
 
บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคา
วัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ประชากรในการศึกษา
คร้ังนี้ คือ รานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธ   ประชากรที่ศึกษาคร้ังนี้คือผูประกอบการ
หรือผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือของรานวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธ   จํานวน 85 ราย  
โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล  การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิง
พรรณนา  ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย  สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และ
ขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 

 
สรุปผลการศึกษา 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและขอมูลเก่ียวกับกิจการของรานคา 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 58.8  มีอายุ 31-

40 ป รอยละ 54.1  ระดับการศึกษา มัธยมศึกษาปท่ี 3 หรือต่ํากวา รอยละ 42.4  รูปแบบธุรกิจของ
กิจการ เจาของกิจการคนเดียว รอยละ 60.0 ตําแหนงในสถานประกอบการ (ผูที่มีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือสินคา) เปนเจาของกิจการ รอยละ 38.8 มีประสบการณในการจัดซ้ือปูนซีเมนตถุงคือ 4-
6 ป รอยละ 52.9  และระยะเวลาในการดําเนินงานของกิจการ คือ   6-10 ป รอยละ 52.9  รายไดรวม
ของกิจการโดยเฉล่ียตอเดือนคือ ไมเกิน 1,000,000 บาท รอยละ 45.9  โดยมีการส่ังซ้ือวัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุงเดือนละ 1-2 คร้ัง รอยละ 65.9 และมีปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแต
ละคร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง รอยละ 64.7  ตัวแทนจําหนายท่ีเลือกซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง
มากท่ีสุดคือบริษัท ปูนซีเมนตไทย จํากัด (มหาชน) รอยละ 97.6 และเลือกซ้ือวัสดุปูนซีเมนตถุงเพื่อ
มาจําหนายมากท่ีสุดคือ ปูนซีเมนตผสมกอฉาบท่ัวไป รอยละ 85.9  

 
สวนท่ี 2  ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด

ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับ

มาก (คาเฉล่ีย 3.92) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ มีสินคา
หลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงาน (คาเฉล่ีย 4.29) รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือ
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ของตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 4.26)  และมีเอกสารรับรองคุณภาพตามมาตรฐานรองรับ (คาเฉล่ีย 
4.16)  

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมาก 
(คาเฉล่ีย 3.94) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยในระดับมากลําดับแรกคือ มีราคาหลายระดับ
ใหเลือกตามเง่ือนไขการชําระเงิน เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต (คาเฉล่ีย 4.21) รองลงมาคือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ/ภาพลักษณของสินคา (คาเฉล่ีย 4.02) และมีราคาหลายระดับใหเลือกตาม
คุณภาพสินคา (คาเฉล่ีย 3.93)  

ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.91) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ สามารถ
ส่ังซ้ือสินคาไดหลากหลายวิธี (คาเฉล่ีย 4.28) รองลงมาคือ ความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคา 
(คาเฉล่ีย 4.22) และการส่ังซ้ือสามารถส่ังซ้ือสินคาหลายชนิดนอกจากวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รวม
จัดสงมาพรอมกันได (คาเฉล่ีย 3.94)  

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.64) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ การให
สวนลดเงินสด (คาเฉล่ีย 3.88) รองลงมาคือ การใหความสนับสนุนรายการโทรทัศน/วิทยุ (คาเฉล่ีย 
3.82) และการโฆษณาทางส่ือโทรทัศน (คาเฉล่ีย 3.80)   

 
สวนท่ี 3  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจไดแก ปจจัยดาน

สภาพแวดลอม ปจจัยดานภายในองคการ ปจจัยดานระหวางบุคคล  และปจจัยดานเฉพาะบุคคล 
ปจจัยดานสภาพแวดลอม  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียใน

ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.89) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ ภาวะการ
แขงขันของผูผลิตและจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 4.08) รองลงมาคือ ภาวะเศรษฐกิจ
ในปจจุบันเชนการขยายตัวของธุรกิจ อสังหาริมทรัพย (คาเฉล่ีย 4.01) และภาวะการแขงขันของ
สถานประกอบการผูคาสงวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 3.99)  

ปจจัยดานภายในองคการ   ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.81) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ เปาหมาย
และกลยุทธในการดําเนินงานของสถานประกอบการของทาน เชน เนนการเพิ่มยอดขาย เนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนท่ีดี  (คาเฉล่ีย 4.13) รองลงมาคือ ความชัดเจนของนโยบายการจัดซ้ือ ใน
ดานจํานวนการส่ังซ้ือ จํานวนการเก็บสินคาคงคลัง (คาเฉล่ีย 3.89) และข้ันตอนระเบียบและ
ขบวนการในการจัดซ้ือขององคกร (คาเฉล่ีย 3.61)  



 89

ปจจัยดานระหวางบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียใน
ระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.00) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยในระดับมากลําดับแรกคือ สถานะ
ของความสัมพันธ ระหวางผูคาสงกับผูแทนขายของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง 
เชน ความสนิทสนม ความคุนเคย (คาเฉล่ีย 4.04) รองลงมาคือ การอํานวยความสะดวกระหวางผูคา
สงกับผูแทนขายของผูผลิตและผูจัดจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง และการชักชวนจูงใจ จาก
ผูแทนขายของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน (คาเฉล่ีย 3.98)  

ปจจัยดานเฉพาะบุคคล ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียใน
ระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.86) ในปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ 
ประสบการณทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 4.00) รองลงมาคือ ความรูเกี่ยวกับ
ตัวสินคาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.96)  และระดับการศึกษาของผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือ (คาเฉล่ีย 3.62)  

 
สวนท่ี 4 ปญหาท่ีพบในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงของรานคาวัสดุกอสราง ใน

จังหวัดประจวบคีรีขันธ  
  แบงไดเปน 2 สวนคือ  
  1. ปญหาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด
ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง 

ดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ บรรจุภัณฑไมแข็งแรง 
รอยละ 80.0  รองลงมาคือ อายุของผลิตภัณฑส้ันเกินไป ปูนเปนเม็ด/เซตตัวเร็ว รอยละ 49.4  และ
ตราสินคาท่ีเสนอขายไมไดการยอมรับจากผูซ้ือ/ผูใช รอยละ 38.8   

ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ ราคาเปล่ียนแปลงบอย  รอยละ 
88.2 รองลงมาคือ ราคาสินคาไมเหมาะสมกับคุณภาพ/ภาพลักษณของสินคา รอยละ 45.9 และ ราคา
สินคาไมมีความยืดหยุน รอยละ 25.9 

ดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ การจัดสงสินคาไม
ตรงเวลา รอยละ 58.8 รองลงมาคือ ไมมีการจัดเตรียมถุงสํารองใหในกรณีสินคาเกิดการเสียหายจาก
การขนสง รอยละ 42.4 และทําเลท่ีตั้งไมเหมาะสมและไมไดรับความสะดวกในการเขารับสินคา 
รอยละ 11.8    

ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ ไมไดรับการ
สนับสนุนดานการสงเสริมการตลาดใหแกผูใชโดยตรง เชน แจก แถม วัสดุสงเสริมการขาย รอยละ 
42.4 รองลงมาคือ ไมไดรับการสนับสนุนดานการสงเสริมการตลาดใหแกรานคาชวงเชน สะสม
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แลกของรางวัล รอยละ 37.6 และพนักงานผูเสนอขายสินคาของตัวแทนจําหนาย และผูผลิต ขาด
ความรู ประสบการณและความสามารถในการทําตลาด รอยละ 14.1   

 
2. ปญหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจไดแก ปจจัยดานสภาพ 

แวดลอม  ปจจัยดานภายในองคการ ปจจัยดานระหวางบุคคล   และปจจัยดานเฉพาะบุคคล 
ปจจัยดานสภาพแวดลอม  ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ คูแขงขันมี

จํานวนมากข้ึน รอยละ 64.7 รองลงมาคือ คานิยมของลูกคาเปล่ียนไป เชน นิยมใชปูนคอนกรีตผสม
สําเร็จมากข้ึนเพื่อประหยัดคาแรงงาน รอยละ 57.6 และเศรษฐกิจอยูในชวงตกตํ่า รอยละ 45.9  

ปจจัยดานภายในองคกรผูซ้ือ  ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ  นโยบาย
สินคาคงคลังท่ีระบุชัดเจน เชน ส่ังซ้ือสินคาในปริมาณนอย รอยละ 45.9 รองลงมาคือ ดานยอดขาย
ของบริษัทท่ีไมเปนไปตามเปาหมาย รอยละ 31.8 และข้ันตอนกระบวนการจัดการตางๆท่ีมีอยู ทําให
งานผิดพลาดไดงาย รอยละ 20.0  

ปจจัยดานระหวางบุคคล  ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ ความเขาใจท่ี
ไมตรงกันระหวางผูใชกับผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ รอยละ 43.5 รองลงมาคือ อิทธิพลของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซ้ือตอฝายใดฝายหนึ่งในรานคา รอยละ 30.6 และความเขาใจท่ีไมตรงกัน
ระหวางผูขายกับผูมีอํานาจตดัสินใจซ้ือ รอยละ 17.6  

ปจจัยดานเฉพาะบุคคล  ผูตอบแบบสอบถามพบปญหามากท่ีสุดคือ ดาน
ประสบการณในการทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ รอยละ 41.2 รองลงมาคือ เร่ืองความรู
เกี่ยวกับตัวสินคาของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ รอยละ 40.0  และดานความรูหรือการศึกษาของ
ผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ รอยละ 32.9  
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สวนท่ี 5 ปจจัยสวนประสมการตลาดและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือของ
องคการธุรกิจท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนดิ
ถุง จําแนกตามตําแหนงในสถานประกอบการ ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดปุูนซีเมนตชนดิถุงแตละคร้ัง 
และรายไดรวมของกิจการโดยเฉล่ียตอเดอืน 
 
ตารางท่ี 53  สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุปูนซีเมนต
ชนิดถุงของรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตามตําแหนงใน
สถานประกอบการ 

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

ตําแหนงในสถานประกอบการ  

ผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายจัดซื้อ เจาของกิจการ 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

1 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย  (คาเฉล่ีย 
4.24)    
2) มีสินคาหลากหลายชนิด
แตกตางกันตามประเภทการ
ใชงาน (คาเฉล่ีย 4.19)   
3) ตราสินคาสามารถจดจํา
ไดงาย (คาเฉล่ีย 4.14)   

1) มีสินคาหลากหลายชนิด
แตกตางกันตามประเภทการ
ใชงาน (คาเฉล่ีย 4.32)  
2 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 
4.26)  
3) ตราสินคาสามารถจดจํา
ไดงาย และมีเอกสารรับรอง
คุ ณ ภ า พ ต า ม ม า ต ร ฐ า น
รองรับ เทากัน (คาเฉล่ีย 
4.23) 

1) มีสินคาหลากหลายชนิด
แตกตางกันตามประเภทการ
ใชงาน (คาเฉล่ีย 4.33)  
2 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 
4.27)   
3) มีเอกสารรับรองคุณภาพ
ต า ม ม า ต ร ฐ า น ร อ ง รั บ 
(คาเฉล่ีย 4.21)   

