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บทคัดย%อ 

 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคUเพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ การตลาด

สมัยใหม% 4Es และความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 2) ศึกษาคุณค%าที่ส%งมอบท่ี

ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 3) ศึกษาการตลาดสมัยใหม% 4Es ท่ี

ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร กลุ%มตัวอย%างเป]นลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร จำนวน 384 คน ใชCแบบสอบถามในการเก็บขCอมูล ใชCสถิติการวิเคราะหUขCอมูลเชิง

พรรณนา และสถิติเชิงอCางอิง การวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณ ผลการศึกษาพบว%า 1) ระดับความ

คิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบอยู%ในระดับมาก ส%วนการตลาดสมัยใหม% 4Es และความจงรักภักดี อยู%ใน

ระดับมากที่สุด 2) คุณค%าที่ส%งมอบทั้ง 3 ดCานอันไดCแก% สินคCาและบริการที่ตอบโจทยUความตCองการข้ัน

พื้นฐาน ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา และความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ 

ส%งผลกระทบเชิงบวกต%อ ความจงรักภักดีของลูกคCา 3) การตลาดสมัยใหม% 4Es ทั้ง 3 ดCาน ไดCแก% การสรCาง

ประสบการณU ความคุCมค%า และการสรCางความสัมพันธU ส%งผลกระทบเชิงบวกต%อความจงรักภักดีของลูกคCา 

แต%ดCานการเขCาถึงผูCบริโภคไม%ส%งผลกระทบต%อความจงรักภักดีของลูกคCา 
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Abstract 

 

 The objectives of this research were 1) to study the level of opinions about value 

proposition, new marketing mix 4Es and customer loyalty of construction material business 

in Chumphon 2)  to analyze the value proposition that affect customer loyalty 3) to 

analyze the new marketing mix 4Es that affect customer loyalty. The sample group is 

customer in construction materials in Chumphon consisted of 384 samples. Questionaries 

with 5 point Likert scale has been used. Descriptive statistic, Inference statics, Multiple 

correlation and Multiple regression were used for data analyzing. The result show that 1) 

the level of opinion about value proposition in in the high level, the level of opinion 

about new marketing mix and customer loyalty are in the highest level 2) the value 

proposition which consist of product & service, gain creator and pain reliever are affect to 

customer loyalty 3) new marketing mix 4Es which consist of experience, exchange and 

evangelism are affected to customer loyalty except everywhere. 

Keyword : value proposition, new marketing mix 4Es, customer loyalty, construction 

material business 
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ยุทธUการตลาดและคุณค%าที่ส%งมอบที่เป]นผลดีต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCาง หรือ นักวิจัย ผูCที่สนใจ จะสามารถ

นำขCอมูลท่ีไดCจากการวิจัยไปศึกษาในการพัฒนาธุรกิจวัสดุก%อสรCางต%อไป 
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บทที่ 1  

บทนำ 

 

1.1 ความเปpนมาและความสำคัญของปqญหา 

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางเป]นอุตสาหกรรมตCนน้ำที่สำคัญของภาคก%อสรCางและอสังหาริมทรัพยU โดยยอดขาย

วัสดุก%อสรCางผันแปรในทิศทางเดียวกับภาวะการลงทุนภาคก%อสรCาง (รายละเอียดตามภาพท่ี 1) เน่ืองจากตCนทุน

วัสดุก%อสรCางมีสัดส%วนสูงถึง 60% ของมูลค%าการก%อสรCาง ทั้งนี้วัสดุก%อสรCางประเภทหลักมีสัดส%วน 64% ของ

ยอดขายวัสดุก%อสรCางทั ้งหมด (รายละเอียดตามภาพท่ี 2) แบ%งเป]น วัสดุประเภทงานโครงสรCาง (ไดCแก% 

ปูนซีเมนตU คอนกรีตผสมเสร็จ เหล็กก%อสรCาง) และวัสดุประเภทงานตกแต%ง (ไดCแก% กระเบื้องเซรามิก เครื่อง

สุขภัณฑUเซรามิก) (พุทธชาด ลุนคำ, 2564) 

 
ภาพท่ี 1.1 : Sale Value of Construction Materials and Investment in Construction 

ท่ีมา : Office of The National Economic and Social Development Council (NESDC), Office of 

Industrial Economic (OIE), (2020) 

 
ภาพท่ี 1.2 Market Shares by Sale Value 

ท่ีมา : Office of Industrial Economic (OIE), (2020) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพรวมมูลค%าอุตสาหกรรมก%อสรCางในป¤ 2022 ยังคงมีการขยายตัวที่ 4%YOY แตะระดับ 1.42 ลCาน

ลCานบาท 

มูลค%าการก%อสรCางภาครัฐ ยังสามารถขยายตัวไดCอย%างต%อเนื่องที่ 6%YOY แตะระดับ 853,000 ลCาน

บาท โดยมีปcจจัยหนุนจากทั้งความคืบหนCาของโครงการเมกะโปรเจกตUที่มีการก%อสรCางต%อเนื่องจากในอดีต เช%น 

รถไฟฟ¦าสีสCมตะวันออก, สีชมพู, สีเหลือง, รถไฟทางคู% เฟส 1, มอเตอรUเวยUบางใหญ%-กาญจนบุรี, ท%าอากาศยาน

สุวรรณภูมิ รันเวยUที่ 3, ทางด%วนพระราม 3-ดาวคะนอง สัญญา 1 และ 3 รวมถึงการเริ่มก%อสรCางโครงการเมกะ

โปรเจกตUใหม% ๆ โดยเฉพาะอย%างยิ่ง รถไฟฟ¦าสีม%วงใตC, สีสCมตะวันตก รถไฟทางคู%สายเหนือ และสายอีสาน 

รวมถึงมอเตอรUเวยU/ทางด%วนต%าง ๆ (รายละเอียดตามภาพท่ี 1.3) 

 
ภาพท่ี 1.3 มูลค%าการก%อสรCางภาครัฐ  2017-2021 

ท่ีมา : การวิเคราะหUโดย EIC จากขCอมูลของสำนักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห%งชาติ, (2021) 

 

มูลค%าการก%อสรCางภาคเอกชน มีแนวโนCมขยายตัวเล็กนCอยที่ 1%YOY มาอยู%ที่ 567,000 ลCานบาท 

(รายละเอียดตามภาพที่ 1.4) โดยมีปcจจัยหนุนจากการฟ¨©นตัวของมูลค%าการก%อสรCางที่อยู%อาศัยแนวราบ ตาม

การฟ¨©นตัวของหน%วยที่อยู%อาศัยเปªดตัวใหม% ในส%วนของมูลค%าการก%อสรCางอสังหาริมทรัพยUเชิงพาณิชยUในกลุ%ม

อาคารสำนักงานมีแนวโนCมหดตัวเล็กนCอย ขณะที่พื้นท่ีคCาปลีกมีแนวโนCมขยายตัวไปตามการก%อสรCางโครงการ

ขนาดใหญ% ที่ยังมีการก%อสรCางอย%างต%อเนื่องป¤ 2564 - 2566 ธุรกิจวัสดุก%อสรCางมีแนวโนCมกระเตื้องขึ้นตาม

ความตCองการทั้งในและต%างประเทศ ปcจจัยหนุนจาก (1) มูลค%าการลงทุนดCานก%อสรCางโดยรวมในไทยคาดว%าจะ

ขยายตัวเฉลี่ย 4.9-5.2% ตามการลงทุนโครงการขนาดใหญ%ของภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการที่เกี่ยวเนื่องกับ 

Eastern Economic Corridors (EEC) รวมถึงโครงการขยายเสCนทางคมนาคมขนส%งทางถนนและระบบรางท่ัว

ประเทศ  นอกจากน้ี การก%อสรCางที่อยู%อาศัยภาคเอกชนมีแนวโนCมฟ¨©นตัวตามทิศทางเศรษฐกิจ และ (2) การ

ส%งออกวัสดุก%อสรCางจะไดCรับอานิสงสUจากการฟ¨©นตัวของเศรษฐกิจหลังวิกฤต COVID-19 รวมถึงการขยายตัว

ของการลงทุนภาคก%อสรCางทั้งโครงสรCางพื้นฐานและโครงการอสังหาริมทรัพยUในประเทศ CLV ซึ่งเป]นตลาด

หลัก (กัญญารัตนU กาญจนวิสุทธ์ิ, 2022) 
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ภาพท่ี 1.4 มูลค%าการก%อสรCางภาคเอกชน 2017-2021 

ท่ีมา : การวิเคราะหUโดย EIC จากขCอมูลของสำนักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห%งชาติ, (2021) 

 

ป¤ 2564-2566 ธุรกิจวัสดุก%อสรCางมีแนวโนCมกระเตื้องขึ้นตามความตCองการทั้งในและต%างประเทศ 

ปcจจัยหนุนจาก (1)มูลค%าการลงทุนดCานก%อสรCางโดยรวมในไทยคาดว%าจะขยายตัวเฉลี่ย 4.9-5.2% ตามการ

ลงทุนโครงการขนาดใหญ%ของภาครัฐ โดยเฉพาะโครงการที่เกี่ยวเนื่องกับ Eastern  Economic  Corridors  

(EEC) รวมถึงโครงการขยายเสCนทางคมนาคมขนส%งทางถนนและระบบรางท่ัวประเทศ  นอกจากน้ี การก%อสรCาง

ที่อยู%อาศัยภาคเอกชนมีแนวโนCมฟ¨©นตัวตามทิศทางเศรษฐกิจ และ (2)การส%งออกวัสดุก%อสรCางจะไดCรับอานิสงสU

จากการฟ¨©นตัวของเศรษฐกิจหลังวิกฤต COVID-19รวมถึงการขยายตัวของการลงทุนภาคก%อสรCางทั้งโครงสรCาง

พื้นฐานและโครงการอสังหาริมทรัพยUในประเทศ CLVซึ่งเป]นตลาดหลัก รายไดCของผูCผลิตและผูCจำหน%ายวัสดุ

ก%อสรCางมีแนวโนCมขยายตัวท%ามกลางการแข%งขันที่รุนแรงทั้งจากผูCผลิตในประเทศและจากสินคCานำเขCาทั้งน้ี 

ผู Cผลิตวัสดุก%อสรCางมีแนวโนCมท่ีจะปรับกระบวนการผลิตดCวยการลงทุนดCานเทคโนโลยีมากขึ้นเพื่อพัฒนา

คุณภาพสินคCา ขณะเดียวกันผูCคCาเร%งปรับตัวเพื่อตอบสนองความตCองการของผูCบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปในยุค

ดิจิทัล เช%น การพัฒนาช%องทางการจัดจำหน%าย เป]นตCน (พุทธชาด ลุนคำ, 2564) 

ภาพรวมตลาดวัสดุก%อสรCางมีแนวโนCมขยายตัวตามความตCองและการปริมาณการใชCที่มากขึ้น ปcจจัย

หนุนจากนโยบายก%อสรCางโครงสรCางพื้นฐานภาครัฐ การฟ¨©นตัวของเศรษฐกิจ ส%งผลใหCธุรกิจภาคเอกชน 

ผูCประกอบการอสังหาริมทรัพยUเปªดโครงการใหม% ปcจจัยดังกล%าวส%งผลใหCความตCองการสินคCากลุ%มวัสดุก%อสรCาง-

อิฐมวลเบาปรับตัวดีขึ้น และราคาจำหน%ายอิฐมวลเบาปรับตัวเพิ่มขึ้น สำหรับทิศทางธุรกิจป¤ 2566 บริษัท

เดินหนCาขับเคลื่อนธุรกิจ สู%การพัฒนาที่ยั่งยืนในดCานเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดลCอม ESG (Environmental, 

Social, Governance) เป]นแนวทางในการดำเนินธุรกิจใหCเติบโตกCาวหนCาอย%างม่ันคงย่ังยืน โดยดำเนินงานดCวย

ความโปร%งใส เป]นธรรม และรับผิดชอบต%อผูCมีส%วนไดCเสียทุกกลุ%มชูกลยุทธUพัฒนาคุณภาพสินคCาอิฐมวลเบา-อิฐ

มวลเบาตกแต%ง Green Innovation ที่เป]นมิตรต%อสิ่งแวดลCอม และผูCบริโภค ไม%ก%อใหCเกิดฝุ¬น มลภาวะในการ

ก%อสรCาง อาทิ การนำเศษจากการผลิตอิฐมวลเบานำกลับมาใชCซ้ำ เพื่อผลิตบล็อกตกแต%ง สรCางมูลค%าเพิ่มใหCแก%

สินคCามากที่สุด อีกทั้ง พัฒนาผลิตภัณฑUช%วยแกCปcญหาขาดแคลนแรงงาน ประหยัดพลังงาน ประหยัดเวลา ลด

ตCนทุนโดยรวมของงานก%อสรCาง สามารถตอบโจทยUความตCองการที่อยู%อาศัยที่เปลี่ยนไป พรCอมปรับเปลี่ยน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กระบวนการผลิตใหCสอดคลCองกับแนวทางเพ่ือใหCเกิดผลกระทบต%อส่ิงแวดลCอมนCอยท่ีสุด สรCางสภาพแวดลCอมใน

การทำงานอันถูกสุขลักษณะและปลอดภัย โดยการใชCเทคโนโลยีที่ช%วยลดการเกิดของเสียอันตรายในระหว%าง

การผลิต เพ่ือใหCพนักงานรวมถึงสังคมรอบขCางมีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน (รังสี ทีปกรสุขเกษม, 2566) 

จากการรวบรวมขCอมูลผ%านเว็บไซตUของกรมพัฒนาธุรกิจการคCา (DBD Datawarehouse, 2566) พบว%า

ในป¤ 2564 ประเทศไทยมีบริษัทนิติบุคคลท่ีจดทะเบียนในกลุ%มธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีและส%งงบการเงินจำนวน 

16,357 ราย โดยภาคใตCมีนิติบุคคลท่ีส%งงบการเงินจำนวน 1,387 ราย และจังหวัดชุมพรมีนิติบุคคลท่ีส%งงบ

การเงินจำนวน 68 ราย อำเภอท่ีมีรายไดCรวมจากธุรกิจวัสดุก%อสรCางมากท่ีสุดไดCแก%อำเภอเมือง รองลงมาคือ

อำเภอหลังสวน อำเภอท%าแซะ อำเภอทุ%งตะโก และอำเภอปะทิวตามลำดับ 

ธุรกิจวัสดุก%อสรCาง ประเภทรCานขายวัสดุก%อสรCางอื่นๆ (รหัสธุรกิจ 47524) ในป¤ 2564 มีรายไดCรวมท้ัง

ประเทศ 416.5 พันลCานบาท เพิ่มขึ้น รCอยละ 8.18 กำไรสุทธิ 8.5 พันลCานบาท เพิ่มขึ้น รCอยละ 183.33 ทั้งน้ี

แมCว%าขCอมูลรายไดCและกำไรจะแสดงออกถึงการขยายตัวของกลุ%มธุรกิจวัสดุก%อสรCาง แต%จำนวนนิติบุคคลที่มี

กำไรกลับลดลง และจำนวนนิติบุคคลที่ขาดทุนก็เพิ่มขึ้น แสดงใหCเห็นถึงภาวการณUแข%งขันที่รุนแรง และไม%ใชC

เร่ืองง%ายท่ีธุรกิจวัสดุก%อสรCางจะทำกำไรไดCเสมอไป 

ในจังหวัดชุมพร ธุรกิจประเภท รCานขายวัสดุก%อสรCางอื่นๆ (รหัสธุรกิจ 47524) มีรายไดCรวม เพิ่มข้ึน 

จาก 1.7 พันลCานบาท เป]น 2.3 พันลCานบาท คิดเป]น เพ่ิมข้ึนรCอยละ 30.6 แต%ในทางกลับกัน กำไรสุทธิของกลุ%ม

ธุรกิจกลับลดลง จาก 44.3 ลCานบาท เป]น 33.3 ลCานบาท คิดเป]น ลดลงรCอยละ 24.8        

จะเห็นไดCว%ารายไดCของผูCผลิตและผูCจำหน%ายวัสดุก%อสรCางมีแนวโนCมขยายตัวท%ามกลางการแข%งขันท่ี

รุนแรงทั้งจากผูCผลิตในประเทศและจากสินคCานำเขCา ทั้งน้ี ผูCผลิตวัสดุก%อสรCางมีแนวโนCมที่จะปรับกระบวนการ

ผลิตดCวยการลงทุนดCานเทคโนโลยีมากขึ้นเพื่อพัฒนาคุณภาพสินคCา ขณะเดียวกันผูCคCาเร%งปรับตัวเพื่อตอบสนอง

ความตCองการของผูCบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในยุคดิจิทัล เช%น การพัฒนาช%องทางการจัดจำหน%าย เป]นตCน  

ภายใตCสถานการณUการแข%งขันที่รุนแรง สิ่งสำคัญของกระบวนการดำเนินธุรกิจวัสดุก%อสรCางคือ การส%ง

มอบคุณค%าใหCแก%ลูกคCา Nittaya (2556) ระบุว%า การส%งมอบคุณค%าแก%ลูกคCา เป]นวิถีทางหนึ่งทางการตลาดซ่ึง

มุ%งเนCนความสัมพันธUกับลูกคCาเป]นหลัก อีกทั้งเป]นแนวทางที่เหมาะสมต%อสภาพแวดลCอมซึ่งมีการแข%งขัน

สูง เพื่อใหCลูกคCามีทางเลือก ในการซื้อสินคCาและบริการในตลาด อีกทั้งยังตCองการรับรูCถึงความชอบและเกณฑU

การซื้อที่เป]นของตนเอง จึงจำเป]นตCองอาศัยกระบวนการออกแบบและส%งมอบขCอเสนอสำหรับตลาดเป¦าหมาย

ที่มีความชัดเจน โดยแบ%งกระบวนการออกเป]น 3  ส%วน การเลือกคุณค%า ในส%วนน้ีองคUการจะตCองทำการ

วิเคราะหU เพื่อทำการเขCาใจถึงความจำเป]นและความตCองการของลูกคCา และทำการแบ%งส%วนการตลาด เพ่ือ

กำหนดถึงตลาดเป¦าหมาย และวางตำแหน%งทางการตลาดเพื่อสรCางผลิตภัณฑUขององคUการใหCแตกต%างและอยู%ใน

ตำแหน%งที่โดดเด%นจากผลิตภัณฑUของผูCแข%งขันอยู%ชัดเจนดังน้ีชัดเจน ทั้งนี้แม%แบบการเสนอคุณค%า หรือคุณค%าท่ี

ส%งมอบ พัฒนาขึ้นโดย Alexander Osterwalder เจCาของแนวคิด Business Model Canvas เครื่องมือสรCาง

โมเดลธุรกิจที่นิยมใชCกัน แพร%หลายในวงการธุรกิจ ซึ่งประกอบดCวย 1) สินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความ

ตCองการพื้นฐาน (Products & Services) 2) ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา (Pains Relievers) และ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3) ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา (Gain Creators) (Osterwalder et al., 

2014)  

นอกจากนี้ การตลาดสมัยใหม% (4Es) เป]นอีกหนึ่งกลยุทธUการตลาดยุคใหม%ที่เนCนสรCางความประทับใจ 

มากกว%าการขายสินคCา จากเดิมกลยุทธUการตลาด “4P” หรือ Marketing Mix ที่เราคุCนเคย จะเนCนที่ตัวสินคCา 

หรือ บริการเป]นหลัก ซ่ึงต%อมาพฤติกรรมผูCบริโภคไดCเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมัย เม่ือการขายไม%ใช%เพียงการขาย

สินคCาหรือบริการ แต%เป]นการขาย “ประสบการณU” และ “ความประทับใจ” ใหCกับลูกคCาอีกดCวย กลยุทธU

การตลาด (4Es) ประกอบดCวย 1) การสรCางประสบการณU (Experience) จากการขายคุณสมบัติของตัวสินคCา 

(Product) เมื่อในอดีตก็ไดCถูกพัฒนาและใหCความสำคัญกับการสรCางประสบการณU (Experience) ใหCกับผูCใชC

สินคCา ซึ่งประสบการณUนั้นจะเป]นทั้งความสุข ผลลัพธUที่ตรงตามความคาดหมายหรือมากกว%าความคาดหมาย 

รวมถึงความภาคภูมิใจที่ไดCจากการใชCสินคCานั้น ๆ และยังรวมไปถึงบรรยากาศแวดลCอมต%างๆ เช%น บรรยากาศ

ภายในรCานคCา ความใส%ใจของพนักงาน รวมถึงการบริการ เป]นตCน  2) ความคุCมค%า (Exchange) จากการวางกล

ยุทธUดCานราคา (Price) เมื่อในอดีตมาสู%การรับรูCและมีการแลกเปลี่ยนคุณค%า (Exchange Value) ของสินคCา

มากกว%าการแข%งขันดCานราคา ดังนั้นคุณภาพของสินคCา ราคา และสิ่งที่ลูกคCาจะไดCรับนั้นตCองมีความสอดคลCอง

กัน ซึ่งคุณค%านั้นจะสะทCอนใหCเห็นถึงคุณค%าของแบรนดUดCวยเช%นเดียวกัน 3) การเขCาถึงผูCบริโภค (Everywhere) 

ดCวยการเขCามาของโลกออนไลนUทำใหCมีช%องทางการขาย (Place) ที่หลากหลายมากขึ้นในการซื้อสินคCาหรือ

บริการ และมันเขCาถึงลูกคCาไดCง%ายมากขึ้น ดังนั้นการอำนวยความสะดวกใหCลูกคCาไดCมีทางเลือกในการซื้อสินคCา

จะเป]นตัวตัดสินความสำเร็จใหCกับธุรกิจในอนาคต ไม%ว%าจะเป]นออฟไลนU ออนไลนU โซเชียลมีเดียต%างๆ และ 4) 

การสรCางความสัมพันธU (Evangelism) โปรโมชัน (Promotion) และการลดแลกแจกแถมอาจไม%สามารถทำใหC

ลูกคCาเกิดความภักดีกับแบรนดU (Brand Loyalty) หรือสินคCาไปไดCตลอด ซึ ่งจำเป]นตCองเปลี ่ยนลูกคCาใหC

กลายเป]นสาวกและเกิดการบอกต%อ (Evangelism) โดยพื้นฐานนั้นตCองมาจากคุณภาพสินคCา การบริการ การ

ดูแลลูกคCา ผสมผสานกับการจัดกิจกรรมท่ีส%งมอบคุณค%าใหCกับลูกคCาไดC (Fetherstonehaugh, 2015)  

 จากความสำคัญที่กล%าวมา ผูCวิจัยจึงตCองการศึกษา “คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ท่ี

ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร” เพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็น

เกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร 2) ศึกษาคุณค%าที่ส%งมอบที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร และ 3) 

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร เพื่อนำ

ผลการวิจัยที่ไดCไปกำหนดกลยุทธUในการพัฒนาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง เพื่อสรCางความจงรักภักดีของลูกคCา และเป]น

ประโยชนUในเชิงการศึกษาแก%ผูCท่ีสนใจต%อไป 

 

1.2 วัตถุประสงคsของการวิจัย  

1.2.1 ศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.2.2 ศึกษาคุณค%าท่ีส%งมอบท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.2.3 ศึกษาการตลาดสมัยใหม% (4Es) ท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร 

 

1.3 สมมุติฐานการวิจัย 

1.3.1 สมมติฐานท่ี 1 H1a – H1c 

1.3.1.1 คุณค%าที่ส%งมอบดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน ส%งผลต%อ

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.3.1.2 คุณค%าที ่ส %งมอบดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.3.1.3 คุณค%าที่ส%งมอบดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา 

ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.3.2 สมมติฐานท่ี 2 H2a – H2c 

1.3.2.1 การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.3.2.2 การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานความคุCมค%า ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจ

วัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.3.2.3 การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

1.3.2.4 การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

 

1.4 ตัวแปรที่ใชCในงานวิจัย 

1.4.1 ตัวแปรอิสระ 

1.4.1.1 คุณค%าท่ีส%งมอบ (value proposition) 

1) สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน (products and services) 

2) ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา (pains relievers) 

3) ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา (gain creators) 

1.4.1.2 การตลาดสมัยใหม% (4Es) 

 1) การสรCางประสบการณU (experience) 

2) ความคุCมค%า (exchange) 

3) การเขCาถึงผูCบริโภค (everywhere)   

4) การสรCางความสัมพันธU (evangelism)        

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.4.2 ตัวแปรตาม 

1.4.2.1 ความจงรักภักดีของลูกคCา (customer loyalty) 

1) ความพึงพอใจจากลูกคCา 

2) การบอกต%อ 

3) การกลับมาใชCซ้ำ 

 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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H1a – H1c 

 

 

H2a – H2d 

 

 

1.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ความจงรักภักดีของลูกค%าธุรกิจก1อสร%าง 

(Customer loyalty) 

- ความพึงพอใจจากลูกคCา 

- การบอกต%อ 

- การกลับมาใชCซ้ำ 

 
(Oliver, 1999; คฑาวุธ เจียมบัว และ สันติธร 

ภูริภักดี, 2563) 

 

คุณค1าท่ีส1งมอบ (value proposition) 

- สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการ

พ้ืนฐาน (products and services)  

- ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา 

(pains relievers) 

- ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนU

ใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา (gain creators) 
 

(Osterwalder et al., 2014) 

การตลาดสมัยใหม1 (4Es) 

- การสรCางประสบการณU (experience) 

- ความคุCมค%า (exchange) 

- การเขCาถึงผูCบริโภค (everywhere) 

- การสรCางความสัมพันธU (evangelism)  
 

(Fetherstonehaugh, 2009; Epuran et al., 2015) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.6 ขอบเขตการวิจัย 

1.6.1 ขอบเขตดCานเน้ือหา 

การศึกษาในคร้ังน้ีมีจุดมุ%งหมายในการศึกษาคุณค%าท่ีส%งมอบและการตลาดสมัยใหม%ท่ีส%งผลต%อ

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ผูCวิจัยใชCแนวคิดคุณค%าที่ส%งมอบ (Osterwalder 

et al., 2014) ประกอบดCวย สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน ความสามารถในการแกCปcญหา

ของลูกคCา และความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา และการประยุกตUใชCแนวคิด

การตลาดสมัยใหม% (4Es) (Fetherstonehaugh, 2009; Epuran et al., 2015) ประกอบดCวย การสรCาง

ประสบการณU ความคุCมค%า การเขCาถึงผูCบริโภค และการสรCางความสัมพันธU สำหรับตัวแปรตามในการศึกษาวิจัย

ครั้งนี้ คือ ความจงรักภักดีของลูกคCา ประกอบดCวย ความพึงพอใจจากลูกคCา การบอกต%อ และการกลับมาใชCซ้ำ 

(Oliver, 1999; คฑาวุธ เจียมบัว และ สันติธร ภูริภักดี,2563) 

1.6.2 ขอบเขตดCานพ้ืนท่ี 

การศึกษาครั้งนี้ ทำการศึกษาในพื้นที่จังหวัดชุมพร โดยศึกษากับประชากรที่เคยซื้อสินคCาใน

ธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

 1.6.3 ขอบเขตดCานประชากร 

  ประชากรท่ีใชCในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร  

 1.6.4 ขอบเขตระยะเวลา 

  กำหนดเริ่มตCนการศึกษาวิจัย เดือนมกราคม พ.ศ.2566  สิ้นสุดสรุปผลการวิจัยภายใน เดือน

พฤษภาคม พ.ศ 2566 

 

1.7 ประโยชนsที่คาดว%าจะไดCรับ 

 1.7.1 ประโยชนUเชิงการจัดการ 

  1.7.1.1 เพื่อเป]นฐานขCอมูลเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

  1.7.1.2 เพื่อใชCเป]นแนวทางการพัฒนาส%งเสริมคุณค%าที่ส%งมอบที่นำไปสู%ความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

  1.7.1.3 เพื่อใชCเป]นแนวทางการพัฒนาส%งเสริมกลยุทธUการตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่นำไปสู%

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

 1.8.2 ประโยชนUเชิงทฤษฎี 

  1.8.2.1 เพื่อสรCางความชัดเจนเกี่ยวกับปcจจัยสาเหตุ คุณค%าที่ส%งมอบ และการตลาดสมัยใหม% 

(4Es) ท่ีส%งผลต%อตัวแปรตามความจงรักภักดีของลูกคCาในธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.8 นิยามศัพทsเฉพาะ 

1.8.1 คุณค%าที่ส%งมอบ (value proposition) หมายถึง คุณค%าที่บริษัทสัญญาว%าจะส%งมอบไปยังลูกคCา 

หากพวกเขาซื้อผลิตภัณฑUหรือบริการของบริษัท และเป]นส%วนหนึ่งของกลยุทธUทางการตลาด (Marketing 

Strategy) โดยรวมของบริษัทอีกดCวย นอกจากนั้น คุณค%าที่ส%งมอบ ยังเป]นการแสดงเจตนา หรือขCอความ

แนะนำแบรนดUแก%ผูCบริโภค โดยมีเนื้อหาบอกว%าบริษัทมีจุดยืนอย%างไร จะดำเนินการอย%างไรถึงจะใหCลูกคCาไดCรับ

คุณค%าสูงสุด และเพราะอะไรลูกคCาถึงคู%ควรและลองมาใชCงานผลิตภัณฑUหรือบริการของธุรกิจ แต%ถCาธุรกิจของ

เรามีผลิตภัณฑUหรือบริการที่มีความคลCายคลึงกับคู%แข%ง หรือแทบจะไม%แตกต%างกันเลย เราก็ยิ่งจะตCองแสดงใหC

ลูกคCาเห็นถึงคุณค%าท่ีส%งมอบ ท่ีแทCจริง ธุรกิจเราจะมอบคุณค%าอะไรท่ีตรงกับใจใหCกับลูกคCาไดCบCาง 

1.8.1.1 สินคCาหรือบริการที ่ตอบโจทยUความตCองการพื ้นฐาน (products and services) 

หมายถึง คุณค%าที่มีอยู%ในตัวสินคCาที่จะตCองตอบโจทยUในส%วนของ customer jobs เป]นการสรุปว%าสินคCาและ

บริการจะตCองมีอะไรบCาง คุณสมบัติเป]นอย%างไร แลCวทำกลยุทธUสรCางความแตกต%างว%าจุดแข็งอะไรที่เหนือกว%า

คู%แข%งเพ่ือใหCตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐานของลูกคCา 

1.8.1.2 ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา (pains relievers) หมายถึง สิ่งที่มีสามารถ

ลบลCางหรือแกCไขสิ่งที่ลูกคCาไม%ชอบหรือหลีกเลี่ยง โดยส%วนนี้จะไปตอบโจทยUในส%วนของ pains ที่สำคัญคือตCอง

