 
respondents paid high concerns to the following factors respectively: price, place, product, and 
promotion. 
 In product factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-factors 
respectively: the multi-functions of products for different tasks, the reliability of distributors, and 
the certificate to certify product’s standard quality.   
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 In price factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-factors 
respectively: multi-rates for cash/credit payment, the appropriate price comparing to product 
quality/image, and the different product rates, in according to product grades, to choose.  
 In place factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-factors 
respectively: the availability of alternative order channels, the convenient order method, and the 
acceptance of an order and a delivery service made for various product types.  
 In promotion factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-
factors respectively: cash discount, being a sponsor for a television/radio program, and the 
advertisement on television. 
 The results of the study on influencing factors affecting purchasing decision of 
business agencies showed that the respondents paid highly concerns on interpersonal, 
environment, individual, and organizational factors, respectively. 
 In environment factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-
factors respectively: competitive situation of bagged cement manufacturers and distributors, the 
current economic situation such as the expansion of real estate business, and the competitive 
situation of bagged cement wholesalers. 
 In organizational  factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-
factors respectively: goals and strategies of entrepreneurs such as focusing on increase the selling 
point, focusing on returns, or focusing on good image, for example, the clarity of purchasing 
policy, especially in terms of the amount of purchase and the amount of stocks, and the 
purchasing procedures and purchasing steps of each organization. 
 In interpersonal  factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-
factors respectively: the intimate and familiar relationship between wholesalers and distributors of 
bagged cement manufacturer and distributor, the facilitation sharing between wholesalers and 
distributors of bagged cement manufacturer and distributor, and the persuasion of distributor of 
bagged cement manufacturer. 
 In individual factor, the respondents paid highly concerns on the following sub-
factors respectively: the experience of purchasing authority, the expertise on products of 
purchasing authority, and the education background of purchasing authority. 