ปจจัยดาน
ราคา 

1)  มีราคาหลายระดับให
เลือกตามเง่ือนไขการชําระ
เงิน เชนราคาเงินสด ราคา
เครดิต (คาเฉล่ีย 4.19)   
2 )  ร า ค า เ ห ม า ะ ส ม กั บ
คุณภาพ /ภาพลักษณของ
สินคา  (คาเฉล่ีย 4.05)  
3 )  มีราคาหลายระดับให
เ ลื อกต ามคุณภาพสินค า 
(คาเฉล่ีย 3.90) 

1 )  มีราคาหลายระดับให
เลือกตามเง่ือนไขการชําระ
เงิน เชนราคาเงินสด ราคา
เครดิตมี (คาเฉล่ีย 4.29)   
2 )  ร า ค า เ ห ม า ะ ส ม กั บ
คุณภาพ /ภาพลักษณของ
สินคา  (คาเฉล่ีย 4.13)  
3 )  มีราคาหลายระดับให
เ ลื อกต ามคุณภาพสินค า 
(คาเฉล่ีย 4.06) 

1 )  มีราคาหลายระดับให
เลือกตามเง่ือนไขการชําระ
เงิน เชนราคาเงินสด ราคา
เครดิต (คาเฉล่ีย 4.15) 
2 )  ร า ค า เ ห ม า ะ ส ม กั บ
คุณภาพ /ภาพลักษณของ
สินคา  (คาเฉล่ีย 3.91) 
3) ระยะเวลาการใหเครดิต
นาน (คาเฉล่ีย 3.85) 
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ตารางท่ี 53 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุ
ปูนซีเมนตชนดิถุงของรานคาวัสดุกอสรางในจังหวดัประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตาม
ตําแหนงในสถานประกอบการ 

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

ตําแหนงในสถานประกอบการ  

ผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายจัดซื้อ เจาของกิจการ 

ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย 

1) ความสะดวกในการส่ังซื้อ
สินคา และสามารถสั่งซื้อ
สิ นค า ได หล ากหลาย วิ ธี 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.19)  
2) ความรวดเร็วในการจัดสง
สินคา ตรงตามเวลา (คาเฉล่ีย 
4.14) 
3) การสั่งซื้อสามารถส่ังซื้อ
สินคาหลายชนิดนอกจาก
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รวม
จั ด ส ง ม า พ ร อ ม กั น ไ ด 
(คาเฉล่ีย 3.95) 

1) สามารถสั่งซื้อสินคาได
หลากหลายวิธี (คาเฉล่ีย  
4.35)  
2) ความสะดวกในการส่ังซื้อ
สินคา (คาเฉล่ีย 4.29)  
3) ความรวดเร็วในการจัดสง
สินคา ตรงตามเวลา  
(คาเฉล่ีย 4.03) 

1) สามารถสั่งซื้อสินคาได
หลากหลาย วิธี  (ค า เฉ ล่ีย 
4.19)  
2) ความสะดวกในการสั่งซื้อ
สินคา (คาเฉล่ีย 4.18) 
3) ทําเลที่ต้ังสําหรับจําหนาย
สินคา (คาเฉล่ีย 3.91)   

ปจจัยดานการ
สงเสริมการ 
ตลาด 

1)  การใหสวนลดเ งินสด 
(คาเฉล่ีย 3.90)   
2) การใหของแถมสําหรับ
ลูกคา และการใหความ
สนับสนุนรายการโทรทัศน/ 
วิทยุ  เทากัน (คาเฉล่ีย 3.76) 
3) บริการหลังการขาย เชน
อบรมเทคนิคการใชปูนชนิด
ตางๆ  (คาเฉล่ีย 3.71) 

1)  การใหสวนลดเ งินสด 
(คาเฉล่ีย 3.97) 
2) การใหความสนับสนุน
รายการโทรทัศน/วิทยุ การ
ใหสวนลดการคา การให
ของแถมสําหรับลูกคา และ
บริการหลังการขาย เชน
อบรมเทคนิคการใชปูนชนิด
ตางๆ เทากัน (คาเฉล่ีย 3.81) 
3)  การสะสมคะแนนการ
สั่งซื้อเ พ่ือแลกของรางวัล 
หรือสวนลด การใหของแถม
สํ าหรั บร านค า  และการ
โฆษณาทางสื่ อโทรทัศน  
เทากัน (คาเฉล่ีย 3.71)   

1 )  ก า ร โ ฆษณ า ท า ง สื่ อ
โทรทัศน (คาเฉล่ีย 3.97)   
2) การโฆษณาทางส่ือวิทยุ 
และการใหความสนับสนุน
ร า ย ก า ร โ ท รทั ศ น / วิ ท ยุ  
(คาเฉล่ีย 3.88) 
3)  การใหสวนลดเ งินสด 
(คาเฉล่ีย 3.79)  
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ตารางท่ี 54 สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคการธุรกิจ          
3 ลําดับแรก จําแนกตามตําแหนงในสถานประกอบการ 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

ตําแหนงในสถานประกอบการ 

ผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายจัดซื้อ เจาของกิจการ 

ปจจัยดาน
สภาพแวด 
ลอม 

1) ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชนการขยายตัวของธุรกิจ 
อสังหาริมทรัพย  (คาเฉล่ีย 
4.00)  
2 )  ภาวะการแข งขันของ
ผูผลิตและจําหนายปูนวัสดุ
ซี เมนตช นิดถุง  (ค า เฉ ล่ีย
3.90) 
3 )  ภาวะการแข งขันของ
สถานประกอบการผูคาสง
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
(คาเฉล่ีย 3.86) 

1) ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชนการขยายตัวของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ภาวะการ
แ ข ง ขั น ข อ ง ผู ผ ลิ ต แ ล ะ
จําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุง  และภาวะการแขงขัน
ของสถานประกอบการผูคา
สงปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน 
(คาเฉล่ีย 4.03) 
2 )  เ งินทุน /แหล ง เ งินทุน
สํ า ห รั บ ก า ร จั ด ซื้ อ วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 
4.00) 
3 )  การตระหนัก ถึงความ
รับ ผิดชอบตอสั งคมและ
สิ่งแวดลอม (คาเฉล่ีย 3.87) 

1 )  ภาวะการแข งขันของ
ผู ผ ลิ ตและจํ าหน า ย วัส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 
4.24) 
2 )  เ งินทุน /แหล ง เ งินทุน
สํ า ห รั บ ก า ร จั ด ซื้ อ วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง ความผัน
ผวนทางดานการเมืองและ
นโยบายของรัฐบาลเก่ียวกับ
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง และ
ภาวะการแขงขันของสถาน
ประกอบการผูค าส ง วัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน  
(คาเฉล่ีย 4.03)  
3) ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชนการขยายตัวของธุรกิจ 
อสังหาริมทรัพย  (คาเฉล่ีย 
4.00) 
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ตารางท่ี 54 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจ  
3 ลําดับแรก จําแนกตามตําแหนงในสถานประกอบการ 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

ตําแหนงในสถานประกอบการ  

ผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายจัดซื้อ เจาของกิจการ 

ปจจัยดาน
ภายในองคกร   

1) เปาหมายและกลยุทธใน
การดําเนินงานของสถาน
ประกอบการของทาน เชน 
เนนการเ พ่ิมยอดขายเนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่
ดี (คาเฉล่ีย 4.05) 
2) ความชัดเจนของนโยบาย
การจัดซื้อ  ในดานจํานวน
การสั่งซื้อ จํานวนการเก็บ
สินคาคงคลัง (คาเฉล่ีย 3.90) 
3) โครงสรางสายงานการ
บังคับบัญชาภายในองคกรผู
ซื้อ  (คาเฉล่ีย 3.57) 

1) เปาหมายและกลยุทธใน
การดําเนินงานของสถาน
ประกอบการของทาน เชน 
เนนการเ พ่ิมยอดขายเนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่
ดี (คาเฉล่ีย 4.16) 
2) ความชัดเจนของนโยบาย
การจัดซื้อ  ในดานจํานวน
การสั่งซื้อ จํานวนการเก็บ
สินคาคงคลัง (คาเฉล่ีย 3.94)  
3 )  ขั้ นตอนระ เบี ยบและ
ขบวนการในการจัดซื้อของ
องคกร (คาเฉล่ีย 3.61) 

1) เปาหมายและกลยุทธใน
การดําเนินงานของสถาน
ประกอบการของทาน เชน 
เนนการเ พ่ิมยอดขายเนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่
ดี (คาเฉล่ีย 4.15) 
2) ความชัดเจนของนโยบาย
การจัดซื้อ  ในดานจํานวน
การสั่งซื้อ จํานวนการเก็บ
สินคาคงคลัง (คาเฉล่ีย 3.85)  
3)  ขั้ นตอนระ เบี ยบและ
ขบวนการในการจัดซื้อของ
องคกร (คาเฉล่ีย 3.67) 

ปจจัยดาน
ระหวางบุคคล 

1) สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผู ผ ลิตและผู จํ าหน าย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เชน 
ความสนิทสนม ความคุนเคย
(คาเฉล่ีย 4.10) 
2 )  การ ชักชวนจู ง ใจจาก
ผูแทนขายของผูผลิตและผู
จําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุง (คาเฉล่ีย 4.05)  
3)การอํานวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
(คาเฉล่ีย 3.95) 

1 )  การ ชักชวนจู ง ใจจาก
ผูแทนขายของผูผลิตและผู
จําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุง (คาเฉล่ีย 4.06) 
2) สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผู ผ ลิตและผู จํ าหน าย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เชน 
ความสนิทสนม ความคุนเคย 
(คาเฉล่ีย 4.03) 
3) การอํานวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
(คาเฉล่ีย 4.00) 

1) สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผู ผ ลิตและผู จํ าหน าย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เชน 
ความสนิทสนม ความคุนเคย 
(คาเฉล่ีย 4.00)  
2) การอํานวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
(คาเฉล่ีย 3.97) 
3)  การ ชักชวนจู ง ใจจาก
ผูแทนขายของผูผลิตและผู
จําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุง (คาเฉล่ีย 3.85)  
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ตารางท่ี 54 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจ  
3 ลําดับแรก จําแนกตามตําแหนงในสถานประกอบการ 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

ตําแหนงในสถานประกอบการ  

ผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายจัดซื้อ เจาของกิจการ 

ปจจัยดาน
เฉพาะบุคคล 

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
และความรูเก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตั ด สิ น ใ จ ซื้ อ  เ ท า กั น  
(คาเฉล่ีย 4.14)  
2)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.71) 

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 4.13)   
2)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 4.10)  
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.68) 

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.79)   
2)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 3.73)  
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.52) 

 
ตารางท่ี 55 สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุปูนซีเมนต
ชนิดถุงของรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตามปริมาณการ
ส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง 

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง 
1 หกลอ 8-10 ตัน/คร้ัง 1 สิบลอ 15-20 ตัน/คร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