สามารถแกCไขปcญหาของลูกคCาไดCใหCมากท่ีสุดเท%าท่ีจะทำไดC 

1.8.1.3 ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา (gain creators) 

หมายถึง การตอบสนองความตCองการแบบเหนือความคาดหมาย โดยส%วนนี้จะไปตอบโจทยU gains ของ 

customer profile หากคุณสามารถออกแบบคุณค%าเสริมที่เพิ่มเติมหรือเกินจากสิ่งที่ลูกคCาคาดหวัง จะช%วย

สรCางขCอไดCเปรียบทางการแข%งขัน เกิดความโดดเด%นจนคู%แข%งไม%สามารถตามทันไดC 

1.8.2 กลยุทธUการตลาดสมัยใหม% (4Es) หมายถึง เคร่ืองมือต%าง ๆ กลยุทธU แผนการตลาดรูปแบบใหม%ท่ี

มุ%งเนCนประสบการณUของผูCบริโภคเป]นหลักเพื่อตอบสนองความตCองการของผูCบริโภค จากเดิมเป]นการตลาด

แบบ 4Ps ไดCปรับเปลี่ยนใหCเขCากับยุคปcจจุบันอย%างยุคดิจิทัล ที่ใหCความสำคัญกับเทคโนโลยีและการเขCาถึง

ผูCบริโภคเป]นหลัก 

1.8.2.1 การสรCางประสบการณU (experience) หมายถึง การถูกนิยามใหม%จากสินคCาโดยมุ%ง

ไปที่เรื่องของความคุCนเคยกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่มากกว%าเดิมที่ไม%ใช%แค%พฤติกรรม แต%หมายรวมเรื่องของความรูCสึก 

การวัดประสบการณUลูกคCาสามารถทาไดCจากการชี้วัดในเรื่องของคุณภาพของเนื้อหา ซึ่งหมายรวมถึงทุกสิ่งท่ี

เก่ียวกับตราสินคCาน้ันต้ังแต% ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และอ่ืน ๆ คุณภาพของบริการ และคุณภาพของ

ระบบ ท้ังก%อนเทียบกับหลังซ้ือหรือหลังใชCบริการ  

1.8.2.2 ความคุ Cมค%า (exchange) หมายถึง อีกปcจจัยที ่ปcจจุบันนักการตลาดมองภาพท่ี 

ค%อนขCางต%างไปจากเรื่องราคา กล%าวคือไม%ไดCแค%ใหCความสำคัญกับราคาและตCนทุนอย%างเดียวแบบปกติ ทั่วไป 

แต%ตCองมองใหCไปถึงเรื่องกระบวนการแลกเปลี่ยนทางคุณค%าที่ประกอบไปดCวย ตCนทุนเวลาที่ลูกคCาตCองเสียไป 

ความเป]นธรรมหรือราคาท่ีเป]นธรรม และการสรCางสรรคUคุณค%าร%วมกับ  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1.8.2.3 การเขCาถึงผูCบริโภค (everywhere) หมายถึง ความสะดวกสบายทุกที่ทุกเวลา ซ่ึง 

จากการคCนควCาพบว%าเป]นผลสะทCอนมาจากความสามารถเขCาถึงไดCง%าย ความซับซCอนของขั้นตอน และการ

สามารถซ้ือขายไดCง%าย 

1.8.2.4 การสรCางความสัมพันธU (Evangelism) หมายถึง อีกรูปแบบหนึ่งของส%วนประสมทาง

การตลาดที่มาจากการส%งเสริมการตลาด โดยมีการปรับรูปแบบใหม%ตามระบบดิจิทัลที่เกิดขึ้น หาก กล%าวใน

มุมมองของลูกคCาคือการสื่อสาร ดังนั้น Evangelism สามารถวัดจากข%าวสารที่ดีที่ถูกปล%อย ออกไปโดยผูCที่ช่ืน

ชอบสินคCานั้น กล%าวคือ กลยุทธUแบบปากต%อปากทั้งทางออนไลนUทางออฟไลนUรวมถึง การเป]นผูCเผยแพร% เพราะ

มีความคล่ังไคลCในตราสินคCาน้ัน 

1.8.3 ความจงรักภักดีของลูกคCา (Customer Loyalty) หมายถึง ความรูCสึกผูกพันอย%างลึกซึ้งของ

ลูกคCาในอันที่จะซื้อซ้ำ หรือ กลับมาอุดหนุนสินคCาและบริการอย%างสม่ำเสมอในอนาคต เป]นมุมมองทั้งในดCาน

พฤติกรรมซึ่งเห็นไดCชัดเจน เช%น การกลับมาซื้อซ้ำ การบอกต%อหรือการแนะนำผูCอื่น และดCานทัศนคติซึ่งจะ

สะทCอนใหCเห็นถึงความรูCสึกที่ซ%อนอยู%ลึก ๆ ในจิตใจ เช%น มีความรูCสึกผูกพัน การมีทัศนคติที่ดีต%อองคUกร สำหรับ

ทางการตลาดตัวชี้วัดที่แสดงถึงความภักดีของลูกคCา ไดCแก%การกลับมาซื้อซ้ำ และการแนะนำหรือบอกต%อผูCอ่ืน 

เมื่อความจงรักภักดีเกิดจากการที่ลูกคCามีความเชื่อถือ มีความพึงพอใจในสินคCาและบริการ จนมีการซื้อบริการ

ซ้ำและแนะนำใหCคนใกลCชิดซ้ือดCวย 

 1.8.3.1 ความพึงพอใจจากลูกคCา หมายถึง ความรูCสึกหลังจากการไดCซื้อสินคCาหรือรับบริการ

จากบุคคล ความพึงพอใจจะมาจากการเปรียบเทียบของการรับรูCของลูกคCาต%อการปฏิบัติงานของผูCใหCบริการ 

หรือจากประสิทธิภาพของสินคCา ถCาผลลัพธUที่ไดCออกมาต่ำกว%าความคาดหวัง จะทำใหCลูกคCาเกิดความไม%พอใจ 

แต%ถCาผลของสินคCาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคCาจะทำใหCลูกคCาเกิดความพึงพอใจ และถCาผลท่ี

ไดCรับออกมาสูงกว%าความคาดหวังท่ีลูกคCาต้ังไวC จะทำใหCลูกคCาเกิดความประทับใจ 

  1.8.3.2 การบอกต%อ หมายถึง การบอกต%อขCอมูลของสินคCาและบริการ จากคนหนึ่งไปยังอีก

กลุ%มหนึ่งและเพิ่มเป]นหลายกลุ%ม ขยายวงกวCางออกไปเรื่อย ๆ ย%อมถือเป]นการกระจายขCอมูลสำคัญของสินคCา

และบริการนั้นออกไปโดยที่ไม%ตCองใชCงบประมาณการตลาด สิ่งสำคัญ คือ การกระจายขCอมูลควรจะเป]นการ

บอกต%อในทางบวกสำหรับสินคCาและบริการน้ันมากกว%าทางลบ 

1.8.3.3 การกลับมาใชCซ้ำ หมายถึง ความตั้งใจซื้ออย%างต%อเนื่อง คือพฤติกรรมหลังการซื้อของ

ผูCซื้อสำหรับการตัดสินใจซื้อซ้ำอย%างต%อเนื่องหรือมีความชื่นชอบสินคCาและบริการ และมีความสำคัญมากกับ

ความสำเร็จของผูCประกอบการโดยทุกองคUกรต%างหาแนวทางและปรับกลยุทธUเพ่ือใหCลูกคCากลับมาซ้ือซ้ำอีก หรือ

กระตุCนใหCลูกคCามีความต้ังใจซ้ืออย%างต%อเน่ืองท้ังในปcจจุบันและในอนาคต และมีความสำคัญมากกับความสำเร็จ

ของผูCประกอบการ โดยทุกองคUกรต%างหาแนวทาง และปรับกลยุทธUเพ่ือใหCลูกคCากลับมาซ้ือซ้ำอีก หรือกระตุCนใหC

ลูกคCามีต้ังใจซ้ืออย%างต%อเน่ืองท้ังในปcจจุบันและในอนาคต

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานที่เกี่ยวขCอง 

 

การวิจัยเรื่อง คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% 4Es ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร โดยผูCวิจัยไดCทำการศึกษาจากขCอมูลแนวคิด ทฤษฎี จาก

เอกสาร หนังสือ วารสาร และวิจัยต%าง ๆ เพื ่อนำมาใชCเป]นขCอมูลประกอบใหCเป]นแนวทางการ

ศึกษาวิจัย โดยสามารถกำหนดประเด็นเก่ียวกับทฤษฎีต%าง ๆ ประกอบการวิจัยไดCดังน้ี 

 2.1 แนวคิดเก่ียวกับแบบจำลองทางธุรกิจ Business Model Canvas และคุณค%าท่ีส%งมอบ 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธUการตลาดสมัยใหม% 4Es 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกคCา 

2.4 ภาพรวมธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวขCอง 

2.6 สรุปแนวคิดทฤษฎี 

2.7 สรุปความสัมพันธUของงานวิจัยท่ีเก่ียวขCองกับตัวแปร 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับแบบจำลองทางธุรกิจ Business Model Canvas 

 แผนผังโมเดลธุรกิจ หรือ Business Model Canvas: BMC เป]นตัวแบบที ่ช %วยในการ

ออกแบบโมเดล ธุรกิจ ถูกพัฒนาขึ้นและนำเสนอโดย Alexander Osterwalder จากมหาวิทยาลัยโล

ซานนU ประเทศสวิตเซอรUแลนดU ไดCตีพิมพUหนังสือชื่อ Business Model Generation ในป¤ ค.ศ. 2010 

ซึ่งใชCเวลากว%า 9 ป¤ ในการวิจัยพัฒนาและนำแนวคิดนี้ไปใชCโดยมีชุมชนนักธุรกิจกว%า 470 คนจาก 45 

ประเทศท่ัวโลกร%วมเขียนหนังสือเล%มน้ี ดCวย มีการนำเสนอกรอบความคิดในการสรCางรูปแบบธุรกิจใหม% 

ๆ โดยการนาเสนอการสรCางรูปแบบธุรกิจ ไดCแก% Canvas เป]นการนาเสนอเครื่องมือเพื่อใชCในการวาด

กรอบแนวคิดที่เป]นรูปแบบของธุรกิจ Patterns เป]นการนาเสนอตัวอย%างรูปแบบธุรกิจ เพื่อใหCเกิด

ความเขCาใจและเกิดแนวคิดรูปแบบทาง ธุรกิจ Design เป]นการนาเสนอเครื่องมือในการใชCออกแบบ

รูปแบบธุรกิจในรูปแบบต%าง ๆ Strategy เป]นการมองสภาวะแวดลCอมต%าง ๆ เพื่อสรCางกลยุทธUท่ี

เหมาะสม Process ไดCแก% กระบวนสรุปรวบรวมแนวคิดและเครื่องมือทั้งหมดและสรCางเป]นรูปแบบ

ธุรกิจ แผนผังโมเดลธุรกิจ เป]นเครื่องมือช%วยในการวางแผนธุรกิจ ซึ่งจะช%วยใหCเห็นภาพธุรกิจไดCอย%าง

ครบถCวนทุกมุมมองช%วยในการกำหนดยุทธศาสตรU กลยุทธU ประเมินความสำเร็จของแผนงาน และ

เลือกรูปแบบธุรกิจ (Business Model) ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับธุรกิจ (รัชนีกร ตรีสมุทรกุล, 

2558) โดยแผนผังโมเดลธุรกิจไดCแบ%งโครงสรCางในการวางแผนและกำหนดกลยุทธU หรือองคUประกอบ

ของธุรกิจออกเป]น 9 กล%อง (Building Block) ซึ่งจะทำการอธิบายองคUประกอบของธุรกิจทั้ง 9 ส%วน 

ในแบบที่เรียบง%ายบนหนCากระดาษเพียงแผ%นเดียว เพื่อใหCทุกคนทั้งภายในและภายนอกองคUกรเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

 

14 

สามารถสื่อถึงสิ่งเดียวกันไดCอย%างตรงประเด็น เขCาใจง%าย และ นำไปใชCงานไดCทันที นอกจากจะทำใหC

การสื่อสารชัดเจนแลCว จุดเด%นของแผนผังโมเดลธุรกิจ คือ ทำใหCผูCประกอบการและผูCบริหารสามารถ

เห็นภาพรวมขององคUกรเพื่อจะปรับจุดอ%อนหรือเสริมจุดแข็งรวมไปถึงการปรับกลยุทธUของบริษัทไดC

ง%ายและรวดเร็ว 

องคUประกอบท้ัง 9 ของ Business Model Canvas 

Alexander et al. (2010) ไดCอธิบายองคUประกอบทั้ง 9 ของ Business Model Canvas ท่ี

เช่ือมโยงกัน ดังน้ี  

1. กลุ%มลูกคCา (Customer Segments - CS) หมายถึง ผูCซื้อสินคCาหรือบริการ เป]นกลุ%มคน

หรือกลุ%ม องคUกรที่บริษัทตCองการเขCาถึงและตอบสนองความตCองการ ลูกคCาถือเป]นหัวใจของโมเดล

ธุรกิจทุกประเภท ทั้งน้ี เพื่อที่จะสรCางความพึงพอใจใหCลูกคCาไดCมากขึ้น บริษัทสามารถแบ%งลูกคCา

ออกเป]นกลุ%มต%าง ๆ ตามความตCองการ พฤติกรรม หรือคุณสมบัติอื่น ๆ โมเดลธุรกิจอาจกาหนดลูกคCา

กลุ%มเดียวหรือหลายกลุ%ม ขนาดใหญ%หรือขนาดเล็ก องคUกรตCองตัดสินใจอย%างชัดเจนว%าจะตอบสนอง

ต%อลูกคCากลุ%มใด เมื่อตัดสินใจแลCวจึงจะสามารถออกแบบโมเดล ธุรกิจใหCสอดคลCองกับความตCองการท่ี

เฉพาะเจาะจงของลูกคCา 

2. การเสนอคุณค%า (Value Propositions - VP) หมายถึง จุดขายของสินคCาหรือบริการน้ัน 

เป]นชุด ของสินคCาหรือบริการท่ีสรCางคุณค%าใหCแก%ลูกคCากลุ%มใดกลุ%มหน่ึง การเสนอคุณค%าคือเหตุผลท่ีทา

ใหCลูกคCาเลือก บริษัทหนึ่งแทนที่จะเป]นอีกบริษัทหนึ่ง การเสนอคุณค%าแต%ละประเภทจะประกอบดCวย

ชุดของสินคCาและหรือ บริการท่ีถูกเลือกสรรมา ซ่ึงตรงตามความตCองการของลูกคCากลุ%มหน่ึง 

3. ช%องทาง (Channels - CH) หมายถึง วิธีที่บริษัททาการสื่อสารและเขCาถึงกลุ%มลูกคCาของ

ตนเพื่อ เสนอคุณค%า ประกอบไปดCวย ช%องทางการสื่อสาร ช%องทางการกระจายสินคCาและบริการ และ

ช%องทางการขาย ถือเป]นจุดสัมผัสลูกคCาท่ีมีบทบาทสำคัญต%อประสบการณUท่ีลูกคCาไดCรับ 

4. ความสัมพันธUกับลูกคCา (Customer Relationships -CR) หมายถึง วิธีการในการรักษา

ลูกคCาเดิม เป]นรูปแบบความสัมพันธUที่บริษัทสรCางขึ้นกับลูกคCาแต%ละกลุ%ม บริษัทควรระบุรูปแบบ

ความสัมพันธUที่ตCองการ สรCางกับลูกคCาแต%ละกลุ%มใหCชัดเจน ความสัมพันธUอาจมีตั้งแต%แบบเป]นส%วนตัว

ไปจนถึงแบบอัตโนมัติ ซึ่งอาจถูก ขับเคลื่อนดCวยแรงจูงใจ ดังนี้คือ การหาลูกคCา การรักษาลูกคCา และ

การเพ่ิมยอดขาย 

5. กระแสรายไดC (Revenue Streams - RS) หมายถึง เงินที่ลูกคCาไดCรับจากลูกคCาแต%ละกลุ%ม 

โดย ตCนทุนตCองถูกนาไปหักลบออกจากรายไดCเพื่อใหCไดCรายรับ หากลูกคCาเปรียบเสมือนหัวใจของ

โมเดลธุรกิจ กระแส รายไดCก็เปรียบไดCกับเสCนเลือด 

6. ทรัพยากรหลัก (Key Resources - KR) หมายถึง สิ ่งที ่ตCองมีในการดาเนินธุรกิจ เป]น

ทรัพยากรท่ี สำคัญท่ีสุดในการทาใหCโมเดลธุรกิจประสบความสำเร็จ ซ่ึงช%วยใหCบริษัทสามารถสรCางและ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เสนอคุณค%า เขCาถึง ตลาด รักษาความสัมพันธUกับกลุ%มลูกคCา และสรCางรายไดC ทรัพยากรหลักอาจ

แตกต%างกันไปแลCวแต%ประเภทของ โมเดลธุรกิจ 

7. กิจกรรมหลัก (Key Activities - KA) หมายถึง กิจกรรมที่ตCองทาเพื่อใหCโมเดลธุรกิจอยู%ไดC 

เป]นสิ่ง สำคัญที่สุดที่บริษัทตCองทาเพื่อใหCโมเดลธุรกิจประสบความสำเร็จ กิจกรรมหลักเหมือนกับ

ทรัพยากรหลักตรงที่ช%วยใหCบริษัทสามารถสรCางและเสนอคุณค%า เขCาถึงตลาด รักษาความสัมพันธUกับ

กลุ%มลูกคCา และสรCางรายไดC โดยกิจกรรมหลักอาจแตกต%างกันไปแลCวแต%ประเภทของโมเดลธุรกิจ 

8. พันธมิตรหลัก (Key Partners - KP) หมายถึง คู %คCาและพันธมิตรที ่ทาใหCโมเดลธุรกิจ

ประสบ ความสำเร็จ เป]นส%วนที่เกี ่ยวขCองทั้งการช%วยป¦อนวัตถุดิบและการช%วยขาย บริษัทสรCาง

พันธมิตรเพ่ือใหCโมเดลธุรกิจ เกิดผลสูงสุด ลดความเส่ียง และครอบครองทรัพยากรต%าง ๆ 

9. โครงสรCางตCนทุน (Cost Structure – C$) หมายถึง ตCนทุนทั้งหมดที่เกิดขึ้นในการดำเนิน

กิจการ ตามโมเดลธุรกิจ การสรCางและการส%งมอบคุณค%า การรักษาความสัมพันธUกับลูกคCา และการ

สรCางรายไดC ลCวน แลCวแต%มีตCนทุนท้ังส้ิน 

 

 แม1แบบการเสนอคุณค1า (Value Proposition Canvas)  

 พัฒนาขึ ้นโดย Osterwalder et al. (2014) เจ Cาของแนวคิด Business Model Canvas 

เครื ่องมือสรCางโมเดลธุรกิจที่นิยมใชCกัน แพร%หลายในวงการธุรกิจ โดยส%วน Value Proposition 

Canvas นำไปใชCในการสรCางมูลค%าเพิ่มทาง ธุรกิจ ใหCสามารถพัฒนาสินคCาหรือบริการ ตรงตามความ

ตCองการของลูกคCาประกอบไปดCวย 2 ส%วนที่มีความสอดคลCองและสัมพันธUกัน 1. การศึกษาลูกคCาหรือ

ผูCใชCบริการ (Customer Segment) 2. การวิเคราะหUเกี่ยวกับคุณสมบัติและคุณค%าของสินคCา (Value 

Proposition) 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 แม%แบบการเสนอคุณค%า 

ท่ีมา. https://gustdebacker.com/value-proposition-design/, (2021) 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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1) แผนวิเคราะหUขCอมูลลูกคCา (Customer Segment) คือ ใชCในการคCนหาความตCองการท่ี

แทCจริงของกลุ%มเป¦าหมาย ประกอบไปดCวย 3 ส%วน 

1.1) ศึกษาความตCองการขั้นพื้นฐานของลูกคCาจากสิ่งที่ลูกคCาตCองการ (Customer Job) ระบุ

ความตCองการของลูกคCา เช%น หากลูกคCาตCองการออกกาลังกาย คุณสมบัติ พื้นฐานที่จะตCองการ อาจ

เป]นรองเทCาท่ีสบายและเคล่ือนไหวไดCสะดวก 

1.2) ปcญหาความกังวลใจหรือความยุ%งยากที่ลูกคCากาลังเผชิญ (Pains) ระบุสิ่งท่ี ลูกคCาไม%ชอบ

หรือไม%ตCองการ ในการใชCงานสินคCาและบริการ ซึ่งอาจเป]นปcญหาหรือประสบการณUไม%ดีท่ี เกิดข้ึน

หลังจากใชCงานหรือเขCารับบริการจากกิจการหรือคู%แข%ง เช%น รองเทCาออกกาลังกายที่ใชCงานไม%ไดC อีก

เลยหลังจากเป¤ยกฝนหรือนCา 

1.3) ความคาดหวังพิเศษ (Gain) คือ ความคาดหวังอื่น ๆ ที่เหนือความตCองการ พื้นฐานหรือ

เหนือทางเลือกอื่น ๆ ระบุสิ่งที่ลูกคCาคาดหวังนอกเหนือจากการความตCองการพื้นฐาน หรือ พิเศษ

เหนือสินคCาและบริการทางเลือกอื่น ๆ ที่มีส%วนช%วยใหCลูกคCาประทับใจ ซึ่งอาจเป]นประสบการณU ความ

รื่นรมยUระหว%างการใชCบริการ หรือการบริการหลังการขายที่ดี เช%น รองเทCาออกกำลังกายที่ลูกคCา 

สามารถออกแบบไดCดCวยตCนเอง 

2) การวิเคราะหUเกี่ยวกับคุณสมบัติและคุณค%าของสินคCา (Value Proposition) คือ แผนภาพ

แสดงคุณค%าของสินคCาหรือบริการ ซ่ึงนามาใชCในการออกแบบรูปแบบหลักและทางเลือก เพิ่มเติมของ

สินคCาหรือบริการ เพื่อกำหนดคุณค%าที่จะส%งมอบไปถึงลูกคCาผ%านสินคCาหรือบริการ เพื่อใหC ลูกคCามี

ความสุขจากการไดCรับสิ่งที่ตCองการ หรือสามารถแกCปcญหาใหCกับลูกคCา Value Proposition ประกอบ

ไปดCวย 3 ส%วน ดังน้ี 

2.1) คุณค%าที ่สินคCาหรือบริการนำเสนอใหCแก%ลูกคCา (Product or Service) คือการระบุ 

“คุณค%า” ลงไปในสินคCาหรือบริการที่ตCองสัมพันธUกับ Customer Jobs คำนึงถึงคุณลักษณะ และ

ประโยชนUท่ีลูกคCาตCองการและสรุปออกมาว%าสินคCาหรือบริการเป]นอย%างไร มีคุณสมบัติอย%างไรบCาง 

2.2) ป¦องกัน แกCไข หรือบรรเทาปcญหาของลูกคCา (Pain Reliever) คือการ ระบุ “ปcญหา” 

ใหCกับลูกคCาจะสัมพันธUกับ Pains ของลูกคCา เช%น จะช%วยอำนวยความสะดวกใหCลูกคCา อย%างไร จะ

แกCปcญหาใหCลูกคCาอย%างไร 

2.3) สรCางความประทับใจดCวยสิ ่งพิเศษ (Gain Creator) คือการระบุสิ ่งที ่ทำใหCลูกคCา 

“ประทับใจ” ในสินคCาหรือบริการและตCองเป]นปcจจัยที่ตอบสนองความตCองการหรือเป]น แนวทางใน

การนาเสนอสิ่งที่ดี เพิ่มเติมจากคุณประโยชนUพื้นฐานของสินคCาและบริการ ซึ่งสามารถดำเนินการ

เพ่ิมเติมเพ่ือใหCลูกคCาเห็นคุณค%าเพ่ิมข้ึนไปอีก เช%น การสมนาคุณ 

ผูCวิจัยสามารถสรุปคุณค%าที่ส%งมอบไดCว%าเป]นคุณค%าที่องคUกรส%งมอบไปยังลูกคCา ซึ่งประกอบ

ไปดCวย 1) การมีสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน 2) ความสามารถในการแกCปcญหา

ใหCกับลูกคCา และ 3) ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.2 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธnการตลาดสมัยใหม1 (4Es) 

ส%วนประสมทางการตลาดแบบใหม% (New Marketing Mix) 4Es เป]นแนวคิดใหม%ท่ีน%าสนใจ:

ซึ่งไดCรับการพัฒนามาจากส%วนประสมทางการตลาด 4Ps  ท่ีใชCเป]นเครื่องมือสำหรับทำการตลาดที่ทุก

ธุรกิจประยุกตUใชCก ันมาอย%างยาวนานของศาสตราจารยUชื ่อดัง Edmund Jerome McCarthy 

ผูCเชี่ยวชาญดCานการตลาดชาวอเมริกัน แต%สำหรับยุคปcจจุบันอินเทอรUเน็ตเขCามามีบทบาทมากขึ้น จึง

ทำใหCเกิดการพัฒนา Marketing Model ข้ึนมาใหม%  

ส%วนประสมทางการตลาดแบบใหม% (4Es) เป]นองคUประกอบที่สำคัญในการดำเนินธุรกิจใน

ปcจจุบัน สามารถใชCเป]นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจใหCสอดคลCองกับตลาดเป¦าหมาย และการจุดกำเนิด

ท่ีจะมาเป]น (4Es) เน่ืองจากในปcจจุบันการตลาดมีความเปล่ียนแปลงไปตามยุคและสมัย ความตCองการ

ของผูCบริโภคส%วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เริ่มจากการใชC Business Centric ใหCกลายเป]น 

Customer Centric มากขึ้น โดยผูCที่คิดคCนแนวคิดการตลาด 4Es ไดCแก% Brian Fetherstonehaugh 

ซีอีโอของ บริษัท Ogilvy One Worldwide ที่เป]นบริษัทการตลาดดิจิทัลและสื่อโฆษณาระดับโลกใน

เครือ Ogilvy Group ที่เป]นเอเจนซี่ภายใตC WPP ไดCทำการสนับสนุนการเปลี่ยนแปลงส%วนประสม

การตลาดแบบดั้งเดิม ที่รูCจักกันในชื่อว%า 4Ps ดCวยรูปแบบสมัยใหม% (4Es) การเปลี่ยนแปลงนี้ประกอบ

กับการผสมผสานระหว%างการตลาดและกลยุทธUเขCาดCวยกัน เพื่อพัฒนาแผนการตลาดและกลยุทธUท่ี

ครอบคลุมและเหมาะสมยิ่งขึ้นจะช%วยลดความเสี่ยงของการทำธุรกิจในช%วงเศรษฐกิจที่ตกต่ำ และ

พัฒนากลยุทธUใหCเป]นการสรCางประสบการณUใหCผูCบริโภคเป]นหลัก ประกอบไปดCวย 

1) การมอบประสบการณU (Experience) พัฒนาจากผลิตภัณฑU (Product) เป]นการใหC

ความสำคัญกับสิ่งต%าง ๆ ที่ไม%ไดCเนCนแค%สินคCา เพื่อใหCผูCบริโภคเกิดความประทับใจ เช%น บรรยากาศดี 

พนักงานที ่บริการเป]นกันเอง หรือสรCางความรู CสึกหรือประสบการณUดี ๆ ไดCมากกว%าการไดCรับ

ผลิตภัณฑUเพียงอย%างเดียว 

2) การสรCางคุณค%า (Exchange) พัฒนาจากราคา (Price) โดยที่ไม%ไดCเนCนที่ราคาสินคCาหรือ

บริการเพียงอย%างเดียว แต%เนCนการสรCางคุณค%าใหCกับตราสินคCา สรCางความแตกต%างและความน%าเช่ือถือ 

เพ่ือใหCผูCบริโภคยินดีท่ีจะจ%ายเพราะรูCสึกคุCมค%าหรือสามารถใชCแกCปcญหาไดC 

3) ช%องทางการจัดจำหน%าย (Everywhere) ซึ่งช%องทางการจัดจำหน%าย (Place) ในส%วน

ประสมทางการตลาด (4P) แบบเดิม เนCนการขายสินคCาเพียงช%องทางเดียว แต%ช%องทางการจัดจำหน%าย

ในส%วนประสมทางการตลาดแบบใหม%จะพัฒนาโดยการทำใหCสินคCาและบริการ สามารถเขCาถึงผูCบริโภค

ไดCอย%างทั่วถึงและสะดวกที่สุด เช%น การเพิ่มช%องทางการจัดจำหน%ายทางอินเทอรUเน็ต เพื่อตอบสนอง

ผูCบริโภคยุคปcจจุบัน 

4) การเผยแพร% (Evangelism) พัฒนาจากการส%งเสริมการตลาด (Promotion) เป]นการ

สรCางแรงจูงใจใหCแก%ผูCบริโภคในการเลือกซื้อสินคCา เช%น การจัดกิจกรรม ลด แลก แจก แถม รวมท้ัง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การโฆษณา แต%การเผยแพร%เป]นการสรCางศรัทธา สรCางความรูCสึกที่ดีใหCแก%ลูกคCา เพื่อใหCลูกคCา เกิดการ

บอกต%อผูCอ่ืน และอยากใหCมีความรูCสึกท่ีดีร%วมกัน (Fetherstonehaugh, 2009) 

จากบทความท่ี Poteet (2017) ไดCทำการศึกษาคCนควCา กล%าวไวCว%าส%วนประสมการตลาด 

4Ps นั้นไดCลCาสมัยไปแลCวซึ่งการตลาดสมัยใหม%นี้ตCองการที่จะเขCาถึงความตCองการของผูCบริโภคใหCมาก

ท่ีสุดและไดCใหCความหมายแนวคิดการตลาด (4Es) โดยละเอียด ดังน้ี 

1) ในดCานสินคCา (Product) จะกลายเป]นประสบการณU (Experience) จากเคยเป]นเพียงแค%

ผลิตภัณฑUหรือสินคCา เมื่อนักการตลาดไดCทำการโฆษณาเพื่อแสดงใหCผูCบริโภคไดCเห็นว%าผูCบริโภคจะ

ไดCรับประสบการณUท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงผูCบริโภคไดCตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑUหรือสินคCาท่ีผูCบริโภคตCองการและวิธี

ที่ผู CบริโภคเลือกผลิตภัณฑUและการบริโภคผลิตภัณฑUของผูCบริโภค สิ่งนั้นเรียกว%าการเดินทางของ

ผูCบริโภค 

2) ในดCานสถานท่ี (Place) จะกลายเป]นการเขCาถึงผูCบริโภค (Everywhere) ในตอนน้ีนักการ