1)มีสินคาหลากหลายชนิด
แตกตางกันตามประเภทการ
ใชงาน (คาเฉล่ีย 4.33)  
2 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย  (คาเฉล่ีย 
4.25)  
3)มีเอกสารรับรองคุณภาพ
ต า ม ม า ต ร ฐ า น ร อ ง รั บ 
(คาเฉล่ีย 4.24) 

1 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 
4.33)  
2)มีสินคาหลากหลายชนิด
แตกตางกันตามประเภทการ
ใชงาน (คาเฉล่ีย 4.29)  
3)ตราสินคาสามารถจดจําได
งาย (คาเฉล่ีย 4.19) 

1 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนายและมีสินคา
หลากหลายชนิดแตกตางกัน
ตามประ เภทการใช ง าน 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.11)  
2)ตราสินคาสามารถจดจําได
งาย (คาเฉล่ีย 3.89)  
3)ตราสินคามีช่ือเสียงและ
เปนที่ยอมรับและมีเอกสาร
รั บ ร อ ง คุ ณ ภ า พ ต า ม
มาตรฐานรองรับ  เท า กัน 
(คาเฉล่ีย 3.78) 

 



 96

ตารางท่ี 55 (ตอ)สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุปูน 
ซีเมนตชนิดถุงของรานคาวสัดุกอสรางในจังหวดัประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตามปริมาณ
การส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนดิถุงแตละคร้ัง 

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง 
1 หกลอ 8-10 ตัน/คร้ัง 1 สิบลอ 15-20 ตัน/คร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง 

ปจจัยดาน
ราคา 

1)มีราคาหลายระดับใหเลือก
ตามเ ง่ือนไขการชําระเงิน 
เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต 
(คาเฉล่ีย 4.24)  
2)ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ/
ภ า พ ลั ก ษ ณ ข อ ง สิ น ค า 
(คาเฉล่ีย 4.05)  
3)มีราคาหลายระดับใหเลือก
ตามคุณภาพสินคา (คาเฉล่ีย 
4.00) 

1)มีราคาหลายระดับใหเลือก
ตามเ ง่ือนไขการชําระเงิน 
เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต  
(คาเฉล่ีย 4.29)  
2)ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ/
ภ า พ ลั ก ษ ณ ข อ ง สิ น ค า  
(คาเฉล่ีย 4.10)  
3)มีราคาหลายระดับใหเลือก
ตามคุณภาพสินคาและระยะ 
เ ว ล าก า ร ให เ ค ร ดิ ตน าน 
เทากัน (คาเฉล่ีย 3.95) 

1)ราคาหลายระดับใหเลือก
ตามเ ง่ือนไขการชําระเงิน 
เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต 
(คาเฉล่ีย 3.89)  
2)ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ/
ภ า พ ลั ก ษ ณ ข อ ง สิ น ค า 
(คาเฉล่ีย 3.67)  
3)ระยะเวลาการใหเครดิต
นาน (คาเฉล่ีย 3.56) 

ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย 

1)สามารถสั่งซื้อสินคาได
หลากหลายวิธี (คาเฉล่ีย 
4.35)  
2)ความสะดวกในการสั่งซื้อ
สินคา (คาเฉล่ีย 4.24)  
3)การส่ังซื้อสามารถสั่งซื้อ
สินคาหลายชนิดนอกจาก
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รวม
จั ด ส ง ม า พ ร อ ม กั น ไ ด 
(คาเฉล่ีย 3.98) 

1)ความสะดวกในการสั่งซื้อ
สินคา (คาเฉล่ีย 4.29)  
2)สามารถสั่งซื้อสินคาได
หลากหลายวิธี (คาเฉล่ีย 
4.24)  
3)ความรวดเร็วในการจัดสง
สินคา ตรงตามเวลา (คาเฉล่ีย 
4.14) 

1)ความสะดวกในการสั่งซื้อ
สินค าและสามารถสั่ งซื้ อ
สิ นค า ได หล ากหลาย วิ ธี 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.00)  
2)ความรวดเร็วในการจัดสง
สินคา ตรงตามเวลา (คาเฉล่ีย 
3.89)  
3)การส่ังซื้อสามารถสั่งซื้อ
สินคาหลายชนิดนอกจาก
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รวม
จั ด ส ง ม า พ ร อ ม กั น ไ ด  
(คาเฉล่ีย 3.67) 
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ตารางท่ี 55  (ตอ)สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุปูน 
ซีเมนตชนิดถุงของรานคาวสัดุกอสรางในจังหวดัประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตาม 
ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง  

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง 
1 หกลอ 8-10 ตัน/คร้ัง 1 สิบลอ 15-20 ตัน/คร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง 

ปจจัยดาน
สงเสริม
การตลาด 
 

1 )การใหส วนลด เ งินสด 
(คาเฉล่ีย 3.89)  
2 ) ก า ร โ ฆ ษ ณ า ท า ง สื่ อ
โทรทัศน (คาเฉล่ีย 3.87)  
3)การใหความสนับสนุน
รายการโทรทัศน/ วิทยุ 
(คาเฉล่ีย 3.85) 

1 )การใหส วนลด เ งินสด 
(คาเฉล่ีย 4.00)  
2)การใหความสนับสนุน
ร า ย ก า ร โ ท รทั ศ น / วิ ท ยุ 
(คาเฉล่ีย 3.90)  
3 )การใหส วนลดการค า 
(คาเฉล่ีย 3.81)   

1)การโฆษณาทางสื่อโทร 
ทัศนและการใหสวนลดเงิน
สด เทากัน (คาเฉล่ีย 3.56)   
2)การใหความสนับสนุน
ร า ย ก า ร โ ท รทั ศ น / วิ ท ยุ 
(คาเฉล่ีย 3.44)  
3)การใหของแถมสําหรับ
ลูกคา การจัดกิจกรรมให
ความรูแกชางเพ่ือเพ่ิมทักษะ
และความชํานาญเฉพาะดาน 
เชน Site Visit และบริการ
หลังการขาย เชน อบรม
เทคนิคการใชปูนชนิดตางๆ 
เทากัน (คาเฉล่ีย 3.33) 
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ตารางท่ี 56 สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อขององคการธุรกิจ  3 
ลําดับแรก จําแนกตามปริมาณการส่ังซ้ือวสัดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง  

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

ปริมาณการสั่งซื้อวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละครั้ง 
1 หกลอ 8-10 ตัน/คร้ัง 1 สิบลอ 15-20 ตัน/คร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง 

ปจจัยดาน
สภาพแวด 
ลอม 

1 )ภาวะการแข งขั นของ
ผู ผ ลิ ตและจํ าหน า ย วัส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง  
(คาเฉล่ีย 4.15)  
2 ) เ งิ นทุ น /แหล ง เ งิ นทุ น
สํ า ห รั บ ก า ร จั ด ซื้ อ วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง   
(คาเฉล่ีย 4.05)  
3)ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชน การขยายตัวของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพยและภาวะ 
ก า ร แ ข ง ขั น ข อ ง ส ถ า น
ประกอบการผูค าส ง วัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน 
(คาเฉล่ีย 4.04) 

1)ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชน การขยายตัวของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย  (คาเฉล่ีย 
4.10)  
2 )ภาวะการแข งขั นของ
ผู ผ ลิ ตและจํ าหน า ย วัส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุงและภาวะ 
ก า ร แ ข ง ขั น ข อ ง ส ถ า น
ประกอบการผูค าส ง วัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน 
(คาเฉล่ีย 4.00)  
3 ) เ งิ นทุ น /แหล ง เ งิ นทุ น
สํ า ห รั บ ก า ร จั ด ซื้ อ วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 
3.90) 

1 )ภาวะการแข งขั นของ
ผู ผ ลิ ตและจํ าหน า ย วัส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 
3.89)  
2)ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชนการขยายตัวของธุรกิจ
อ สั ง ห า ริ ม ท รั พ ย แ ล ะ
ภาวะการแขงขันของสถาน
ประกอบการผูค าส ง วัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน 
(คาเฉล่ีย 3.67)  
3 ) เ งิ นทุ น /แหล ง เ งิ นทุ น
สํ า ห รั บ ก า ร จั ด ซื้ อ วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉล่ีย 
3.56) 

ปจจัยดาน
ภายในองค 
การ 

1)เปาหมายและกลยุทธใน
การดําเนินงานของสถาน
ประกอบการของทาน เชน 
เนนการเ พ่ิมยอดขายเนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่
ดี (คาเฉล่ีย 4.16)  
2)ความชัดเจนของนโยบาย
การจัดซื้อ  ในดานจํานวน
การสั่งซื้อ จํานวนการเก็บ
สินคาคงคลัง (คาเฉลี่ย 3.89) 
3 )ขั้ น ต อนร ะ เ บี ย บ แล ะ
ขบวนการในการจัดซื้อของ
องคกรและโครงสรางสาย
งานการบังคับบัญชาภายใน
องคกรผูซื้อ เทากัน (คาเฉล่ีย 
3.67) 

1)เปาหมายและกลยุทธใน
การดําเนินงานของสถาน
ประกอบการของทาน เชน 
เนนการเ พ่ิมยอดขายเนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่
ดี (คาเฉล่ีย 4.19)  
2)ความชัดเจนของนโยบาย
การจัดซื้อ  ในดานจํานวน
การสั่งซื้อ จํานวนการเก็บ
สินคาคงคลัง  (คาเฉล่ีย 3.95) 
3)ขั้ น ต อ น ร ะ เ บี ย บ แ ล ะ
ขบวนการในการจัดซื้อของ
องคกร (คาเฉล่ีย 3.57) 

1)เปาหมายและกลยุทธใน
การดําเนินงานของสถาน
ประกอบการของทาน เชน 
เนนการเ พ่ิมยอดขายเนน
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่
ดี แ ล ะค ว า ม ชั ด เ จ นขอ ง
นโยบายการจัดซื้อในดาน
จํานวนการส่ังซื้อ  จํานวน
การเก็บสินคาคงคลัง เทากัน 
(คาเฉล่ีย 3.78)  
2 )ขั้ น ต อนร ะ เ บี ย บ แล ะ
ขบวนการในการจัดซื้อของ
องคกรและโครงสรางสาย
งานการบังคับบัญชาภายใน
องคกรผูซื้อ เทากัน (คาเฉล่ีย 
3.33) 
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ตารางท่ี 56 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือขององคการธุรกิจ    
3 ลําดับแรก จําแนกตามปริมาณการส่ังซ้ือวสัดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละคร้ัง  

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

ปริมาณการสั่งซื้อวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงแตละครั้ง 
1 สิบลอ 15-20 ตัน/คร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง 1 เทรเลอร 32-36 ตัน/คร้ัง 

ปจจัยดาน
ระหวางบุคคล 

1)สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผู ผ ลิตและผู จํ าหน าย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เชน 
ความสนิทสนม ความคุนเคย 
(คาเฉล่ีย 4.04)  
2)การอํานวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงและ
การชักชวนจูงใจจากผูแทน
ขายของผูผลิตและผูจําหนาย
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.00) 

1)สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผู ผ ลิตและผู จํ าหน าย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เชน 
ความสนิทสนม ความคุนเคย 
(คาเฉล่ีย 4.05)  
2)การอํานวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงและ
การชักชวนจูงใจจากผูแทน
ขายของผูผลิตและผูจําหนาย
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.00) 

1)สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผู ผ ลิตและผู จํ าหน าย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เชน 
ความสนิทสนม ความคุนเคย 
(คาเฉล่ีย 4.00)  
2)การอํานวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงและ
การชักชวนจูงใจจากผูแทน
ขายของผูผลิตและผูจําหนาย
วั ส ดุ ปู น ซี เ ม นต ช นิ ด ถุ ง 
เทากัน (คาเฉล่ีย 3.78) 

ปจจัยดาน
เฉพาะบุคคล 

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.98)  
2)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 3.93) 
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.65) 

1)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉลี่ย 4.19) 
2)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 4.14)  
2)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.57) 

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.78)  
2)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 3.67) 
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.56) 
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ตารางท่ี 57  สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุปูนซีเมนต
ชนิดถุงของรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัดประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตามรายไดรวมของ
กิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

รายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ไมเกิน 1,000,000 บาท 1,000,001-2,000,000 บาท 2,000,001 บาทขึ้นไป 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ 

1) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 
4.36)  
2)สินคามีคุณสมบัติหลาก 
หลายตามประเภทของงาน 
(คาเฉล่ีย 4.33) 
3)มีเอกสารรับรองคุณภาพ
ต า ม ม า ต ร ฐ า น ร อ ง รั บ 
(คาเฉล่ีย 4.28) 

1)สินคามีคุณสมบัติหลาก 
หลายตามประเภทของงาน 
(คาเฉล่ีย 4.20)  
2 ) ค ว า ม น า เ ช่ื อ ถื อ ข อ ง
ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 
4.03)  
3)มีเอกสารรับรองคุณภาพ
ต า ม ม า ต ร ฐ า น ร อ ง รั บ 
(คาเฉล่ีย 3.97) 

1)ความนาเช่ือถือของตัวแทน
จําหนาย (คาเฉล่ีย 4.44)  
2 )สินค ามีคุณสมบั ติหลาก 
หลายตามประเภทของงาน 
(คาเฉล่ีย 4.38)  
3)ตราสินคาสามารถจดจําได
งาย และมีเอกสารรับรอง
คุณภาพตามมาตรฐานรองรับ 
เทากัน(คาเฉล่ีย 4.25) 

ปจจัยดาน
ราคา 

1)  มีราคาหลายระดับให
เลือกตามเง่ือนไขการชําระ
เงิน เชนราคาเงินสด ราคา
เครดิต (คาเฉล่ีย  4.36) 
2 )  ร า ค า เ ห ม า ะ ส ม กั บ
คุณภาพ /ภาพลักษณของ
สินคา  (คาเฉล่ีย 4.21) 
3 )  มีราคาหลายระดับให
เ ลื อกต ามคุณภาพสินค า 
(คาเฉล่ีย  4.15)  

1)มีราคาหลายระดับใหเลือก
ตามเ ง่ือนไขการชําระเงิน 
เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต 
(คาเฉล่ีย  3.90)  
2)ระยะเวลาการใหเครดิต
นาน (คาเฉล่ีย 3.73)  
3) ร า ค า เ ห ม า ะ ส ม กั บ
คุณภาพ /ภาพลักษณของ
สินคา (คาเฉล่ีย 3.67) 

1)มีราคาหลายระดับใหเลือก
ตามเง่ือนไขการชําระเงิน เชน
ร าค า เ งินสด  ร าค า เ คร ดิต 
(คาเฉล่ีย  4.44) 
2)ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ/
ภ า พ ลั ก ษ ณ ข อ ง สิ น ค า  
(คาเฉล่ีย 4.25) 
3)ระยะเวลาการใหเครดิตนาน 
(คาเฉล่ีย 4.06) 

ปจจัยดานการ
จัดจําหนาย 

1)สามารถสั่งซื้อสินคาได
หลากหลายวิธี (คาเฉล่ีย 
4.41)  
2)ความสะดวกในการส่ังซื้อ
สินคา (คาเฉล่ีย 4.31)  
3)การส่ังซื้อสามารถสั่งซื้อ
สินคาหลายชนิดนอกจาก
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รวม
จั ด ส ง ม า พ ร อ ม กั น ไ ด 
(คาเฉล่ีย 4.05) 

1)สามารถสั่งซื้อสินคาได
หลากหลายวิธี (คาเฉล่ีย 
4.07)  
2)ความสะดวกในการสั่งซื้อ
สินคา (คาเฉล่ีย 4.03)  
3)การส่ังซื้อสามารถสั่งซื้อ
สินคาหลายชนิดนอกจาก
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รวม
จั ด ส ง ม า พ ร อ ม กั น ไ ด 
(คาเฉล่ีย 3.77) 

1)ความสะดวกในการส่ังซื้อ
สินคา  และสามารถสั่งซื้อ
สิ น ค า ไ ด ห ล า ก ห ล า ย วิ ธี 
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.38)  
2)ความรวดเร็วในการจัดสง
สินคา ตรงตามเวลา  
(คาเฉล่ีย 4.13)  
3)การสั่งซื้อสามารถส่ังซื้อ
สินคาหลายชนิดนอกจากวัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง รวมจัดสง
มาพรอมกันได (คาเฉล่ีย 4.00) 
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ตารางท่ี 57 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือวัสดุ
ปูนซีเมนตชนดิถุงของรานคาวัสดุกอสรางในจังหวดัประจวบคีรีขันธ 3 ลําดับแรก จําแนกตาม
รายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ปจจัยสวน
ประสม
การตลาด 

รายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ไมเกิน 1,000,000 บาท 1,000,001-2,000,000 บาท 2,000,001 บาทขึ้นไป 

ปจจัยดานการ
สงเสริมการ 
ตลาด 

1 )การใหส วนลด เ งินสด 
(คาเฉล่ีย 4.08)  
2)การใหของแถมสําหรับ
ลูกคา (คาเฉล่ีย 4.00)  
3 )การใหส วนลดการค า 
(คาเฉล่ีย 3.97) 

1 ) ก า ร โ ฆ ษ ณ า ท า ง สื่ อ
โทรทัศน (คาเฉล่ีย 3.73)  
2)การโฆษณาทางสื่อวิทยุ 
(คาเฉล่ีย 3.63)  
3)การใหความสนับสนุน
รายการโทรทัศน/วิทยุ และ
บริการหลังการขาย เชน 
อบรมเทคนิคการใชปูนชนิด
ตางๆ เทากัน (คาเฉล่ีย 3.57) 

1 ) ก า ร โ ฆ ษ ณ า ท า ง สื่ อ
โ ท รทั ศ น  ก า ร ให ค ว า ม
สนับสนุนรายการโทรทัศน/ 
วิทยุ การใหสวนลดเงินสด  
เทากัน (คาเฉล่ีย 4.06)   
2 )การใหส วนลดการค า 
(คาเฉล่ีย 3.88)   
3)การใหของแถมสําหรับ
ลูกคา และมีถุงปูนสํารองให
ไว เป ล่ียน เ ม่ือ ถุงปูนแตก
เสียหาย เทากัน (คาเฉล่ีย 
3.81) 

 
ตารางท่ี 58 สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาขององคการธุรกิจ  
3 ลําดับแรก จําแนกตามรายไดรวมของกจิการโดยเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

รายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ไมเกิน 1,000,000 บาท 1,000,001-2,000,000 บาท 2,000,001 บาทขึ้นไป 

ปจจัยดาน
สภาพแวด 
ลอม 

1)ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชนการขยายตัวของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย และภาวะการ
แขงขันของผูผลิตและจําหนาย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง เทากัน 
(คาเฉลี่ย 4.13)   
2)เงินทุน/แหลงเงินทุนสําหรับ
การจัดซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุง (คาเฉลี่ย 4.08) 
3)ภาวะการแขงขันของสถาน
ประกอบก า รผู ค า ส ง วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง  (คาเฉลี่ย 
4.05) 

1)ภาวะการแขงขันของผูผลิต
และจําหนายวัสดุปูนซีเมนต
ชนิดถุง (คาเฉลี่ย 3.97) 
2)ภาวะการแขงขันของสถาน
ประกอบก า รผู ค า ส ง วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง (คาเฉลี่ย 
3.87) 
3) เงินทุน/แหลงเงินทุนสําหรับ
การจัดซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุง (คาเฉลี่ย 3.80) 

1)ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน
เชนการขยายตัวของธุรกิจ 
อสังหาริมทรัพย  
(คาเฉลี่ย 4.25)   
2)ภาวะการแขงขันของผูผลิต
และจําหนายวัสดุปูนซีเมนต
ชนิดถุง  (คาเฉลี่ย 4.19)   
3)ภาวะการแขงขันของสถาน
ประกอบก า รผู ค า ส ง วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง  
(คาเฉลี่ย 4.06) 
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ตารางท่ี 58 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาขององคการ
ธุรกิจ  3 ลําดับแรก จําแนกตามรายไดรวมของกิจการโดยเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

รายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ไมเกิน 1,000,000 บาท 1,000,001-2,000,000 บาท 2,000,001 บาทขึ้นไป 

ปจจัยดาน
ภายในองค 
การ 

1)เปาหมายและกลยุทธในการ
ดํ า เ นิ น ง า น ข อ ง ส ถ า น
ประกอบการของทาน เชน เนน
ก า ร เ พิ่ ม ย อ ด ข า ย เ น น
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่ดี 
(คาเฉลี่ย 4.31)  
2)ความชัดเจนของนโยบายการ
จั ด ซ้ือ  ในด าน จํ านวนการ
ส่ังซ้ือ จํานวนการเก็บสินคาคง
คลัง (คาเฉลี่ย 3.95)  
3 ) ข้ั น ต อ น ร ะ เ บี ย บ แ ล ะ
ขบวนการในการจัดซ้ือของ
องคกร (คาเฉลี่ย 3.69) 

1)เปาหมายและกลยุทธในการ
ดํ า เ นิ น ง า น ข อ ง ส ถ า น
ประกอบการของทาน เชน เนน
ก า ร เ พิ่ ม ย อ ด ข า ย เ น น
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่ดี 
(คาเฉลี่ย 3.80)  
2)ความชัดเจนของนโยบายการ
จั ด ซ้ือ  ในด าน จํ านวนการ
ส่ังซ้ือ จํานวนการเก็บสินคาคง
คลัง (คาเฉลี่ย 3.70)  
3 ) ข้ั น ต อ น ร ะ เ บี ย บ แ ล ะ
ขบวนการในการจัดซ้ือของ
องคกร (คาเฉลี่ย 3.43) 

1)เปาหมายและกลยุทธในการ
ดํ า เ นิ น ง า น ข อ ง ส ถ า น
ประกอบการของทาน เชน เนน
ก า ร เ พิ่ ม ย อ ด ข า ย เ น น
ผลตอบแทน เนนภาพพจนที่ดี 
(คาเฉลี่ย 4.31)  
2)ความชัดเจนของนโยบายการ
จั ด ซ้ือ  ในด าน จํ านวนการ
ส่ังซ้ือ จํานวนการเก็บสินคาคง
คลัง (คาเฉลี่ย 4.13)    
3)โครงสรางสายงานการ
บังคับบัญชาภายในองคกรผู
ซื้อ (คาเฉล่ีย 3.81) 