ตลาดไม%ตCองการขัดจังหวะของลูกคCา ในขณะที่ลูกคCากำลังเพลิดเพลิน เช%น ดูโทรทัศนU ฟcงวิทยุ หรือ 

ออกกำลังกาย แต%พยายามดักลูกคCา ในขณะที่พวกเขาเพลิดเพลินอยู%กับตัวเอง ตัวอย%างเช%น Google 

Adwords และโฆษณาบน Youtube  

3) ในดCานโปรโมชั่น (Promotion) กลายเป]นการสรCางลูกคCาขาประจำ (Evangelism) การ

สรCางแบรนดUที่เป]นแรงบันดาลใจใหCลูกคCามีส%วนร%วมกับมัน พวกเขาสามารถทำไดCโดยการส%งเสริมใน

ระดับที่แตกต%างกันเพื่อใหCแต%ละคนรูCสึกชื่นชอบ สามารถทำไดCหลายรูปแบบเช%น คำพูดของผูCทีมีประ

การณUในโซเชียลมีเดียและเว็บบอรUดต%างๆ  

4) ในดCานราคา (Price) กลายเป]นการแลกเปลี่ยน (Exchange) นักการตลาดสมัยใหม%จะไม%

เนCนเรื่องของราคาอีกต%อไป การแลกเปลี่ยนหรือการคืนคุณค%าใหCกับลูกคCาเพื่อใหCลูกคCาไดCรับสิ่งท่ี

ตCองการมากที่สุด ในสิ่งลูกคCาใหCความสนใจกับธุรกิจของคุณ สรCางคุณภาพใหCเท%ากับค%าใชCจ%ายที่ลูกคCา

จ%ายไปเพ่ือแลกกับความสนใจของลูกคCา 

อีกท้ังยังมีนักวิจัยอีกหลายท%านท่ีไดCใหCความหมาย ส%วนประสมทางการตลาดสมัยใหม% (New 

marketing mixs) 4Es ไวCดังน้ี  

1) ประสบการณU (Experience) ถูกนิยามใหม%จากสินคCา(Product) โดยมุ%งไปที่เรื ่องของ

ความคุCนเคยกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่มากกว%าเดิมที่ไม%ใช%แค%พฤติกรรม แต%หมายรวมเรื่องของความรูCสึก (Ha 

& Perks, 2005) การวัดประสบการณUลูกคCาสามารถทำไดCจากการชี้วัดในเรื่องของคุณภาพของเนื้อหา 

(Content Quality) ซึ่งหมายรวมถึงทุกสิ่งที่เกี่ยวกับตราสินคCานั้นตั้งแต% ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ 

รีวิว และอื่น ๆ คุณภาพของบริการ (Service Quality) และคุณภาพของระบบ (System Quality) 

ท้ังก%อนเทียบกับหลังซ้ือหรือหลังใชCบริการ (Shin, 2015) 

2) สรCางความคุCมค%า (Exchange) เป]นอีกปcจจัยที่ปcจจุบันนักการตลาดมองภาพที่ค%อนขCาง

ต%างไปจากเร่ืองราคา กล%าวคือไม%ไดCแค%ใหCความสำคัญกับราคาและตCนทุนอย%างเดียวแบบปกติท่ัวไป แต%เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตCองมองใหCไปถึงเรื่องกระบวนการแลกเปลี่ยนทางคุณค%าที่ประกอบไปดCวย ตCนทุนเวลาท่ีลูกคCาตCองเสีย

ไป (Time Cost) ความเป]นธรรมหรือราคาที ่เป]นธรรม (Conscience) (Konhäusner, Shang & 

Dabija, 2021) และการสรCางสรรคUคุณค%าร%วมกับ (Co-creation Process) (Meilhan, 2019) 

3) การเขCาถึงผูCบริโภค (Everywhere) หมายถึง ความสะดวกสบายทุกท่ีทุกเวลา ซ่ึงจากการ

คCนควCาพบว%าเป]นผลสะทCอนมาจากความสามารถเขCาถึงไดCง%าย (Ability to Access Product) ความ

ซ ับซ Cอนของข ั ้นตอน (Complex Stage of Engagement) และการสามารถซ ื ้อขายได Cง % าย 

(Commercial Transection) (Epuran, et al., 2015) 

4) การสรCางลูกคCาขาประจำ (Evangelism) เป]นอีกรูปแบบหนึ ่งของส%วนประสมทา

การตลาดที่มาจากการส%งเสริมการตลาด โดยมีการปรับรูปแบบใหม%ตามระบบดิจิทัลที่เกิดขึ้น หาก

กล%าวในมุมมอง ของลูกคCาคือการสื่อสาร ดังนั้น Evangelism สามารถวัดจากข%าวสารที่ดีที่ถูกปล%อย

ออกไปโดยผูCที ่ชื ่นชอบสินคCานั้น กล%าวคือ กลยุทธUแบบปากต%อปากทั้งทางออนไลนU (Electronic 

Word-of-Mouth: EWOM) ทางออฟไลนU (Word-of-Mouth: WOM) รวมถึง การเป]นผู Cเผยแพร%

เพราะมีความหลงไหลในตราสินคCาน้ัน (Brand Evangelism) (Epuran, et al., 2015) 

 

 
ภาพท่ี 2.2: ส%วนประสมการตลาด 4Es (Marketing Mix 4Es) 

ท่ีมา: https://funcrowd.co.th/4-หลักการตลาด, (2566) 

 

ผูCวิจัยสามารถสรุปการตลาดสมัยใหม% (4Es) ไดCว%าเป]นองคUประกอบที่สำคัญในการดำเนิน

ธุรกิจในปcจจุบัน สามารถใชCเป]นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจใหCสอดคลCองกับตลาดเป¦าหมาย โดย

การตลาดสมัยใหม% (4Es) เกิดขึ้นมาเพื่อตอบโจทยUการตลาดมีความเปลี่ยนแปลงไปตามยุคและสมัย

ความตCองการของผูCบริโภคส%วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งประกอบดCวย 1) การสรCาง

ประสบการณU 2) ความคุCมค%า 3) การเขCาถึงผูCบริโภค 4) การสรCางความสัมพันธU  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.3 แนวคิดเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกคCา 

ความจงรักภักดี หมายถึง ความเกี่ยวขCองหรือความผูกพันที่มีต%อตราสินคCา รCานคCา ผูCผลิต 

การบริการ หรือ   อื่น ๆ ที่อยู%บนพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบพอ หรือการสนองตอบดCวยพฤติกรรม

อย%างการร%วมกิจกรรมทางการตลาด กับตราสินคCา และ การใชCบริการซ้ำ ๆ น่ันเองปcจจัยสำคัญท่ีส%งผล

ต%อความภักดี 
Oliver (1999) ไดCใหCความหมาย ความจงรักภักดีของลูกคCา (Customer Loyalty) ว%าความ

จงรักภักดีของลูกคCา คือความรูCสึกผูกพันอย%างลึกซึ้งของลูกคCาในอันที่จะซื้อซ้ำ หรือ กลับมาอุดหนุน

สินคCาและบริการอย%างสม่ำเสมอในอนาคต เป]นมุมมองทั้งในดCานพฤติกรรมซึ่งเห็นไดCชัดเจน เช%น การ

กลับมาซื้อซ้ำ การบอกต%อหรือการแนะนำผูCอื่น และดCานทัศนคติซึ่งจะสะทCอนใหCเห็นถึงความรูCสึกท่ี

ซ%อนอยู%ลึก ๆ ในจิตใจ เช%น มีความรูCสึกผูกพัน การมีทัศนคติที่ดีต%อองคUกร สำหรับทางการตลาด

ตัวชี้วัดที่แสดงถึงความภักดีของลูกคCา ไดCแก%การกลับมาซื้อซ้ำ และการแนะนำหรือบอกต%อผูCอื่น เม่ือ

ความจงรักภักดีเกิดจากการที่ลูกคCามีความเชื่อถือ มีความพึงพอใจในสินคCาและบริการ จนมีการซ้ือ

บริการซ้ำและแนะนำใหCคนใกลCชิดซ้ือดCวย  
คฑาวุธ เจียมบัว และ สันติธร ภูริภักดี (2563) พบว%าปcจจัยที่กำหนดความจงรักภักดีของ

ลูกคCา มี 4 ปcจจัยไดCแก% การกลับมาใชCบริการซ้ำ พฤติกรรมการบอกต%อผูCอื่น ความรูCสึกผูกพัน และการ

อCางถึงในทางท่ีดี  
พนิดา วรัตมUธนภัทร (2563) กล%าวว%า ความภักดี หมายถึง ความเชื่อมั่นและความผูกพัน

ของผูCบริโภคที่มีต%อสินคCา ซึ่งเป]นหนCาที่ของผูCประกอบการที่ตCองสรCางความแข็งแกร%งใหCกับตราสินคCา 

เป]นส่ือกลางระหว%างผูCประกอบการ และ ผูCบริโภค รวมทั้งมีความสำคัญกับองคUกรจำเป]นตCองทำใหC

ผูCบริโภคเกิดการรับรูCในตราสินคCา รูCสึกว%าสินคCาที่ตนชื่นชอบมีความโดดเด%น และ เหนือกว%าตราสินคCา 

การสรCางตราสินคCาใหCแข็งแกร%งนั้นจึงเป]นความทCาทายของผูCประกอบการ เพราะไม%มีกฎตายตัว แต%

จะตCองสรCางใหCสำเร็จ เพื่อทำใหCผูCบริโภคเกิดความพึงพอใจ จนเกิดความรูCสึกอยากกลับมาซื้อซ้ำแลCว

ซ้ำอีก จนเกิดเป]นความภักดีในท่ีสุด 

ดังนั้นกล%าวโดยสรุป ความจงรักภักดีของลูกคCา (customer loyalty) จะตCองประกอบไป

ดCวยความพึงพอใจ การกลับมาใชCซ้ำ และการบอกต%อ 

 

ความพึงพอใจ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตนU (2554) กล%าวว%า ความพึงพอใจเป]นความรูCสึกหลังจากการไดCซื้อสินคCา

หรือรับบริการจากบุคคล ความพึงพอใจจะมาจากการเปรียบเทียบของการรับรูCของลูกคCาต%อการ

ปฏิบัติงานของผูCใหCบริการ หรือจากประสิทธิภาพของสินคCา ถCาผลลัพธUที ่ไดCออกมาต่ำกว%าความ

คาดหวัง จะทำใหCลูกคCาเกิดความไม%พอใจ แต%ถCาผลของสินคCาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ลูกคCาจะทำใหCลูกคCาเกิดความพึงพอใจ และถCาผลที่ไดCรับออกมาสูงกว%าความคาดหวังที่ลูกคCาตั้งไวC จะ

ทำใหCลูกคCาเกิดความประทับใจ 

 Kotler, Philip (2000) กล%าวว%า ความพึงพอใจเป]นความรูCสึกของบุคคลเมื่อไดCรับความสุข

หรือความผิดหวังซึ่งเกิดจากการเปรียบเทียบการรับรูCกับความคาดหวังในผลลัพธUของส่ิงที่ตCองการ ถCา

การรับรูCต%อส่ิงท่ีตCองการพอดีกับความคาดหวัง ลูกคCาจะเกิดความพึงพอใจ 

 Kotler, Philip (2006) กล%าวเพ่ิมเติมว%า ลูกคCาจะเกิดความพึงพอใจของลูกคCาจะเกิดข้ึนเม่ือ

สิ่งที่ลูกคCาไดCรับมากกว%าสิ่งที่ลูกคCาดาดหวังความพึงพอใจ มีอิทธิพลมากต%อพฤติกรรมของลูกคCา เม่ือ

ลูกคCาเกิดความพึงพอใจจะทำใหCการขายสินคCาในครั้งต%อไปของบริษัทง%ายขึ้น ความพึงพอใจสามารถมี

อิทธิพล ต%อการเปลี่ยนแปลงของทัศนคติยกตัวอย%าง เช%น ทัศนคติต%อความชื่นชอบในตราสินคCาซ่ึง

ต%อมา จะมีผลต%อการซื้อซ้ำในระยะเวลาต%อมาความพึงพอใจของลูกคCา ส%งผลใหCความจงรักภักดีในตรา

สินคCาเพิ่มมากขึ้นซึ่งความจงรักภักดีในตราสินคCาแบ%งออกไดCเป]น 2 ดCานไดCแก%ดCานพฤติกรรมที่แสดง

ออกมาเช%นแนวโนCมในการซื้อซ้ำและดCานทัศนคติ เช%นความชื่นชอบในตราสินคCาความผูกพันในตรา

สินคCาและการตัดสินใจซ้ือในเวลาต%อมา 

 

 การบอกต1อให%มาใช%บริการ 

 Rosen (2000) กล%าวว%า Buzz Marketing เป]นกลยุทธUทางการตลาดอย%างหนึ่งของการ

ประชาสัมพันธU ที่กระตุCนใหCบุคคลมีการ ส%งต%อข%าวสารไปใหCคนอื่นโดยการบอกต%อกันไปเรื่อย ๆ ทำใหC

เป]นการสรCางประสิทธิภาพในการกระจายข%าวสารและเรื่องราวของสินคCาไดCเป]นอย%างดี วิธีการส%งผ%าน

ข%าวสารโดย Buzz สามารถทำไดC 3 รูปแบบดCวยกัน คือ 

 1. ผูCเชี่ยวชาญสู%ผูCเชี่ยวชาญ (Expert to Expert) โดยปกติผูCเชี่ยวชาญจะมีความน%าเชื่อถือ

มากในการพูดต%อ เพราะว%าถCาใหCผู Cเชี ่ยวชาญพูดเกี ่ยวกับตัวสินคCาใหCคนทั่วไปฟcงแลCวบ%อยครั้งท่ี

ผูCเช่ียวชาญจะทำใหCสินคCาเป]นท่ีรูCจักไดCเป]นอย%างดี 

 2. ผูCเชี่ยวชาญสู%บุคคลทั่วไป (Expert to Peer) วิธีการส%งผ%านข%าวสารดCวยวิธีนี้ คือ การใหC

ผู Cเชี ่ยวชาญเป]นผู Cบอกต%อขCอมูลของสินคCาใหCแก%บุคคลทั่วไปไดCทราบ ซึ ่งจะก%อนขCางไดCรับความ

น%าเชื่อถือ เพราะว%าผูCเชี่ยวชาญเหล%านี้มักจะบอกถึงคุณสมบัติที่แทCจริงของตัวสินคCา โดยไม%มีการพูด

เกินความจริง 

 3. บุคคลทั่วไปบอกต%อกันเอง (Peer to Peer) โดยวิธีการนี้จะใชCหลักใหCบุคคลทั่วไปบอก

ต%อกันเอง วิธีนี ้จะไดCรับความน%าเชื ่อถือมากที ่สุด เนื ่องจากสิ ่งที ่บุคคลทั ่วไปไดCบอกนี ้จะเป]น

ประสบการณUท่ีไดCรับจากการใชCสินคCาหรือบริการน้ันในชีวิตจริง ๆ 

Douglas (2006) กล%าวว%า การบอกต%อขCอมูลของสินคCาและบริการ จากคนหนึ่งไปยังอีก

กลุ%มหนึ่งและเพิ่มเป]นหลายกลุ%ม ขยายวงกวCางออกไปเรื่อย ๆ ย%อมถือเป]นการกระจายขCอมูลสำคัญ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ของสินคCาและบริการน้ันออกไปโดยท่ีไม%ตCองใชCงบประมาณการตลาด ส่ิงสำคัญ คือ การกระจายขCอมูล

ควรจะเป]นการบอกต%อในทางบวกสำหรับสินคCาและบริการน้ันมากกว%าทางลบ 

 

การกลับมาใช%บริการซ้ำ 

Cronin et al., (2000) กล%าวว%า การกลับมาใชCบริการซ้ำ หมายถึง การท่ีลูกคCาเดยซื้อสินคCา 

หรือบริการแลCวเกิดความพึงพอใจและกลับมาซื้อซ้ำ หรือใชCบริการซ้ำอีก และมีการบอกเล%าถึง

คุณประโยชนU หรือประสบการณUดี ๆ เก่ียวกับสินคCา หรือบริการต%อไป 

Bhattacharjee (2001) กล%าวว%า ความตั้งใจซื้ออย%างต%อเนื่อง (Continuance Intention) 

คือพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase) ของผูCซื้อสำหรับการตัดสินใจซื้อซ้ำอย%างต%อเนื่องหรือมี

ความช่ืนชอบสินคCาและบริการ และมีความสำคัญมากกับความสำเร็จของผูCประกอบการโดยทุกองคUกร

ต%างหาแนวทางและปรับกลยุทธUเพื่อใหCลูกคCากลับมาซื้อซ้ำอีก หรือกระตุCนใหCลูกคCามีความตั้งใจซ้ือ

อย%างต%อเนื่องทั้งในปcจจุบันและในอนาคต และมีความสำคัญมากกับความสำเร็จของผูCประกอบการ 

โดยทุกองคUกรต%างหาแนวทาง และปรับกลยุทธUเพื่อใหCลูกคCากลับมาซื้อซ้ำอีก หรือกระตุCนใหCลูกคCามี

ต้ังใจซ้ืออย%างต%อเน่ืองท้ังในปcจจุบันและในอนาคต 

Kim, Morris and Swait (2008) ความภักดีที่แทCจริง (TrueBrand Loyalty) มีสาเหตุมา

จาก 5 ปcจจัยดCวยกันคือ 

1. ความน%าเช่ือถือในตราสินคCา (Brand Credibility) 

2. ความรูCสึกเช่ือม่ันท่ีมีต%อตราสินคCา (Affective Brand Conviction) 

3. ความเช่ือม่ันในการรับรูCท่ีมีต%อตราสินคCา (Cognitive Brand Conviction) 

4. ความแข็งแกร%งของทัศนคติ (Attitude Strength) 

5. ความผูกพันท่ีมีต%อตราสินคCา (Brand Commitment) 

นอกจากนี้ยังกล%าวว%าพฤติกรรมการซื้อแบบเฉื่อยเป]นพฤติกรรมการซื้อเพราะความเคยซิน 

หรือพฤติกรรมการซื้อแบบเตรียม (Spurious Behavior) ผู Cบริโภคอาจเกิดความภักดีแบบเตรียม

เกิดข้ึนโดยการซ้ือท่ีไม%มีความผูกพันกับตราสินคCาเป]นการซ้ือช้ำท่ีแตกต%างจากความภักดีท่ีแทCจริง 

 ผูCวิจัยสามารถสรุปไดCว%า ความจงรักภักดี เป]นความเก่ียวขCองหรือความผูกพันท่ีมีต%อตราสินคCา 

รCานคCา ผูCผลิต การบริการ หรืออื่น ๆ ที่อยู%บนพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบพอ หรือการสนองตอบดCวย

พฤติกรรมอย%างการร%วมกิจกรรมทางการตลาด กับตราสินคCา และ การใชCบริการซ้ำ ๆ นั่นเองปcจจัย

สำคัญที่ส%งผลต%อความภักดี ในที่นี้ประกอบดCวย 1) ความพึงพอใจจากลูกคCา 2) การบอกต%อ 3) การ

กลับมาใชCซ้ำ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2.4 ภาพรวมธุรกิจวัสดุก1อสร%างในจังหวัดชุมพร 

 ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในประเทศไทยมีความสำคัญสูงมากเนื ่องจากมีความตCองการใชCวัสดุ

ก%อสรCางมากขึ้นในการสรCางสิ่งก%อสรCางต%าง ๆ เช%น อาคารท่ีพักอาศัย อาคารพาณิชยU โรงงาน โครงการ

พื้นที่สาธารณะ และโครงการระบบพื้นฐานอื่น ๆ อีกมากมาย ตลาดวัสดุก%อสรCางในประเทศไทยเป]น

ตลาดที ่กวCางขวางและแข็งแกร%ง ซึ ่งประกอบดCวยผู Cผลิตภายในประเทศและผู CนำเขCาวัสดุจาก

ต%างประเทศ บริษัทใหญ%และเล็กทั้งในและต%างประเทศมีการแข%งขันอย%างดุเดือดในตลาดน้ี วัสดุ

ก%อสรCางที ่ไดCรับความนิยมในประเทศไทยรวมถึงคอนกรีตที ่เติบโตอย%างรวดเร็ว ปูนซีเมนตU อิฐ 

กระเบ้ืองหลังคา โลหะเหล็ก และวัสดุสำเร็จรูปอ่ืน ๆ อีกมากมาย เศรษฐกิจไทยทำใหCความตCองการใชC

วัสดุก%อสรCางเพ่ิมข้ึน ไม%ว%าจะเป]นการสรCางโครงการอาคารใหม% หรือการซ%อมแซมและปรับปรุงอาคารท่ี

มีอยู%แลCว นอกจากนี้ มีการพัฒนาเทคโนโลยีในวงการวัสดุก%อสรCางเพื่อตอบสนองความตCองการและ

เป]นมิตรกับส่ิงแวดลCอม 

 จังหวัดชุมพรเป]นจังหวัดที่ตั้งอยู%ในภาคใตCของประเทศไทย มีพื้นที่ประมาณ 6,219 ตาราง

กิโลเมตร และมีประชากรประมาณ 5,584,500 คน (ตามขCอมูลจากกรมการปกครองป¤ 2564) วัสดุ

ก%อสรCางที่ใชCในจังหวัดชุมพรเป]นเช%นเดียวกับในภาคใตCอื่นๆของประเทศไทย โดยรวมแลCวเป]นดังน้ี 

คอนกรีต: เป]นวัสดุก%อสรCางที่ใชCกันอย%างแพร%หลายในการสรCางอาคาร โครงสรCางสำคัญ หรือผนัง 

เนื่องจากมีความแข็งแรง ทนทานต%อสภาพอากาศและความชื้น อิฐ: ใชCสำหรับก%อผนังหรือสรCางอาคาร

เล็กๆ มีหลายชนิด เช%น อิฐบล็อก, อิฐแดง, อิฐดินเผา และอิฐมวลเบา กระเบื้อง: ใชCสำหรับปูพื้นหรือ

หลังคา โดยส%วนใหญ%ใชCงานกระเบื้องที่ทนทานต%อการเปลี่ยนแปลงอากาศและการเป¤ยกน้ำ เช%น 

กระเบื้องดินเผา, กระเบื้องดาวเรือง, และกระเบื้องเซรามิก ไมC: ใชCสำหรับโครงสรCางหลังคา และผนัง

ภายใน โดยเฉพาะไมCสักที่มีความแข็งแรงและทนทานต%อการเปลี่ยนแปลงอากาศ เหล็ก: ใชCสำหรับ

โครงสรCางเหล็กเช่ือม ท่ีสามารถรองรับน้ำหนักและแรงดันไดCมาก โดยเฉพาะเหล็กเสCนเหล็กเช่ือม และ

เหล็กไวรUเมช นอกจากน้ียังมีวัสดุอ่ืนๆ เช%น หิน, กรวด, ทราย, และเหมืองแร% 

 จากขCอมูลของกรมพัฒนาธุรกิจการคCาพบว%ารหัสประเภทธุรกิจที่เกี ่ยวขCองกับธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCาง มีอยู%ดCวยกัน 3 รหัส ไดCแก% 46639 การขายส%งวัสดุก%อสรCางอื่นๆซึ่งมิไดCจัดประเภทไวCในที่อ่ืน 

รหัส 47524 รCานขายปลีกวัสดุก%อสรCางอ่ืนๆ  และ รหัส 47525 รCานขายปลีกวัสดุก%อสรCางหลายชนิด

รวมถึงวัสดุอุปกรณUและเครื่องมือชนิดนำไปใชCทำงานไดCดCวยตัวเอง โดยจำนวนนิติบุคคลมียังดำเนิน

กิจการอยู%รวมทั้งสิ้น 68 ราย และมีรายไดCรวม 6.65 พันลCานบาท อำเภอที่มีรายไดCจากการขายวัสดุ

ก%อสรCางมากท่ีสุด ไดCแก%อำเภอเมือง รองลงมาคืออำเภอหลังสวน และท%าแซะตามลำดับ 

 ในป¤ 2564 ประเภทธุรกิจ 46639 การขายส%งวัสดุก%อสรCางอื่นๆ ซึ่งมิไดCจัดประเภทไวCในที่อ่ืน 

มีจำนวนนิติบุคคลที่มีกำไร 17 ราย และขาดทุน 2 ราย มีอัตราการเติบโตของรายไดCติดลบ 14.50% 

และกำไร (ขาดทุน) สุทธิรวม ลดลง -4.07% ประเภทธุรกิจ : 47524 รCานขายปลีกวัสดุก%อสรCางอื่นๆ 

มีจำนวนนิติบุคคล 37 ราย รายไดCรวม เพิ่มขึ้น 30.64% กำไร (ขาดทุน) สุทธิรวม ลดลง -24.89% เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากป¤ก%อนหนCา และสุดทCายประเภทธุรกิจ : 47525 รCานขายปลีกวัสดุก%อสรCางหลายชนิดรวมถึงวัสดุ

อุปกรณUและเครื่องมือชนิดนำไปใชCทำงานไดCดCวยตัวเอง มีจำนวนนิติบุคคล 12 ราย มีรายไดCรวม 

เพ่ิมข้ึนจากป¤ก%อน 181.55% และกำไรก็เติบโตข้ึน 227.94% เช%นเดียวกับรายไดC 
 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวขCอง 

จากการศึกษาคCนควCานั ้น ผู Cว ิจัยจำเป]นตCองมีขCอมูลสนับสนุนและเป]นแนวทางในการ

ดำเนินการวิจัยเพื่อใหCทราบว%าผลที่ไดCจากการศึกษานั้นแตกต%างไป ดังนั้นจึงไดCนำงานวิจัยเพื่อเป]น

แนวทางในการศึกษาดังน้ี 
Pokorná et al., (2017) ไดCศึกษา แม%แบบการนำเสนอคุณค%า เป¦าหมายของการวิจัยคือการ

ระบุปcจจัยของรูปแบบธุรกิจที่สรCางคุณค%าใหCกับลูกคCาในตลาดเกษตรกรในดCาน (1) ผลิตภัณฑU/บริการ 

(2) ผู CสรCางกำไร และ (3) การแกCปcญหา พื ้นที ่ปcจจัยที ่ตรวจสอบจะขึ ้นอยู %กับการสรCาง Value 

Proposition Canvas ขCอมูลไดCมาดCวยวิธีการสำรวจแบบสอบถามกับลูกคCาจำนวน 217 คน ที่จับจ%าย

ซื้อของที่ตลาดเกษตรกร มีการแจกแบบสอบถามดCวยตนเอง งานของลูกคCาที่สำคัญที่สุดไดCรับการระบุ

ว%าเป]นการตุนอาหารสดและดีต%อสุขภาพ และรูCสึกดีกับการซื้อ การสรCางประโยชนUใหม%ๆ ที่สำคัญที่สุด

คืออาหารที่สดใหม%และดีต%อสุขภาพ และ แกCปcญหา ที่สำคัญที่สุดคือราคาที่สูงขึ้นและเวลาเปªดทำการ

ที่ไม%สะดวก ผลลัพธUคือคำแนะนำทั่วไป 5 ขCอสำหรับผูCขายและผูCจัดงานในตลาด นอกจากนี้ยังพบว%า

ลูกคCาในตลาดเกษตรกร จะใหCความสำคัญกับประโยชนUส%วนตัวมากกว%าประโยชนUต%อสังคม 

Konhäusner et al., (2021) ได#ศึกษาการระดมทุนสำหรับโครงการระดับมืออาชีพและ

ส>วนตัวในช>วงไม>กี่ปDที่ผ>านมา การระดมทุนมีความก#าวหน#าอย>างมาก โดยเฉพาะอย>างยิ่งผ>าน

แพลตฟอรLมออนไลนL อย>างไรก็ตาม งานวิจัยเกี่ยวกับเรื่องนี้ยังมีอายุน#อย ทำให#มีที่ว>างสำหรับ

มุมมองที่แตกต>างกัน ดังนั้นเราจึงเข#าใกล#ความสามารถในการปรับตัวของส>วนประสมทาง

การตลาดของแพลตฟอรLมการระดมทุนออนไลนLและผลกระทบที ่มีต>อประสิทธิภาพของ

แคมเปญและกลยุทธLของบริษัทในสองประเทศเศรษฐกิจหลัก ได#แก> เยอรมนีและจีน ผู#วิจัยทำ

การวิเคราะหLเชิงลึกเกี่ยวกับประโยชนLของส>วนประสมทางการตลาด (4Es) ในการระดมทุนแบบ

คราวดLฟ\นดิ้ง โดยเน#นแนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุด และได#อภิปรายเกี่ยวกับแนวทางส>วนประสมทาง

การตลาด (4Es) โดยเน#นที่ประสบการณL การแลกเปลี่ยนมูลค>า และมาตราส>วนทางการตลาด 

และได#อธิบายถึงความสัมพันธLระหว>างการระดมทุนแบบคราวดLฟ\นดิ้งและ (4Es) เพ่ือให#เข#าใจได#

ดีขึ้นว>าทฤษฎีเหล>านี้นำไปใช#กับกิจกรรมการระดมทุนอย>างไร ด#วยเหตุนี้ จึงแสดงให#เห็นความ

เหมาะสมของส>วนประสมทางการตลาด (4Es) ที่ปรับให#เข#ากับความต#องการระดมทุน จาก

มุมมองที่มุ >งเน#นตลาด ผู#จัดการของแพลตฟอรLมคราวดLฟ\นดิ้ง รวมถึงเจ#าของโครงการจาก

เยอรมนีและจีน จะสามารถดึงดูดผู#ชมเปaาหมายได#ดีข้ึนโดยใช#การปรับตาม (4Es) ท่ีมีให# เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ชนากานตU เจริญชัย (2560) ไดCทำการศึกษาเรื่อง ปcจจัยที่มีอิทธิพลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาที่ใชCบริการรCานวีโฮมวัสดุก%อสรCางจังหวัดยโสธร การวิจัยครั้งนี้เป]นการศึกษา ความจงรักภักดี

ของลูกคCาที ่ใชCบริการรCานวีโฮมวัสดุก%ออสรCาง จังหวัดยโสธร ซึ ่งเป]นการวิจัยความสัมพันธUเชิง

เปรียบเทียบ มีวัตถุประสงคUเพื่อศึกษว%า 1) เพื่อศึกมาลักษณะส%วนบุคคล ที่มีผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาที่ใชCบริการรCานวีโฮม วัสดุก%อสรCาง จังหวัดยโสธร และ 2)เพื่อศึกษาปcจจัยที่มีอิทธิพลต%อ

ความจงรักภักดีของถูกคCาที่ใชCบริการรCานวีโฮม วัสดุก%อสรCาง จังหวัดยโสธร กลุ%มตัวอย%างคือลูกคCาที่ใชC

บริการรCานวีโฮม วัสดุก%อสรCาง จังหวัดยโสธร จำนวน 421 คน เครื่องมือที่ใชCคือแบบสอบถามความพึง

พอใจ คุณภาพการใหCบริการ ความไวCวางใจ และความจงรักภักดีของลูกคCาที่ใชCบริการรCานวีโฮม วัสดุ

ก%อสรCาง จังหวัดยโสธร โดยมีค%าสัมประสิทธิ์แอลฟ¦าของครอนบากเป]น 0.815, 0.814. 0.775, 0.818 

ตามลำดับ สถิติที่ใชCในการวิเคราะหUขCอมูลไดCแก% ความถี่ รCอยละ ค%าเฉลี่ย ส%วนเยี่ยงเบนมาตรฐาน การ

วิเคราะหUความแตกต%างสถิติ การวิเคราะหUความแปรปรวน และการวิเคราะหUสมการความถดถอยเชิง

พหุ ผลการวิชัยสรุปไดCดังนี้ 1) อายุมีผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาที่ใชCบริการรCานวีโฮม วัสดุ

ก%อสรCาง จังหวัดยโสธร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระคับ 0.05 และ 2) ความพึงพอใจ คุณภาพ การ

ใหCบริการ และความไวCวางใจ มีผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาที่ใชCบริการรCานวีโฮม วัสดุก%อสรCาง 

จังหวัดยโสธร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยสามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงของความ

จงรักภักดีของลูกคCาท่ีใชCบริการไดCรCอยละ 60.7 

ฉัตรแกCว ชิมะบุตร (2560) ไดCทำการศึกษา ปcจจัยที่มีผลต%อความพึงพอใจซื้อวัสดุก%อสรCางใน

รCานคCาปลีกและการปรับตัวของรCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบดั้งเดิม ผลการศึกษาจากการสำรวจกลุ%ม

ตัวอย%างท่ีเป]นผูCซ้ือสินคCาวัสดุก%อสรCางในรCานคCาวัสดุก%อสรCางสมัยใหม%และแบบด้ังเดิม จำนวน 246 ราย 

และการสัมภาษณUผูCประกอบการรCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบดั้งเดิม ในจังหวัดปทุมธานี พบว%า โครงสรCาง

ตลาดของธุรกิจรCานคCาวัสดุก%อสรCาง มีผูCประกอบการจำนวนมาก ส%วนใหญ%เป]นรCานคCาแบบดั้งเดิม 

รCานคCาสมัยใหม%จะมีรายใหญ%เพียงไม%กี่ราย สินคCาส%วนใหญ%มีลักษณะท่ีเหมือนกันสามารถใชCทดแทนกัน

ไดC และมีราคาสินคCาที่ไม%แตกต%างกันมากนัก เนื่องจากผูCประกอบการมีอ านาจในการก าหนดราคาไม%

มากนัก การเขCาออกธุรกิจนี้ไม%มีอุปสรรค สามารถเขCาสู%ตลาดไดCอย%างเสรี รCานคCาวัสดุก%อสรCางสมัยใหม%

มีความไดCเปรียบในดCานเงินทุน การบริหารจัดการ และความหลากหลายของสินคCา สามารถตอบสนอง

ผูCซ้ือไดCอย%างครบวงจร รCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบด้ังเดิมมี   ความไดCเปรียบในดCานทำเลท่ีต้ัง มีทำเลท่ีต้ัง

ของรCานอยู%ใกลCกับแหล%งชุมชน แต%เนื่องจากสินคCาของแต%ละรCานมีลักษณะที่เหมือนกัน ดังนั้นทำเล

ที่ตั้งและตCนทุนดCานธุรกรรมจึงสามารถท าใหCสินคCาของแต%ละรCานมีความแตกต%างกัน จากการสำรวจ

ปcจจัยที่ผลต%อความพึงพอใจของผูCซื้อวัสดุก%อสรCางในรCานคCาแบบสมัยใหม%และรCานคCาแบบดั้งเดิม ดCาน

ผลิตภัณฑUและการบริการ ดCานราคา ดCานสถานที่ และดCานการส%งเสริมการขาย จะพบว%าผูCซื้อสินคCาใน

รCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบสมัยใหม% ใหCความพึงพอใจมากกว%ารCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบด้ังเดิมในทุกปcจจัย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ดังน้ันเพ่ือการอยู%รอดของรCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบด้ังเดิม จึงตCองมีการปรับปรุงรูปแบบกลยุทธUการขาย 

เพ่ือรักษาฐานลูกคCาและส%วนแบ%งการตลาดเพ่ือใหCอยู%รอดในธุรกิจไดC 

อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา (2561) ได#ทำการศึกษาเรื่อง ส>วนประสมการตลาด 4Es และ

แรงจูงใจที่ส>งผลต>อการตัดสินใจท>องเที่ยวของนักท>องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร การวิจัย

ครั้งนี้มีจุดมุ>งหมายเพื่อศึกษาส>วนประสมการตลาด 4Es และแรงจูงใจที่ส>งผลต>อการตัดสินใจ

ท>องเที ่ยวของนักท>องเที ่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร กลุ >มตัวอย>างที ่ใช#ในการวิจัย คือ 

นักท>องเที่ยวชาวไทย และอาศัยอยู>ในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน ผลการวิจัยพบว>า

ผู#ตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ส>วนประสมการตลาด 4Es โดยรวม อยู>ในระดับดี 

และแรงจูงใจโดยรวม อยู>ในระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบว>า นักท>องเที่ยวชาว

ไทยที่มี เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได#เฉลี่ยต>อเดือนแตกต>างกัน 

มีการตัดสินใจท>องเที ่ยวแตกต>างกัน อย>างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ส>วนประสม

การตลาด 4Es ด#านการเข#าถึงผู#บริโภค ด#านสร#างความสัมพันธL และ แรงจูงใจ ด#านอารมณL ด#าน

เหตุผลส>งผลต>อการตัดสินใจท>องเที่ยวของนักท>องเที่ยวชาวไทย อย>างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05 ร#อยละ 48.1 

ผกาวรรณU อารีการ (2562) ไดCทำการศึกษาปcจจัยที่มีผลต%อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก%อสรCาง

ของผูCบริโภคในจังหวัดชุมพร พบว%าผูCบริโภคในใหCความสำคัญเกี่ยวกับดCานส%วนประสมทางการตลาด

โดยรวมในระดับมากที่สุด และเมื่อพิจารณาเป]นรายดCานพบว%าดCานที่อยู%ในระดับมากที่สุด คือปcจจัย

ดCานราคา ดCานการส%งเสริมการตลาด ดCานช%องทางการจัดจำหน%ายและดCานผลิตภัณฑU ตามลำดับ และ

จากการวิเคราะหUสมการถดถอยพหุคูณปcจจัยดCานผลิตภัณฑU ดCานราคา ดCานช%องทางการจัดจำหน%าย

และดCานการส%งเสริมการตลาดส%งผลต%อการตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก%อสรCางของผูCบริโภคในจังหวัดชุมพร 

อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 และมีค%าสหสัมพันธUพหุคูณ (R Square = 0.734) ดังนั้นสามารถ

อธิบายความสัมพันธUไดCรCอยละ 73.4 การตัดสินใจเลือกซื้อวัสดุก%อสรCางของผูCบริโภคในจังหวัดชุมพร 

พบว%าผูCบริโภคในจังหวัดชุมพรส%วนใหญ%ตัดสินใจเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางอย%างแน%นอน 

วารุณียU โงCวสกุล (2563) ไดCทำการศึกษาส%วนประสมการตลาดยุคใหม% และการยอมรับ

เทคโนโลยีที่มีผลต%อการตัดสินใจซื้อวัสดุก%อสรCางประเภทไมCสังเคราะหUไฟเบอรUซีเมนตUผ%านช%องทางช

อปปª©งออนไลนU ผลการศึกษาพบว%าความคิดเห็นต%อส%วนประสมทางการตลาดยุคใหม%ในภาพรวมและ

ดCานการสรCางคุณค%าในใจลูกคCา ดCานช%องทางการขาย ที่สามารถขายไดCทุกท่ี อยู%ในระดับดีมาก ดCาน

การสรCางประสบการณUและดCานการสรCางผูCติดตามในตราสินคCา อยู%ในระดับดีมาก ความคิดเห็นต%อการ

ยอมรับดCานเทคโนโลยีในภาพรวมและดCานการรับรูCว%ามีประโยชนUอยู%ในระดับมากที่สุด ส%วนดCานการ

รับรูCว%าง%ายต%อการใชCอยู%ในระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบว%าคนวัยทำงานที่มีอายุและ

รายไดCเฉลี่ยต%อเดือนแตกต%างกันมีการตัดสินใจซื้อแตกต%างกันอย%างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส%วนประสมทางการตลาดยุคใหม%ดCานการสรCางประสบการณU ดCานช%องทางการขายท่ีสามารถขายไดCทุก

ท่ี และดCานการสรCางผูCติดตามในตราสินคCา มีผลต%อการตัดสินใจซื้อรCอยละ 26.0 (Adjusted R²) อย%าง

มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 การยอมรับทางเทคโนโลยีดCานการรับรูCว%าง%ายต%อการใชCมีผลต%อการ

ตัดสินใจซื้อรCอยละ 31.4 (Adjusted R²) อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และผูCประกอบการ

รCานคCาสามารถนำขCอมูลส%วนประสมการตลาดยุคใหม%ดCานการสรCางประสบการณUดCานช%องทางการขาย

ที ่สามารถขายไดCทุกที ่และดCานการสรCางผู CติดตามในตราสินคCาไปกำหนดแนวทางกลยุทธUเพ่ือ

ตอบสนองความตCองการของลูกคCารวมทั้งการนำเทคโนโลยีที่เหมาะสมไปวางแผนขยายฐานลูกคCาท่ี

เคยซ้ือและยังไม%เคยซ้ือสินคCาในระยะยาวต%อไปอีกดCวย 

สดใส จิรจริยากุล (2563) ได#ทำการศึกษาเรื่อง ป\จจัยที่ส>งผลต>อความจงรักภักดีของ

ลูกค#าในกิจการเพื่อสังคม: กรณีศึกษาธุรกิจกาแฟ โดยมีมีวัตถุประสงคLเพื่อศึกษาป\จจัยที่ส>งผล

ต>อความจงรักภักดีของลูกค#าร#านคาเฟlแห>งหนึ่งในกรุงเทพมหานคร โดยเปmนงานวิจัยเชิงปริมาณ 

กรอบแนวความคิดของงานวิจัยประยุกตLมาจากแบบจำลองดัชนีความพึงพอใจลูกค#าแบบ

อเมริกัน ในงานวิจัยครั้งนี้ได#เก็บรวบรวมข#อมูลโดยการสุ>มแบบเฉพาะเจาะจงจากกลุ>มผู#เคยซ้ือ

สินค#าและบริการที ่ร #านคาเฟlแห>งหนึ ่งในกรุงเทพมหานครจำนวน 266 ชุด เพื ่อตอบ

แบบสอบถามและวิเคราะหLข#อมูลด#วยวิธีวิเคราะหLองคLประกอบเชิงสำรวจและวิธีวิเคราะหLข#อมูล

แบบจำลองสมการเชิงโครงสร#าง ผลการวิจัยพบว>า ป\จจัยด#านความพึงพอใจส>งผลบวกทางตรง

ต>อความจงรักภักดีอย>างมีนัยสำคัญ ความคาดหวังของลูกค#า คุณภาพที่ได#รับคุณค>าที่ได#รับ

ร>วมกันส>งผลต>อทางตรงต>อความพึงพอใจ นอกจากนี้สินค#าและบริการมีอิทธิพลมากที่สุดผ>าน

คุณภาพที่ได#รับ และความใส>ใจด#านสังคมและสิ่งแวดล#อมส>งผลผ>านคุณค>าที่ได#รับที่นำไปสู>ความ

พึงพอใจและความจงรักภักดี 

ฐณวุฒ ชุต ิพงศUเดช และคณะ (2564) ได CทำการศึกษาวิเคราะหUความตCองการของ

นักท%องเที่ยวเชิงนิเวศที่มีพฤติกรรมสีเขียวเขCมดCวยแม%แบบการนำเสนอคุณค%า จากการศึกษาพบว%า 

แม%แบบการนำเสนอคุณค%า ประกอบไปดCวย 1) Product & Services ผู Cประกอบการจำเป]นตCอง

นำเสนอคุณค%าตามสิ่งที่นักท%องเที่ยวเชิงนิเวศที่มีพฤติกรรมสีเขียวเขCมสนใจ เช%น การชี้แจงเรื่องการ

ประกันคุณภาพมาตรฐานสีเขียวใหCแก%นักท%องเที่ยวซึ่งอาจเป]นการขอรับรองจากหน%วยงานในประเทศ

หรือระหว%างประเทศก็ไดC 2) Pain Relievers สิ่งสำคัญในการแกCไขความวิตกกังวลของนักท%องเที่ยว

กลุ%มนี้ซึ ่งเป]นกลุ%มที่มีความอ%อนไหวกับประเด็นทางสิ่งแวดลCอมมากไดCแก% การสรCางจิตสำนึกการ

ตระหนักรูCและองคUความรูCดCานการจัดการแหล%งท%องเที่ยวเชิงนิเวศที่ถูกตCองตามหลักการสากลโดย

ผูCประกอบการควรแสดงออกถึงความจริงใจในการปฏิบัติตนเป]นธุรกิจสีเขียวผ%านการขอรับรองและ

การประกันตนเองจากหน%วยงานที่เกี่ยวขCอง เช%น โครงการใบไมCเขียว (Green Leaf Certification) 

โรงแรมสีเขียว (Green Hotel) แนวคิด 7 Greens 3) Gain Creators ในการสรCางความประทับใจ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ใหCกับนักท%องเที่ยวดCวยการนำเสนอปcจจัยที่ตอบสนองความตCองการของตลาดผูCประกอบการควร

นำเสนอนโยบายสีเขียวในทางปฏิบัติที ่ประกาศใหCผู Cมีส%วนไดCเสียรับทราบโดยเฉพาะกลุ %มของ

นักท%องเที่ยว การนำเสนอรูปแบบของประสบการณUที่สะทCอนความจริงแทCของทรัพยากรธรรมชาติ

รวมถึงสามารถสรCางความทCาทายใหCกับนักท%องเที่ยว กิจกรรมการท%องเที่ยวที่สะทCอนการอนุรักษU

ทรัพยากรธรรมชาติ ซึ่งสิ่งเหล%านี้มีส%วนก%อใหCเกิดความภาคภูมิใจและความประทับใจในฐานะของการ

เป]นนักท%องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีมีพฤติกรรมสีเขียวเขCม 

วีรสิทธ์ิ จันทนา (2564) ไดCทำการศึกษาเร่ือง ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด 4Es ท่ีส%งผลใหC

ผูCบริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู ผ%านโมบายแอปพลิเคชัน Food Delivery ผลการศึกษาพบว%า ความ

ตCองการของผูCบริโภคถึงปcจจัยต%าง ๆ ไม%ว%าจะเป]นปcจจัยเรื่องส%วนประสมการตลาด (Marketing Mix 

4Es) ไดCแก% 1) ปcจจัยดCานการสรCางประสบการณUใหCกับผูCบริโภค (Experience) 2) ปcจจัยดCานการสรCาง

ความคุCมค%า (Exchange) 3) ปcจจัยดCานการเขCาถึงผูCบริโภค (Everywhere) 4) ปcจจัยดCานการสรCาง

ลูกคCาขาประจำ (Evangelism) ซึ่งจะส%งผลต%อประสิทธิภาพของการออกแบบและพัฒนาโมบายแอป

พลิเคชัน Food Delivery และทำใหCผูCบริโภคเกิดความพึงพอใจในการใชCงานโมบายแอปพลิเคชัน 

Food Delivery มากที่สุด และผลทดสอบการใชCงานของผูCบริโภคดCาน User Experience (UX) และ 

User Interface (UI) ของผูCใชCงานแอปพลิเคชันFood Delivery ส%งผลต%อผูCใชCงานโดยมีการจัดวาง

รูปภาพและเนื้อหาโฆษณาและความน%าเชื่อถือ และการใชCงานง%าย การตอบสนองต%อการใชCงาน การ

รองรับการเขCาถึงไดCอย%างไม%มีอุปสรรคมีผลต%อการใชCงาน และสามารถนำมาประยุกตUในกับธุรกิจ 

Food Delivery ไดCเป]นอย%างดี 

นุสรา อินแถลง (2564) ไดCทำการศึกษาเรื่องคุณภาพบริการและการตัดสินใจซื้อที่มีต%อความ

ภักดีของลูกคCารCานวัสดุก%อสรCางในเขตอำเภองาวจังหวัดลำปาง การศึกษาคCนควCาอิสระนี้ ผลการศึกษา

พบว%าผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ% (1) ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพบริการการตัดสินใจซ้ือ

และความภักดีโดยรวมทุกดCานอยู%ในระดับมาก (2) ผลการวิเคราะหUเสCนทางพบว%าการตัดสินใจซื้อมี

อิทธิพลทางตรงต%อความภักดีมากที่สุดรองลงมาคือคุณภาพบริการมีอิทธิพลทางตรงต%อความภักดีและ

คุณภาพบริการมีอิทธิพลทางอCอมต%อความภักดีมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

ปฐมพงศU จิตตUสว%าง (2565) ไดCทำการศึกษา การตลาดผ%านคุณค%าที่ส%งมอบใหCลูกคCา (Value 

Proposition) ที่ส%งผลต%อการซื้อ-ขายผลิตภัณฑUสCมโอพันธุUขาวใหญ% : กรณีศึกษาจังหวัดสมุทรสงคราม 

ไดCศึกษาความสัมพันธUของการตลาดผ%านคุณค%าที่ส%งมอบใหCลูกคCาที่ ส%งผลต%อการซื้อ-ขายผลิตภัณฑUสCม

โอขาวใหญ% จังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อสรCางขีดความสามารถในการแข%งขัน ใชCวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 

โดยการสัมภาษณUเชิงลึก เลือกกลุ%มสัมภาษณUแบบเจาะจงกลุ%มเกษตรกรผูCผลิต/ผูCจัดจำหน%าย จำนวน 

5 ราย และ กลุ%มผูCบริโภคท่ีช่ืนชอบรับประทานสCมโอ รวม 5 ราย ผลการศึกษาเป]นไปตามวัตถุประสงคU

พบว%า ความสัมพันธUของการตลาดผ%านคุณค%าท่ีส%งมอบใหCลูกคCาท่ี ส%งผลต%อการซื้อ-ขายผลิตภัณฑUสCมโอ

ขาวใหญ% จังหวัดสมุทรสงคราม สามารถสรCางขีดความสามารถในการ แข%งขันไดC เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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นัทชา มารุอิ (2565) ไดCทำการศึกษาเรื่อง คุณค%าที่มอบใหCลูกคCาเพื่อสรCางความยั่งยืน ธุรกิจ

รCานอาหารจานด%วนเพื่อสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงคUเพื่อศึกษาปcจจัยและคุณค%าที่ส%งมอบใหCกับลูกคCา 

ในดCานพฤติกรรมของผูCบริโภค องคUประกอบของคุณค%าที่ส%งมอบใหCลูกคCา คุณค%าที่รับรูCไดC ความพึง

พอใจ และความสำเร็จอย%างยั่งยืนของธุรกิจรCานอาหารจานด%วนเพื่อสุขภาพ ซึ่งเป]นการวิจัยแบบ

ผสมผสาน ใชCทั้งการวิจัยเชิงปริมาณ และการวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ%มตัวอย%างคือผูCบริโภคที่เขCาใชCบริการ

รCานจานด%วนเพื่อสุขภาพในกรุงเทพมหานคร จำนวน 444 ตัวอย%าง โดยใชCทฤษฎีขนาดตัวอย%างของ 

Cochran เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ% และไม%ทราบจำนวนประชากรที่แน%นอน และเลือกกลุ%ม

ตัวอย%าง โดยวิธี Cluster Sampling โดยมีแบบสอบถามเป]นเครื่องมือ พบว%า พฤติกรรมผูCบริโภคมี

ผลกระทบโดยตรงต%อความสำเร็จของธุรกิจรCานอาหารจานด%วนเพื ่อสุขภาพ ปcจจัยที ่ส%งผลต%อ

ความสำเร็จของผูCประกอบการรCานอาหารจานด%วนเพื่อสุขภาพ ประกอบดCวย คุณค%าที่ส%งมอบใหCกับ

ลูกคCา คุณค%าท่ีรับรูCไดC และ ความพึงพอใจของผูCบริโภค โดยปcจจัยต%าง ๆ มีความสัมพันธUเชื่อมโยงกัน 

เร่ิมจากคุณค%าท่ีส%งมอบใหCกับลูกคCาส%งผลต%อการรับรูCคุณค%า ความพึงพอใจ และความสำเร็จอย%างย่ังยืน

ของธุรกิจรCานอาหารจานด%วนท่ีมีคุณภาพ ผูCบริโภคใหCความสำคัญกับปcจจัยคุณค%าท่ีส%งมอบใหCกับลูกคCา 

สูงสุดในองคUประกอบดCานคุณภาพของผลิตภัณฑU และบริการ รองลงมา คือ การบริหารความสัมพันธU

ที่ดีกับลูกคCา ในดCานปcจจัยคุณค%าที่รับรูCไดC ผูCบริโภคใหCความสำคัญสูงสุดที่คุณค%าเชิงสังคม รองลงมา

เป]นคุณค%าดCานการใชCงาน ส%วนปcจจัยดCานความพึงพอใจของผูCบริโภค พบว%าใหCความสำคัญสูงสุดท่ี

ความคุCมค%าเมื่อเทียบกับตCนทุนที่จ%ายไป รองลงมาคือ ความสะดวกเขCาถึงง%าย ในดCานปcจจัยการเติบโต

อย%างยั่งยืน ผูCบริโภคใหCความสำคัญสูงสุดที่การอยู%ดีมีสุขทางสังคม รองลงมาเป]นการรักษาสิ่งแวดลCอม 

ตามลำดับ 

กาญณUระวี อนันตอัครกุล (2565) ไดCทำการศึกษา รูปแบบการดำเนินชีวิต และส%วนประสม

ทางการตลาดรูปแบบใหม% (4Es) ท่ีส%งผลต%อความต้ังใจซ้ือ และการซ้ือซ้ำอาหารจากรถอาหารเคล่ือนท่ี 

-ฟู¦ดทรัค ผลการศึกษาพบว%า กลุ%มตัวอย%างมีพฤติกรรมความตั้งใจซื้อและความตั้งใจซื้อซ้ำ โดยรวมอยู%

ในระดับปานกลาง ส%วนใหญ%ซื้ออาหารจากสถานที่ท%องเที่ยว นิยมซื้ออาหารประเภทแฮมเบอรUเกอรU 

พิชซ%า ทาโกC และฮอทด็อก และซื้อแลCวนำกลับไปรับประทานที่อื่นผลการทดสอบสมมุติฐานพบว%า 

ปcจจัยรูปแบบการดำเนินชีวิตและ ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม% (4Es) ส%งผลต%อความ

ตั้งใจซื้อและการซื้อซ้ำขCอเสนอแนะ ผูCประกอบการควรเนCนการออกแบบสไตลUรถสีสันเมนูอาหาร การ

แต%งกายของผูCขายเสียงเพลง และบรรจุภัณฑUใหCเป]นเอกลักษณUโดดเด%นนำไปสู%การจดจำมีราคาท่ี

หลากหลายเนCนการใชCสื่อโซเชียลต%างๆ ใหCความสำคัญในดCานสุขอนามัย รวมถึงอาหารเพื่อสุขภาพ 

เมนูอาหารมีความเป]นนานาชาติสรCางเอกลักษณUของตัวเองและพัฒนาเป]นแบรนดUของตัวเองภาครัฐ

ควรจัดใหCมีสถานที่จอดรถอาหารในสถานที่ท%องเที่ยวต%างๆ และจัดงานเทศกาล เพื่อเปªดโอกาสใหC

ผูCบริโภคไดCใชCบริการจากรถอาหารเคล่ือนท่ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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อุมาวรรณ วาทกิจ (2566) ไดCทำการศึกษาส%วนประสมทางการตลาด 4Es ที่ส%งผลต%อการ

ตัดสินใจซื้อสินคCาอุปโภคบริโภค ของผูCบริโภคผ%านเครือข%ายสังคมออนไลนU ผลการศึกษาพบว%า

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคCาอุปโภคบริโภคผ%านเครือข%ายสังคมออนไลนU มีความสำคัญในระดับมาก 

โดยการประเมินทางเลือกมีความสำคัญมากที่สุด รองลงมาคือ คCนหาขCอมูล ตัดสินใจซื้อ การประเมิน

หลังการซื้อ และ การรับรูCความตCองการ ตามลำดับ ผลการวิเคราะหUกลยุทธUส%วนประสมทางการตลาด 

4Es ท่ีมีอิทธิพลต%อการตัดสินใจซ้ือสินคCาอุปโภคบริโภคผ%านเครือข%ายสังคมออนไลนU พบว%าส%วนประสม

ทางการตลาด 4Es ดCานการสรCางประสบการณU (Experience) การสรCางสาวก (Evangelism) และ 

การเขCาถึงผู Cบริโภค (Everywhere)มีอิทธิพลต%อการตัดสินใจซื ้อไปในทิศทางเดียวกันไดCอย%างมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถอธิบายความผันแปรไดCรCอยละ 53.2 
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2.6 สรุปแนวคิดทฤษฎี 

ช่ือผู%เขียน/ปm แนวคิด ทฤษฎี/ 

ช่ืองานวิจัย 

ข%อสรุป 

Osterwalder et 

al., (2014) 

แม%แบบการเสนอ

คุณค%า 

คุณค%าของสินคCา (Value Proposition) ประกอบไปดCวย 3 

ส%วน ดังน้ี 

1) คุณค%าท่ีสินคCาหรือบริการนำเสนอใหCแก%ลูกคCา (Product 

or Service) คือ การระบุ “คุณค%า” ลงไปในสินคCาหรือ

บริการท่ีตCองสัมพันธUกับ Customer Jobs  

2) ป¦องกัน แกCไข หรือบรรเทาปcญหาของลูกคCา (Pain 

Reliever) คือการ ระบุ “ปcญหา” ใหCกับลูกคCาจะสัมพันธU

กับ Pains ของลูกคCา 

3) สรCางความประทับใจดCวยส่ิงพิเศษ (Gain Creator) คือ

การระบุส่ิงท่ีทำใหCลูกคCา“ประทับใจ” ในสินคCาหรือบริการ

และตCองเป]นปcจจัยท่ีตอบสนองความตCองการ 

Fetherstonehaugh 

(2009)  

ส%วนประสมทาง

การตลาดแบบใหม% 

(4Es) 

1) สินคCา เป]น ประสบการณU (Experience) ผูCบริโภคใน

ปcจจุบันไม%ไดCคาดหวังว%าจะขายผลิตภัณฑUหรือบริการเท%าน้ัน 

จึงตCองแสดงใหCผูCบริโภคเห็นว%าพวกเขาจะไดCรับ

ประสบการณUท่ีดี 

2) สถานท่ี เป]น เขCาถึงผูCบริโภค (Everywhere)ในขณะท่ี

เราก าลังเขCาสู%ยุคของความทันทีทันใดธุรกิจจะตCองสามารถ

จับภาพคาดการณUและผลักดันอารมณUของลูกคCาหรือจะ

บริโภคไดCทุกท่ี 

3) การโปรโมช่ัน เป]น สรCางความสัมพันธU (Evangelism) 

การโฆษณาในรูปแบบเดิมยังตCองมีสถานท่ีวิธีการในการ

เขCาถึงลูกคCา ธุรกิจจะตCองใหCความส าคัญในการมอบความ

ไวCวางใจและคุณค%าท่ีจ าเป]นใหCแก%ลูกคCา 

4) ราคา เป]น การแลกเปล่ียน (Exchange) นักการตลาด

ไม%ไดCดูราคาอีกต%อไป การแลกเปล่ียนคือคุณค%าของลูกคCาท่ีมี

ต%อคุณ 

Epuran et al., 

(2015) 

ส%วนประสมทาง

การตลาดแบบใหม% 

(4Es) 

ส%วนประสมทางการตลาดแบบใหม% (4E) มี 4 องคUประกอบ 

ไดCแก% 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ช่ือผู%เขียน/ปm แนวคิด ทฤษฎี/ 

ช่ืองานวิจัย 

ข%อสรุป 

1) การมอบประสบการณU (Experience) พัฒนาจาก

ผลิตภัณฑU (Product) เป]นการใหCความสำคัญกับส่ิงต%าง ๆ 

ท่ีไม%ไดCเนCนแค%สินคCา เพ่ือใหCผูCบริโภคเกิดความประทับใจ  

2) การสรCางคุณค%า (Exchange) พัฒนาจากราคา (Price) 

โดยท่ีไม%ไดCเนCนท่ีราคาสินคCาหรือบริการเพียงอย%างเดียว แต%

เนCนการสรCางคุณค%าใหCกับตราสินคCา สรCางความแตกต%าง

และความน%าเช่ือถือ  

3) ช%องทางการจัดจำหน%าย (Everywhere) ซ่ึงช%องทางการ

จัดจำหน%าย (Place) ในส%วนประสมทางการตลาด (4P) 

แบบเดิม เนCนการขายสินคCาเพียงช%องทางเดียว แต%ช%อง

ทางการจัดจำหน%ายในส%วนประสมทางการตลาดแบบใหม%

จะพัฒนาโดยการทำใหCสินคCาและบริการ สามารถเขCาถึง

ผูCบริโภคไดCอย%างท่ัวถึงและสะดวกท่ีสุด  

4) การเผยแพร% (Evangelism) พัฒนาจากการส%งเสริม

การตลาด (Promotion) เป]นการสรCางแรงจูงใจใหCแก%

ผูCบริโภคในการเลือกซ้ือสินคCา  

Poteet (2017) ส%วนประสมทาง

การตลาดแบบใหม% 

4Es 

ส%วนประสมการตลาด 4Es มีละเอียด ดังน้ี 

1) ในดCานสินคCา จะกลายเป]นประสบการณU (Experience) 

ท่ีเคยเป]นเพียงแค%ผลิตภัณฑUหรือสินคCาเม่ือนักการตลาดไดC

ทำการโฆษณาเพ่ือแสดงใหCผูCบริโภคไดCเห็นว%าผูCบริโภคจะ

ไดCรับประสบการณUท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงผูCบริโภคไดCตัดสินใจเลือก