ปจจัยดาน
ระหวางบุคคล 

1)สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง เชน ความ
สนิทสนม ความคุนเคย การ
อํานวยความสะดวกระหวาง
ผูคาสงกับผูแทนขายของผูผลิต
แ ล ะ ผู จั ด จํ า ห น า ย วั ส ดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง และการ
ชักชวนจูงใจจากผูแทนขาย
ขอ งผู ผ ลิ ต แ ล ะผู จํ า หน า ย
ปูน ซี เมนตชนิดถุ ง  เท ากัน 
(คาเฉลี่ย 4.03) 

1)สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุง เชน ความ
ส นิ ท ส น ม  ค ว า ม คุ น เ ค ย 
(คาเฉลี่ย 3.87)  
2 )การอํ านวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
วัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  และ
การชักชวนจูงใจจากผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุ
ปูน ซี เมนตชนิดถุ ง  เท ากัน 
(คาเฉลี่ย 3.77)   

1)สถานะของความสัมพันธ 
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ขอ งผู ผ ลิ ต แ ล ะผู จํ า หน า ย
ปูนซีเมนตชนิดถุง เชน ความ
ส นิ ท ส น ม  ค ว า ม คุ น เ ค ย 
(คาเฉลี่ย 4.38)  
2 )การอํ านวยความสะดวก
ระหวางผูคาสงกับผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจัดจําหนาย
ปูนซีเมนตชนิดถุง  และการ
ชักชวนจูงใจจากผูแทนขาย
ของผูผลิตและผูจําหนายวัสดุ
ปูน ซี เมนตชนิดถุ ง  เท ากัน 
(คาเฉลี่ย 4.25)   
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ตารางท่ี 58 (ตอ) สรุประดับความสําคัญตอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาขององคการ
ธุรกิจ  3 ลําดับแรก จําแนกตามรายไดรวมของกิจการโดยเฉล่ียตอเดือน 

ปจจัยท่ีมี
อิทธิพล 

รายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอเดือน 

ไมเกิน 1,000,000 บาท 1,000,001-2,000,000 บาท 2,000,001 บาทขึ้นไป 

ปจจัยดาน
เฉพาะบุคคล 

1)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 4.08)  
2)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 4.05)  
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.64)   

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.73)  
2)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 3.63)   
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.47) 

1)ประสบการณทํางานของผู
มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 4.38)  
2)ความรู เ ก่ียวกับตัวสินคา
ข อ ง ผู มี อํ า น า จ ใ น ก า ร
ตัดสินใจซื้อ (คาเฉล่ีย 4.31)  
3)ระดับการศึกษาของผูมี
อํานาจในการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉล่ีย 3.88) 
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อภิปรายผล 
การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด

ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  สามารถอภิปรายผลตามทฤษฎีสวนประสมทาง
การตลาด Marketing Mix (4Ps) และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 59  สรุปผลการศึกษาปจจัยดานสวนประสมการตลาด เม่ือเทียบกับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  
3 ลําดับแรก 

ปจจัย 

ผลการศึกษา 

พัฒนศักดิ์ 
ลิมปวรรณ 

อํานาจ            
วรนิภิฐพนธ 

รัชชิษฎ        
พันธุทอง 

จิรโสภณ      
ภาษีผล 

กิตติ            
บุญประคอง 

ปจจัยดาน
สวน
ประสม
การตลาด 

1)ดานราคา 
2)ดานผลิตภัณฑ 
3)ดานการจัด 
จําหนาย 

1)ดานราคา 
2)ดานผลิตภัณฑ 
3) ด า น ก า ร ส ง 
เสริมการตลาด 

1)ดานผลิตภัณฑ 
2)ดานราคา 
3)ด า น ก า รส ง 
เสริมการตลาด 

1)ดานผลิตภัณฑ
และบริการ 
2)ดานราคา 
3)ด า น ก า ร จั ด
จําหนาย 

1)ดานชองทาง
การจดัจําหนาย 
2) ด า น ผ ลิ ต 
ภัณฑ/บริการ 
3)ดานราคา 

 

 ปจจัยสวนประสมการตลาด  จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 
ในระดับมากลําดับแรกคือ ดานราคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ และดานการจัดการ ซ่ึงสอดคลอง
กับผลการศึกษาของ อํานาจ วรนิภิฐพนธ (2548) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการเลือกซ้ือปูนซีเมนตถุงของรานคาชวงในอําเภอเมืองเชียงราย ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกและลําดับท่ีสองเหมือนกันคือ ดานราคาและ
ดานผลิตภัณฑ สอดคลองกับผลการศึกษาของ รัชชิษฎ  พันธุทอง (2547)  ท่ีศึกษาเร่ือง ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือปูนซีเมนตถุงของรานคาชวงในจังหวัดเชียงใหม  
กรณีศึกษารานคาชวงบริษัทปูนซีเมนตเอเชีย จํากัด (มหาชน) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากลําดับแรกคือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานราคา  สอดคลองกับผล
การศึกษาของ จิรโสภณ ภาษีผล (2553) ไดศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใช
ปูนซีเมนตสําเร็จรูป (ปูนมอรตาร) ของธุรกิจกอสราง  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ในระดับมากลําดับแรกคือ ดานผลิตภัณฑและบริการ รองลงมาคือ ดานราคา เชนกัน  และ
สอดคลองกับผลการศึกษาของ กิตติ  บุญประคอง (2549)ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชปูนสําเร็จรูป ของผูใชงานกลุมผู รับเหมากอสราง
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ผูรับเหมากอสรางท่ีใชปูนสําเร็จรูป ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานผลิตภัณฑใน
ระดับมากเปนลําดับท่ีสอง และใหความสําคัญดานราคาในระดับมากเปนลําดับท่ีสาม  
 
ตารางท่ี 60 สรุปผลการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑ เม่ือเทียบกับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  3 ลําดับแรก 

ปจจัย 

ผลการศึกษา 

พัฒนศักดิ์ 
ลิมปวรรณ 

อํานาจ            
วรนิภิฐพนธ 

รัชชิษฎ        
พันธุทอง 

จิรโสภณ      
ภาษีผล 

กิตติ            
บุญประคอง 

ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ   

1)มีสินคาหลาก 
หลายชนิดแตก 
ตางกันตามประ 
เภทการใชงาน 
2)ความนา เ ช่ือ 
ถือของตัวแทน
จําหนาย 
3) มี เ อ ก ส า ร
รับรองคุณภาพ
ตามมาตราฐาน
รองรับ 

1)ความสดใหม
ของสินคา 
2) อ า ยุ ก า ร เ ก็ บ
รักษาของสินคา  
3)บรรจุภัณฑแข็ง 
แรง 
 

1)การยอมรับใน
ตรายี่หอสินคาผู
ซื้อ/ผูใช 
2)สินคามีหลาก 
หลายตรงตาม
ความตองการ
ของผูใช/ผูซื้อ  
3) สิ น ค า ไ ด
มาตราฐาน 

1)ใชง ายไดผล 
งานดี แมเปน
ชางปูนมือใหม 
2)มีหลากหลาย
ประเภท  เ ลือก 
ใ ช ไ ด ทุ ก ป ร ะ 
เภทงาน   
3)  มีบริการให
คํ าปรึกษาและ
แก ป ญหาท า ง
เทคนิค  

1)ผสมงายและ
รวดเร็ว 

2)คุณภาพผลิต 
ภัณฑ ด านการ
ช ว ยลดปญหา
การแตกราว   
3 )ตราสินค าที่
นิยม 
 

    
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี

คาเฉล่ียในระดับมาก ปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉลี่ยในระดับมากลําดับแรกคือ มีสินคา
หลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงาน  รองลงมาคือ ความนาเช่ือ ถือของตัวแทน
จําหนาย และมีเอกสารรับรองคุณภาพตามมาตราฐานรองรับ    ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ 
รัชชิษฎ  พันธุทอง (2547) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับท่ีสองคือ
สินคามีหลาก หลายตรงตามความตองการของผูใช/ผูซ้ือ และลําดับท่ีสามคือ สินคาไดมาตราฐาน  
และสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิรโสภณ ภาษีผล (2553) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากลําดับท่ีสองคือ มีหลากหลายประเภท เลือก ใชไดทุกประ เภทงาน  แตไม
สอดคลองกับผลการศึกษาของ อํานาจ วรนิภิฐพนธ (2548) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก ความสดใหมของสินคา รองลงมาคือ อายุการเก็บรักษา
ของสินคา และบรรจุภัณฑแข็งแรง และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ กิตติ บุญประคอง (2549)  
ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุดลําดับแรกไดแก ผสมงายและรวดเร็ว 

รองลงมาคือ คุณภาพผลิตภัณฑดานการชวยลดปญหาการแตกราว และตราสินคาท่ีนิยม 
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ตารางท่ี 61 สรุปผลการศึกษาปจจัยดานราคา เม่ือเทียบกบัวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  3 ลําดับแรก 

ปจจัย 

ผลการศึกษา 

พัฒนศักดิ์ 
ลิมปวรรณ 

อํานาจ            
วรนิภิฐพนธ 

รัชชิษฎ        
พันธุทอง 

จิรโสภณ      
ภาษีผล 

กิตติ            
บุญประคอง 

ปจจัยดาน
ราคา 

1)มีราคาหลาย
ระดับให เ ลือก
ตามเง่ือนไขการ
ชํ าระ เ งิน  เชน
ร า ค า เ งิ น ส ด 
ราคาเครดิต 
2)ราคา เหมาะ 
สมกับคุณภาพ/
ภาพลักษณของ
สินคา 
3)มีราคาหลาย
ระดับให เ ลือก
ตามคุณภาพสิน 
คา 

1)มี ก า รแจ ง ให
ทราบลวงหนาทุก
ครั้งกอนปรับขึ้น-
ลง ราคาสินคา 
2)ราคาสินคาปรับ
ขึ้ น -ล ง  อ ย า ง
ส ม เ ห ตุ ส ม ผ ล
ยอมรับได  
3)การใหวง เ งิน
เ พียงพอตอการ
ซื้อ 

1)ราคาที่เหมาะ 
สมกับคุณภาพ/
ภาพลักษณสิน 
คา   
2)ราคามีความ
ยืดหยุนสูง  
3)การใหเครดิต
ในการชําระคา
สินคา 
 

1)ราคา เท า กับ
คูแขงรายอื่นๆ 
2)ไดสวนลดเมื่อ
ซื้อจํานวนมาก
ขึ้น   
3)ราคาคงที่ ไม
ขึ้นหรือลงตลอด
อายุโครงการ 
 

1)กําหนดราคา
เ ห ม า ะ ส ม กั บ
คุณภาพสินคา    
2)ระดับราคามี
ค ว า ม ห ล า ก 
หลา ยต ามคุณ 
ภาพสินคา  
3 )ร าค าสิ นค า
คงที่ตลอดเวลา
แ ต ถ า มี ก า ร
เปล่ียนแปลงมี
การแจงลวงหนา 
 