ผลิตภัณฑUหรือสินคCาท่ีผูCบริโภคตCองการและวิธีท่ีผูCบริโภค

เลือกผลิตภัณฑUและการบริโภคผลิตภัณฑUของผูCบริโภค ส่ิง

น้ันเรียกว%าการเดินทางของผูCบริโภค 

2) ในดCานสถานท่ี จะกลายเป]นการเขCาถึงผูCบริโภค 

(Everywhere) ในตอนน้ีนักการตลาดไม%ตCองพยายาม

ขัดจังหวะของลูกคCา ในขณะท่ีลูกคCาตCองการความเป]น

ส%วนตัวเช%น ดูโทรทัศนU ฟcงวิทยุ หรือ ออกกาลังกาย แต%

พยายามดักลูกคCาในขณะท่ีพวกเขาสรCางเสCนทางของตัวเอง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ช่ือผู%เขียน/ปm แนวคิด ทฤษฎี/ 

ช่ืองานวิจัย 

ข%อสรุป 

3) ในดCานโปรโมช่ันกลายเป]นการสรCางลูกคCาขาประจำ 

(Evangelism) การสรCางแบรนดUท่ีเป]นแรงบันดาลใจใหC

ลูกคCามีส%วนร%วมกับมัน พวกเขาสามารถทำไดCโดยการ

ส%งเสริมกับระดับท่ีแตกต%างกันเพ่ือใหCแต%ละคนรูCสึกช่ืนชอบ 

สามารถทำไดCหลายรูปแบบ  

4) ในดCานราคากลายเป]นการแลกเปล่ียน (Exchange) 

นักการตลาดสมัยใหม%จะไม%เนCนเร่ืองของราคาอีกต%อไป การ

แลกเปล่ียนหรือการคืนคุณค%าใหCกับลูกคCาเพ่ือใหCลูกคCาไดCรับ

ส่ิงท่ีตCองการมากท่ีสุด ในส่ิงลูกคCาใหCความสนใจกับธุรกิจ

ของคุณ สรCางคุณภาพใหCเท%ากับค%าใชCจ%ายท่ีลูกคCาจ%ายไปเพ่ือ

แลกกับความสนใจของลูกคCา 

Oliver (1999) ความจงรักภักดี

ของลูกคCา 

ความจงรักภักดีของลูกคCา (Customer Loyalty) คือ

ความรูCสึกผูกพันอย%างลึกซ้ึงของลูกคCาในอันท่ีจะซ้ือซ้ำ หรือ 

กลับมาอุดหนุนสินคCาและบริการอย%างสม่ำเสมอในอนาคต 

เป]นมุมมองท้ังในดCานพฤติกรรมซ่ึงเห็นไดCชัดเจน ซ่ึงจะ

สะทCอนใหCเห็นถึงความรูCสึกท่ีซ%อนอยู%ลึก ๆ ในจิตใจ เช%น มี

ความรูCสึกผูกพัน การมีทัศนคติท่ีดีต%อองคUกร สำหรับ

ทางการตลาดตัวช้ีวัดท่ีแสดงถึงความภักดีของลูกคCา ไดCแก%

การกลับมาซ้ือซ้ำ และการแนะนำหรือบอกต%อผูCอ่ืน 

คฑาวุธ เจียมบัว และ 

สันติธร ภูริภักดี 

(2563)  
 

ความจงรักภักดี

ของลูกคCา 

พบว%าปcจจัยท่ีกำหนดความจงรักภักดีของลูกคCา มี 4 ปcจจัย

ไดCแก% การกลับมาใชCบริการซ้ำ พฤติกรรมการบอกต%อผูCอ่ืน 

ความรูCสึกผูกพัน และการอCางถึงในทางท่ีดี 

ศิริวรรณ เสรีรัตนU 

(2554) 

ความพึงพอใจ ความพึงพอใจเป]นความรูCสึกหลังจากการไดCซ้ือสินคCาหรือรับ

บริการจากบุคคล ความพึงพอใจจะมาจากการเปรียบเทียบ

ของการรับรูCของลูกคCาต%อการปฏิบัติงานของผูCใหCบริการ 

หรือจากประสิทธิภาพของสินคCา 

Kotler, Philip 

(2000) 

ความพึงพอใจ ความพึงพอใจเป]นความรูCสึกของบุคคลเม่ือไดCรับความสุข

หรือความผิดหวังซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบการรับรูCกับ
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ช่ืองานวิจัย 

ข%อสรุป 

ความคาดหวังในผลลัพธUของส่ิงท่ีตCองการ ถCาการรับรูCต%อส่ิง

ท่ีตCองการพอดีกับความคาดหวัง ลูกคCาจะเกิดความพึงพอใจ 

Douglas (2006) การบอกต%อใหCมาใชC

บริการ 

การบอกต%อขCอมูลของสินคCาและบริการ จากคนหน่ึงไปยัง

อีกกลุ%มหน่ึงและเพ่ิมเป]นหลายกลุ%ม ขยายวงกวCางออกไป

เร่ือย ๆ ย%อมถือเป]นการกระจายขCอมูลสำคัญของสินคCาและ

บริการน้ันออกไปโดยท่ีไม%ตCองใชCงบประมาณการตลาดส่ิง

สำคัญ 

Rosen (2000) การบอกต%อใหCมาใชC

บริการ 

Buzz Marketing เป]นกลยุทธUทางการตลาดอย%างหน่ึงของ

การประชาสัมพันธU ท่ีกระตุCนใหCบุคคลมีการ ส%งต%อข%าวสาร

ไปใหCคนอ่ืนโดยการบอกต%อกันไปเร่ือย ๆ ทำใหCเป]นการ

สรCางประสิทธิภาพในการกระจายข%าวสารและเร่ืองราวของ

สินคCาไดCเป]นอย%างดี 

Bhattacherjee. 

2001) 

การกลับมาใชC

บริการซ้ำ 

ความต้ังใจซ้ืออย%างต%อเน่ือง (ContinuanceIntention) คือ

พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase) ของผูCซ้ือสำหรับ

การตัดสินใจซ้ือซ้ำอย%างต%อเน่ืองหรือมีความช่ืนชอบสินคCา

และบริการ และมีความสำคัญมากกับความสำเร็จของ

ผูCประกอบการโดยทุกองคUกรต%างหาแนวทางและปรับกล

ยุทธUเพ่ือใหCลูกคCากลับมาซ้ือซ้ำอีก 

Cronin; et al. 

2000) 

การกลับมาใชC

บริการซ้ำ 

การกลับมาใชCบริการซ้ำ หมายถึง การท่ีลูกคCาเดยซ้ือสินคCา 

หรือบริการแลCวเกิดความพึงพอใจและกลับมาซ้ือซ้ำ หรือใชC

บริการซ้ำอีก และมีการบอกเล%าถึงคุณประโยชนU หรือ

ประสบการณUดี ๆ เก่ียวกับสินคCา หรือบริการต%อไป 

Kim, Morris and 

Swait. (2008) 

การกลับมาใชC

บริการซ้ำ 

ความภักดีที่แทCจริง (TrueBrand Loyalty) มีสาเหตุมาจาก 

5 ปcจจัยดCวยกันคือ 

1. ความน%าเช่ือถือในตราสินคCา (Brand Credibility) 

2. ความรู Cสึกเชื ่อมั ่นที ่มีต%อตราสินคCา (Affective Brand 

Conviction) 

3. ความเชื ่อมั ่นในการรับรู Cที ่มีต%อตราสินคCา (Cognitive 

Brand Conviction) 

4. ความแข็งแกร%งของทัศนคติ (Attitude Strength) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ช่ืองานวิจัย 
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5. ความผูกพันท่ีมีต%อตราสินคCา (Brand Commitment) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.7 สรุปความสัมพันธsของงานวิจัยที่เกี่ยวขCองกับตัวแปร 

ตารางท่ี 2.1 สกัดตัวแปร 

ผู%เขียน (Author) 
งานวิจัย/ทฤษฎี/ช่ือเร่ือง/ 

(Title) 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

คุณค$าที่ส$งมอบ 
 

การตลาดสมัยใหม$ 
ความจงรักภักดีของ

ลูกค<า 

ธุรกิจก$อสร<าง 

สิน
ค<า

หร
ือบ

ริก
าร

ที่ต
อบ

โจ
ทย

Cคว
าม

ต<อ
งก

าร
พ

ื้นฐ
าน

 

คว
าม

สา
มา

รถ
ใน

กา
รแ

ก<ป
Jญ

หา
ขอ

ง

ลูก
ค<า

 

คว
าม

สา
มา

รถ
ใน

กา
รส

ร<า
งส

รร
คC

ปร
ะโ

ยช
นCใ

หม
$ ๆ

 ใ
ห<แ

ก$ล
ูกค

<า 

กา
รส

ร<า
งป

ระ
สบ

กา
รณ

C  

คว
าม

คุ<ม
ค$า

 

กา
รเ

ข<า
ถึง

ผู<บ
ริโ

ภค
 

กา
รส

ร<า
งค

วา
มส

ัมพ
ันธ

C 

คว
าม

พ
ึงพ

อใ
จจ

าก
ลูก

ค<า
 

กา
รบ

อก
ต$อ

 

กา
รก

ลับ
มา

ใช
<ซ้ำ

 

Pokorná et al., (2017)  / / /        

Konhäusner et al., 

(2021) 

 
   

  
  

   

ชนากานตU เจริญชัย, 

(2560) 

ปcจจัยท่ีมีอิทธิพลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาท่ีใชCบริการ

รCานวีโฮมวัสดุก%อสรCางจังหวัดยโสธร 
   

  
  / /  

ฉัตรแกCว ชิมะบุตร, (2560) ปcจจัยท่ีมีผลต%อความพึงพอใจซ้ือวัสดุก%อสรCางในรCานคCา

ปลีกและการปรับตัวของรCานคCาวัสดุก%อสรCางแบบด้ังเดิม 
       /   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผู%เขียน (Author) 
งานวิจัย/ทฤษฎี/ช่ือเร่ือง/ 
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ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

คุณค$าที่ส$งมอบ 
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ถึง
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ริโ
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กา
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ร<า
งค

วา
มส

ัมพ
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C 

คว
าม

พ
ึงพ

อใ
จจ

าก
ลูก

ค<า
 

กา
รบ

อก
ต$อ

 

กา
รก

ลับ
มา

ใช
<ซ้ำ

 

อินทัช เอ้ือสุนทรวัฒนา, 

(2561) 

ส>วนประสมการตลาด 4Es และแรงจูงใจท่ีส>งผลต>อ

การตัดสินใจท>องเท่ียวของนักท>องเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานคร 

   

 

/ 

 

/ / / 

   

ผกาวรรณU อารีการ, 

(2562) 

ปcจจัยท่ีมีผลต%อการตัดสินใจเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางของ

ผูCบริโภคในจังหวัดชุมพร 
       / / / 

วารุณียU โงCวสกุล, (2563) ส%วนประสมการตลาดยุคใหม%และการยอมรับเทคโนโลยีท่ี

มีผลต%อการตัดสินใจซ้ือวัสดุก%อสรCางประเภทไมCสังเคราะหU

ไฟเบอรUซีเมนตUผ%านช%องทางชอปปªงออนไลนU 

   / / / /    

สดใส จิรจริยากุล, (2563) ป\จจัยท่ีส>งผลต>อความจงรักภักดีของลูกค#าในกิจการ

เพ่ือสังคม: กรณีศึกษาธุรกิจกาแฟ โดยมีมี

วัตถุประสงคLเพ่ือศึกษาป\จจัยท่ีส>งผลต>อความ

   

  

  

 

 

/ 

 

 

/ 

 

 

/ 
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ผู%เขียน (Author) 
งานวิจัย/ทฤษฎี/ช่ือเร่ือง/ 

(Title) 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

คุณค$าที่ส$งมอบ 
 

การตลาดสมัยใหม$ 
ความจงรักภักดีของ

ลูกค<า 

ธุรกิจก$อสร<าง 

สิน
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กา
รแ

ก<ป
Jญ

หา
ขอ

ง

ลูก
ค<า

 

คว
าม

สา
มา

รถ
ใน

กา
รส

ร<า
งส

รร
คC

ปร
ะโ

ยช
นCใ

หม
$ ๆ

 ใ
ห<แ

ก$ล
ูกค

<า 

กา
รส

ร<า
งป

ระ
สบ

กา
รณ

C 

คว
าม

คุ<ม
ค$า

 

กา
รเ

ข<า
ถึง

ผู<บ
ริโ

ภค
 

กา
รส

ร<า
งค

วา
มส

ัมพ
ันธ

C 

คว
าม

พ
ึงพ

อใ
จจ

าก
ลูก

ค<า
 

กา
รบ

อก
ต$อ

 

กา
รก

ลับ
มา

ใช
<ซ้ำ

 

จงรักภักดีของลูกค#าร#านคาเฟlแห>งหน่ึงใน

กรุงเทพมหานคร 

ฐณวุฒ ชุติพงศUเดช และ

คณะ, (2564) 

การวิเคราะหUความตCองการของนักท%องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีมี

พฤติกรรมสีเขียวเขCมดCวยแม%แบบการนำเสนอคุณค%า 
/ / /     

/   

วีรสิทธ์ิ จันทนา, (2564) ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด 4Es ท่ีส%งผลใหCผูCบริโภค

ส่ังอาหารประเภทชาบู ผ%านโมบายแอปพลิเคชัน Food 

Delivery 

   / / / /    

นุสรา อินแถลง, (2564) คุณภาพบริการและการตัดสินใจซ้ือท่ีมีต%อความภักดีของ

ลูกคCารCานวัสดุก%อสรCางในเขตอำเภองาวจังหวัดลำปาง 
       / /  

ปฐมพงศU จิตตUสว%าง, 

(2565) 

การศึกษาการตลาดผ%านคุณค%าท่ีส%งมอบใหCลูกคCา (Value 

Proposition) ท่ีส%งผลต%อการซ้ือ-ขายผลิตภัณฑUสCมโอพันธุU

ขาวใหญ% : กรณีศึกษาจังหวัดสมุทรสงคราม 

/ / /     

   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผู%เขียน (Author) 
งานวิจัย/ทฤษฎี/ช่ือเร่ือง/ 

(Title) 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 

คุณค$าที่ส$งมอบ 
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กา
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ใช
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นัทชา มารุอิ,(2565) คุณค%าท่ีมอบใหCลูกคCาเพ่ือสรCางความย่ังยืน ธุรกิจ

รCานอาหารจานด%วนเพ่ือสุขภาพ 
/ / / 

  
  

   

กาญณUระวี อนันตอัครกุล, 

(2565) 

รูปแบบการดำเนินชีวิต และส%วนประสมทางการตลาด

รูปแบบใหม% (4Es) ท่ีส%งผลต%อความต้ังใจซ้ือ และการซ้ือ

ซ้ำอาหารจากรถอาหารเคล่ือนท่ี -ฟู¦ดทรัค 

   / / / /   / 

อุมาวรรณ วาทกิจ, (2565) ส%วนประสมทางการตลาด 4Esท่ีส%งผลต%อการตัดสินใจซ้ือ

สินคCาสินคCาอุปโภคบริโภค ของผูCบริโภคผ%านเครือข%าย

สังคมออนไลนU 

   / / / / 

   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร เป]นการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งผูCวิจัยไดCดำเนินการทำวิจัยตาม

ข้ันตอนดังต%อไปน้ี 

  3.1 การออกแบบการศึกษา 

3.2 ประชากรและกลุ%มตัวอย%าง 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชCในการวิจัย 

3.4 การสรCางเคร่ืองมือท่ีใชCในการวิจัยและการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

3.5 สถิติท่ีใชCในการวิเคราะหUขCอมูล 

   

3.1 การออกแบบการศึกษา 

การวิจัยเรื่อง คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร มีวัตถุประสงคUเพื่อทดสอบปcจจัยสาเหตุ คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาด

สมัยใหม% ที่ส%งผลต%อตัวแปรตาม ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง โดยใชCเทคนิควิธีวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) มุ%งศึกษาความสัมพันธUระหว%างตัวแปรเหตุและตัวแปรผล (Cause – 

and Effect Relationships) เพื่อสรCางรูคุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% 4Es ที่ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่สอดคลCองกับองคUความรูCเชิงทฤษฎี และผลการศึกษาวิจัยเชิง

ประจักษU (Kerlinger, 1973: 379; Kumar, 2005: 60-61; สิน พันธุUพินิจ, 2553: 47 - 48) โดยมีขั้นตอน

การดำเนินการวิจัย ดังน้ี 

  ขั้นที่ 1 การศึกษา วิเคราะหU การกำหนดกรอบแนวคิดการวิจัย ประกอบไปดCวย การ

วิเคราะหUแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความจงรักภักดีของลูกคCา

การสรุปแนวคิด ทฤษฎีและคCนควCางานวิจัยท่ีเก่ียวขCองเพ่ือใหCผลออกมาเป]นกรอบแนวคิดการวิจัย 

ขั ้นท่ี 2 สรCางและพัฒนาเครื ่องมือเพื ่อใชCในการดำเนินการวิจัย ซึ ่งเป]นการสรCาง

แบบสอบถาม ปcจจัยเชิงสาเหตุคุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง ประกอบไปดCวย กำหนดนิยามศัพทU สรCางแบบสอบถาม ตรวจสอบคุณภาพ ความ

เหมาะสมของเคร่ืองมือวัดความเที่ยงตรง โดยใชC IOC ทดสอบเครื่องมือกับผูCเชี่ยวชาญ 3 คน นำไป Try 

Out กับกลุ%มที่มีลักษณะคลCายคลึงกับกลุ%มตัวอย%าง หาความเชื่อมั่นวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค 

จากน้ันสรCางเป]นแบบสอบถามท่ีมี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คุณภาพ เพื่อใชCในการศึกษาวิจัย และทำการเก็บรวบรวมขCอมูล โดยส%งแบบสอบถามไปยังประชากรที่อยู%ใน

จังหวัดชุมพร 

ขั้นท่ี 3 ส%งแบบสอบถามไปยังกลุ%มตัวอย%าง เพื่อรวบรวมขCอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าท่ี

ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร  

ขั้นท่ี 4 วิเคราะหUและสรุปผลการวิจัย เป]นการวิเคราะหUขCอมูลหาความสัมพันธUเชิงสาเหตุ 

(Causal Research) โดยใชCสถิติ Multiple Regression Analysis จากนั้นนำมาสรุปผลการศึกษาวิจัย สรุป

ผลการวิจัยและอภิปรายผล  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 3.1 แสดงแนวคิดข้ันตอนการวิจัย 

 

 

 

  

 
ขั้นที่ 1 การศึกษาวิเคราะห7กำหนดกรอบแนวคิดการวิจัย 

1. วิเคราะห`กำหนดกรอบแนวคิดการวิจัย 

ประกอบไปดeวย การวิเคราะห`แนวคิด 

และทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคlาที่สlงมอบ 

การตลาดสมัยใหมl 4Es และความ

จงรักภักดีของลูกคeา 

สรุปแนวคิด ทฤษฎีและ

คeนควeางานวิจัยที่เกี่ยวขeอง 

กระบวนการ 

กรอบแนวคิดการ

วิจัย 

 

ผลที่ไดB 

ขั้นที่ 2 สรBางและพัฒนาเครื่องมือเพื่อใชBในการดำเนินการวิจัย 

2. สรeางแบบสอบถาม เรื่อง คุณ

คlาที่สlงมอบและการตลาด

สมัยใหมl 4Es ที่สlงผลตlอความ

จงรักภักดีของลูกคeาธุรกิจวัสดุ

กlอสรeางในจังหวัดชุมพร 

กำหนดนิยามศัพท` สรeางแบบสอบถาม 

ตรวจสอบคุณภาพ ความเหมาะสมของเครื่องมือ

วัดความเที่ยงตรง โดยใชe IOC ทดสอบเครื่องมือ

กับผูeเชี่ยวชาญ 3 คน และนำไป Try Out กับ

กลุlมที่คลeายคลึงกับกลุlมตัวอยlาง เพื่อหาความ

เชื่อมั่นวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา 

ครอนบาค 

แบบสอบถามที่

มีคุณภาพ เพื่อ

ใชeในการศึกษา 

วิจัย 

ข้ันท่ี 3 เก็บรวบรวมข%อมูล 

 3. ส lงแบบสอบถามไปยังกลุ lมตัวอยlาง 

ประชากรในจังหวัดชุมพร 

ขeอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคlาที่สlงมอบ การตลาด

สมัยใหมl 4Es และความจงรักภักดีของลูกคeาธุรกิจวัสดุ

กlอสรeางในจังหวัดชุมพร 

ขั้นที่ 4 วิเคราะห7ขBอมูลและสรุปผลการวิจัย 

4. วิเคราะห`ขeอมูลหาความสัมพันธ`

เชิงสาเหตุ (Causal Research) 

โดยใชeสถิติ Multiple Regression 

Analysis 

นำมาสรุปผล

การศึกษาวิจัย 

สรุปผลการวิจัย

และอภิปรายผล 

รายงานผลการวิจัยคุณคlาที่สlงมอบและ

การตลาดสมัยใหมl 4Es ที่สlงผลตlอความ

จงรักภักดีของลูกคeาธุรกิจวัสดุกlอสรeางใน

จังหวัดชุมพร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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3.2 ประชากรและกลุ%มตัวอย%าง 

3.2.1 ประชากร คือ ลูกคCาท่ีเคยซ้ือสินคCาวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร  

3.2.2 กลุ%มตัวอย%าง (Sample) ที่ใชCในการวิจัยครั้งนี้ ไดCใชCสูตรการหาขนาดของกลุ%มตัวอย%างแบบไม%

ทราบจำนวนประชากร เนื่องจากไม%สามารถระบุจำนวนประชากรท่ีเคยซื้อวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรไดC แต%

ทราบว%าจำนวนประชากรมีขนาดใหญ%และมากกว%า 30 คน (n > 30) เพื่อเป]นตัวแทนของประชากร หรือใชC

จำนวนตัวอย%างดCวยการคำนวณจากสูตรของคอแครน (Cochran) 

 

n = 
𝒛𝟐(𝒑𝒒)
𝑬𝟐

 

 

เม่ือ  n  =  ขนาดของกลุ%มตัวอย%างประชากร  

Z  =  ค%ามาตรฐานท่ีไดCจากการแจกแจงความถ่ีปกติท่ีระดับความ 

เช่ือม่ัน รCอยละ 95 ซ่ึงมีค%าเท%ากับ 1.96  

p  =  สัดส%วนของประชากรเป¦าหมายต%อประชากรท้ังหมดเป]น 

รCอยละกำหนดใหCเท%ากับรCอยละ50 หรือ 0.50  

q  =  (1-p) ดังน้ัน q เท%ากับ 1-0.50 เท%ากับ ความน%าจะเป]นของ 

ผูCบริโภคท่ีไม%ไดCเป]นประชากร  

E  =  ค%าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหCเกิดข้ึนของกลุ%มตัวอย%างในทาง 

สถิติท่ียอมรับไดCคือ รCอยละ 5 หรือ 0.05  

แทนค%าในสูตร  

 n  = 
'(.*+",(-..-)(-..-)

-.-."
 

  = 384 

กลุ%มตัวอย%างที่คำนวณไดCมีค%าเท%ากับ 384 คน โดยกำหนดค%าความเชื่อมั่นที่ 95% และ 

กำหนดใหCมีความน%าจะเป]นของความผิดพลาดท่ียอมใหCเกิดข้ึนไดCเท%ากับ .05  

 

3.3 เครื่องมือที่ใชCในการวิจัย 

 การศ ึกษาคร ั ้ งน ี ้ ใช Cแบบสอบถาม (Questionnaires) เป ]นเคร ื ่องม ือในการเก ็บข Cอม ูลโดย 

แบบสอบถาม เป]นเครื่องมือในการเก็บขCอมูลเพื่อศึกษา คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผล

ต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร โดยมีการเก็บขCอมูลจากการคCนควCาวิจัย 

หนังสือ เอกสารวิชาการท่ีเก่ียวขCอง มาเป]นแนวทางในการสรCางแบบสอบถามสามารถแบ%งไดCเป]น 4 ส%วนดังน้ี 

 ส%วนที่ 1 แบบสอบถามเกี ่ยวกับขCอมูลทั่วไปของผูCตอบแบบสอบถาม มีลักษณะคําถามปลายปªด 

(Closed Questions) ประกอบดCวย เพศ อายุ รายไดC การศึกษา สถานภาพ และประเภท/ลักษณะผูCบริโภค 

โดยลักษณะแบบสอบถามเป]นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ส%วนที่ 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร มี

ลักษณะแบบสอบถามเป]นแบบมาตราส%วนประมาณค%า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑUในการกําหนดค%าน้ำหนัก

ของการประเมินเป]น 5 ระดับตามวิธีของลิเคิรUท (Five Point Likert Scales) 

ส%วนท่ี 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับการตลาดสมัยใหม% (4Es) ของธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร มีลักษณะแบบสอบถามเป]นแบบมาตราส%วนประมาณค%า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑUในการกําหนดค%า

น้ำหนักของการประเมินเป]น 5 ระดับตามวิธีของลิเคิรUท (Five Point Likert Scales) 

 ส%วนที่ 4 แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดีต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร มี

ลักษณะแบบสอบถามเป]นแบบมาตราส%วนประมาณค%า (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑUในการกําหนดค%าน้ำหนัก

ของการประเมินเป]น 5 ระดับตามวิธีของลิเคิรUท (Five Point Likert Scales) 

 

3.4 การสรCางเครื่องมือที่ใชCในการวิจัยและการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

 ผูCวิจัยไดCสรCางและทดสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชCในการวิจัยเพื่อทดสอบคุณค%าที่ส%งมอบและการตลาด

สมัยใหม% (4Es) ท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดังน้ี 

 3.4.1 การสรCางเคร่ืองมือท่ีใชCในการวิจัย 

  3.4.1.1 ผ ู Cว ิจ ัยศ ึกษาแนวค ิด ทฤษฎี ท ี ่ เก ี ่ยวข Cองเพ ื ่อใช C เป ]นข Cอม ูลกำหนดนิยาม 

ของตัวแปร ใหCเป]นแนวทางการออกแบบขCอคำถามที่ใชCเป]นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขCอมูล จากนั้นกำหนด

เนื ้อหาใหCเป]นไปตามวัตถุประสงคU กรอบแนวคิดการวิจัยที ่กำหนดขึ ้นเพื ่อนำมาเป]นกรอบการสรCาง

แบบสอบถาม 

  3.4.1.2 จัดทำแบบสอบถาม เพื่อใชCศึกษาวิจัยเชิงปริมาณตามกรอบ แนวคิดการวิจัยและคล

อบคลุมนิยามศัพทUของตัวแปรที่ไดCพัฒนาขึ้นมา ซึ่งมีเนื้อหาที่สอดคลCองกับความมุ%งหมายของการวิจัยและ

นิยามศัพทUเฉพาะ เพ่ือทดสอบสมมติฐานในการวิจัยต%อไป 

  3.4.1.3 นำแบบสอบถามที่สรCางขึ้นตามกรอบแนวคิดการวิจัย นำเสนออาจารยUที่ปรึกษา

วิทยานิพนธUเพื ่อพิจารณาความถูกตCอง ความเหมาะสมของการใชCภาษาและความครอบคลุมเนื ้อหา  

แลCวนำมาปรับปรุงพัฒนาแกCไขตามคำแนะนำของอาจารยUท่ีปรึกษา 

  3.4.1.4 ปร ับปร ุงแก C ไขแบบสอบถามตามท ี ่อาจารย Uท ี ่ปร ึกษาว ิทยาน ิพนธ U ไดC ใหC  

คำแนะนำ และนำเสนอต%อผูCเช่ียวชาญเพ่ือตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ จำนวน 3 ท%าน 

 3.4.2 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชCในการวิจัย 

 ผูCวิจัยไดCทดสอบความความตรง ความเท่ียง ค%าอำนาจจำแนก ดังน้ี 

  3.4.2.1 ทดสอบความถ ูกต Cองด Cวยการนำแบบสอบถามท ี ่ผ ู C ว ิจ ัยสร Cางข ึ ้น เพ ื ่อหา 

ค ุณภาพของเคร ื ่องม ือด Cานค%าความตรง โดยใช C เทคนิค IOC โดยใหCทางอาจารย Uท ี ่ปร ึกษาแต%งต้ัง 

ผูCทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ท%าน ดังรายชื่อในภาคผนวก โดยผูCทรงคุณวุฒิจะพิจารณาลงความเห็นขCอคำถามใน

แบบสอบถามว%า มีความสอดคลCองกับวัตถุประสงคUหรือไม%แลCวพิจารณาใหCคะแนนค%าความสอดคลCอง ระหว%าง 

+1, 0 และ -1 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 โดย   +1    หมายถึง    แน%ใจว%าขCอคำถามมีความสอดคลCองกับวัตถุประสงคU 

          0     หมายถึง    ไม%แน%ใจว%าขCอคำถามมีความสอดคลCองกับวัตถุประสงคU 

         -1     หมายถึง    แน%ใจว%าขCอคำถามไม%มีความสอดคลCองกับวัตถุประสงคU 

 หลังจากน้ันนำค%าคะแนนมาใชCแทนสูตร 

 

IOC = ∑"
#

  

 
 
 
 
 

 ผลการทดสอบความตรงตามเนื ้อหา (Content validity) โดยผู C เช ี ่ยวชาญ 3 คน และนำมา 

หาค % า ด ั ชน ี ค ว ามสอดคล C อ ง  โ ดย ใช C เ ทคน ิ ค  IOC (Index of Item - Objective Congruence) ซ่ึ ง 

ในแต%ละดCานมีค%าระหว%าง 0.67 - 1.00 จึงถือว%าขCอคำถามมีความสอดคลCองและสามารถนำมาใชCไดC 

(Rovinelli & Hambleton, 1976) 

3.4.2.2 การตรวจสอบความเที ่ยง (Reliability) เพ ื ่อตรวจสอบหาขCอบกพร%องของ

แบบสอบถาม เพื ่อนำไปใชCแกC ไขก%อนเก็บรวบรวมขCอมูลจริง โดยใชCสูตรสัมประสิทธิ ์แอลฟา (Alpha 

Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) และนำไปทดลองใชC (Try out) โดยสุ %มแบบเป]นระบบกับกลุ%ม

ตัวอย%างจำนวน 30 ราย แลCวนำมาวิเคราะหUเพื่อหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม พบว%า มีค%าอยู% 0.952  ซ่ึง

ตCองมีค%ามากกว%า 0.70  ข้ึนไปจึงยอมรับไดC (Hair et al., 2006) 

 การจัดกระทำขCอมูลและการวิเคราะหUขCอมูลเชิงปริมาณมีรายละเอียด ดังน้ี 

 1. การวิเคราะหUขCอมูลทั ่วไปในแบบสอบถามตอนท่ี 1 โดยใชCว ิธ ีการประมวลผลทางสถิติเชิง 

พรรณนา และนำขCอมูลที ่รวบรวมไดCมาวิเคราะหUหาค%าทางสถิติ ซึ ่งประกอบดCวย การหาค%าความถ่ี 

และการหาค%ารCอยละ 

 2. การวิเคราะหUความคิดเห็นในแบบสอบถามตอนที ่ 2 – 5 โดยวิธ ีประมวลผลทางสถิต ิเชิง 

พรรณนา และนำขCอมูลที ่รวบรวมไดCมาวิเคราะหUหาค%าทางสถิติ ซึ ่งประกอบดCวย ค%าเฉลี ่ย และส%วน 

เบี ่ยงเบนมาตรฐาน โดยนำเสนอขCอมูลในรูปแบบตารางควบคู %ก ับการบรรยายและการสรุปผลการ 

ดำเนินการวิจ ัย ซึ ่งม ีล ักษณะเป]นแบบมาตราส%วนประมาณค%า (Rating Scale) โดยแต%ละขCอคำถาม 

มีคำตอบใหCเลือก 5 ระดับ และมีเกณฑUการใหCคะแนนแต%ละระดับ ดังน้ี (Renis Likert, 1967) 

  ระดับ 5 คือ ความคิดเห็นมากท่ีสุด 

  ระดับ 4 คือ ความคิดเห็นมาก 

  ระดับ 3 คือ ความคิดเห็นปานกลาง 

  ระดับ 2 คือ ความคิดเห็นนCอย 

  ระดับ 1 คือ ความคิดเห็นนCอยท่ีสุด 

โดย  ∑𝑥 	
	𝑛 

หมายถึง  ผลรวมคะแนนจากผูCทรงคุณวุฒิท้ังหมด 

หมายถึง  จำนวนผูCทรงคุณวุฒิ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 จากน ั ้นว ิ เคราะห Uค %าคะแนนของแบบสอบถาม โดยใช C เกณฑUในการแปลความหมายของ 

ค%าเฉล่ีย ดังน้ี (กัลยา วานิชยUบัญชา, 2561) 

 

  ค%าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู%ระดับมากท่ีสุด 

  ค%าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู%ระดับมาก 

  ค%าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู%ระดับปานกลาง 

  ค%าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู%ระดับนCอย 

  ค%าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู%ระดับนCอยท่ีสุด 

รวบรวมไดCมาวิเคราะหUหาค%าทางสถิติ โดยการวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณ และการวิเคราะหU 

ความถดถอยแบบพหุคูณ ซ่ึงสามารถเขียนเป]นสมการไดCดังน้ี 

 สมการท่ี 1 ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง = ß01 + ß1 - สินคCาหรือบริการที ่ตอบโจทยUความตCองการ

พ้ืนฐาน  + ß2 ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา + ß3 ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ 

ใหCแก%ลูกคCา + ε 

 การทดสอบผลกระทบของคุณค%าที่ส%งมอบ ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน 

ดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา และดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%

ลูกคCา ท่ีมีต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง ตามสมมติฐานท่ี H1a - H1c 

 สมการท่ี 2 ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง = ß02 + ß4 การสรCางประสบการณU + ß5 ความคุCมค%า + ß6 + 

การเขCาถึงผูCบริโภค + ß7 การสรCางความสัมพันธU + ε 

 การทดสอบผลกระทบของการตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการสรCางประสบการณU ดCานความคุCมค%า ดCาน

การเขCาถึงผูCบริโภค และดCานการสรCางความสัมพันธU ที่มีต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง ตาม

สมมติฐานท่ี H2a - H2d 

  

3.5 สถิติที่ใชCในการวิเคราะหsขCอมูล 

 ในการวิเคราะหUขCอมูลการทดสอบสมมติฐานของคุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% 4Esที่ส%งผล

ต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ซึ่งกำหนดระดับความเชื่อมั่นไวCที ่ 95% 

สามารถแบ%งออกไดCเป]น 2 ส%วน ดังน้ี 

 3.5.1 การวิเคราะหUข Cอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สำหรับการอธิบายลักษณะ 

ทางดCานประชากรศาสตรUของกลุ%มตัวอย%าง ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% 4Es 

และความจงรักภักดี ดังน้ี 

3.5.1.1 ค%ารCอยละ (percentage) 

  3.5.1.2 ค%าเฉล่ีย (Mean) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  3.5.1.3 ค%าส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

 3.5.2 สถิติเชิงอCางอิง เป]นการวิเคราะหUความสัมพันธUของขCอมูลที่เกี่ยวขCองกับ ตัวแปรที่ศึกษา คือ คุณ

ค%าท่ีส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% 4Es ท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ดังน้ี 

  3.5.2.1 การวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) เพื ่อหา

ความสัมพันธUตัวแปรอิสระตามกรอบแนวคิดการวิจัย 

  3.5.2.2 การว ิ เคราะห Uความถดถอยแบบพห ุค ูณ (Multiple Regression Analysis) 

เพื่อหาความสัมพันธUของตัวแปรอิสระที่มีผลกระทบต%อความผันแปรของตัวแปรตาม นำมาสรCางเป]นสมการ

พยากรณU 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหsขCอมูล 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดี 

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร” มีวัตถุประสงคUเพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณ

ค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 2) 

ศึกษาคุณค%าที่ส%งมอบที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 3) ศึกษา

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร สามารถ

นำเสนอผลการวิจัย แบ%งออกเป]น 3 ตอน ดังน้ี 

 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาขCอมูลส%วนบุคคลของผูCตอบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% 4Es และ

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

 ตอนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

 

4.1 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาข%อมูลส1วนบุคคลของผู%ตอบแบบสอบถาม ประกอบด%วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประเภท/ลักษณะผู%บริโภค รายได% และสถานภาพ 

 ผลการศึกษาขCอมูลส%วนบุคคลของผูCตอบแบบสอบถาม วิเคราะหUขCอมูลโดยการหาค%าความถ่ี รCอย

ละ มีรายละเอียดดังน้ี 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจำนวนและค%ารCอยละของผูCตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ 

เพศ จำนวน ร%อยละ 

ชาย 224 58.3 

หญิง 160 41.7 

รวม 384 100.0 

 จากตารางที่ 4.1 พบว%า ผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ%เป]นเพศชาย จำนวน 224 คน คิดเป]น รCอย

ละ 58.3 รองลงมาเป]น เพศหญิง จำนวน 160 คน คิดเป]นรCอยละ 41.7  
 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงจำนวนและค%ารCอยละของผูCตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ  

อายุ จำนวน ร%อยละ 

ต่ำกว%า 30 ป¤ 74 19.3 

30-40 ป¤ 154 40.1 

40-50 ป¤ 104 27.1 

50 ป¤ข้ึนไป 52 13.5 

รวม 384 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว%า ผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ%มีอายุระหว%าง 31-40 ป¤ จำนวน 154 คน 

คิดเป]นรCอยละ 40.1 รองลงมาคือ มีอายุระหว%าง 41-50 ป¤ จำนวน 104 คน คิดเป]นรCอยละ 27.1 อายุต่ำ

กว%า 30 ป¤ จำนวน 74 คน คิดเป]นรCอยละ 19.3 และ อายุ 51 ป¤ข้ึนไป จำนวน 52 คน คิดเป]นรCอยละ 13.5 

ตามลำดับ 

ตารางท่ี 4.3 แสดงจำนวนและค%ารCอยละของผูCตอบแบบสอบถาม จำแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จำนวน ร%อยละ 

ต่ำกว%าปริญญาตรี 204 53.1 

ปริญญาตรี 156 40.6 

ปริญญาโท หรือสูงกว%า 24 6.3 

รวม 384 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว%า ผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ%มีระดับการศึกษาต่ำกว%าปริญญาตรี จำนวน 

204 คน คิดเป]นรCอยละ 53.1 รองลงมาคือ ระดับปริญญาตรี จำนวน 156 คน คิดเป]นรCอยละ 40.6 และ

สุดทCาย ระดับปริญญาโทหรือสูงกว%า จำนวน 24 คน คิดเป]นรCอยละ 6.3 ตามลำดับ 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจำนวนและค%ารCอยละของผูCตอบแบบสอบถาม จำแนกตามประเภทและลักษณะ

ผูCบริโภค 

ประเภทและลักษณะผู%บริโภค จำนวน ร%อยละ 

ลูกคCาท่ัวไป 301 78.4 

ผูCรับเหมา/ในนามองคUกร 83 21.6 

รวม 384 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว%า ผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ%มีประเภทและลักษณะผูCบริโภคเป]นแบบ

ลูกคCาทั่วไป จำนวน 301 คน คิดเป]นรCอยละ 78.4 รองลงมาคือ ลูกคCาประเภทผูCรับเหมาหรือในนาม

องคUกร มีจำนวน 83 คน คิดเป]นรCอยละ 21.6  
 

ตารางท่ี 4.5 แสดงจำนวนและค%ารCอยละของผูCตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรายไดC 

รายได% จำนวน ร%อยละ 

ต่ำกว%า 20,000 บาท 68 17.7 

20,000 - 30,000 158 41.1 

30,001-40,000 24 6.3 

40,001 บาทข้ึนไป 134 34.9 

รวม 384 100.0 

 

 จากตาราง 4.5 พบว%าผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ%มีรายไดCอยู%ระหว%าง 20,000 ถึง 30,000 บาท 

จำนวน 158 คน คิดเป]นรCอยละ 41.1 รองลงมาคือ มีรายไดC 40,001 บาทขึ้นไป จำนวน 134 คน คิดเป]น

รCอยละ 34.9  มีรายไดCต่ำกว%า 20,000 บาท จำนวน 68 คน คิดเป]นรCอยละ 17.7 และมีรายไดCระหว%าง 

30,000 ถึง 40,000 บาท จำนวน 24 คน คิดเป]นรCอยละ 6.3 ตามลำดับ 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจำนวนและค%ารCอยละของผูCตอบแบบสอบถาม จำแนกตามสถานภาพ 

ระดับการศึกษา จำนวน ร%อยละ 

โสด 196 51.0 

สมรส 188 49.0 

รวม 384 100.0 

 จากตาราง 4.6 พบว%าผูCตอบแบบสอบถามมีสถานภาพท่ีใกลCเคียงกัน คือ มีสถานภาพโสด จำนวน 

196 คนคิดเป]นรCอยละ 51.0 และสถานภาพสมรส จำนวน 188 คน คิดเป]นรCอยละ 49.0 

 

4.2 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค1าท่ีส1งมอบ การตลาดสมัยใหม1 4Es และ

ความจงรักภักดี ของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%างในจังหวัดชุมพร 

 4.2.1 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร 

 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร วิเคราะหUขCอมูลโดยการหา ค%าเฉล่ีย (𝒙") และค%าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

 

ตารางท่ี 4.7 ค%าเฉล่ียและค%าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค1าท่ีส1งมอบ ของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรในภาพรวม  
(n=384) 

คุณค1าท่ีส1งมอบของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%าง 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน 4.37 0.463 มากท่ีสุด 

2.ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา  4.11 0.570 มาก 

3.ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%

ลูกคCา 
4.02 0.649 มาก 

ภาพรวม 4.17 0.561 มาก 

  
จากตาราง 4.7 พบว%าระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร ในภาพรวมทั้งหมด มีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมาก (𝒙" = 4.17, S.D. = 0.561) เมื่อพิจารณาราย

ดCาน พบว%า ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการขั้นพื้นฐาน มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝒙" = 4.37, 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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S.D. = 0.463) รองลงมาคือ ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา (𝒙" = 4.11, S.D. = 0.570) และ

ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCาการสรCางประโยชนUใหม%ๆใหCแก%ลูกคCา (𝒙" 

=4.02, S.D. = 0.649) ตามลำดับ 

 

ตาราง 4.8 ค%าเฉลี่ย ส%วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ ของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรใน ด%านสินค%าหรือบริการท่ีตอบโจทยnความต%องการข้ันพ้ืนฐาน 

(n=384) 

สินค%าหรือบริการท่ีตอบโจทยnความต%องการข้ันพ้ืนฐาน 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางตCองมีความแตกต%างจาก

สินคCาชนิดอ่ืนในตลาด 
4.19 0.604 มาก 

2.ท%านคิดว%าคุณลักษณะของสินคCาวัสดุก%อสรCางมี

ความสำคัญมากเพียงใด 
4.41 0.706 มากท่ีสุด 

3.ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพของสินคCามากเพียงใด 4.49 0.626 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.37 0.463 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางที่ 4.8 พบว%าระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการขั้นพื้นฐาน ในภาพรวมมีค%าเฉลี่ยอยู%ใน

ระดับมากที่สุด (𝒙" = 4.37, S.D. = 0.463) เมื่อพิจารณารายขCอพบว%า การใหCความสำคัญกับคุณภาพของ

สินคCา มีค%าเฉล่ียมากท่ีสุด (𝒙"= 4.49, S.D. = 0.626) รองลงมา คือ ความสำคัญของคุณลักษณะของสินคCา

วัสดุก%อสรCาง (𝒙"= 4.41, S.D. = 0.706) และสินคCาวัสดุก%อสรCางตCองมีความแตกต%างจากสินคCาชนิดอื่นใน

ตลาด (𝒙"= 4.19, S.D. = 0.604) ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 4.9 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรใน ด%านความสามารถในการแก%ป�ญหาของลูกค%า 

(n=384) 

ความสามารถในการแก%ป�ญหาของลูกค%า 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านซ้ือจะตCองแกCไข

ปcญหาไดCถูกตCอง 
4.04 0.714 มาก 

2.ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองลดความยากลำบาก

ในการทำงานของท%าน 
4.02 0.773 มาก 

3.สินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองสามารถหลีกเล่ียงปcญหาท่ีจะ

เกิดไดC 
4.27 0.612 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.11 0.570 มาก 

  

 จากตาราง 4.9 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพรของ ดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมาก (𝒙" = 4.11, 

S.D. = 0.570) เม่ือพิจารณารายขCอพบว%า สินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองสามารถหลีกเลี่ยงปcญหาที่จะเกิดไดC มี

ค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝒙" = 4.27, S.D. = 0.612) รองลงมาคือ สินคCาวัสดุก%อสรCางที่ซื้อจะตCองแกCไขปcญหาไดC

ถูกตCอง (𝒙" = 4.04, S.D. = 0.714) และสินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองลดความยากลำบากในการทำงาน (𝒙" 

= 4.02, S.D. = 0.773) ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 4.10 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรใน ด%านความสามารถในการสร%างสรรคnประโยชนnใหม1ๆ ให%แก1ลูกค%า 

(n=384) 

ด%านความสามารถในการสร%างสรรคnประโยชนnใหม1ๆ 

ให%แก1ลูกค%า 
𝒙" S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

1.ท%านใหCคิดว%าสินคCาหรือบริการท่ีไดCรับจะตCองสูงกว%า

ความคาดหวัง 
4.04 0.699 มาก 

2.ท%านคิดว%าสินคCาจะตCองมีความแปลกใหม%แตกต%างไปจาก

เดิม  
3.88 0.861 มาก 

3.ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองสรCางประโยชนU

ใหCกับท%าน 
4.15 0.731 มาก 

ภาพรวม 4.02 0.649 มาก 

  

 จากตาราง 4.10 พบว%า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพรใน ดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา ในภาพรวมมีค%าเฉล่ีย

อยู%ในระดับมาก (𝒙" = 4.02, S.D. = 0.649) เม่ือพิจารณารายขCอพบว%า สินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองสรCาง

ประโยชนUใหCกับท%าน มีค%าเฉล่ียมากท่ีสุด (𝒙" = 4.15, S.D. = 0.731) รองลงมาคือ สินคCาหรือบริการท่ี

ไดCรับจะตCองสูงกว%าความคาดหวัง (𝒙" = 4.04, S.D. = 0.699) และสินคCาจะตCองมีความแปลกใหม%แตกต%าง

ไปจากเดิม (𝒙" = 3.88, S.D. = 0.861) ตามลำดับ 

 4.2.2 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร วิเคราะหUขCอมูลโดยการหา ค%าเฉล่ีย (𝒙") และค%าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
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ตารางท่ี 4.11 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดสมัยใหม1 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพรในภาพรวม 

(n=384) 

การตลาดสมัยใหม1 4Es ของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%าง 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1.การสรCางประสบการณU 4.11 0.646 มาก 

2.ความคุCมค%า 4.26 0.599 มากท่ีสุด 

3.การเขCาถึงผูCบริโภค  4.32 0.594 มากท่ีสุด 

4.การสรCางความสัมพันธU  4.37 0.565 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.27 0.601 มากท่ีสุด 

 

 จากตาราง 4.11 พบว%า ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ในภาพรวมอยู%ในระดับมากที่สุด (𝐱$ = 4.27, S.D. = 0.601) เมื่อพิจารณาเป]น

รายดCาน พบว%า การสรCางความสัมพันธU มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝐱$ = 4.37, S.D. = 0.565) รองลงมา คือ การ

เข Cาถ ึงผ ู Cบร ิโภค (𝐱$ = 4.32, S.D. = 0.594) ความคุ Cมค %า (𝐱$ = 4.26, S.D. = 0.599) และการสร Cาง

ประสบการณU (𝐱$ = 4.11, S.D. = 0.646) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.12 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ด%านการสร%างประสบการณn 

(n=384) 

ด%านการสร%างประสบการณn 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึก ประสบการณU ท่ีไดC

จากตัวสินคCาและการบริการ 
4.00 0.822 มาก 

2. ท%านใหCความสำคัญกับทุกส่ิงท่ีเก่ียวกับตราสินคCาน้ัน

ต้ังแต% ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และอ่ืน ๆ  
3.93 0.785 มาก 

3. ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพของบริการ และ

คุณภาพของระบบ  
4.16 0.821 มาก 

4. ท%านใหCความสำคัญกับบริการหลังการขาย 4.37 0.780 มากท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพรวม 4.11 0.646 มาก 

 

 จากตาราง 4.12 พบว%า ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการสรCางประสบการณU ในภาพรวมอยู%ในระดับมาก (𝒙" = 4.11, S.D. = 

0.646) เมื่อพิจารณารายขCอพบว%า การใหCความสำคัญกับบริการหลังการขาย มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝒙" = 

4.37, S.D. = 0.780) รองลงมาคือ การใหCความสำคัญกับคุณภาพของบริการและคุณภาพของระบบ (𝒙" = 

4.16, S.D. = 0.821) การใหCความสำคัญกับความรูCสึกประสบการณUที่ไดCจากตัวสินคCาและบริการ (𝒙" = 

4.00, S.D. = 0.822) และการใหCความสำคัญกับทุกสิ ่งที ่เกี ่ยวกับตราสินคCานั ้นตั ้งแต% ภาพ ขCอความ 

ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และอ่ืนๆ (𝒙" = 3.93, S.D. = 0.785) ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.13 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ด%านความคุ%มค1า 

(n=384) 

ด%านความคุ%มค1า 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท%านคิดว%าความคุCมค%าสำคัญกว%าสินคCาราคาถูก 4.26 0.766 มากท่ีสุด 

2. ท%านเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางท่ีมีราคาคุCมค%ากับส่ิงท่ีไดCรับ 4.30 0.594 มากท่ีสุด 

3. ท%านเลือกใชCบริการรCานวัสดุก%อสรCางท่ีตอบโจทยUความ

ตCองการคุCมค%ากับเวลาท่ีเสียไป 
4.23 0.688 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.26 0.599 มากท่ีสุด 

 

 จากตาราง 4.14 พบว%าระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานความคุCมค%า ในภาพรวมอยู%ในระดับมากที่สุด (𝐱$ = 4.26, S.D. = 0.599) 

เมื่อพิจารณารายขCอ การเลือกซื้อวัสดุก%อสรCางที่มีราคาคุCมค%ากับสิ่งที่ไดCรับ มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝐱$ = 4.30, 

S.D. = 0.594) รองลงมาคือ ความคุCมค%าสำคัญกว%าสินคCาราคาถูก (𝐱$ = 4.26, S.D. = 0.766) และการ

เลือกใชCบริการรCานวัสดุก%อสรCางที่ตอบโจทยUความตCองการคุCมค%ากับเวลาที่เสียไป (𝐱$ = 4.23, S.D. = 

0.688) ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 4.14 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ด%านการเข%าถึงผู%บริโภค 

(n=384) 

ด%านการเข%าถึงผู%บริโภค 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท%านใหCความสำคัญกับความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคCา

ท้ังทางออนไลนUและหนCารCาน 
4.20 0.752 มาก 

2. ท%านใหCความสำคัญกับช%องทางการติดต%อท่ีหลากหลาย 

สามารถเขCาถึงไดCง%าย 
4.45 0.624 มากท่ีสุด 

3. ข้ันตอนการซ้ือขาย ขนส%ง บริการหลังการขาย สามารถ

ทำไดCง%าย ไม%ยุ%งยากซับซCอน 
4.30 0.797 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.32 0.594 มากท่ีสุด 

 

 จากตาราง 4.14 พบว%า ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ในภาพรวมค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมากที่สุด (𝐱$ = 4.32, 

S.D. = 0.594) เมื่อพิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า การใหCความสำคัญกับช%องทางการติดต%อที่หลากหลาย

สามารถเขCาถึงไดCง%าย มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝐱$ = 4.45, S.D. = 0.624) รองลงมา คือ ขั้นตอนการซื้อขาย 

ขนส%ง บริการหลังการขายสามารถทำไดCง%ายไม%ยุ %งยากซับซCอน (𝐱$ = 4.30, S.D. = 0.797) และการใหC

ความสำคัญกับความสะดวกในการสั่งซื้อสินคCาทางทางออนไลนUและหนCารCาน (𝐱$ = 4.20, S.D. = 0.752) 

ตามลำดับ 
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ตารางท่ี 4.15 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ด%านการสร%างความสัมพันธn 

(n=384) 

ด%านการสร%างความสัมพันธn 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท%านใหCความสำคัญกับการดูแล เอาใจใส%ลูกคCา 4.44 0.597 มากท่ีสุด 

2. ท%านใหCความสำคัญกับกิจกรรมส%งเสริมการขายต%าง ๆ 

เช%น การจัดโปรโมช่ัน การออกบูธ  
4.37 0.707 มากท่ีสุด 

3. ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึกท่ีลูกคCาเป]นส%วนหน่ึง 

หรือการเป]นคนสำคัญของธุรกิจ 
4.31 0.638 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.37 0.565 มากท่ีสุด 

 จากตารางที่ 4.15 ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร ดCานการสรCางความสัมพันธU ในภาพรวมมีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมากที่สุด (𝑥̅= 4.37, S.D. = 

0.565) เมื่อพิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า การใหCความสำคัญกับการดูแล เอาใจใส%ลูกคCา มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด 

(𝑥̅= 4.44, S.D. = 0.597) รองลงมาคือ ความสำคัญกับกิจกรรมส%งเสริมการขายต%าง ๆ เช%น การจัด

โปรโมชั่น การออกบูธ (𝑥̅= 4.37, S.D. = 0.707) และ การใหCความสำคัญกับความรูCสึกที่ลูกคCาเป]นส%วน

หน่ึง หรือการเป]นคนสำคัญของธุรกิจ (𝑥̅= 4.31, S.D. = 0.638) ตามลำดับ 

 

 4.2.3 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร 

 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร วิเคราะหUขCอมูลโดยการหา ค%าเฉล่ีย (𝒙") และค%าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
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ตารางท่ี 4.16 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร ในภาพรวม 

(n=384) 

ความจงรักภักดีของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%าง 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ดCานความพึงพอใจ 4.28 0.476 มากท่ีสุด 

2. ดCานการบอกต%อ  4.19 0.677 มาก 

3. ดCานการกลับมาใชCซ้ำ 4.33 0.537 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.24 0.496 มาก 

ตารางที่ 4.16 ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร ในภาพรวม มีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมาก (𝑥̅= 4.24, S.D. = 0.496) เมื่อพิจารณาเป]นรายดCาน พบว%า 

ดCานการกลับมาใชCซ้ำ มีค%าเฉล่ียมากท่ีสุด (𝑥̅= 4.33, S.D. = 0.537) รองลงมาคือ ดCานความพึงพอใจ (𝑥̅= 

4.28, S.D. = 0.476) และดCานการบอกต%อ (𝑥̅= 4.19, S.D. = 0.677) ตามลำดับ 

ตารางท่ี 4.17 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร ด%านความพึงพอใจ 

(n=384) 

ด%านความพึงพอใจ 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท%านรูCสึกพึงพอใจต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกใชC

บริการ เน่ืองจากมีประสิทธิภาพสูงกว%าความคาดหวัง 
4.15 0.673 มาก 

2. ท%านมีความพึงพอใจในคุณภาพสินคCาของธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านเลือก 
4.38 0.546 มากท่ีสุด 

3. ท%านมีความพึงพอใจในการใหCบริการของธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านเลือก 
4.33 0.522 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.28 0.476 มากท่ีสุด 

ตารางที่ 4.17 ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร ดCานความพึงพอใจ ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมากที่สุด (𝑥̅= 4.28, S.D. = 0.476) เม่ือ

พิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า ความพึงพอใจในคุณภาพสินคCาของธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่เลือก มีค%าเฉลี่ยมาก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ที่สุด (𝑥̅= 4.38, S.D. = 0.546) รองลงมาคือ ความพึงพอใจในการใหCบริการของธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่ท%าน

เลือก (𝑥̅= 4.33, S.D. = 0.522) และ ความพึงพอใจต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่เลือกใชCบริการ เนื่องจากมี

ประสิทธิภาพสูงกว%าความคาดหวัง (𝑥̅= 4.15, S.D. = 0.673) ตามลำดับ 

ตารางท่ี 4.18 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร ด%านการบอกต1อ 

(n=384) 

ด%านการบอกต1อ 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. ท%านบอกต%อประสบการณUความประทับใจต%อการใชC

บริการธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 
4.19 0.727 มาก 

2. ท%านยินดีแนะนำเพ่ือน ญาติ คนรูCจัก ใหCมาใชCบริการ

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านใชCบริการอยู% 
4.20 0.710 มาก 

ภาพรวม 4.19 0.677 มาก 

ตารางที่ 4.18 ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร ดCานการบอกต%อ ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมา (𝑥̅= 4.19, S.D. = 0.677) เมื่อพิจารณาเป]น

รายขCอ พบว%า การยินดีแนะนำเพื่อน ญาติ คนรูCจัก ใหCมาใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่ท%านใชCบริการอยู% มี

ค%าเฉลี่ยมากที่สุด (𝑥̅= 4.20, S.D. = 0.710) รองลงมาคือ การบอกต%อประสบการณUความประทับใจต%อ

การใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCาง  (𝑥̅= 4.19, S.D. = 0.727) ตามลำดับ 

ตารางท่ี 4.19 ค%าเฉล่ีย ส%วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร ด%านการกลับมาใช%ซ้ำ 

(n=384) 

ด%านการกลับมาใช%ซ้ำ 𝒙" S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1. เม่ือท%านนึกจะซ้ือสินคCาวัสดุก%อสรCาง ท%านจะไปท่ีรCาน

เดิม 
4.27 0.552 มากท่ีสุด 

2. ท%านจะใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านพึงพอใจน้ี

ต%อไปเร่ือย ๆ  
4.40 0.658 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.33 0.537 มากท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.19 ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร ดCานการกลับมาใชCซ้ำ ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมากที่สุด (𝑥̅= 4.33, S.D. = 0.537) เม่ือ

พิจารณษเป]นรายขCอ พบว%า การจะใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่ท%านพึงพอใจนี้ต%อไปเรื่อย ๆ มีค%าเฉล่ีย

มากที่สุด (𝑥̅= 4.40, S.D. = 0.658) รองลงมาคือ การจะซื้อสินคCาวัสดุก%อสรCาง ท%านจะไปที่รCานเดิม มี

ค%าเฉล่ีย (𝑥̅= 4.27, S.D. = 0.552) ตามลำดับ 

4.3 ตอนท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 การวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) และการวิเคราะหU ความ

ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของคุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% 4Es ท่ี

ส%งผลต%อความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร  

 4.3.1 การวิเคราะหUค%าสหสัมพันธUระหว%างตัวแปรอิสระท้ังหมด  

 การวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) ของตัวแปรอิสระ 

ทั้งหมด ประกอบดCวย สินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน (VP1) ความสามารถในการ

แกCปcญหาของลูกคCา (VP2) ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา (VP3) การสรCาง

ประสบการณU (4Es1) ความคุCมค%า (4Es2) การเขCาถึงผูCบริโภค (4Es3) การสรCางความสัมพันธU (4Es4)

  ตารางท่ี 4.20 แสดงค%าสหสัมพันธUระหว%างตัวแปรอิสระท่ีศึกษาท้ังหมด 

ตัวแปร VP1 VP2 VP3 4Es1 4Es2 4Es3 4Es4 VIF 

Mean 4.37 4.11 4.02 4.11 4.26 4.32 4.37  

S.D. 0.463 0.570 0.649 0.646 0.599 0.594 0.565  

VP1        2.011 

VP2 .634**       1.707 

VP3 .572** .455**      1.518 

4Es1 .517** .408** .676**     2.184 

4Es2 .576** .400** .362** .550**    1.991 

4Es3 .641** .510** .508** .697** .660**   2.899 

4Es4 .601** .476** .312** .674** .653** .742**  2.716 

** มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 * มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณเพื่อตรวจสอบความสัมพันธU ระหว%างตัว

แปรที่ใชCในการวิจัยพบว%าค%าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธUระหว%างตัวแปรอยู%ระหว%าง 0.312 – 0.742 ซึ่งค%าไม%เกิน 

0.80 (Cooper and Schindle, 2006) แสดงว%าตัวแปรต%าง ๆ ไม%มีความสัมพันธUกันเอง นอกจากน้ีผูCวิจัยไดC

พิจารณาร%วมกับค%า Variance Inflation Factor (VIF) เพ่ือทดสอบ Multicollinearity พบว%า ค%า VIF ของตัว

แปรอิสระอยู%ระหว%าง 1.518 – 2.899 ซึ่งมีค%านCอยกว%า 10 ดังน้ัน ตัวแปรอิสระจึงไม%มีความสัมพันธUกัน (Lee 

et al., 2000) 

 4.3.2 การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 (H1a-H1c) 

  H1a คุณค%าท่ีส%งมอบดCานสินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

  H1b คุณค%าท่ีส%งมอบดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ส%งผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