 
ปจจัยดานราคา จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ีย

ในระดับมาก ปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ มีราคาหลายระดับให
เลือกตามเงื่อนไขการชําระเงิน เชนราคาเงินสด ราคาเครดิต รองลงมาคือ ราคาเหมาะ สมกับ
คุณภาพ/ภาพลักษณของสินคา และมีราคาหลายระดับใหเลือกตามคุณภาพสินคา ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการศึกษาของ รัชชิษฎ  พันธุทอง (2547)  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ
มากลําดับแรกไดแก ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ/ภาพลักษณสินคา และรองลงมาคือ ราคามีความ
ยืดหยุนสูง และสอดคลองกับผลการศึกษาของ กิตติ บุญประคอง (2549)  ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก กําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 
รองลงมาคือ ระดับราคามีความหลากหลายตามคุณ ภาพสินคา แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ 
อํานาจ วรนิภิฐพนธ (2548) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรก
ไดแก มีการแจงใหทราบลวงหนาทุกคร้ังกอนปรับข้ึน-ลง ราคาสินคา รองลงมาคือ ราคาสินคาปรับ
ข้ึน-ลง อยางสมเหตุสมผลยอมรับได และการใหวงเงินเพียงพอตอการซื้อ และไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของ จิรโสภณ ภาษีผล (2553) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก
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ลําดับแรกไดแก ราคาเทากับคูแขงรายอ่ืนๆ รองลงมาคือ ไดสวนลดเม่ือซ้ือจํานวนมากข้ึน และราคา
คงท่ี ไมข้ึนหรือลงตลอดอายุโครงการ  
 
ตารางท่ี 62 สรุปผลการศึกษาปจจัยดานการจัดจําหนาย เม่ือเทียบกับวรรณกรรมท่ีเกีย่วของ  3 
ลําดับแรก 

ปจจัย 

ผลการศึกษา 

พัฒนศักดิ์ 
ลิมปวรรณ 

อํานาจ            
วรนิภิฐพนธ 

รัชชิษฎ        
พันธุทอง 

จิรโสภณ      
ภาษีผล 

กิตติ            
บุญประคอง 

ปจจัยดาน 
การจัดจํา 
หนาย 

1)สามารถสั่งซื้อ
สินคาไดหลาก 
หลายวิธี 
2)ความสะดวก
ใ น ก า ร สั่ ง ซื้ อ
สินคา 
3) ก า ร สั่ ง ซื้ อ
สามารถสั่ งซื้อ
สินคาหลายชนิด
น อ ก จ า ก ปู น 
ซีเมนตชนิดถุง 
ร ว ม จั ด ส ง ม า
พรอมกันได 

1)การจัด เตรียม
ถุ ง บ ร ร จุ ภั ณฑ
สํารองกรณีแตก
เสียหายจากการ
ขนสง 
2)การบริหารการ
จัดสง เชน การสง
สินค าตรง เวลา 
ตรงสถานที่  
3)ความนาเช่ือถือ
ใ น ตั ว แ ท น จํ า 
หนาย 

1) ก า ร จั ด ส ง
สินคาตรงเวลา 
2) ขั้ น ต อ น ใ น
การสั่งซื้อสินคา
ไมยุงยาก  
3)ทําเลที่ต้ังและ
ความสะดวกใน
การเขารับสินคา 

1)บริการจัดสง
ใหถึงโครงการ 
2)หาซื้อไดงาย 
อยูใกลโครงการ  
3)โทรสั่งแลวได
สินคาทันที   
 

1) ก า ร สั่ ง ซื้ อ
โ ด ย ต ร ง จ า ก
ผูผลิต  
2)ความสะดวก
จากการซื้อผาน
ตัวแทน   
3)หาซื้อไดงาย 
 

    
ปจจัยดานการจัดจําหนาย  จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวม

มีคาเฉล่ียในระดับมาก ปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ สามารถส่ังซ้ือ
สินคาไดหลากหลายวิธี รองลงมาคือ ความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคา และการส่ังซ้ือสามารถส่ังซ้ือ
สินคาหลายชนิดนอกจากปูนซีเมนตชนิดถุง รวมจัดสงมาพรอมกันได ซ่ึงสอดคลองกับผล
การศึกษาของ รัชชิษฎ  พันธุทอง (2547)  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก
ลําดับท่ีสองคือ ข้ันตอนในการสั่งซ้ือสินคาไมยุงยาก    และสอดคลองกับผลการศึกษาของ กิตติ 
บุญประคอง (2549)  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับท่ีสองคือ ความ
สะดวกจากการซ้ือผานตัวแทน แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ อํานาจ วรนิภิฐพนธ (2548) ท่ี
พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก การจัดเตรียมถุงบรรจุภัณฑ
สํารองกรณีแตกเสียหายจากการขนสง รองลงมาคือ การบริหารการจัดสง เชน การสงสินคาตรง
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เวลา ตรงสถานท่ี และความนาเช่ือถือในตัวแทนจําหนาย   และไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ 
จิรโสภณ ภาษีผล (2553) ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก 
บริการจัดสงใหถึงโครงการ รองลงมาคือ หาซ้ือไดงาย อยูใกลโครงการ และโทรส่ังแลวไดสินคา
ทันที  
 
ตารางท่ี 63 สรุปผลการศึกษาปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เม่ือเทียบกับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  3 
ลําดับแรก 

ปจจัย 

ผลการศึกษา 

พัฒนศักดิ์ 
ลิมปวรรณ 

อํานาจ            
วรนิภิฐพนธ 

รัชชิษฎ        
พันธุทอง 

จิรโสภณ      
ภาษีผล 

กิตติ            
บุญประคอง 

ปจจัยดาน
การ
สงเสริม
การตลาด 

1)การให ส วน 
ลดเงินสด 
2)การใหความ
สนับสนุนราย 
การโทรทัศน /
วิทยุ 
3)การโฆษณา
ทางสื่อโทรทัศน 

1)การจัดรายการ
สงเสริมการขาย 
เชน  สวนลด  ชิง
โชค ของแถม 
2)สื่อในการประ 
ชาสัมพันธ  เชน 
แ ผ น พั บ  ป า ย 
แบนเนอร  
3)การรับคืนสิน 
คา 
 

1) ก า ร จั ด กิ จ 
กรรมส ง เสริม
การตลาดใหแก
ผู ใ ช โ ด ย ต ร ง 
เชน แจก แถม 
2) ก า ร จั ด กิ จ 
กรรมส ง เสริม
การตลาดใหแก
รานคาชวง เชน
สะสมคะแนน
แลกของรางวัล  
3)การโฆษณา
สินคาผานวัสดุ
สงเสริมการขาย 
ณ จุดขาย 

1)มีการแนะนํา
สิ น ค า แ ล ะ จั ด
กิจกรรมในพ้ืน 
ที่กอสราง   
2) มี พ นั ก ง า น
ขายดูแลประจํา
โ ค ร ง ก า ร ก อ 
สราง  
3)มีสื่อโฆษณา
ท า ง โท รทั ศน 
หนังสือพิมพ  
 
 

1)สวนลดพิเศษ
ตามปริมาณการ
สั่งซื้อ 
2)ของสมนาคุณ
จากการซื้อปูน
สําเร็จรูป    
3)พนักงานขาย
มีความเอาใจใส
ลูกคาดี  
 
 

 
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  จากการศึกษาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

โดยรวมมีคาเฉล่ียในระดับมาก ปจจัยยอยใหความสําคัญมีคาเฉล่ียในระดับมากลําดับแรกคือ การ
ใหสวนลดเงินสด รองลงมาคือ การใหความสนับสนุนราย การโทรทัศน/วิทยุ และการโฆษณาทาง
ส่ือโทรทัศน ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของ อํานาจ วรนิภิฐพนธ (2548) ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก การจัดรายการสงเสริมการขาย เชน 
สวนลด ชิงโชค ของแถม และสอดคลองกับผลการศึกษาของ จิรโสภณ ภาษีผล (2553)  ท่ีพบวา
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับท่ีสามคือ มีส่ือโฆษณาทางโทรทัศน 
หนังสือพิมพ แตไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ รัชชิษฎ  พันธุทอง (2547)  ท่ีพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดใหแก
ผูใชโดยตรง เชน แจก แถม รองลงมาคือ การจัดกิจ กรรมสงเสริมการตลาดใหแกรานคาชวง เชน
สะสมคะแนนแลกของรางวัล และการโฆษณาสินคาผานวัสดุสงเสริมการขาย ณ จุดขาย  และไม
สอดคลองกับผลการศึกษาของ กิตติ บุญประคอง (2549)  ท่ีพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมากลําดับแรกไดแก สวนลดพิเศษตามปริมาณการส่ังซ้ือ รองลงมาคือ ของ
สมนาคุณจากการซ้ือปูนสําเร็จรูป และพนักงานขายมีความเอาใจใสลูกคาดี 
 

ขอคนพบ 
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด

ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ซ่ึงมีรายละเอียดขอคนพบดังตอไปนี้ 
1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีประสบการณในการจัดซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  

4-6 ป  และระยะเวลาในการดําเนินงานของกิจการ 6-10 ป มีรายไดรวมของกิจการโดยเฉลี่ยตอ
เดือนไมเกิน 1,000,000 บาท สวนใหญการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงเดือนละ 1-2 คร้ัง และมี
ปริมาณการส่ังซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง คร้ังละ 1 เทรเลอร หรือประมาณ 32-36 ตัน/คร้ัง   

2 .  การเ ลือกซ้ือวัสดุ ปูนซี เมนตชนิดถุงของร านค าวัสดุกอสร างในจังหวัด
ประจวบคีรีขันธจากตัวแทนจําหนายท่ีมากท่ีสุดคือ  ตัวแทนจําหนาย บริษัท ปูนซีเมนตไทย จํากัด 
(มหาชน) รองลงมาคือ ตัวแทนจําหนาย บริษัท ชลประทานซีเมนต จํากัด (มหาชน)   ในขณะท่ี
ตัวแทนจําหนายจาก บริษัท เซเม็กซ (ประเทศไทย) จํากัด  และตัวแทนจําหนาย บริษัท ภูมิใจไทย
ซีเมนต จํากัด พบวามีการเลือกซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงจากรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด
ประจวบคีรีขันธคอนขางนอยมาก  

3. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุดเปนลําดับ
แรกในเร่ือง การมีสินคาหลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงาน โดยพบวาท้ังผูจัดการ
ท่ัวไป ผูจัดการจัดซ้ือ และเจาของกิจการ ตางใหความสําคัญในเร่ืองนี้มากเหมือนกัน และเม่ือดูจาก
การจําแนกตามปริมาณการส่ังซ้ือตอคร้ังและรายไดรวมของกิจการ ท้ังหมดตางก็ใหความสําคัญใน
เร่ืองการมีสินคาหลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงานโดยท้ังหมดใหความสําคัญใน
ระดับมากเหมือนกัน 

4. ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท้ังหมดมีคาเฉล่ียในระดับมาก ยกเวนปจจัยยอยเร่ืองสินคา
เปนมิตรกับส่ิงแวดลอมมีความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้น โดยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
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ตําแหนงผูจัดการท่ัวไป และตําแหนงผูจัดการฝายจัดซ้ือใหความสําคัญในเร่ืองสินคาเปนมิตรกับ
ส่ิงแวดลอมในระดับมาก แตผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนเจาของกิจการใหความสําคัญในระดับปาน
กลาง ในเร่ืองสินคาเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม  

5. ผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือสินคาในปริมาณ 8-10 ตัน/คร้ัง และ 15-20 ตัน/คร้ัง ให
ความสําคัญในเร่ืองการรับประกันคุณภาพสินคาในระดับมาก แตผูท่ีซ้ือสินคาในปริมาณ 32-36 
ตัน/คร้ัง ใหความสําคัญเร่ืองการรับประกันคุณภาพสินคาในระดับปานกลางเทานั้น 

6. ผูตอบแบบสอบถาม พบปญหาดานผลิตภัณฑมากท่ีสุดเปนลําดับแรกในเร่ืองบรรจุ
ภัณฑไมแข็งแรง มากถึง 80 เปอรเซนต 

7. ปจจัยยอยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากเปนลําดับแรกในเร่ือง
การมีราคาใหเลือกหลายระดับ แตกตางกันตามเง่ือนไขการชําระเงิน เชน ราคาเงินสด ราคาเครดิต 
โดยพบวา ท้ังผูท่ีซ้ือสินคาในปริมาณมากและปริมาณนอย รวมไปถึงผูตอบแบบสอบถามตําแหนง
ผูจัดการท่ัวไป ผูจัดการฝายจัดซ้ือ และเจาของกิจการ ท้ังหมดตางก็ใหความสําคัญในเร่ืองนี้ใน
ระดับมากเหมือนกัน ในขณะเดียวกันผูตอบแบบสอบถามพบปญหาเร่ืองราคาเปล่ียนแปลงบอยมาก
ท่ีสุดเปนอันดับแรก 

8. การท่ีผูซ้ือสามารถส่ังซ้ือสินคาไดหลากหลายวิธี เชน การส่ังซ้ือทางโทรศัพท การ
ส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ท มีความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรก ซ่ึงจากการจําแนกขอมูลตามตําแหนง 
จําแนก ตามปริมาณการส่ังซ้ือ และจําแนกตามรายได พบวา ท้ังหมดใหความสําคัญในระดับมาก
เหมือนกัน 

9. ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานการจัดจําหนายมากในเร่ือง การจัดสงไมตรง
เวลา 58.80 เปอรเซนต และไมมีการเตรียมถุงสํารองในกรณีสินคาเกิดความเสียหายจากการขนสง 
42.40 เปอรเซนต 

10. ดานการสงเสริมการตลาด  การใหสวนลดเงินสดเปนปจจัยยอยท่ีผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรก จากการจําแนกขอมูลตามตําแหนง จําแนก
ตามปริมาณการส่ังซ้ือ และจําแนกตามรายได พบวา ท้ังหมดใหความสําคัญในเร่ืองสวนลดเงินสด
ในระดับมากเหมือนกัน และขณะเดียวกันผูตอบแบบสอบถามพบปญหาเร่ืองไมไดรับการ
สนับสนุนดานการสงเสริมการตลาด มากท่ีสุดเปนลําดับแรก 

11. ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท้ังหมดมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ยกเวนปจจัย
ยอยดานการการโฆษณาทางหนังสือพิมพ และการใหความสนับสนุนสโมสร/ชมรม การกีฬา 
กิจกรรมเพื่อสวนรวม ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายจัดซ้ือ และเจาของ
กิจการ ท้ังหมดตางใหความสําคัญในระดับปานกลางเหมือนกัน  
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12. ผูท่ีส่ังซ้ือปริมาณ 8-10 ตัน/คร้ัง และ 15-20 ตัน/คร้ัง ใหความสําคัญในระดับมาก
ในเร่ืองการสงเสริมการตลาด แตผูส่ังซ้ือในปริมาณ 32-36 ตัน/คร้ัง ใหความสําคัญในระดับปาน
กลางเทานั้น 

13. ภาวะการแขงขันกันระหวางผูผลิตเปนปจจัยยอยที่มีความสําคัญมากที่สุดเปน
ลําดับแรก ในปจจัยดานสภาพแวดลอม จากการจําแนกขอมูลดานตางๆ พบวาท้ังหมดให
ความสําคัญในระดับมากเหมือนกัน ขณะเดียวสภาพการแขงขันในปจจุบันก็มีคูแขงขันเพิ่มมากข้ึน
และเปนปญหาท่ีผูตอบแบบพบมากท่ีสุดเปนอันดับแรกเชนกัน 

14. เปาหมายและกลยุทธในการดําเนินงานของสถานประกอบการ เปนปจจัยท่ีมี
ความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรกของปจจัยภายในองคกรของผูซ้ือ ซ่ึงจากการจําแนกขอมูลตาม
ตําแหนง ตามปริมาณการส่ังซ้ือ และตามรายไดรวม ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมดตางก็ให
ความสําคัญในเร่ืองนี้ในระดับมากเหมือนกัน ขณะเดียวกันผูตอบแบบสอบถามก็พบปญหาเร่ือง
ปจจัยภายในองคกร ในเร่ืองนโยบายคลังสินคาท่ีระบุชัดเจน เชน การส่ังซ้ือสินคาในปริมาณนอย
เชนกัน 

15. ความสัมพันธระหวางผูคาสงกับผูแทนขายมีความสําคัญมากเปนลําดับแรกของ
ปจจัยดานระหวางบุคคล โดยจากการจําแนกขอมูลตามตําแหนง ตามปริมาณการส่ังซ้ือ และตาม
รายไดรวม พบวา ท้ังหมดใหความสําคัญในระดับมากเหมือนกัน 

16. ประสบการณทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือมีความสําคัญมากเปน
ลําดับแรก ในปจจัยดานเฉพาะบุคคล โดยจากการจําแนกขอมูลตามตําแหนง ตามปริมาณการส่ังซ้ือ 
และตามรายไดรวม พบวา ท้ังหมดใหความสําคัญในระดับมากเหมือนกัน ขณะเดียวกันผูตอบ
แบบสอบถามก็พบปญหาเร่ืองประสบการณการทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด
เปนลําดับแรกเชนกัน 
 
ขอเสนอแนะ 
 ในการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอรานคาวัสดุกอสรางในจังหวัด
ประจวบคีรีขันธในการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง มีขอเสนอแนะใหแกผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิด
ถุงและตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงในจังหวัดประจวบคีรีขันธ ดังนี้ 

1. สําหรับผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง  
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
1. ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีสินคาหลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภท

การใชงาน โดยอาจทําการวิจัยตลาดในเร่ืองความตองการดานผลิตภัณฑ เพื่อใหตอบสนองความ
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ตองการในการใชงานของผูใชในแตละประเภทของงาน หรือมีการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพของ
สินคาใหมีคุณภาพท่ีดีมากข้ึน ตรงตามความรองการการใชงานในแตละประเภท ซ่ึงจากการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดใหความสําคัญมากเปนลําดับแรกในเร่ืองการท่ีผูผลิตมีสินคา
หลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงาน  

2. ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีการรับประกันคุณภาพของสินคา โดยมีการ
กําหนดนโยบายดานการรับประกันท่ีชัดเจน มีการกําหนดมาตรฐานของผลิตภัณฑ กฎเกณฑ 
เง่ือนไขท่ีชัดเจน และเปนธรรม มีการส่ือสารใหผูจําหนาย ลูกคา หรือผูท่ีเกี่ยวของไดทราบและ
เขาใจตรงกัน รวมไปถึงควรมีฝายตรวจสอบคุณภาพเขาไปดูแล ในเร่ืองนี้อยางจริงจัง เพ่ือเปนการ
สรางความม่ันใจใหกับลูกคา ซ่ึงจากการศึกษา พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ือง
การรับประกันคุณภาพสินคาในระดับมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งผูท่ีซ้ือสินคาในปริมาณ 8-20 ตัน/คร้ัง 
และ 15-20 ตัน/คร้ัง ใหความสําคัญเร่ืองการรับประกันคุณภาพสินคาในระดับมาก 

3. ควรมีการปรับปรุงพัฒนาบรรจุภัณฑใหมีความแข็งแรงและทนทานมากย่ิงข้ึน เพื่อ
ปองกันผลิตภัณฑเสียหาย และชวยยืดอายุของวัสดุปูนซีเมนตใหยาวข้ึนดวย โดยการเพ่ิมคุณภาพ
ของกระดาษที่นํามาผลิตเปนบรรจุภัณฑ หรือใชกระดาษคุณภาพเดิมแตเพิ่มจํานวนช้ันของความ
หนาของบรรจุภัณฑเพ่ือเพิ่มความทนทานตอการใชงานมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ปญหา
ดานบรรจุภัณฑไมแข็งแรง เปนปญหาท่ีพบมากท่ีสุดเปนลําดับแรก สูงถึง 80 เปอรเซ็นต 

ปจจัยดานราคา 
ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีแจงใหทราบลวงหนาเสมอกอนปรับข้ึนหรือปรับ

ลงราคาสินคาเพื่อใหตัวแทนจําหนายและลูกคารานวัสดุกอสรางไดเตรียมตัวและวางแผนสตอคสิน
คาไดถูก ซ่ึงชวงนี้จะทําใหราคามีความยืนหยุนเพื่อไมใหเสียเปรียบโรงงานคูแขงขันท่ีอาจมีการ
ปรับราคาข้ึนลงชากวา ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาเร่ืองไมไดรับการ
สนับสนุนดานการสงเสริมการตลาด มากท่ีสุดเปนลําดับแรก สูงถึง 88.2 เปอรเซนต 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย    
1. ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีการออกแบบชองทางการส่ังซ้ือหลายชองทาง

เพื่อความสะดวกของลูกคา เชน มีระบบการส่ังซ้ือทางอินเตอรเน็ท (Websale) เพื่อใหลูกคาสามารถ
ส่ังซ้ือสินคาไดตลอด 24 ช่ัวโมง ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก
เปนลําดับแรกในเร่ืองการที่ผูผลิตมีชองทางการส่ังซ้ือหลายชองทาง 

2. ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีการพัฒนาระบบโลจิสติกสใหดียิ่งข้ึนเพื่อท่ีจะ
ไดชวยดําเนินการจัดสงสินคาแกตัวแทนจําหนายใหถูกตอง ตรงตามวันเวลาท่ีกําหนด โดยติดถุง
สํารองจํานวน 5 % ของจํานวนท่ีส่ังซ้ือไปใหดวยเสมอ เม่ือเกิดความเสียหายจะไดมีใชไดทันทวงที
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ไมตองรอขอจากผูแทนขายซ่ึงลาชา และควรมีบริการใหเชายืมอุปกรณในการจัดวางสินคา เชน พา
เลท (Pallet) เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการขนสง ลดการเสียหายอันเกิดจากการขนสง ลดปญหา
เร่ืองแรงงานขาดแคลน คาแรงงานสูง และควรมีสินคาใหเพียงพอตอความตองการในตลาด ซ่ึงจาก
การศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาดานการจัดจําหนายมากในเร่ือง การจัดสงไมตรง
เวลา 58.80 เปอรเซนต และไมมีการเตรียมถุงสํารองในกรณีสินคาเกิดความเสียหายจากการขนสง 
42.40 เปอรเซนต 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  
1. ผูผลิตควรใชเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดหลายวิธี (IMC: Integrated marketing 

communications) เพื่อใหเหมาะสมกับสถานการณดานการตลาด และสอดคลองกับนโยบายของ
บริษัท แตควรจะเนนเร่ืองการใหสวนลดเงินสดเปนลําดับแรก ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ดานการ
สงเสริมการตลาด การใหสวนลดเงินสด เปนปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก
ท่ีสุดเปนลําดับแรก โดยผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดใหความสําคัญในเร่ืองสวนลดเงินสดในระดับ
มากเหมือนกัน  

2. ผูตอบแบบสอบถามพบปญหาเร่ืองไมไดรับการสนับสนุนดานการสงเสริม
การตลาด มากท่ีสุดเปนลําดับแรก ดังนั้น ผูผลิตควรมีนโยบายการสงเสริมการตลาดท่ีสอดคลองกับ
ลูกคาเปาหมาย โดยการใหการสนับสนุนผูจัดจําหนายในรูปแบบตางๆ เชน มีการจัดรายการ
สงเสริมการขายใหมากข้ึนเพื่อชวยตัวแทนจําหนายและรานคาวัสดุกอสรางในการทําตลาดไดอยาง
มีประสิทธิภาพ เชน การจัดรายการซ้ือวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง 2 ตัน แถมเส้ือยืดแขนยาวสําหรับชาง
กอสราง 1 ตัว เปนตน และทางผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรสนับสนุนดานการสงเสริม
การตลาดใหแกรานคาวัสดุกอสรางโดยตรงดวย โดยมีการกําหนดแบงเปนแผนระยะส้ันกับระยะ
ยาว ระยะส้ันคือการใหสวนลดเปนเงินสดหรือทองคําเม่ือซ้ือถึงเปาท่ีกําหนดไวภายใน 1-3 เดือน 
เชน กําหนดเปาไวท่ี 200 ตัน/เดือน ถาซ้ือครบจํานวนภายในเดือน รับสวนลดเพิ่มอีก 100 บาท/ตัน 
หรือซ้ือครบ 120 ตัน ภายในเดือนรับทองคํา 1 สลึง เปนตน ระยะยาวคือการกําหนดเปาไวตั้งแต 6 
เดือน-1 ป เชน ออกบัตรสมาชิกใหกับราคาวัสดุกอสรางเพื่อสะสมคะแนนแลกของรางวัล โดยที่ 1 
ตันมีคาเทากับ 1 คะแนน สะสมคะแนนไปเรื่อยๆตลอดทั้งป แลกของรางวัลตามท่ีผูผลิตวัสดุ
ปูนซีเมนตชนิดถุงเปนผูกําหนด หรือกําหนดเปาทองเท่ียวไวท่ีคร่ึงปหลัง ครบ 1,000 ตัน ได
ทองเท่ียวในประเทศ 1 ท่ีนั่ง 2,000 ตันไดไปทองเท่ียวตางประเทศ 1 ท่ีนั่ง เปนตน และตองมีการ
แจงขาวหรือมีวิธีการประชาสัมพันธใหรานคาวัสดุกอสรางทราบอยางรวดเร็วและท่ัวถึงโดยการ
แจงผานตัวแทนจําหนาย  แจงผานผูแทนขายท่ีดูแลพื้นท่ีและจัดสงเอกสารไปยังรานคาวัสดุ
กอสรางโดยตรง 
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ปจจัยดานสภาพแวดลอม  
ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีการติดตามขาวสารดานตางๆ อยางตอเนื่อง 

โดยเฉพาะอยางยิ่งดานสถานการณการแขงขัน ท่ีมีการแขงขันกันสูงมากข้ึน ควรมีการสรางความ
แตกตางดานการบริการหลังการขายท่ีดี เพื่อเปนการรักษาลูกคาเกา และสรางความประทับใจใหกับ
ลูกคา ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ภาวะการแขงขันกันระหวางผูผลิตเปนปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญมาก
ท่ีสุดเปนลําดับแรก ในปจจัยดานสภาพแวดลอม จากการจําแนกขอมูลดานตางๆ พบวาท้ังหมดให
ความสําคัญในระดับมากเหมือนกัน ขณะเดียวสภาพการแขงขันในปจจุบันก็มีคูแขงขันเพิ่มมากข้ึน
และเปนปญหาท่ีผูตอบแบบพบมากท่ีสุดเปนอันดับแรกเชนกัน 

ปจจัยดานเฉพาะบุคคล  
ผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรจัดสัมมานาอบรมใหความรูและเทคนิคตางๆ

เกี่ยวกับวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงท้ังหมดท่ีมีแกตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง รานคาวัสดุ
กอสราง รวมท้ังชางกอสรางในเขตพ้ืนท่ีอยางท่ังถึงและสม่ําเสมอ  โดยเฉพาะอยางยิ่งการอบรมให
ความรูแกผูท่ีมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ เพื่อใหมีความรูความเขาใจในตัวผลิตภัณฑมากข้ึน ซ่ึงจาก
การศึกษา พบวา ประสบการณทํางานของผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือมีความสําคัญมากเปนลําดับ
แรก  ในปจจัยดานเฉพาะบุคคล  ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดใหความสําคัญในระดับมาก 
ขณะเดียวกันผูตอบแบบสอบถามก็พบปญหาเร่ืองประสบการณการทํางานของผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุดเปนลําดับแรกเชนกัน  

 
2. สําหรับตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรมีสินคาจําหนายครบทุกประเภทการใช

งาน ตามที่ลูกคาตองการ โดยอาจมีการเก็บขอมูลของลูกคาวา ลูกคาใชผลิตภัณฑชนิดใดบาง ใน
ปริมาณเทาใด เพื่อเปนประโยชนในการสตอกสินคาใหเพียงพอตอความตองการและครบทุก
ประเภทการใชงาน ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดให
ความสําคัญมากเปนลําดับแรกในเร่ืองมีสินคาหลากหลายชนิดแตกตางกันตามประเภทการใชงาน  
 ปจจัยดานราคา  

ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ควรมีการกําหนดเง่ือนไขดานราคาหลาย
ระดับใหเลือกตามตามความตองการของลูกคา เชน ราคาเงินสด ราคาเครดิต เปนการเพิ่มทางเลือก
ใหกับลูกคา ซ่ึงแตละรายมีความตองการไมเหมือนกัน เชน บางรายตองการสวนลดมากๆ ก็จะซ้ือ
เปนเงินสด บางรายไมมีความพรอมเร่ืองการเงินก็อาจซ้ือเปนราคาเครดิต ซ่ึงจากการศึกษาพบวา 
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ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากเปนลําดับแรกในเร่ืองการมีราคาใหเลือกหลายระดับ 
แตกตางกันตามเงื่อนไขการชําระเงิน เชน ราคาเงินสด ราคาเครดิต โดยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
ท้ังหมดตางก็ใหความสําคัญในเร่ืองนี้ในระดับมากเหมือนกัน  
  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ควรมีการใหขอมูลแกผูผลิตในเร่ืองความ
ตองการดานการสงเสริมการตลาดในแตละพ้ืนท่ีซ่ึงมีการแขงขันท่ีแตกตางกัน เพื่อการจัดทําการ
สงเสริมการตลาดใหสอดคลองกับสถานการณการแขงขัน หรือ สอดคลองกับแผนงานของกิจการ 
ซ่ึงจากการศึกษา พบวา ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดทุกปจจัยมีความสําคัญในระดับมาก 
ยกเวน เร่ืองการโฆษณาทางหนังสือพิมพ และการใหการสนับสนุนสโมสร ชมรมกีฬา แตควรเนน
เร่ืองการใหสวนลดเงินสด เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรก 

ปจจัยดานสภาพแวดลอม 
ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ควรมีการติดตามขาวสารดานสภาพแวดลอม

ตางๆ อยูตลอดเวลา โดยเฉพาะอยางยิ่งดานสภาพการแขงขัน เพื่อสงขอมูลใหกับผูผลิต หรือเพื่อ
การปรับเปล่ียนกลยุทธใหเหมาะสมกับสถานการณการตลาด ซ่ึงจากการศึกษาพบวา ภาวะการ
แขงขันมีความสําคัญมากท่ีสุดเปนลําดับแรกในปจจัยดานสภาพแวดลอม และผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญในระดับมาก  

ปจจัยภายในองคกร  
ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุง ควรมีการวางแผนการทํางานในเชิงกลยุทธ 

โดยมีการวางแผนในระยะส้ัน ระยะปานกลาง ระยะยาว เพื่อใหการทํางานมีเปาหมายท่ีชัดเจน และ
งายตอการควบคุม ซ่ึงจากการศึกษาพบวา เปาหมายและกลยุทธในการดําเนินงานของกิจการ เปน
ปจจัยยอยท่ีมีความสําคัญมากเปนลําดับแรก ท่ีผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดใหความสําคัญในระดับ
มาก 

ปจจัยดานระหวางบุคคล  
ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงมีการสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูผลิตหรือ

ผูแทนขายของผูผลิต เพื่อจะไดมีการแลกเปล่ียนขอมูลดานตางๆ เชน ขอมูลดานเทคนิค ขอมูลดาน
ความตองการของลูกคา เพ่ือการทํางานท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึน และผลสําเร็จในระยะยาว ซ่ึงจาก
การศึกษา พบวา ความสัมพันธระหวางผูจําหนายกับผูผลิตหรือผูแทนขายมีความสําคัญในระดับ
มากท่ีสุดเปนลําดับแรก ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก    
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ปจจัยดานเฉพาะบุคคล  
ตัวแทนจําหนายวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงควรท่ีจะนําแผนพับเพื่อแนะนํารายละเอียด

คุณสมบัติของวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงชนิดตางๆและรวมกันกับผูผลิตวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงจัด
สัมมานาอบรมใหความรูและเทคนิคตางๆ เกี่ยวกับวัสดุปูนซีเมนตชนิดถุงชนิดตางๆพรอมท้ัง
ผลิตภัณฑใหมๆท่ีออกมาดวยใหแกรานคาวัสดุกอสราง รวมท้ังชางกอสรางในเขตพื้นท่ีอยางท่ังถึง 
และมีการจัดกิจกรรมใหความรูแกชางเพ่ือเพิ่มทักษะและความชํานาญเฉพาะดานท่ีหนางานของ
ลูกคา เชน Site Visit  เปนตน ซ่ึงจากการศึกษา พบวาประสบการณการทํางานของผูมีอํานาจใจการ
ตัดสินใจซ้ือมีความมากเปนลําดับแรก ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก  

 
  
 

 