  H1c คุณค%าท่ีส%งมอบดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา ส%งผล

ต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

 

ตาราง 4.21 การวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณของคุณค%าท่ีส%งมอบส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

คุณค1าท่ีส1งมอบ 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig 

B Std. Error Beta   

Constant 1.824 0.205  8.879 0.000 

1.สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยU

ความตCองการพ้ืนฐาน 
0.213 0.065 0.199 3.268 0.001 

2.ความสามารถในการแกCปcญหาของ

ลูกคCา  
0.159 0.049 0.183 3.267 0.001 

3.ความสามารถในการสรCางสรรคU

ประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา 
0.207 0.04 0.271 5.132 0.000 

R = 0.548    R2 = 0.300     Adj R2 = 0.294    F = 54.256    Sig = 0.000b   

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 **ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

 

63 

 จากตารางที่ 4.21 การวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณของคุณค%าที่ส%งมอบ ประกอบดCวย สินคCา

หรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา และความสามารถใน

การสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา ท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร เพ่ือทดสอบสมมติฐานท่ี 1 (H1a – H1c)  

ผลการวิเคราะหUพบว%า คุณค%าที่ส%งมอบ ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน ส%งผล

ต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = 0.213, p < 

0.01) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐานท่ี H1a  

คุณค%าท่ีส%งมอบ ดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจ

วัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = 0.159, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 

H1b  

คุณค%าที่ส%งมอบ ดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = 0.207, p < 0.01) 

ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐานท่ี H1c  

ทั้งนี้ตัวแปรอิสระคุณค%าที่ส%งมอบ ทั้ง 3 ดCาน ประกอบดCวย สินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความ

ตCองการพื้นฐาน ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา และความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ 

ใหCแก%ลูกคCามีประสิทธิภาพร%วมกันพยากรณUและอธิบายตัวแปรตามความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ไดCรCอยละ 30 ( 𝑅! = 0.300) โดยมีค%าความสัมพันธU รCอยละ 54.8 (𝑅 = 0.548) และมีค%า

สัมประสิทธิ์ของการพยากรณUปรับปรุงรCอยละ 29.4 (𝐴𝑑𝑗	𝑅!= 0.294) ซึ่งสามารถเขียนเป]นสมการพยากรณU

ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ไดCดังน้ี 

Ŷ = 1.824 + 0.213 (สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน) + 0.159(ความสามารถใน

การแกCปcญหาของลูกคCา) + 0.207(ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา) 

Ẑ = 0.199 (สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน) + 0.183(ความสามารถในการ

แกCปcญหาของลูกคCา) + 0.271(ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา) 

 4.3.3 การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 (H2a-H2d) 

  H2a การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลต%อส%งผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

  H2b การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานความคุCมค%า ส%งผลต%อส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

  H2c การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ส%งผลต%อส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

  H2d การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อส%งผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 
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ตาราง 4.22 การวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณของการตลาดสมัยใหม% 4Es ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

การตลาดสมัยใหม1 4Es 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig 

B Std. Error Beta   

Constant 1.288 0.146  8.827 0.000 

1.การสรCางประสบการณU 0.164 0.040 0.213 4.121 0.000 

2.ความคุCมค%า 0.112 0.041 0.136 2.746 0.006 

3.การเขCาถึงผูCบริโภค  -0.011 0.050 -0.014 -0.229 0.819 

4.การสรCางความสัมพันธU  0.424 0.051 0.483 8.372 0.000 

R = 0.732    R2 = 0.536     Adj R2 = 0.531    F = 109.577    Sig = 0.000b   

*ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 **ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

 

 จากตารางที่ 4.22 การวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณของการตลาดสมัยใหม% 4Es ประกอบดCวย 

การสรCางประสบการณU ความคุCมค%า การเขCาถึงผูCบริโภค และการสรCางความสัมพันธU ท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร เพ่ือทดสอบสมมติฐานท่ี 2 (H2a – H2d)  

ผลการวิเคราะหUพบว%า การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = 0.164, p < 0.01) ดังนั้นจึง

ยอมรับสมมติฐานท่ี H2a  

การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานความคุCมค%า ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = 0.112, p < 0.01) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐานท่ี H2b  

การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ไม%ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = -0.011, p > 0.05) ดังน้ันจึงปฏิเสธสมมติฐานท่ี H2c  

การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ (B = 0.424, p < 0.01) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐานท่ี H2d 

ทั้งนี้ตัวแปรอิสระการตลาดสมัยใหม% 4Es ทั้ง 4 ดCาน การสรCางประสบการณU ความคุCมค%า การเขCาถึง

ผูCบริโภค และการสรCางความสัมพันธU มีประสิทธิภาพร%วมกันพยากรณUและอธิบายตัวแปรตามความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ไดCรCอยละ 53.6 ( 𝑅! = 0.536) โดยมีค%าความสัมพันธU รCอยละ 

73.2 (𝑅 = 0.732) และมีค%าสัมประสิทธิ์ของพยากรณUปรับปรุงรCอยละ53.1 (𝐴𝑑𝑗	𝑅!= 0.531) ซึ่งสามารถ

เขียนเป]นสมการพยากรณUในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ไดCดังน้ี 
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Ŷ = 1.288 + 0.164 (การสรCางประสบการณU) + 0.112 (ความคุCมค%า) - 0.011 (การเขCาถึงผูCบริโภค) 

+ 0.4241 (การสรCางความสัมพันธU) 

Ẑ = 0.213 (การสรCางประสบการณU) + 0.136 (ความคุCมค%า) - 0.014 (การเขCาถึงผูCบริโภค) + 0.483(

การสรCางความสัมพันธU)  
 

 4.3.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 การวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณ สรุปการทดสอบสมมติฐานดังตารางต%อไปน้ี  

 

ตารางท่ี 4.23 แสดงสรุปสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี คำอธิบาย ผลทดสอบ 

H1a คุณค%าท่ีส%งมอบดCานสินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน 

ส%งผลต%อส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

H1b คุณค%าท่ีส%งมอบดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ส%งผลต%อ

ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

H1c คุณค%าท่ีส%งมอบดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม% ๆ 

ใหCแก%ลูกคCา ส%งผลต%อส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

H2a การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลต%อส%งผลต%อ

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

H2b การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานความคุCมค%า ส%งผลต%อส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

H2c การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ส%งผลต%อส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ปฏิเสธ

สมมติฐาน 

H2d การตลาดสมัยใหม% 4Es ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อส%งผลต%อ

ความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ยอมรับ

สมมติฐาน 

 
 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขCอเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง “คุณค%าที่ส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดี ของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร” มีวัตถุประสงคUเพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ 

การตลาดสมัยใหม% (4Es) และความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 2) ศึกษาคุณค%าที่ส%ง

มอบที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 3) ศึกษาการตลาดสมัยใหม% (4Es) 

ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร สามารถนำเสนอผลการวิจัย โดยใชC

เทคนิควิธีวิจัยเชิงปริมาณกับประชาชนท่ีเคยซื้อวัสดุก%อสรCางในพื้นที่จังหวัดชุมพร จำนวน 384 ตัวอย%าง 

สามารถสรุปผลการวิจัยไดCดังน้ี 

5.1 สรุปผลศึกษา 

5.2 อภิปรายผล 

5.3 ขCอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

ตอนที่ 1 ผลการศึกษาข%อมูลส1วนบุคคลของผู%ตอบแบบสอบถาม ประกอบด%วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ประเภท/ลักษณะผู%บริโภค รายได% และสถานภาพ 

ผลการศึกษาขCอมูลส%วนบุคคลของผูCตอบแบบสอบถาม พบว%าผูCตอบแบบสอบถามส%วนใหญ%เป]นเพศ

ชาย มีอายุระหว%าง 31-40 ป¤ ส%วนใหญ%มีระดับการศึกษาต่ำกว%าปริญญาตรี โดยมีประเภทและลักษณะผูCบริโภค

เป]นแบบลูกคCาท่ัวไป ส%วนใหญ%มีรายไดCอยู%ระหว%าง 20,000 ถึง 30,000 บาท  มีสถานภาพโสด 

 

ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค1าท่ีส1งมอบ การตลาดสมัยใหม1 (4Es) และ

ความจงรักภักดี ของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%างในจังหวัดชุมพร 

2.1 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร  

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ในภาพรวม

ทั้งหมด มีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายดCาน พบว%า ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความ

ตCองการขั้นพื้นฐาน มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา และการสรCาง

ประโยชนUใหม%ๆใหCแก%ลูกคCา ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานสินคCา

หรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการขั้นพื้นฐาน ในภาพรวมมีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาราย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขCอพบว%า การใหCความสำคัญกับคุณภาพของสินคCา มีค%าเฉลี ่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ความสำคัญของ

คุณลักษณะของสินคCาวัสดุก%อสรCาง และสินคCาวัสดุก%อสรCางตCองมีความแตกต%างจากสินคCาชนิดอื่นในตลาด 

ตามลำดับ  

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรของ ดCาน

ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ในภาพรวมมีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายขCอพบว%า 

สินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองสามารถหลีกเลี่ยงปcญหาที่จะเกิดไดC มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ สินคCาวัสดุ

ก%อสรCางที่ซื้อจะตCองแกCไขปcญหาไดCถูกตCอง และสินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองลดความยากลำบากในการทำงาน 

ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรใน ดCาน

ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมาก เม่ือพิจารณา

รายขCอพบว%า สินคCาวัสดุก%อสรCางจะตCองสรCางประโยชนUใหCกับท%าน มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ สินคCาหรือ

บริการท่ีไดCรับจะตCองสูงกว%าความคาดหวัง และสินคCาจะตCองมีความแปลกใหม%แตกต%างไปจากเดิม ตามลำดับ 

 

 2.2 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตลาด (4Es) ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร 

ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% (4Es) ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ใน

ภาพรวมอยู%ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป]นรายดCาน พบว%า การสรCางความสัมพันธU มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด 

รองลงมา คือ การเขCาถึงผูCบริโภค ความคุCมค%า และการสรCางประสบการณU ตามลำดับ 

 

ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% (4Es) ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการ

สรCางประสบการณU ในภาพรวมอยู%ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายขCอพบว%า การใหCความสำคัญกับบริการหลัง

การขาย มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ การใหCความสำคัญกับคุณภาพของบริการและคุณภาพของระบบ 

การใหCความสำคัญกับความรูCสึกประสบการณUที่ไดCจากตัวสินคCาและบริการ และการใหCความสำคัญกับทุกสิ่งท่ี

เก่ียวกับตราสินคCาน้ันต้ังแต% ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และอ่ืนๆ ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% (4Es) ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCาน

ความคุCมค%า ในภาพรวมอยู%ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายขCอ การเลือกซื้อวัสดุก%อสรCางที่มีราคาคุCมค%ากับ

สิ่งที่ไดCรับ มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ความคุCมค%าสำคัญกว%าสินคCาราคาถูก และการเลือกใชCบริการรCาน

วัสดุก%อสรCางท่ีตอบโจทยUความตCองการคุCมค%ากับเวลาท่ีเสียไป ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% (4Es) ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการ

เขCาถึงผูCบริโภค ในภาพรวมค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า การใหCความสำคัญกับ

ช%องทางการติดต%อที่หลากหลายสามารถเขCาถึงไดCง%าย มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ขั้นตอนการซื้อขาย 

ขนส%ง บริการหลังการขายสามารถทำไดCง%ายไม%ยุ%งยากซับซCอน และการใหCความสำคัญกับความสะดวกในการ

ส่ังซ้ือสินคCาทางทางออนไลนUและหนCารCาน ตามลำดับ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ระดับความคิดเห็นของการตลาดสมัยใหม% (4Es) ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการ

สรCางความสัมพันธU ในภาพรวมมีค%าเฉลี ่ยอยู %ในระดับมากที่สุด เมื ่อพิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า การใหC

ความสำคัญกับการดูแล เอาใจใส%ลูกคCา มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ความสำคัญกับกิจกรรมส%งเสริมการ

ขายต%าง ๆ เช%น การจัดโปรโมชั่น การออกบูธ และการใหCความสำคัญกับความรูCสึกที่ลูกคCาเป]นส%วนหนึ่ง หรือ

การเป]นคนสำคัญของธุรกิจ ตามลำดับ 

2.3 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัด

ชุมพร 

ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ในภาพรวม มี

ค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป]นรายดCาน พบว%า ดCานการกลับมาใชCซ้ำ มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด (รองลงมา

คือ ดCานความพึงพอใจ และดCานการบอกต%อ ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานความพึง

พอใจ ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า ความพึงพอใจในคุณภาพ

สินคCาของธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่เลือก มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ ความพึงพอใจในการใหCบริการของธุรกิจ

วัสดุก%อสรCางที่ท%านเลือก และ ความพึงพอใจต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่เลือกใชCบริการ เนื่องจากมีประสิทธิภาพสูง

กว%าความคาดหวัง ตามลำดับ  

ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการบอกต%อ 

ในภาพรวมมีค%าเฉล่ียอยู%ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป]นรายขCอ พบว%า การยินดีแนะนำเพื่อน ญาติ คนรูCจัก ใหC

มาใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางที่ท%านใชCบริการอยู% มีค%าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ การบอกต%อประสบการณU

ความประทับใจต%อการใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCาง ตามลำดับ  

ระดับความคิดเห็นของความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ดCานการกลับมา

ใชCซ้ำ ในภาพรวมมีค%าเฉลี่ยอยู%ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณษเป]นรายขCอ พบว%า การจะใชCบริการธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านพึงพอใจน้ีต%อไปเร่ือย ๆ มีค%าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ การจะซ้ือสินคCาวัสดุก%อสรCาง ท%านจะไป

ท่ีรCานเดิม มีค%าเฉล่ีย ตามลำดับ 

  
ตอนท่ี 3 ผลการศึกษาตามสมมุติฐาน 

3.1 การทดสอบสมมติฐานท่ี 1 (H1a – H1c): คุณค%าท่ีส%งมอบท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCา

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ผลการวิเคราะหUพบว%า คุณค%าที่ส%งมอบ ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน ส%งผล

ต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐาน

ท่ี H1a  

คุณค%าท่ีส%งมอบ ดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจ

วัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐานท่ี H1b  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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คุณค%าที่ส%งมอบ ดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐานท่ี H1c  

ทั้งนี้ตัวแปรอิสระคุณค%าที่ส%งมอบ ทั้ง 3 ดCาน ประกอบดCวย สินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความ

ตCองการพื้นฐาน ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา และความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ 

ใหCแก%ลูกคCามีประสิทธิภาพร%วมกันพยากรณUและอธิบายตัวแปรตามความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง

ในจังหวัดชุมพร ไดCรCอยละ 30 ซึ่งสามารถเขียนเป]นสมการพยากรณUในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ไดC

ดังน้ี 

Ŷ(ความจงรักภักดีของลูกคCา) = 1.824 + 0.213 (สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน) 

+ 0.159(ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา) + 0.207(ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ 

ใหCแก%ลูกคCา) 

Ẑ (ความจงรักภักดีของลูกคCา) = 0.199 (สินคCาหรือบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการพ้ืนฐาน) + 

0.183(ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา) + 0.271(ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ 

ใหCแก%ลูกคCา) 

 

3.2 การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 (H2a – H2d): การตลาดสมัยใหม% 4Es ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ผลการวิเคราะหUพบว%า การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลต%อความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐานท่ี H2a  

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานความคุCมค%า ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางใน

จังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐานท่ี H2b  

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ไม%ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ ปฏิเสธสมมติฐานท่ี H2c  

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ จึงยอมรับสมมติฐานท่ี H2d 

ทั้งนี้ตัวแปรอิสระการตลาดสมัยใหม% (4Es) ทั้ง 4 ดCาน การสรCางประสบการณU ความคุCมค%า การเขCาถึง

ผูCบริโภค และการสรCางความสัมพันธU มีประสิทธิภาพร%วมกันพยากรณUและอธิบายตัวแปรตามความจงรักภักดี

ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ไดCรCอยละ 53.6 ซึ่งสามารถเขียนเป]นสมการพยากรณUในรูป

คะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ไดCดังน้ี 

Ŷ(ความจงรักภักดี) = 1.288 + 0.164 (การสรCางประสบการณU) + 0.112 (ความคุCมค%า) - 0.011 (การ

เขCาถึงผูCบริโภค) + 0.4241 (การสรCางความสัมพันธU) 

Ẑ(ความจงรักภักดี) = 0.213 (การสรCางประสบการณU) + 0.136 (ความคุCมค%า) - 0.014 (การเขCาถึง

ผูCบริโภค) + 0.483(การสรCางความสัมพันธU)  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% (4Es) ที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ไดCมีการอภิปรายผลการศึกษาดังน้ี 

5.2.1 ผลการวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณของคุณค%าที่ส%งมอบที่ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร พบว%า  

คุณค%าที่ส%งมอบ ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน ส%งผลต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ สอดคลCองกับ Osterwalder et al, (2014) 

ที่อธิบายไวCว%า คุณค%าสินคCาหรือบริการท่ีนำเสนอใหCแก%ลูกคCา (Product or Service) คือการระบุ “คุณค%า” ลง

ไปในสินคCาหรือบริการที่ตCองสัมพันธUกับ Customer Jobs ซึ่งคำนึงถึงคุณลักษณะ และประโยชนUที่ลูกคCา

ตCองการ นอกจากนี้ยังสอดคลCองกับงานวิจัยของปฐมพงศU จิตตUสว%าง (2565) ที่ศึกษาเรื่อง การศึกษาการตลาด

ผ%านคุณค%าที่ส%งมอบใหCลูกคCา (Value Proposition) ที่ส%งผลต%อการซื้อขายผลิตภัณฑUสCมโอพันธุUขาวใหญ% : 

กรณีศึกษาจังหวัดสมุทรสงคราม พบว%า ความสัมพันธUของการตลาดผ%านการส%งมอบคุณค%าในผลิตภัณฑUสCมโอ

ขาวใหญ% จังหวัดสมุทรสงคราม ระหว%างผูCผลิตกับผูCบริโภค มีความสอดคลCองกันในเร่ืองของคุณภาพ ความ

น%าเชื่อถือในตัวผลิตภัณฑU และยังสอดคลCองกับงานวิจัยของฐณวุฒ ชุติพงศUเดชและคณะ (2021) ที่ไดCวิเคราะหU

ความตCองการของนักท%องเที่ยวเชิงนิเวศที่มีพฤติกรรมสีเขียวเขCมดCวยแม%แบบการนาเสนอคุณค%า พบว%า แม%แบบ

การนำเสนอคุณค%าช%วยใหCผูCประกอบการสามารถพัฒนารูปแบบของสินคCาและบริการที่สะทCอนคุณค%าและ

สามารถตอบโจทยUความตCองการของผูCบริโภคไดCดีและลึกซ้ึงย่ิงข้ึน 

คุณค%าท่ีส%งมอบ ดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา ส%งผลต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจ

วัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ สอดคลCองกับ Osterwalder et al., (2014) ที่อธิบาย

ไวCว%าทางแกC (Pain Relievers) หมายถึงสินคCาหรือบริการของเราช%วยบรรเทาปcญหาของลูกคCาไดCอย%างไรบCาง 

การเสนอคุณค%าที่ดี จะสามารถจัดการกับงาน ปcญหา หรือประโยชนUที่สำคัญต%อลูกคCาไดCเป]นอย%างดี สอดคลCอง

กับงานวิจัยของ ปฐมพงศU จิตตUสว%าง (2565) ที่ศึกษาเรื่อง การศึกษาการตลาดผ%านคุณค%าที่ส%งมอบใหCลูกคCา 

(Value Proposition) ที่ส%งผลต%อการซื้อขายผลิตภัณฑUสCมโอพันธุUขาวใหญ% : กรณีศึกษาจังหวัดสมุทรสงคราม 

พบว%า สิ่งที่เป]นปcญหาในใจของลูกคCา (Pain) หากเราสามารถลดหรือขจัดสิ่งที่เป]นปcญหาในใจของลูกคCาไดC ส่ิง

น้ันคือคุณค%าท่ีนำเสนอ  

คุณค%าที่ส%งมอบ ดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ สอดคลCองกับ Osterwalder 

et al., (2014) ที่อธิบายไวCว%า การสรCางความประทับใจดCวยสิ่งพิเศษ (Gain Creator) คือการระบุสิ่งที่ทำใหC

ลูกคCา “ประทับใจ” ในสินคCาหรือบริการและตCองเป]นปcจจัยที่ตอบสนองความตCองการหรือเป]น แนวทางในการ

นาเสนอสิ่งที่ดี เพิ่มเติมจากคุณประโยชนUพื้นฐานของสินคCาและบริการ ซึ่งสามารถดำเนินการเพิ่มเติมเพื่อใหC

ลูกคCาเห็นคุณค%าเพ่ิมข้ึนไปอีก เช%น การสมนาคุณ 
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5.2.2 ผลการวิเคราะหUความถดถอยแบบพหุคูณของการตลาดสมัยใหม% 4Es ที ่ส%งผลต%อความ

จงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร ตามสมมติฐานท่ี 2 (H2a-H2d) พบว%า 

 การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลกระทบเชิงบวกต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ และสอดคลCองกับงานวิจัยของกาญณUระวี 

อนันตอัครกุล (2565) ที่ไดCทำการศึกษา รูปแบบการดำเนินชีวิต และส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม% 

(4Es)  ที่ส%งผลต%อความตั้งใจซื้อ และการซื้อซ้ำอาหารจากรถอาหารเคลื่อนที่ ฟู¦ดทรัค โดยไดCคCนพบว%าปcจจัย

ส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม% (4Es) ดCานการสรCางประสบการณU ส%งผลต%อความตั้งใจซื้อและการซื้อซ้ำ

อย%างมีนัยสำคัญ นอกจากนี้ยังสอดคลCองกับงานวิจัยของ อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา(2561) ที่ไดCทำการศึกษาส%วน

ประสมการตลาด (4Es) และแรงจูงใจที ่ส%งผลต%อการตัดสินใจท%องเที ่ยวของนักท%องเที ่ยวชาวไทย ใน

กรุงเทพมหานคร โดยไดCคCนพบว%า ส%วนประสมการตลาด (4Es) ดCานการสรCางประสบการณUส%งผลต%อการ

ตัดสินใจท%องเที่ยวของนักท%องเที่ยวชาวไทยอย%างมีนัยสำคัญ และยังสอดคลCองกับงานวิจัยของ วีรสิทธิ์ จันทนา 

(2564) ที่ไดCศึกษา ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ที่ส%งผลใหCผูCบริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู ผ%านโม

บายแอปพลิเคชัน Food Delivery ไดCคCนพบว%า ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ดCานการสรCาง

ประสบการณU ส%งผลใหCผูCบริโภคส่ังอาหารประเภทชาบู อย%างมีนัยสำคัญ เช%นเดียวกัน 

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานความคุCมค%า ส%งผลกระทบเชิงบวกต%อความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจ

วัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ และสอดคลCองกับงานวิจัยของ อินทัช เอื้อสุนทรวัฒนา

(2561) ที่ไดCทำการศึกษาส%วนประสมการตลาด (4Es) และแรงจูงใจที่ส%งผลต%อการตัดสินใจท%องเที่ยวของ

นักท%องเที่ยวชาวไทย ในกรุงเทพมหานคร โดยไดCคCนพบว%า ส%วนประสมการตลาด (4Es) ดCานความคุCมค%าส%งผล

ต%อการตัดสินใจท%องเที่ยวของนักท%องเที่ยวชาวไทยอย%างมีนัยสำคัญ และยังสอดคลCองกับงานวิจัยของ วีรสิทธ์ิ 

จันทนา (2564) ที่ไดCศึกษา ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ที่ส%งผลใหCผูCบริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู 

ผ%านโมบายแอปพลิเคชัน Food Delivery ไดCคCนพบว%า ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ดCานความคุCมค%า 

ส%งผลใหCผูCบริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู อย%างมีนัยสำคัญ แต%ไม%สอดคลCองกับงานวิจัยของ วารุณียU โงCวสกุล 

(2563) ท่ีไดCทำการศึกษา ส%วนประสมการตลาดยุคใหม%และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีมีผลต%อการตัดสินใจซ้ือวัสดุ

ก%อสรCางประเภทไมCสังเคราะหUไฟเบอรUซีเมนตUผ%านช%องทางชอปปªงออนไลนU โดยพบว%า วนประสมทางการตลาด

ยุคใหม% ดCานการสรCางคุณค%าในใจลูกคCา ไม%มีผลต%อการตัดสินใจซื้อวัสดุก%อสรCาง ประเภทไมCสังเคราะหUไฟเบอรU

ซีเมนตU ผ%านช%องทางชอปปªงออนไลนU อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ไม%ส%งผลกระทบเชิงบวกต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ และไม%สอดคลCองกับงานวิจัยของ อินทัช 

เอื้อสุนทรวัฒนา (2561) ที่ไดCทำการศึกษาส%วนประสมการตลาด (4Es) และแรงจูงใจที่ส%งผลต%อการตัดสินใจ

ท%องเที่ยวของนักท%องเที่ยวชาวไทย ในกรุงเทพมหานคร โดยไดCคCนพบว%า ส%วนประสมการตลาด (4Es) ดCานการ

เขCาถึงผูCบริโภคส%งผลต%อการตัดสินใจท%องเที่ยวของนักท%องเท่ียวชาวไทยอย%างมีนัยสำคัญ และยังไม%สอดคลCอง

กับงานวิจัยของ วีรสิทธิ์ จันทนา (2564) ที่ไดCศึกษา ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ที่ส%งผลใหCผูCบริโภค

ส่ังอาหารประเภทชาบู ผ%านโมบายแอปพลิเคชัน Food Delivery ไดCคCนพบว%า ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(4Es) ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ส%งผลใหCผูCบริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู อย%างมีนัยสำคัญ รวมไปถึงงานวิจัยของ 

วารุณียU โงCวสกุล (2563) ที่ไดCทำการศึกษา ส%วนประสมการตลาดยุคใหม%และการยอมรับเทคโนโลยีที่มีผลต%อ

การตัดสินใจซื้อวัสดุก%อสรCางประเภทไมCสังเคราะหUไฟเบอรUซีเมนตUผ%านช%องทางชอปปªงออนไลนU โดยพบว%า ส%วน

ประสมทางการตลาดยุคใหม% ดCานการเขCาถึงผู Cบริโภค ส%งผลต%อการตัดสินใจซื้อวัสดุก%อสรCาง ประเภทไมC

สังเคราะหUไฟเบอรUซีเมนตU ผ%านช%องทางชอปปªงออนไลนU อย%างมีนัยสำคัญ แต%สอดคลCองกับงานวิจัยของกาญณU

ระวี อนันตอัครกุล (2565) ที่ไดCทำการศึกษา รูปแบบการดำเนินชีวิต และส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบ

ใหม% (4Es)  ที่ส%งผลต%อความตั้งใจซื้อ และการซื้อซ้ำอาหารจากรถอาหารเคลื่อนที่ ฟู¦ดทรัค โดยไดCคCนพบว%า

ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม% (4Es) ดCานการเขCาถึงผูCบริโภค ไม%ส%งผลต%อความตั้งใจซื้อและการ

ซ้ือซ้ำอย%างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลกระทบเชิงบวกต%อความจงรักภักดีของ

ลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร อย%างมีนัยสำคัญทางสถิติ และสอดคลCองกับงานวิจัยของกาญณUระวี 

อนันตอัครกุล (2565) ที่ไดCทำการศึกษา รูปแบบการดำเนินชีวิต และส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม% 

(4Es)  ที่ส%งผลต%อความตั้งใจซื้อ และการซื้อซ้ำอาหารจากรถอาหารเคลื่อนที่ ฟู¦ดทรัค โดยไดCคCนพบว%าปcจจัย

ส%วนประสมทางการตลาดรูปแบบใหม% (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อความตั้งใจซื้อและการซื้อซ้ำ

อย%างมีนัยสำคัญ นอกจากนี้ยังสอดคลCองกับงานวิจัยของ อุมาวรรณ วาทกิจ (2566) ที่ไดCทำการศึกษาส%วน

ประสมทางการตลาด (4Es) ที่ส%งผลต%อการตัดสินใจซื้อสินคCาสินคCาอุปโภคบริโภค ของผูCบริโภคผ%านเครือข%าย

สังคมออนไลนU โดยพบว%า ส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU ส%งผลต%อการตัดสินใจ

ซื้อสินคCาอุปโภคบริโภค ของผูCบริโภคผ%านเครือข%ายสังคมออนไลนU  และยังสอดคลCองกับงานวิจัยของ วีรสิทธ์ิ 

จันทนา (2564) ที่ไดCศึกษา ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ที่ส%งผลใหCผูCบริโภคสั่งอาหารประเภทชาบู 

ผ%านโมบายแอปพลิเคชัน Food Delivery ไดCคCนพบว%า ปcจจัยส%วนประสมทางการตลาด (4Es) ดCานการสรCาง

ความสัมพันธU ส%งผลใหCผูCบริโภคส่ังอาหารประเภทชาบู อย%างมีนัยสำคัญ  

  

5.3 ขCอเสนอแนะ 

 5.3.1 ธุรกิจวัสดุก%อสรCาง หรือธุรกิจที่เกี่ยวขCองควรใหCความสำคัญกับคุณค%าที่ส%งมอบ ซึ่งจะนำไปสู%

ความจงรักภักดีของลูกคCา ดังน้ี 

  5.3.1.1 พัฒนาหรือสรCางสรรคUคุณค%าที ่ส%งมอบ ดCานสินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความ

ตCองการพื้นฐานของผูCบริโภค โดยสินคCาตCองมีความแตกต%างจากสินคCาชนิดอื่นในตลาด การใหCความสำคัญกับ

คุณลักษณะของสินคCา และการใหCความสำคัญกับคุณภาพของสินคCามากเพียงใด 

  5.3.1.2 พัฒนาหรือสรCางสรรคUคุณค%าที่ส%งมอบ ดCานความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา 

โดย สินคCาจะตCองแกCไขปcญหาใหCลูกคCาไดCถูกตCอง สินคCาวจะตCองลดความยากลำบากในการทำงานของลูกคCา 

และสินคCาวัสดุจะตCองสามารถหลีกเล่ียงปcญหาท่ีจะเกิดไดC 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  5.3.1.3 พัฒนาหรือสรCางสรรคUคุณค%าที่ส%งมอบ ดCานความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนU

ใหม% ๆ ใหCแก%ลูกคCา โดยสินคCาหรือบริการท่ีลูกคCาไดCรับจะตCองสูงกว%าความคาดหวัง สินคCาจะตCองมีความแปลก

ใหม%แตกต%างไปจากเดิม และสินคCาจะตCองสรCางประโยชนUใหCกับลูกคCา 

 5.3.2 ธุรกิจวัสดุก%อสรCาง หรือธุรกิจที่เกี่ยวขCองควรใหCความสำคัญกับการตลาดสมัยใหม% (4Es) ซึ่งจะ

นำไปสู%ความจงรักภักดีของลูกคCา ดังน้ี 

  5.3.2.1 พัฒนากลยุทธUการตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางประสบการณU โดยการใหC

ความสำคัญกับความรูCสึก ประสบการณU ที่ไดCจากตัวสินคCาและการบริการของลูกคCา การใหCความสำคัญกับทุก

สิ่งที่เกี่ยวกับตราสินคCานั้นตั้งแต% ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และอื่น ๆ การใหCความสำคัญกับคุณภาพ

ของบริการ และคุณภาพของระบบ และใหCความสำคัญกับบริการหลังการขาย 

  5.3.2.2 พัฒนากลยุทธUการตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานความคุCมค%า โดยใหCความสำคัญกับความ

คุCมค%ามากกว%าราคา ราคามีคุCมค%ากับส่ิงท่ีไดCรับ และการบริการท่ีตอบโจทยUความตCองการคุCมค%ากับเวลาท่ีเสียไป 

  5.3.2.3 พัฒนากลยุทธUการตลาดสมัยใหม% (4Es) ดCานการสรCางความสัมพันธU โดยการใหC

ความสำคัญกับการดูแล เอาใจใส%ลูกคCา การใหCความสำคัญกับกิจกรรมส%งเสริมการขายต%าง ๆ เช%น การจัด

โปรโมช่ัน การออกบูธ และใหCความสำคัญกับความรูCสึกท่ีลูกคCาเป]นส%วนหน่ึง หรือการเป]นคนสำคัญของธุรกิจ 

 

 5.3.3 ขCอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต%อไป 

  1. เนื่องจากคุณค%าที่ส%งมอบในการวิจัยครั้งนี้ไดCนำมาจากแนวคิด Business model canvas 

ซ่ึงแนวคิดดังกล%าวยังมีหัวขCอท่ีน%าสนใจและเหมาะท่ีจะทำการศึกษาหาระดับความคิดเห็น และศึกษาผลกระทบ

ต%อความจงรักภักดี เพ่ือนำมาสรCางเป]นกลยุทธUในการพัฒนาธุรกิจต%างๆไดC  

  2. การวิจัยครั้งนี้เป]นการศึกษากับกลุ%มประชากรที่เคยซื้อวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพรเพียง

เท%านั้น ซึ่งอาจจะ ไม%ครอบคลุมประชากรที่เคยซื้อวัสดุก%อสรCางทั้งหมด อีกทั้งในดCานพื้นที่และอาจจะมีความ

แตกต%าง 
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ภาคผนวก ข. 

การทดสอบดัชนีความสอดคล1อง (IOC) 

ค@าคุณภาพความเชื่อมั่นของเครื่องมือการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ค1าความตรง (Validity) โดยใช%เทคนิค IOC 

การหาค%าความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) 
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(Testability of Item Variable Congruence Index) 

เร่ือง คุณค%าท่ีส%งมอบและการตลาดสมัยใหม% (4Es) ท่ีส%งผลต%อความจงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

 คำถาม ผู%เช่ียวชาญท1านท่ี ΣR ค1า 

IOC 

 สรุปผล 

1 2 3 

1. ข%อมูล

พ้ืนฐานท่ัวไป

ของลูกค%าธุรกิจ

วัสดุก1อสร%างใน

จังหวัดชุมพร 

ข%อมูลพ้ืนฐานท่ัวไปส1วนบุคคล       

1.เพศ 1 1 1 3 1 ใชCไดC 

2.อายุ 1 1 1 3 1 ใชCไดC 

3.ระดับการศึกษา 1 1 1 3 1 ใชCไดC 

4.ประเภทและลักษณะผูCบริโภค 1 1 1 3 1 ใชCไดC 

5.รายไดCสุทธิต%อเดือน 1 1 1 3 1 ใชCไดC 

6.สถานภาพ 1 1 1 3 1  

2. ความคิดเห็น

เก่ียวกับคุณค1าท่ี

ส1งมอบของ

ลูกค%าธุรกิจวัสดุ

ก1อสร%างใน

จังหวัดชุมพร 

สินค%าหรือบริการท่ีตอบโจทยnความ

ต%องการพ้ืนฐาน 

      

7.ท%านใหCความสำคัญกับการเลือก

ซ้ือวัสดุก%อสรCางท่ีมีความแตกต%าง 

โดดเด%นจากคู%แข%ง 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

8.ท%านใหCความสำคัญคุณลักษณะ

ลักษณะของวัสดุก%อสรCางท่ีสามารถ

ตอบโจทยUความตCองการของท%านไดC 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

9.ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพ

ของวัสดุก%อสรCาง 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

ความสามารถในการแก%ป�ญหาของ

ลูกค%า 

      

10.สินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือก

สามารถแกCไขปcญหาไดCของท%านไดC

อย%างถูกตCอง 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

11.สินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกซ้ือ

สามารถลดความยากลำบากในการ

ทำงานของท%านไดC 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 
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 คำถาม ผู%เช่ียวชาญท1านท่ี ΣR ค1า 

IOC 

 สรุปผล 

1 2 3 

12.ท%านใหCความสำคัญกับสินคCาวัสดุ

ก%อสรCางท่ีสามารถแกCไขปcญหาของ

ท%านไดCใหCมากท่ีสุดเท%าท่ีจะทำไดC 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

ความสามารถในการสร%างสรรคn

ประโยชนnใหม1ๆ ให%แก1ลูกค%า 
      

13.สินคCาและบริการท่ีท%านไดCรับ

สามารถตอบสนองความตCองการ

แบบเหนือความคาดหมาย 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

14.สินคCาและบริการท่ีท%านเลือก

จะตCองมีความแปลกใหม%แตกต%างไป

จากเดิม  

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

15.ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีมี

ความโดดเด%น แตกต%าง สามารถ

สรCางขCอไดCเปรียบทางการแข%งขัน

ใหCกับธุรกิจไดC 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

3. ความ

คิดเห็นเก่ียวกับ

การตลาด

สมัยใหม1 4Es 

ของลูกค%าธุรกิจ

วัสดุก1อสร%างใน

จังหวัดชุมพร 

การสร%างประสบการณn       

16.ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึก 

ประสบการณU ท่ีไดCจากตัวสินคCาและ

การบริการ 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

17.ท%านใหCความสำคัญกับทุกส่ิงท่ี

เก่ียวกับตราสินคCาน้ันต้ังแต% ภาพ 

ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และ

อ่ืน ๆ  

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

18.ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพ

ของบริการ และคุณภาพของระบบ  

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

19.ท%านใหCความสำคัญกับบริการ

หลังการขาย 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

ความคุ%มค1า       

20.ท%านคิดว%าความคุCมค%าสำคัญกว%า

สินคCาราคาถูก 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 
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 คำถาม ผู%เช่ียวชาญท1านท่ี ΣR ค1า 

IOC 

 สรุปผล 

1 2 3 

21.ท%านเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางท่ีมี

ราคาคุCมค%ากับส่ิงท่ีไดCรับ 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

22.ท%านเลือกใชCบริการรCานวัสดุ

ก%อสรCางท่ีตอบโจทยUความตCองการ

คุCมค%ากับเวลาท่ีเสียไป 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

การเข%าถึงผู%บริโภค       

23.ท%านใหCความสำคัญกับความ

สะดวกในการส่ังซ้ือสินคCาท้ังทาง

ออนไลนUและหนCารCาน 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

24.ท%านใหCความสำคัญกับช%องทาง

การติดต%อท่ีหลากหลาย สามารถ

เขCาถึงไดCง%าย 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

25.ข้ันตอนการซ้ือขาย ขนส%ง 

บริการหลังการขาย สามารถทำไดC

ง%าย ไม%ยุ%งยากซับซCอน 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

การสร%างความสัมพันธn        

26.ท%านใหCความสำคัญกับการดูแล 

เอาใจใส%ลูกคCา 

1 1 0 2 0.67 ใชCไดC 

27.ท%านใหCความสำคัญกับกิจกรรม

ส%งเสริมการขายต%าง ๆ เช%น การจัด

โปรโมช่ัน การออกบูธ  

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

28.ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึก

ท่ีลูกคCาเป]นส%วนหน่ึง หรือการเป]น

คนสำคัญของธุรกิจ 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

4. ความ

คิดเห็นเก่ียวกับ

ความ

จงรักภักดีของ

ลูกค%าธุรกิจวัสดุ

ความพึงพอใจ       

29.ท%านรูCสึกพึงพอใจต%อธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านเลือกใชCบริการ 

เน่ืองจากมีประสิทธิภาพสูงกว%า

ความคาดหวัง 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 
 

 
 

91 

 คำถาม ผู%เช่ียวชาญท1านท่ี ΣR ค1า 

IOC 

 สรุปผล 

1 2 3 

ก1อสร%างใน

จังหวัดชุมพร 

 

30.ท%านมีความพึงพอใจในคุณภาพ

สินคCาของธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%าน

เลือก 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

31ท%านมีความพึงพอใจในการ

ใหCบริการของธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ี

ท%านเลือก 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

การบอกต1อ        

32.ท%านบอกต%อประสบการณUความ

ประทับใจต%อการใชCบริการธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCาง 

1 0 1 2 0.67 ใชCไดC 

33.ท%านยินดีแนะนำเพ่ือน ญาติ คน

รูCจัก ใหCมาใชCบริการธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านใชCบริการอยู% 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

การกลับมาใช%ซ้ำ       

34.เม่ือท%านนึกจะซ้ือสินคCาวัสดุ

ก%อสรCาง ท%านจะไปท่ีรCานเดิม 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

35.ท%านจะใชCบริการธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านพึงพอใจน้ีต%อไปเร่ือย 

ๆ 

1 1 1 3 1 ใชCไดC 

 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผลการวิเคราะห-หาค.าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
ค1าความเช่ือม่ันของแบบสอบถามท้ังชุดเท1ากับ 0.952 

แสดงว1า: แบบสอบถามดังกล1าวสามารถนำไปใช%เก็บข%อมูลจากกลุ1มประชากรตัวอย1างจริงได% 

 

Reliability 

Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 384 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 384 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.952 35 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค. 

แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

คุณค1าท่ีส1งมอบและการตลาดสมัยใหม1 4Es ท่ีส1งผลต1อความจงรักภักดี 

ของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%างในจังหวัดชุมพร 

คำช้ีแจง 

แบบสอบถามเรื่อง “คุณค1าที่ส1งมอบและการตลาดสมัยใหม1 4Es ที่ส1งผลต1อความจงรักภักดีของลูกค%า

ธุรกิจวัสดุก1อสร%างในจังหวัดชุมพร” นี้เป]นส%วนหนึ่งของสารนิพนธU ในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลCาเจCาคุณทหารลาดกระบัง วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดมศักดิ์ จังหวัดชุมพร ซ่ึง

ผู Cศ ึกษาจะไดCนำขCอมูลที ่ไดCไปใชCในการประกอบการสำเร็จการศึกษาในระดับบัณฑิตศึกษา โดย

แบบสอบถามชุดน้ีแบ%งออกเป]น 5 ตอน ไดCแก% 

ตอนท่ี 1 ขCอมูลท่ัวไปของผูCตอบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ตอนท่ี 3 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ตอนท่ี 4 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

ตอนท่ี 5 ขCอเสนอแนะ 

                                      ขอบพระคุณทุกท%าน  

                                        กิตติธัช ดีมี 

                                         นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลCาเจCาคุณทหารลาดกระบังวิทยาเขตชุมพร 

                                       เขตรอุดมศักด์ิ จังหวัดชุมพร 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนท่ี 1 ขCอมูลท่ัวไปของผูCตอบแบบสอบถาม 

คำช้ีแจง โปรดทำเคร่ืองหมาย✓ลงในช%องว%าง ( ) ของท%านท่ีตรงตามความเป]นจริง  

1. เพศ 

(   ) 1. ชาย (   ) 2. หญิง 

2. อายุ 

(   ) 1. ต่ำกว%า 30 ป¤ (   ) 2. 31 - 40 ป¤ 

(   ) 3. 41 – 50 ป¤ (   ) 4. 51 ป¤ข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา 

(   ) 1. ต่ำกว%าปริญญาตรี  

(   ) 2. ปริญญาตรี 

(   ) 3. ปริญญาโท หรือสูงกว%า 

4. ประเภทและลักษณะผูCบริโภค 

(   ) 1. ลูกคCาท่ัวไป 

(   ) 2. ผูCรับเหมา/ในนามองคUกร   

6.รายไดCสุทธิต%อเดือน 

(   ) 1. ต่ำกว%า 20,000 บาท 

(   ) 2. 20,000 – 30,000 บาท  

(   ) 3. 30,001 – 40,000 บาท 

(   ) 4. 40,001 บาทข้ึนไป 

7.สถานภาพ 

(   ) 1. โสด (   ) 2. สมรส 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค%าท่ีส%งมอบของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

คําช้ีแจง โปรดทำเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช%องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท%านมากท่ีสุด 

คุณค1าท่ีส1งมอบของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%าง 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น<อย 

(2) 

น<อย

ที่สุด 

(1) 

สินค%าหรือบริการท่ีตอบโจทยnความต%องการพ้ืนฐาน 

1. ท%านใหCความสำคัญกับการเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางท่ีมีความ

แตกต%าง โดดเด%นจากคู%แข%ง 

     

2. ท%านใหCความสำคัญคุณลักษณะลักษณะของวัสดุก%อสรCางท่ี

สามารถตอบโจทยUความตCองการของท%านไดC 

     

3. ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพของวัสดุก%อสรCาง      

ความสามารถในการแก%ป�ญหาของลูกค%า  

4. สินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกสามารถแกCไขปcญหาไดCของ

ท%านไดCอย%างถูกตCอง 

     

5. สินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกซ้ือสามารถลดความ

ยากลำบากในการทำงานของท%านไดC 

     

6. ท%านใหCความสำคัญกับสินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีสามารถแกCไข

ปcญหาของท%านไดCใหCมากท่ีสุดเท%าท่ีจะทำไดC 

     

ความสามารถในการสร%างสรรคnประโยชนnใหม1ๆ ให%แก1ลูกค%า 

7. สินคCาและบริการท่ีท%านไดCรับสามารถตอบสนองความ

ตCองการแบบเหนือความคาดหมาย 

     

8. สินคCาและบริการท่ีท%านเลือกจะตCองมีความแปลกใหม%

แตกต%างไปจากเดิม  

     

9. ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีมีความโดดเด%น แตกต%าง 

สามารถสรCางขCอไดCเปรียบทางการแข%งขันใหCกับธุรกิจไดC 

     

 

 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนท่ี 3 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตลาดสมัยใหม% 4Es ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

คําช้ีแจง โปรดทำเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช%องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท%านมากท่ีสุด 

การตลาดสมัยใหม1 4Es ของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%าง 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น<อย 

(2) 

น<อย

ที่สุด 

(1) 

ด%านการสร%างประสบการณn 

1. ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึก ประสบการณU ท่ีไดCจาก

ตัวสินคCาและการบริการ 

     

2. ท%านใหCความสำคัญกับทุกส่ิงท่ีเก่ียวกับตราสินคCาน้ันต้ังแต% 

ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ รีวิว และอ่ืน ๆ  

     

3. ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพของบริการ และคุณภาพ

ของระบบ  

     

4. ท%านใหCความสำคัญกับบริการหลังการขาย      

ด%านความคุ%มค1า 

5. ท%านคิดว%าความคุCมค%าสำคัญกว%าสินคCาราคาถูก      

6. ท%านเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางท่ีมีราคาคุCมค%ากับส่ิงท่ีไดCรับ      

7. ท%านเลือกใชCบริการรCานวัสดุก%อสรCางท่ีตอบโจทยUความ

ตCองการคุCมค%ากับเวลาท่ีเสียไป 

     

ด%านการเข%าถึงผู%บริโภค  

8. ท%านใหCความสำคัญกับความสะดวกในการส่ังซ้ือสินคCาท้ัง

ทางออนไลนUและหนCารCาน 

     

9. ท%านใหCความสำคัญกับช%องทางการติดต%อท่ีหลากหลาย 

สามารถเขCาถึงไดCง%าย 

     

10. ข้ันตอนการซ้ือขาย ขนส%ง บริการหลังการขาย สามารถ

ทำไดCง%าย ไม%ยุ%งยากซับซCอน 

     

ด%านการสร%างความสัมพันธn  

11. ท%านใหCความสำคัญกับการดูแล เอาใจใส%ลูกคCา      

12. ท%านใหCความสำคัญกับกิจกรรมส%งเสริมการขายต%าง ๆ 

เช%น การจัดโปรโมช่ัน การออกบูธ  

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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13. ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึกท่ีลูกคCาเป]นส%วนหน่ึง 

หรือการเป]นคนสำคัญของธุรกิจ 

     

 

ตอนท่ี 4 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

คําช้ีแจง โปรดทำเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช%องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท%านมากท่ีสุด 

ความจงรักภักดีของลูกค%าธุรกิจวัสดุก1อสร%าง 

ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น<อย 

(2) 

น<อย

ที่สุด 

(1) 

ด%านความพึงพอใจ 

1. ท%านรูCสึกพึงพอใจต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกใชC

บริการ เน่ืองจากมีประสิทธิภาพสูงกว%าความคาดหวัง 

     

2. ท%านมีความพึงพอใจในคุณภาพสินคCาของธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านเลือก 

     

3. ท%านมีความพึงพอใจในการใหCบริการของธุรกิจวัสดุ

ก%อสรCางท่ีท%านเลือก 

     

ด%านการบอกต1อ  

4. ท%านบอกต%อประสบการณUความประทับใจต%อการใชC

บริการธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

     

5. ท%านยินดีแนะนำเพ่ือน ญาติ คนรูCจัก ใหCมาใชCบริการ

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านใชCบริการอยู% 

     

ด%านการกลับมาใช%ซ้ำ 

6. เม่ือท%านนึกจะซ้ือสินคCาวัสดุก%อสรCาง ท%านจะไปท่ีรCานเดิม      

7. ท%านจะใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านพึงพอใจน้ี

ต%อไปเร่ือย ๆ  

     

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนท่ี 6 ข%อเสนอแนะ 

...................................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................................... 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง. 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สถิติเชิงพรรณณา 

 ผลการศึกษาขCอมูลส%วนบุคคลของผูCตอบแบบสอบถาม ประกอบดCวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

ประเภท/ลักษณะผูCบริโภค รายไดC และสถานภาพ 

 

เพศ 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ชาย 224 58.3 58.3 58.3 

หญิง 160 41.7 41.7 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

 
อายุ 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ต่ำกว%า 30 ป¤ 74 19.3 19.3 19.3 

31-40 ป¤ 154 40.1 40.1 59.4 

41-50 ป¤ 104 27.1 27.1 86.5 

51 ป¤ข้ึนไป 52 13.5 13.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

 
ระดับการศึกษา 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ต่ำกว%าปริญญาตรี 204 53.1 53.1 53.1 

ปริญญาตรี 156 40.6 40.6 93.8 

ปริญญาโท หรือสูงกว%า 24 6.3 6.3 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ประเภทของลูกค%า 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ลูกคCาท่ัวไป 301 78.4 78.4 78.4 

ผูCรับเหมา/ในนามองคUกร 83 21.6 21.6 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

 
 

รายได%ต1อเดือน 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ต่ำกว%า 20,000 บาท 68 17.7 17.7 17.7 

20,000 - 30,000 158 41.1 41.1 58.9 

30,001-40,000 24 6.3 6.3 65.1 

40,001 บาทข้ึนไป 134 34.9 34.9 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

 

สถานภาพ 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid โสด 196 51.0 51.0 51.0 

สมรส 188 49.0 49.0 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

 

 

 

 

 
 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สถิติเชิงพรรณนา 
 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณค%าที่ส%งมอบ การตลาดสมัยใหม% 4Es และความ

จงรักภักดี ของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCางในจังหวัดชุมพร 

 

คุณค%าที่ส%งมอบของลูกคCาธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

1. ท%านใหCความสำคัญกับการเลือกซ้ือวัสดุ

ก%อสรCางท่ีมีความแตกต%าง โดดเด%นจากคู%แข%ง 

384 3.00 5.00 4.19 0.604 

2. ท%านใหCความสำคัญคุณลักษณะลักษณะ

ของวัสดุก%อสรCางท่ีสามารถตอบโจทยUความ

ตCองการของท%านไดC 

384 3.00 5.00 4.41 0.706 

3. ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพของวัสดุ

ก%อสรCาง 

384 3.00 5.00 4.49 0.626 

สินค%าหรือบริการท่ีตอบโจทยnความต%องการ

พ้ืนฐาน 

384 3.33 5.00 4.37 0.463 

4. สินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกสามารถ

แกCไขปcญหาไดCของท%านไดCอย%างถูกตCอง 

384 2.00 5.00 4.04 0.714 

5. สินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือกซ้ือสามารถ

ลดความยากลำบากในการทำงานของท%านไดC 

384 3.00 5.00 4.02 0.773 

6. ท%านใหCความสำคัญกับสินคCาวัสดุก%อสรCางท่ี

สามารถแกCไขปcญหาของท%านไดCใหCมากท่ีสุด

เท%าท่ีจะทำไดC 

384 3.00 5.00 4.27 0.612 

ความสามารถในการแก%ป�ญหาของลูกค%า  384 2.67 5.00 4.11 0.570 

7. สินคCาและบริการท่ีท%านไดCรับสามารถ

ตอบสนองความตCองการแบบเหนือความ

คาดหมาย 

384 3.00 5.00 4.04 0.699 

8. สินคCาและบริการท่ีท%านเลือกจะตCองมี

ความแปลกใหม%แตกต%างไปจากเดิม  

384 2.00 5.00 3.88 0.861 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

9. ท%านคิดว%าสินคCาวัสดุก%อสรCางท่ีมีความโดด

เด%น แตกต%าง สามารถสรCางขCอไดCเปรียบ

ทางการแข%งขันใหCกับธุรกิจไดC 

384 3.00 5.00 4.15 0.731 

ความสามารถในการสร%างสรรคnประโยชนn

ใหม1ๆ ให%แก1ลูกค%า 

384 3.00 5.00 4.02 0.649 

Valid N (listwise) 384     

 
การตลาดสมัยใหม% (4Es) 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

1. ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึก 

ประสบการณU ท่ีไดCจากตัวสินคCาและการ

บริการ 

384 2.00 5.00 4.00 0.822 

2. ท%านใหCความสำคัญกับทุกส่ิงท่ีเก่ียวกับตรา

สินคCาน้ันต้ังแต% ภาพ ขCอความ ข%าวสาร วิดีโอ 

รีวิว และอ่ืน ๆ  

384 1.00 5.00 3.93 0.785 

3. ท%านใหCความสำคัญกับคุณภาพของบริการ 

และคุณภาพของระบบ  
384 2.00 5.00 4.16 0.821 

4. ท%านใหCความสำคัญกับบริการหลังการขาย 384 3.00 5.00 4.37 0.780 

ด%านการสร%างประสบการณn 384 2.00 5.00 4.11 0.646 

5. ท%านคิดว%าความคุCมค%าสำคัญกว%าสินคCา

ราคาถูก 
384 2.00 5.00 4.26 0.766 

6. ท%านเลือกซ้ือวัสดุก%อสรCางท่ีมีราคาคุCมค%า

กับส่ิงท่ีไดCรับ 
384 2.00 5.00 4.30 0.594 

7. ท%านเลือกใชCบริการรCานวัสดุก%อสรCางท่ีตอบ

โจทยUความตCองการคุCมค%ากับเวลาท่ีเสียไป 
384 3.00 5.00 4.23 0.688 

ความคุ%มค1า 384 2.33 5.00 4.26 0.599 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

8. ท%านใหCความสำคัญกับความสะดวกในการ

ส่ังซ้ือสินคCาท้ังทางออนไลนUและหนCารCาน 
384 2.00 5.00 4.20 0.752 

9. ท%านใหCความสำคัญกับช%องทางการติดต%อท่ี

หลากหลาย สามารถเขCาถึงไดCง%าย 
384 3.00 5.00 4.45 0.624 

10. ข้ันตอนการซ้ือขาย ขนส%ง บริการหลัง

การขาย สามารถทำไดCง%าย ไม%ยุ%งยากซับซCอน 
384 3.00 5.00 4.30 0.797 

การเข%าถึงผู%บริโภค 384 2.67 5.00 4.32 0.594 

11. ท%านใหCความสำคัญกับการดูแล เอาใจใส%

ลูกคCา 
384 3.00 5.00 4.44 0.597 

12. ท%านใหCความสำคัญกับกิจกรรมส%งเสริม

การขายต%าง ๆ เช%น การจัดโปรโมช่ัน การ

ออกบูธ  

384 3.00 5.00 4.37 0.707 

13. ท%านใหCความสำคัญกับความรูCสึกท่ีลูกคCา

เป]นส%วนหน่ึง หรือการเป]นคนสำคัญของ

ธุรกิจ 

384 3.00 5.00 4.31 0.638 

ด%านการสร%างความสัมพันธn  384 3.00 5.00 4.37 0.565 

Valid N (listwise) 384     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ความจงรักภักดีของลูกคCา 

 
 

Descriptive Statistics 

 

 N Minimum Maximum Mean 

Std. 

Deviation 

1. ท%านรูCสึกพึงพอใจต%อธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ี

ท%านเลือกใชCบริการ เน่ืองจากมีประสิทธิภาพ

สูงกว%าความคาดหวัง 

384 3.00 5.00 

4.15 0.673 

2. ท%านมีความพึงพอใจในคุณภาพสินคCาของ

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือก 

384 3.00 5.00 
4.38 0.546 

3. ท%านมีความพึงพอใจในการใหCบริการของ

ธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านเลือก 

384 3.00 5.00 
4.33 0.522 

4. ท%านบอกต%อประสบการณUความประทับใจ

ต%อการใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCาง 

384 2.00 5.00 
4.19 0.727 

5. ท%านยินดีแนะนำเพ่ือน ญาติ คนรูCจัก ใหCมา

ใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%านใชCบริการ

อยู% 

384 3.00 5.00 

4.20 0.710 

6. เม่ือท%านนึกจะซ้ือสินคCาวัสดุก%อสรCาง ท%าน

จะไปท่ีรCานเดิม 

384 3.00 5.00 
4.27 0.552 

7. ท%านจะใชCบริการธุรกิจวัสดุก%อสรCางท่ีท%าน

พึงพอใจน้ีต%อไปเร่ือย ๆ  

384 3.00 5.00 
4.40 0.658 

ความจงรักภักดี 384 3.43 5.00 4.24 0.496 

Valid N (listwise) 384     

 
 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สถิติเชิงอนุมาน  

 
  การวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) ของตัวแปรอิสระการส%งมอบคุณค%า ประกอบไปดCวย 1.สินคCาหรือบริการที่ตอบ

โจทยUความตCองการพื้นฐาน VP1 2.ความสามารถในการแกCปcญหาของลูกคCา VP2 3.ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา VP3 และ การตลาด

สมัยใหม% (4Es) ประกอบไปดCวย 1.การสรCางประสบการณU 4Es1 2.ความคุCมค%า 4Es2 3.การเขCาถึงผูCบริโภค 4Es3 4.การสรCางความสัมพันธU 4Es4 

 
Correlations 

 VP1 VP2 VP3 4Es1 4Es2 4Es3 4Es4 

VP1 

Pearson Correlation 1 .634** .572** .517** .576** .641** .601** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 

VP2 

Pearson Correlation .634** 1 .455** .408** .400** .510** .476** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 

VP3 

Pearson Correlation .572** .455** 1 .676** .362** .508** .312** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Correlations 

 VP1 VP2 VP3 4Es1 4Es2 4Es3 4Es4 

4Es1 

Pearson Correlation .517** .408** .676** 1 .550** .697** .674** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 

4Es2 

Pearson Correlation .576** .400** .362** .550** 1 .660** .653** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 

4Es3 

Pearson Correlation .641** .510** .508** .697** .660** 1 .742** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 

4Es4 

Pearson Correlation .601** .476** .312** .674** .653** .742** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 384 384 384 384 384 384 384 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การวิเคราะหUถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของตัวแปรอิสระการส%งมอบคุณค%า 

ประกอบไปดCวย 1.สินคCาหรือบริการที่ตอบโจทยUความตCองการพื้นฐาน VP1 2.ความสามารถในการ

แกCปcญหาของลูกคCา VP2 3.ความสามารถในการสรCางสรรคUประโยชนUใหม%ๆ ใหCแก%ลูกคCา VP3 กับ ตัวแปร

ตามความจงรักภักดี Loyalty 

Regression 
 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .548a .300 .294 .41670 

a. Predictors: (Constant), VP1, VP2, VP3 

 
 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 28.264 3 9.421 54.256 .000b 

Residual 65.984 380 .174   

Total 94.248 383    

a. Dependent Variable: Royalty 

b. Predictors: (Constant), VP1, VP2, VP3 

 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.824 .205  8.879 .000 

VP1 .213 .065 .199 3.268 .001 

VP2 .159 .049 .183 3.267 .001 

VP3 .207 .040 .271 5.132 .000 

a. Dependent Variable: Royalty 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 การวิเคราะหUสหสัมพันธUแบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) ของตัวแปรอิสระ

การตลาดสมัยใหม% (4Es) ประกอบไปดCวย 1.การสรCางประสบการณU 4Es1 2.ความคุCมค%า 4Es2 3.การ

เขCาถึงผูCบริโภค 4Es3 4.การสรCางความสัมพันธU 4Es4 กับตัวแปรตามความจงรักภักดี Loyalty 

 
 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .732a .536 .531 .33958 

a. Predictors: (Constant), 4Es1, 4Es2, 4Es3 และ 4Es4 

 
 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 50.544 4 12.636 109.577 .000b 

Residual 43.705 379 .115   

Total 94.248 383    

a. Dependent Variable: Royalty 

b. Predictors: (Constant), 4Es1, 4Es2, 4Es3 และ 4Es4 

 
 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.288 .146  8.827 .000 

4Es1 .164 .040 .213 4.121 .000 

4Es2 .112 .041 .136 2.746 .006 

4Es3 -.011 .050 -.014 -.229 .819 

4Es4 .424 .051 .483 8.372 .000 

a. Dependent Variable: Royalty 

 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 




